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Milei defendio el RIGI y plante0 extenderlo a la economia

Afirmé que el régimen ya retine
proyectos anunciados por mds
de USS$ 210.000 millones, de los
cuales el 45% son del O&G.

El presidente Javier Milei defen-
dié el Régimen de Incentivo para
Grandes Inversiones (RIGI) y plan-
te6 que sus condiciones deberian
extenderse, con el tiempo, al con-
junto de la economia argentina.
Durante su discurso en la Expo Ar-
gentina Oil & Gas (AOG) Patagonia
2026, realizada el lunes en el Espa-
cio DUAM de Neuquén, present6 al
esquema como una herramienta
para atraer capitales y consolidar
proyectos productivos de gran es-
cala.

Segln los datos que expuso el
mandatario, el régimen ya relne
anuncios de inversién por mas de
US$210.000 millones. De ese total,
el 45% corresponde a iniciativas
vinculadas con el petréleo y el gas,
en un contexto de expansion de
Vaca Muerta y de nuevos proyec-
tos de infraestructura energética.
Milei rechazé los cuestionamien-

tos sobre el costo fiscal de los
incentivos. Sostuvo que los be-
neficios tributarios no represen-
tan una pérdida de recaudacion
cuando se aplican a inversiones
que, sin esas condiciones, no se
concretarian. “Un proyecto que no
existe no paga ningln impuesto”,
argumento.

El Presidente también vinculd
el funcionamiento del RIGI con
la previsibilidad juridica. Segln
planted, los proyectos que requie-
ren grandes desembolsos y perio-
dos prolongados de recuperacién
necesitan reglas estables que
no queden sujetas a cambios de
orientacion politica.

En ese sentido, anticipd una trans-
formacién mas amplia del marco
econémico. “En algiin momento
va a haber una convergencia, la
economia va a converger al RIGI”,
afirmé. Su planteo apunta a que el
resto de las actividades producti-
vas adopte condiciones similares
a las previstas por el régimen para
los grandes inversores.

Durante el discurso, Milei destaco
ademas la adhesion de Neuquény

reconoci6 al gobernador Rolando
Figueroa por respaldar la inicia-
tiva. La provincia ocupa un lugar
central en esa estrategia por el
desarrollo de los hidrocarburos no
convencionales y la expansion de
las inversiones asociadas a Vaca
Muerta.

La defensa del RIGI quedé asi li-
gada a una definicién mas amplia
del programa econdmico: atraer
capital privado mediante incenti-
vos, reducir trabas regulatorias y
sostener condiciones de inversion
en el largo plazo.

Rechazo a la devaluacion

El presidente rechazé los planteos
que reclaman una devaluacion
para mejorar la competitividad y
sostuvo que el crecimiento de las
exportaciones permitirda aumen-
tar el ingreso de délares a la eco-
nomia argentina. Durante su dis-
curso en la AOG Patagonia 2026,
realizada en Neuquén, afirmo que
la expansién de los sectores ener-
gético, minero y agroindustrial
modificard la dindmica cambiaria.

“Un dolar mas bajo es el reflejo
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de un pais que genera mas déla-
res que los que consume”, sostu-
vo el mandatario. En ese sentido,
cuestioné la idea de que una de-
preciacion del peso sea una he-
rramienta necesaria para impulsar
las ventas externas y afirmo que,
a mediano y largo plazo, ese ca-
mino empobrece a la poblacion.

Como alternativa, Milei planted
que la competitividad debe cons-
truirse mediante una reduccién de
impuestos, regulaciones e infraes-
tructura mas eficiente, ademas de
menores costos internos, en parti-
cularlosvinculados con la energia.

El Presidente sefialé que los pro-
yectos de exportacion de petro-
leo y gas, junto con el desarrollo
minero, incrementaran el flujo
de divisas. También vinculd esa
perspectiva con la estabilidad
macroecondémica y la politica
de acumulacién de reservas.

Segun su planteo, la Argentina
atraviesa un cambio de modelo:
dejar de depender de las importa-
ciones energéticas para convertir-
se en un proveedor internacional
de hidrocarburos.
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Milei puso el foco en los proyectos exportadores

Destacd las obras del
oleoducto Vaca Muerta Oil Sur
y los planes para exportar gas
natural licuado a Europa.

El presidente Javier Milei presenté
en Neuquén una serie de proyec-
tos que, seglin sostuvo, permitiran
ampliar la capacidad exportadora
de petréleo y gas de la Argentina.
Durante su discurso en la Expo Ar-

gentina Oil & Gas (AOG) Patagonia
2026, vinculé las nuevas inversio-
nes en infraestructura con el ob-
jetivo de consolidar al pais como
proveedor de energia para los
mercados internacionales.

Uno de los anuncios destacados
fue el avance del oleoducto Vaca
Muerta Qil Sur (VMOS). Milei sefia-
16 que las dos monoboyas destina-
das a la terminal maritima de Pun-
ta Colorada, en Rio Negro, llegaron
a laregién y seran instaladas para
permitir la carga de crudo en alta
mar por parte de grandes buques
petroleros.

Segun las cifras que expuso, la
obra demandara unos USS$ 3.000
millones y permitird generar ex-
portaciones por alrededor de US$
15.000 millones anuales.

El mandatario también anticipé
que el afio proximo comenzaria la
exportacion de gas natural licuado
(GNL) a Europa mediante un bu-
que de licuefaccién ubicado fren-
te al golfo San Matias. De acuerdo
con su discurso, el gas de Vaca
Muerta tendrd como destino Ale-
mania, en el marco de un contrato

superior a los US$ 7.000 millones.
A ese proyecto se sumé Argentina
LNG, una iniciativa impulsada por
YPF junto con laitaliana ENl y XRG,
de los Emiratos Arabes Unidos.
Milei estim6 una inversion de USS
51.000 millones, la creacién de
hasta 40.000 puestos de trabajo y
exportaciones anuales por hasta
US$ 10.000 millones.

El Presidente contrasté estos pla-
nes con la etapa en que el pais ne-
cesitaba importar cargamentos de
gas durante los meses de invierno.

Sostuvo que el desarrollo de Vaca
Muerta y la ampliacién de la in-
fraestructura permitirdn aumentar
el ingreso de divisas y profundizar
el crecimiento de las exportacio-
nes.

En ese marco, defendié la par-
ticipacién privada en las obras
de infraestructura y mencioné la
concesién de 9.000 kilometros de
rutas nacionales. Segun planteo,
el capital privado tendra un papel
central en el desarrollo de los pro-
yectos energéticos y de transporte
que acompafaran la expansion
productiva.
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Chevron busca triplicar su produccion en Argentina

Ana Simonato destacé el
crecimiento de la compania y
los planes para El Trapial y el
Hub Norte de Vaca Muerta.

Chevron alcanzé una produc-
cién de alrededor de 100.000
barriles diarios en Argentina, al
considerar su participacion en
distintos proyectos, y busca tri-
plicar ese volumen. Asi lo afirmé

su country manager, Ana Simo-
nato, durante la AOG Patagonia
2026, donde repasé los planes
de expansiéon de la compaiia.

Chevron inici6 sus operaciones
en el pais en 1999, con el desa-
rrollo convencional de El Trapial,
y en 2013 se asocié con YPF para
avanzar en Loma Campana, uno
de los primeros grandes desa-
rrollos de shale en Vaca Muerta.

Simonato destacé el vinculo con la
petrolera argentina y el aporte de
la experiencia de Chevron en Esta-
dos Unidos. “Hemos podido traer
y compartir muchos de nuestros
aprendizajes del Permian”, sefialé.

El Trapial y el Hub Norte

La compafia concentra parte
de su estrategia en El Trapial,
donde opera y busca profundi-
zar el desarrollo no convencio-
nal. Durante este afio, ademas,
presentdé su solicitud de adhe-
sion al Régimen de Incentivo
para Grandes Inversiones (RIGI).
“Argentina se posiciona muy
fuerte porque ciertamente las
condiciones ahora estan da-

das para las inversiones a lar-
go plazo”, afirmé Simonato.

Otro de los ejes es el desarrollo
del Hub Norte de Vaca Muerta,
una zona que presenta desafios
diferentes a los del sector sur,
debido a una menor disponibili-
dad de infraestructura y servicios.

Chevron trabaja en esa region
junto con Tecpetrol, Pluspetrol,
YPF y otras compafiias. Segln
la ejecutiva, ampliar la infraes-
tructura de transporte sera de-
terminante para acompaniar el
crecimiento de la produccion.

“La parte de midstream va a ser
muy importante, no solamente
para poder mover el petréleo,
sino también para poder mover
el gas”, explicd. En ese frente, la
compafiia trabaja junto con TGS.

Simonato también destacé la
evolucion de los volimenes de
Chevron durante el ultimo afo.
La empresa habia proyectado su-
perar los 30.000 barriles diarios y
cerrd 2025 en unos 40.000 barriles
diarios de produccién propia ope-
rada.
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TotalEnergies pondera los proyectos de gas seco

Sergio Mengoni destaco el
potencial de Vaca Muerta y
anticipo desarrollos offshore y
onshore en Tierra del Fuego.

El director general de Total Aus-
tral y Country Chair de TotalEner-
gies en Argentina, Sergio Martin
Mengoni, destacé el potencial
de crecimiento de la produc-
cién de gas y petroleo y planted

la necesidad de generar condi-
ciones para acelerar los proyec-
tos de gas seco de Vaca Muerta.

Durante la AOG Patagonia 2026,
el ejecutivo repasd la estrategia
de la compaiiia, que combina
operaciones en Neuquén con de-
sarrollos convencionales y offs-
hore en Tierra del Fuego, ade-
mas de proyectos exploratorios.

En Tierra del Fuego, TotalEner-
gies prevé avanzar con un desa-
rrollo offshore que contempla
inicialmente entre tres y cinco
pozos submarinos conectados
a plataformas existentes. El pro-
yecto incorporard cabezas de
pozo 100% eléctricas y apunta a
sumar nuevos volimenes de gas.

La compafia también evalta nue-
vos pozos onshore en sus bloques
de la provincia. “Arrancaremos con
tres a cinco pozos onshore”, antici-
pd Mengoni, aunque aclaré que to-
daviadebencompletarse estudios.

Actualmente, TotalEnergies y sus
socios aportan desde Tierra del
Fuego alrededor del 15% del gas
producido en Argentina. Para el

ejecutivo, el desarrollo convencio-
nal mantiene un papel estratégico
junto con el crecimiento de Vaca
Muerta.

Uno de los ejes de la exposicion
fue el futuro del gas seco. Men-
goni sostuvo que el aumento de
la producciéon de petréleo ge-
nerard mayores volumenes de
gas asociado, pero advirtié6 que
eso no reemplazard la necesi-
dad de desarrollar yacimientos
especificamente gasiferos.

En ese escenario, mencio-
né a Aguada Pichana como
una de las éareas donde Tota-
|[Energies busca incrementar
su capacidad de produccién.

“Va a venir muchisimo gas asocia-
do de los yacimientos de petré-
leo, pero creo que es importante
no olvidarse del dry gas”, afirmo.
Mengoni considerd que la deman-
da argentina seguird creciendo y
que el gas seco serd necesario para
complementar el abastecimiento.
“Es importante que le demos al-
gun tipo de incentivo también al
dry gas para que el desarrollo siga
siendo competitivo”, sostuvo.




10 PANORAMA

AOG PATAGONIA 2026

PAE apuesta a recuperar Cerro Dragon

Marcos Bulgheroni proyecté
que Argentina estard entre los
diez mayores productores de
gas del mundo en diez afios.

El maximo ejecutivo de Pan Ame-
rican Energy (PAE), Marcos Bul-
gheroni, afirmé que Argentina
estard entre los diez mayores
productores de gas del mundo en
los proximos diez anos. Durante

la AOG Patagonia 2026, también
detallé la estrategia de la com-
pafia para recuperar produccion
en Cerro Dragdn, su yacimiento
histérico en el Golfo San Jorge.

“Lo que vos tenés ahi es la gestion
de la abundancia y no la gestion
de la escasez”, sostuvo.

Segin explico, el crecimien-
to del gas abre oportunida-
des para industrias inten-
sivas en energia, como los
fertilizantes y los centros de datos.

Sobre el proyecto de exporta-
cién de gas natural licuado (GNL)
con buques flotantes, que lide-
ra PAE junto con YPF, Harbour,
Golar y Pampa, adelanté que el
buque Hilli Episeyo llegard en
junio de 2027. La produccion
comenzaria hacia fines de sep-
tiembre u octubre de ese afo.

En Cerro Dragén, un yacimiento de
unos 3.500 kilémetros cuadrados
en Chubut, la compaiiia busca re-
vertir la declinacién mediante tres
lineas de trabajo.

La primera es la incorporacién
de tecnologia para monitorear

mas de 6.000 activos. Actual-
mente utiliza casi 20 drones
equipados para tomar imagenes
convencionales y térmicas, que
luego son analizadas con inteli-
gencia artificial para detectar fa-
llas y organizar intervenciones.

El segundo eje es un proyecto de
recuperacionterciariadeUS$1.200
millones. Incluye 22 plantas de po-
limeros, unos 100 pozos nuevos y
600 intervenciones. La iniciativa
busca mejorar el desplazamiento
del petroleo y apunta a recuperar
al menos 50 millones de barri-
les y alrededor de 30 BCF de gas.

La tercera linea es el desarrollo
no convencional de la formacion
D-129. Bulgheroni asegurd que
PAE ya produce shale gas en el Gol-
fo San Jorge y trabaja en una nue-
va estrategia de fractura adaptada
a las caracteristicas de la roca.

La compafia prepara una rama
horizontal de 2.500 metros para
un tercer pozo. “Estoy convencido
de que seva adesarrollar una nue-
va cuenca no convencional en el
Golfo San Jorge. No va a ser Vaca
Muerta igual”, concluyé.
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Marin anticip6 un fuerte crecimiento de YPF

El presidente de YPF

proyecto una expansion de

la produccién y defendié las
inversiones en infraestructura.

Horacio Marin, presidente y CEO
de YPF, particip6 de la Expo Ar-
gentina Oil & Gas (AOG Patagonia
2026), donde expuso las perspecti-
vas de crecimiento de la compafiia
y de la industria hidrocarburifera.

Durante su participaciéon en el es-
pacio Encuentro con los CEOs, an-
ticipé que la produccion de Vaca
Muerta podria superar las proyec-
ciones actuales, destacé los pro-
yectos de exportaciéon y advirtio
sobre la necesidad de preparar
e incorporar trabajadores para
acompanar la expansién.

Marin sostuvo que la Argentina
esta cerca de alcanzar el millén de
barriles diarios de petréleo y afir-
mé que ese objetivo podria con-
cretarse antes de lo previsto. En el
caso de YPF, sefialé que la produc-
cioén propia se ubicaba entorno de
los 248.000 barriles diarios, cerca
de la meta de 250.000 barriles que

la empresa habia comprometido
para fines de 2026.

El directivo consideré que Vaca
Muerta tiene potencial para al-
canzar niveles de produccién su-
periores a los que se proyectaban
inicialmente. Aunque mencioné
como objetivo posible los dos mi-
llones de barriles diarios, aclaré
que llegar a ese volumen requerira
inversiones sostenidas y una am-
pliacion de la infraestructura de
transporte.

Como indicio de ese crecimiento,
menciond que distintas compa-
fiias ya solicitan mayor capacidad
para evacuar la produccion. En
particular, sefalé que se analiza
acelerar la ampliacion del oleo-
ducto Vaca Muerta Oil Sur (VMOS),
con el objetivo de llevar su capa-
cidad hasta un millén de barriles
diarios.

Marin explicé que el desarrollo no
convencional requiere inversiones
continuas para compensar la de-
clinacion natural de los pozos. Por
eso, sostuvo que el aumento de la
produccion demanda mas activi-
dad, equipos y mano de obra.

Segun sus estimaciones, sostener
el crecimiento de Vaca Muerta im-
plicard desembolsos anuales de
gran magnitud.

Exportaciones de GNL e
infraestructura

Otro de los ejes de su exposicion
fue el desarrollo de proyectos de
gas natural licuado (GNL). Marin
indicé que la inversién total esti-
mada para los proyectos vincula-
dos con Argentina LNG, incluida
una expansion prevista para el
afo préximo, asciende a unos US$
76.000 millones. De ese monto,
USS 51.000 millones correspon-
den a la etapa actual y otros US$
25.000 millones a la expansion.

El ejecutivo destacd la asociacién
con laitaliana ENI y la emirati XRG

—mencionada en la transcripcion
como ADNOC—y atribuy6 el avan-
ce de los proyectos a la combina-
cion de recursos, infraestructura,
experiencia técnica y condiciones
para atraer inversiones. También
adelant6 que el 26 de noviembre
seria una fecha prevista para la fir-
ma de acuerdos vinculados con el
desarrollo.

Entre las obras previstas, mencio-
né una planta de separacion de li-
quidos en Neuquén, que describid
como varias veces mas grande que
la mayor instalacién de ese tipo
existente en el pais. El esquema
contempla el transporte de hidro-
carburos hacia Rio Negro, donde
se proyecta una planta de acondi-
cionamiento de 170 hectareasy la
infraestructura portuaria necesa-
ria para exportar los productos.

Marin sostuvo que estos desarro-
llos permitirian ampliar la pre-
sencia argentina en los mercados
internacionales de hidrocarburos
y derivados. También destaco el
trabajo conjunto entre YPF y sus
socios para estructurar los proyec-
tos y cerrar acuerdos comerciales
y técnicos.
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Las transportistas de gas apuestan a la inversion privada

TGN proyecta nuevos
gasoductos y TGS avanza con
obras por mds de US$3.000
millones.

Las principales transportistas

de gas de Argentina proyectan
ampliar la red troncal mediante
esquemas de financiamiento pri-
vado. Durante la AOG Patagonia
2026, Horacio Pizarro, CEO de TGN,

y Oscar Sardi, de TGS, presentaron
sus proyectos para evacuar la pro-
duccion de Vaca Muerta y respon-
der a la demanda local y regional.

Pizarro destacé el cambio en el sis-
tema de transporte por la caida de
las importaciones desde Bolivia,
cuya produccion paso6 de unos 60
millones de metros cubicos dia-
rios hace una década a 25 millo-
nes actualmente. Argentina, que
importaba unos 10 millones de
metros cubicos diarios hace tres
afios, hoy compra apenas uno.

TGN avanza con el Gasoducto Ma-
nuel Belgrano, una traza de unos
750 kilometros entre Tratayén,
Neuquén, y La Carlota, Cérdoba.
Tendra una capacidad inicial de 13
millones de metros cubicos dia-
riosy, sise cumplen los plazos pre-
vistos, estara listo en abril de 2029.
Para definir la inversion, la em-
presa solicita contratos de trans-
porte a 12 afios y el prepago del
40% de un contrato de diez afios.

La compaiiia también busca am-
pliar la capacidad del Gasoduc-
to Norte de 15 a 29 millones de
metros cubicos diarios. Ademas,

proyecta activar el Gasoduc-
to Argentino del Litio, de unos
200 kilometros, para abastecer
proyectos mineros de la Puna.

Por su parte, TGS trabaja en laam-
pliacion del Gasoducto Perito Mo-
reno, que debera estar operativa el
1demayo.Laempresavendi6toda
la capacidad prevista, de 14 mi-
llones de metros cubicos diarios,
mediante contratos que incluyen
prepagos. También analiza sumar
hasta seis millones adicionales.

El segundo proyecto de TGS es
una planta de separacion de liqui-
dos de gas natural, con una inver-
sion superior a US$3.000 millones
y financiamiento bajo el Régimen
de Incentivo para Grandes Inver-
siones (RIGI).

El complejo procesard 43 mi-
llones de metros cubicos dia-
rios de gas rico e incluird
gasoductos, una planta de frac-
cionamiento, almacenamien-
to y un puerto en Bahia Blanca.

Segun Sardi, la iniciativa permitira
generar mas de US$1.200 millones
en exportacionesy empleo directo
e indirecto en cuatro provincias.
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EL NINO Y VACA MUERTA
Los desafios ambientales de una temporada de extremos

Gustavo Altuna, titular de SG2
Consultores, analiza como
podria influir sobre las cuencas
y la infraestructura petrolera.

colocar la variabilidad climatica
en el centro de la agenda ambien-
taly productiva.

Los prondsticos internacionales
anticipan un evento de gran inten-
sidad, aunque sus consecuencias
no seran iguales en todos los te-
rritorios ni pueden predecirse con
absoluta certeza.

En una region extensa y diversa
como Vaca Muerta, las condicio-
nes cambian considerablemente
entre la cordillera, las cuencas de
los rios Neuquén y Colorado y las
zonas aridas de la meseta donde
se concentra buena parte de la ac-
tividad hidrocarburifera.

Para comprender los posibles im-
pactos y conocer cuales deberian
ser las prioridades de prevencion,
Energia Patagonia conversé con
Gustavo Altuna, titular de SG2
Consultores y especialista en ges-

tién y evaluaciéon ambiental.

{Qué efectos de El Nifo podrian
sentirse en Vaca Muerta y cdmo
pueden cambiar segiin cada
lugar?

Este afo se habla mucho de un
“Super Nifo” y, en este caso, el
término esta bien utilizado. No es
una categoria oficial, pero suele
emplearse para describir eventos
de gran intensidad.

Segun la Administracién Nacio-
nal Ocednica y Atmosférica de
Estados Unidos, NOAA, existe una
probabilidad muy elevada de que
el fendémeno alcance una intensi-
dad excepcional durante el tltimo
trimestre del afio. La propia insti-
tucion aclara que esto incrementa
las probabilidades de observarim-
pactos asociados con El Nifio, pero
no significa que necesariamente
vayan a producirse de la misma
manera en todas partes.

Que sea un evento “super” no
quiere decir que todo sera extre-
mo en cada punto del territorio.
Desde SG2 trabajamos con esa
légica: analizamos escenarios po-

sibles y niveles de riesgo, no certe-
zas absolutas.

En nuestra regién, uno de los lu-
gares donde El Nifio puede mani-
festarse con mayor claridad es la
cordillera. Los investigadores del
IANIGLA-CONICET vienen mos-
trando desde hace afos que los
periodos de El Nifio suelen estar
relacionados con mayores neva-
das y, posteriormente, con un au-
mento de los caudales durante el
deshielo.

Esto tiene una relacién directa con
Vaca Muerta porque los rios Neu-
quény Colorado nacen en la cordi-
lleray atraviesan zonas vinculadas
con la actividad productiva.

En la meseta, donde se encuen-
tran muchos de los pozos e insta-
laciones, el escenario es diferente.
Alli pueden producirse tormentas
intensas sobre suelos secos, con
escasa vegetacion y poca capaci-
dad de absorcién. Por eso no exis-
te una Unica respuesta: no enfren-
ta los mismos riesgos una locacién
ubicada en plena meseta que una
instalacion situada cercade unrio,
un mallin o un cauce temporal.

Si aumentan las lluvias o crecen

ios, ;quéri i
losrios, ;qué riesgos ambientales
pueden aparecer?

En una zona arida como la nues-
tra, muchas veces el problema no
esta en la cantidad total de lluvia
acumulada durante el afio, sino en
cuanto llueve en un periodo muy
corto. Una tormenta de una hora
puede causar mas dafios que un
mes completo de precipitaciones
suaves.

Cuando cae una gran cantidad de
agua sobre un suelo seco y con
poca cobertura vegetal, el escu-
rrimiento es muy rapido. El agua
arrastra tierra, genera erosion,
abre carcavas y puede transfor-
mar en verdaderos torrentes a los
cafiadones.

Si esto sucede cerca de instala-
ciones petroleras, pueden pre-
sentarse distintas situaciones:
desplazamiento de sedimentos
hacia arroyos y rios, exposicién de
caferias, desbordes de piletas o
recintos de contencién y moviliza-
cién de suelos contaminados que
todavia no fueron remediados.
(Continua en pdgina 18)
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(Viene de pdgina 16)

El impacto puede agravarse cuan-
do esos materiales alcanzan un
mallin o la ribera de un rio. En una
regién arida, estos ambientes con-
centran agua, vegetacién y biodi-
versidad, por lo que constituyen
verdaderos refugios de vida y pre-
sentan una sensibilidad ambiental
muy alta.

No se trata solamente de una po-
sibilidad tedrica. La crecida del rio
Neuquén registrada en junio de
2023 afect6 especialmente a Sau-
zal Bonito y puso en alerta a loca-
lidades como Afelo y San Patricio
del Chafiar, en pleno corazén de
Vaca Muerta.

{Qué deberian tener en cuenta
las empresas y el Estado frente a
este escenario?

Lo primero es revisar los criterios
utilizados para disefar la infraes-
tructura. El complejo Cerros Co-
lorados es un buen ejemplo: fue
concebido en la década de 1970
para regular las grandes crecidas
conocidas del rio Neuquén. Sin
embargo, la experiencia reciente

demuestra que los maximos histo-
ricos no deben considerarse limi-
tes inamovibles.

Si esta revisién resulta necesaria
para una obra de gran escala, tam-
bién debemos preguntarnos qué
sucede con una alcantarilla, un
camino, un terraplén o una pileta
dimensionados Unicamente a par-
tir de valores promedio.

Ante un evento intenso de El Nifio,

es oportuno revisar si los disefios,
las capacidades de drenaje y las
medidas de contencion contintian
siendo suficientes frente a las con-
diciones actuales.

El segundo aspecto es observar la
cuenca de manera integral. Cada
empresa conoce detalladamente
su area de operacion, pero el agua
no reconoce los limites adminis-
trativos ni los limites de una con-
cesion.

Lo que sucede aguas arriba puede
afectar instalaciones y comunida-
des ubicadas muchos kilémetros
mas abajo.

En ese punto, el Estado tiene un
papel fundamental para aportar
una mirada de conjunto, ordenar
el territorio y evitar la ocupacion
de cauces naturales, cafadones o
sectores expuestos a inundacio-
nes.

La tercera prioridad es la prepa-
racion ante emergencias. Un plan
de contingencia debe contemplar,
por ejemplo, qué ocurre si un ca-
mino queda interrumpido y los
equipos no pueden llegar hasta
una instalacion.

También es necesario incorporar
las alertas del Servicio Meteoro-
légico Nacional y de la Autoridad
Interjurisdiccional de las Cuencas
de los rios Limay, Neuquén y Ne-
gro en las decisiones operativas
cotidianas.

La informacién meteorologica e
hidrolégica debe traducirse en
acciones concretas antes de que
ocurra el evento.

Desde la experiencia de SG2
Consultores, ;qué medidas
convendria priorizar?

Si tuviera que seleccionar tres ac-
ciones inmediatas para esta tem-
porada, la primera seria recorrer
y revisar los sistemas de drenaje
y los cruces de ductos con cauces
antes de la llegada de las lluvias
mas intensas y del periodo de des-
hielo.

La segunda seria verificar que las
piletas, los recintos de contencion
y los sitios de acopio cuenten con
capacidad disponible suficiente
para responder ante una precipi-
tacion extraordinaria.

La tercera consistiria en identificar
y controlar los pasivos ambienta-
les ubicados en zonas bajas, cafa-
dones o sectores cercanos al agua.

Esos materiales son los primeros
que pueden movilizarse frente a
una lluvia intensa o una crecida.

En materia de monitoreo, nece-
sitamos ampliar la cantidad de
pluviémetros dentro del area pro-
ductiva.

Actualmente existen pocos equi-
pos para una superficie de activi-
dad tan extensa.

Contar con informacién local per-
mitiria conocer con mayor preci-
sién donde llovio, cuanto llovié y
cémo respondié cada sector.

También es importante realizar
muestreos de agua después de las
precipitaciones significativas, por-
gue es en esos momentos cuando
pueden detectarse el arrastre de
sedimentos y otros impactos que
no necesariamente aparecen du-
rante los controles efectuados en

condiciones normales.

Prepararse para la sequia y para
el exceso de agua

Para Altuna, el desafio de fondo
consiste en abandonar una plani-
ficacién basada exclusivamente
en promedios histoéricos y comen-
zar a trabajar con escenarios mas
variables.

“Hace muy poco estdbamos ha-
blando de sequia y de rios bajos.
Ahora analizamos un evento in-
tenso de El Nifio y la posibilidad
de un exceso de agua".

"La experiencia nos demuestra
que los maximos histoéricos no son
un techo fijo”, sefala.

La actividad en Vaca Muerta se
desarrolla en un territorio arido,
pero atravesado por importantes
cuencas y expuesto a tormentas
que pueden concentrar grandes
volumenes de agua en periodos
muy breves.

Esa combinacion exige observar
cada instalacién dentro del am-
biente y de la cuenca a la que per-
tenece.

“Una buena gestion ambiental
tiene que actualizar permanen-
temente sus datos, revisar sus
parametros de disefio y estar pre-
parada para funcionar en ambos
extremos: tanto ante la escasez
como frente al exceso de agua”,
concluye el titular de SG2 Consul-
tores.

Por:

Pablo Gonzalez

Columnista

PG Marketing y Comunicacién
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SELECCION DE TALENTO EN 06G
El costo oculto de descuidar la experiencia del candidato

Las operaciones exigen cubrir
puestos clave en tiempo
récord. El problema detrds de
la saturacion de consultoras.

El crecimiento sin precedentes
de las cuencas productivas y los
proyectos estratégicos del Sur no
da tregua. La expansion de la in-
fraestructura en petréleo, gas, mi-
neria y energia eléctrica demanda

incorporar perfiles técnicos, es-
pecialistas de campo y cargos de
supervision a un ritmo acelerado
para sostener picos de obray com-
promisos operativos.

En esa carrera contra el reloj, las
compafiias suelen enfocar gran
parte de sus esfuerzos en "conse-
guir a la persona", pasando por
alto un aspecto determinante: la
calidad de la experiencia que le
brindan durante el proceso de se-
leccién.

En un mercado acotado y su-
mamente competitivo, la forma
en que una organizacion sale a
buscar talento dice tanto de ella
como la calidad de sus servicios
en la locacién o en el yacimiento.
Y cuando la urgencia le gana a la
planificacion, el impacto negativo
recae directamente sobre la marca
empleadora.

La sobre-saturacion del
profesional calificado

En el ecosistema industrial pata-
gonico, donde los perfiles especia-
lizados en Oil & Gas, geologia, ex-
traccion minera, instrumentacion

o alta tensioén son escasos y am-
pliamente disputados, es habitual
que un mismo candidato sea con-
tactado en simultaneo por varias
consultoras para la misma vacante
de una misma empresa.

Esta falta de coordinacion en la
estrategia de sourcing transmite
una imagen de desorganizacion y
desesperacion. Lejos de generar
atractivo, la propuesta pierde va-
lor antes de la primera llamada.

La duplicacién de esfuerzos no
solo desgasta al candidato, sino
que deteriora el Employer Bran-
ding de la compafia contratante
frente a profesionales clave que
el mercado no se puede dar el lujo
de perder.

Sin feedback

Otro punto critico en la Candidate
Experience es la ausencia de devo-
luciones. Profesionales que reor-
ganizan sus esquemas de roteria,
turnos, agendas operativas o fran-
cos para atravesar instancias de
entrevista, frecuentemente que-
dan sumidos en un silencio abso-
luto tras finalizar el proceso.

La falta de feedback es una de las
fallas mas comunes y costosas en
la gestion de personas. Un candi-
dato que no recibe respuesta se
lleva una pésima impresion de la
firma y rara vez volverad a consi-
derar una propuesta de ella en el
futuro.

En un circuito donde las referen-
cias circulan con rapidez entre
Neuquén, el Alto Valle, la Cordille-
ra y las bases operativas, cuidar el
trato profesional es una estrategia
basica de sostenibilidad.

El reclutamiento como embajada
de marca

La atraccion de talento es la pri-
mera ventana hacia la cultura de
una organizacion. Quien lidera la
interacciéon con un candidato no
solo evalla competencias técni-
cas; esta representando los valo-
res, la seriedad y el profesionalis-
mo de la empresa.

Gestionar la experiencia del can-
didato de manera ética, agil y
transparente no es un detalle ad-
ministrativo: es una decision de
proteccion del activo reputacional

del negocio.

Atraccion estratégica para
acompaiar el crecimiento

Entiendo que la diferencia entre
atrapar al candidato ideal o per-
derlo frente a la competencia no
siempre radica en el paquete sa-
larial. La agilidad, la claridad en el
traspaso de informacién y el res-
peto por el tiempo del profesional
son factores decisivos al momento
de aceptar una oferta.

Acompanio a empresas de la cade-
na de valor del petréleo, el gas, la
mineriay la energia a profesionali-
zar sus procesos de atracciéon me-
diante un talent mapping preciso,
metodologias agiles de headhun-
ting y un trato riguroso en cada
etapa.

Mi objetivo es que cada busqueda
se traduzca en una contratacion
efectiva mientras fortalecemos la
reputacién de nuestros clientes en
toda la region.

Eldesarrollo industrial seguira exi-
giendo inversiones, tecnologia y
capacidad operativa. Pero las em-

presas que logren destacarse y es-
calar con éxito seran aquellas que
comprendan que, para atraer a los
mejores profesionales, primero
deben cuidar la forma en que los
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Por:

Valentina Caceres
Fundadora de la
Consultora CJ Recruitment
+54 93515423403

buscan.
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Camiones especializados, financiacién y mas servicio de

En la AOG 2026, la firma
presento unidades
configuradas para las
exigencias de la industria.

Mercedes-Benz Camiones y Buses
llegb a la AOG 2026 con una pro-
puesta orientada a las necesida-
des operativas de Vaca Muerta.

A través de Taraborelli, concesio-
nario de la marca en Neuquén vy
Rio Negro, exhibi6 vehiculos di-
sefiados para trabajar en terrenos
exigentes. Ademads, presentaron

alternativas de financiacion para
facilitar la renovacién y amplia-
cion de flotas.

Una de las unidades que més mi-
radas se llevé durante la expo fue
el Actros 2651 Pack Off-Road 6x4,
una unidad configurada para las
condiciones de los yacimientos y
que se fabrica a pedido, segun las
necesidades de cada cliente.

El stand se completd con el Arocs
4848, un camién destinado a ta-
reas de movimiento de suelos y
obra en locacion.

En didlogo con Energia Patagonia,
Fabian Taraborelli, Founder & Ceo
del Grupo Taraborelli, destac6 que
la trayectoria de Mercedes-Benz
constituye un respaldo para las
empresas de transporte.

La marca fabrica camiones en Ar-
gentina desde hace 75 afios, una
presencia que se traduce en dis-
ponibilidad de repuestos, servicio
postventay valor de reventa.

En ese sentido, el concesionario
cuenta con un taller integral en
el Parque Industrial de Neuquén,

presencia de servicio en la zona de
operacién y tres talleres moviles.

La estructura incluye técnicos ca-
pacitados por Mercedes-Benz y un
amplio stock de repuestos para
responder a las necesidades de los
clientes que operan en la cuenca.

La propuesta comercial también
incluye condiciones especiales de
financiacion durante la exposi-
cién: un leasing en pesos con una
tasa nominal anual del 22%, sin
gastos adicionales, y otra alterna-
tiva en délares al 4% anual.
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El crecimiento camino a
consolidarse

Al analizar el desarrollo de Vaca
Muerta, Taraborelli reconocié el
crecimiento del mercado, aunque
consideré que el desarrollo mas
importante todavia esta por llegar.

Frente a ese escenario, explicd que
la empresa trabaja en la capacita-
cién de su personal, la ampliacién
del stock de repuestos y el incre-
mento de técnicos y talleres mo-
viles.

posventa: la apuesta de Taraborelli para Vaca Muerta

El objetivo es acompafiar la evo-
lucién de la industria y responder
a las exigencias de una operacion
que demanda disponibilidad y
continuidad del servicio.

A su vez, Taraborelli destacéd que
la presencia en la cuenca requie-
re “mucho mas que comercializar
unidades: implica ofrecer respal-
do técnico, soluciones adaptadas
a cada tarea y herramientas co-
merciales que permitan a las em-
presas preparar sus flotas para las
proéximas etapas de crecimiento”.
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Molepigs incorpord nuevas tecnologias para realizar el

Alejandro Philbert,creador
de Athos Gin, participard del
Patagonia Marketing Summit
para contar su experiencia.

Molepigs busca ampliar su oferta
de servicios para la industria ener-
gética con nuevas tecnologias de
monitoreo de ductos. La empresa,
especializada en la fabricacion de
equipos y la limpieza de cafierias,
presentd en la AOG una alternativa
de menor costo para complemen-
tar los sistemas tradicionales de

inspeccion interna.

German Nufiez Irigoyen, gerente
de la firma, explico que la pro-
puesta apunta a controlar aspec-
tos especificos del estado de los
ductos, como la corrosién interna,
sin necesidad de recurrir a equi-
pos de inspeccién mas complejos
y costosos.

“Son tecnologias que estamos
trayendo y que se adosan a los
equipos de limpieza que nosotros
fabricamos”, sefial6. El objetivo
es que los operadores puedan

realizar controles puntuales de
manera recurrente y mantener un
seguimiento entre una inspeccién
y otra.

Segun explico, los sistemas con-
vencionales ofrecen prestaciones
amplias, pero no siempre son ne-
cesarios para las necesidades de
cada cliente. La nueva tecnologia
busca cubrir esos requerimientos
con mayor versatilidad y costos
mas bajos.

La iniciativa se vincula con las
necesidades de una red de trans-

porte que deberd responder al
crecimiento de la producciony las
exportaciones de hidrocarburos.
German sefialé que, aunque exis-
ten ductos nuevos, todavia hay in-
fraestructura antigua que requiere
seguimiento.

“Creo que es un momento clave
porque la red de ductos, si bien
hay ductos nuevos, siguen estan-
do los ductos viejos”, afirmé. En
ese contexto, consider6 que el mo-
nitoreo de las instalaciones tendra
mayor relevancia a medida que la
Argentina avance en su objetivo

monitoreo de ductos

de exportar petroleo y gas natural
licuado (GNL).

Limpieza y gestién de integridad

La limpieza de ductos continta
como la principal linea de trabajo
de Molepigs. La empresa desa-
rrolla tanto los servicios como los
equipos utilizados en esas tareas,
con foco en el mantenimiento pre-
ventivo de las instalaciones.

German explicd que la produccion
no convencional genera condicio-
nes particulares para las cafierias.
La presencia de arena, aguay pro-

ductos quimicos hace necesario
realizar tareas de limpieza para
mantener los sistemas en condi-
ciones operativas.

La firma busca acompanar esa
demanda con tecnologia que res-
ponda a las necesidades de los
clientes y, al mismo tiempo, desa-
rrollar nuevas alternativas dentro
de la gestion de integridad.

Participacion activa en proyectos

Nufiez Irigoyen destacéd la activi-
dad con TGS en la readecuacion

de sistemas para transportar gas
natural. La empresa espera tener
oportunidades en futuros desa-
rrollos relacionados con el GNL,
cuando avancen los proyectos
previstos por el sector.

La estrategia de Molepigs apunta
a fortalecer su area de servicios y
ampliar las soluciones disponibles
para el control de ductos. Para la
empresa, el crecimiento de la in-
fraestructura de transporte abre
nuevas necesidades de limpieza,
inspeccién y seguimiento del esta-
do de los activos.
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GOLF

Arroyito Country Club celebro su Torneo Aniversario

El certamen reunio a 104
jugadores durante dos
jornadas, en un encuentro
lleno de camaraderia y golf.

Arroyito Country Club celebré
una nueva edicién de su Torneo
Aniversario durante el 10 y 11 de
octubre, con dos jornadas de com-
petencia que reunieron a socios y
jugadores de otras instituciones
de la region.

El encuentro combiné actividad

deportiva y social, con la partici-
pacién de integrantes del club y
representantes de Canales, Coma-
hue, Rocay Rincon Club.

Pese a los prondsticos de lluvia
que anticipaban condiciones ad-
versas para el fin de semana, el cli-
ma acompafié el desarrollo de las
dos jornadas.

El certamen cont6 con un total de
104 jugadores: 39 socios de Arroyi-
to Country Club y 65 participantes
de clubes invitados.

La competencia se desarroll6 a lo

largo de 36 hoyos, con actividad
en distintas categorias. La organi-
zacién destacé la participacién y
el nivel de juego durante el torneo,
que formé parte de las celebracio-
nes por un nuevo aniversario de la
institucion.

Resultados por categoria

Damas
Categoria-8.0 2 28.2

1.2 puesto: Carla Castiglioni (HCP
26), 149 golpes netos (78-71).
2.° puesto: Roxanna Elizabeth Bri-

da (HCP 30), 150 golpes netos (82-
68).

Categoria 28.3 a 54.0

1.2 puesto: Gisela Mariel Faciolo
(HCP 51), 155 golpes netos (71-84).
2.° puesto: Maria Graciela Armifia-
na (HCP 32), 157 golpes netos (82-
75).

Caballeros
Categoria-8.0 a 14.0

1.° puesto: José Daniel Luzardo
Bricefio (HCP 8), 146 golpes netos
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(71-75).
2.° puesto: Santiago Emilio Sufier
(HCP 1), 147 golpes netos (73-74).

Categoria 14.1222.0

1.2 puesto: Sebastian Cufiado y de
San Francisco (HCP 16), 141 golpes
netos (72-69).

2.° puesto: Sergio Eduardo Bala-
banian (HCP 17), 147 golpes netos
(76-71).

Categoria 22.1 a 54.0

1.° puesto: Marcelo Cabana (HCP

32), 145 golpes netos (73-72).
2.°puesto: Nicolads Eduardo Castro
(HCP 36), 147 golpes netos (74-73).

Distinciones especiales

Mejor score gross de damas: Virgi-
nia Vandersande, con 194 golpes
totales.

Mejor score gross de caballeros:
Santiago Emilio Sufier, con 149
golpes totales.

Mejor approach de damas, hoyo 2:
Virginia Vandersande.

Mejor approach de caballeros,
hoyo 15: Jadra Manuel.

Desde el club destacaron los co-
mentarios positivos de socios y
visitantes sobre la presentacion y

el estado de la cancha, resultado
del trabajo del equipo de mante-
nimiento. También sefialaron que
la modalidad de salidas simulta-
neas por los hoyos 1y 10 permitié
organizar la grilla y coordinar los
cruces durante ambas jornadas.

El cierre del torneo se realizé en el
Club House, con un lunch a cargo
del buffet y la tradicional entrega
de premios. La institucién agrade-
cié a los participantes y a todos los
que colaboraron para hacer posi-
ble una nueva edicién de su Tor-
neo Aniversario.
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EN LA REGION

Tecnoconfort: experiencia y marcas de renombre para

La firma aporta soluciones

de climatizacion, aberturas y
confort para hogares, edificios
y proyectos de arquitectura.

En la Patagonia, cada proyecto
presenta desafios propios.

Las bajas temperaturas, los vien-
tos y la amplitud térmica hacen
que las decisiones sobre clima-
tizacion y cerramientos tengan
un impacto directo en el confort
de los espacios y en su consumo
energético.

Con mas de cuatro décadas de ex-
periencia, Tecnoconfort acompa-
fia a sus clientes en la eleccion de
soluciones para cada necesidad.
Su trabajo comprende el asesora-
miento, la provision de productos
y la instalacién, con una mirada
integral sobre las caracteristicas
de cada vivienda, edificio o pro-
yecto.

Dentro de su propuesta, la empre-
sa cuenta con marcas de renom-
bre que aportan tecnologia y dis-
tintas alternativas para climatizar
los ambientes. Entre ellas se en-

cuentra Caldaia, que desde hace
25 afios desarrolla soluciones de
calefaccion y agua caliente sani-
taria.

Caldaia desarrolla en Argentina
soluciones para distintas necesi-
dades: calderas, calefaccién por
radiadores, piso radiante, agua ca-
liente sanitaria, climatizadores de
piscinas y radiadores eléctricos.

La marca combina tecnologia,
eficiencia energética y disefio, y
cuenta con asesoramiento técnico
especializado y servicio de pos-

tventa para acompaiiar cada eta-
pa, desde la eleccién del producto
hasta después de su instalacion.

La incorporacion de estas alterna-
tivas complementa la experiencia
de Tecnoconforty permite respon-
der a distintos requerimientos de
disefio, uso y eficiencia.

Para elegir un sistema adecuado
es necesario considerar las dimen-
siones y caracteristicas del espa-
cio, el tipo de proyecto y las nece-
sidades de quienes lo habitan. Por
eso, el asesoramiento técnico es
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crear confort

Tecnoconfort. Experiencia y solu-
ciones para crear confort.

una parte central del proceso.

La trayectoria de Tecnoconfort en
la region y su vinculo con marcas
reconocidas permiten acercar so-
luciones pensadas para las con-
diciones locales, con acompafa-
miento antes, durante y después
de cada instalacion.

Asi, la empresa contintda amplian-
do su propuesta para ofrecer mas
alternativas de climatizacién vy
confort, respaldadas por experien-
cia, asesoramiento y productos de
calidad.

Contacto:

Casa Central

San Martin 984, Neuquén
Teléfono: 299 442-2313
WhatsApp: +54 299 531-1318

Venta Directa - MundoCalor
Alvaro Barros 1350, Neuquén
WhatsApp: +54 9 299 555-1784 /
+54 9 299 324-0681

Web: www.tecnoconfort.com.ar




30 EMPRESARIAS

ENTREVISTA A CARLOS DI MODUGNO
Vaca Muerta para inversores: qué mirar antes de tomar

El lider del Team de Modugno
de RE/MAX Sinergia en
Neuquén, nos ofrece una
completa guia de inversion.

Vaca Muerta despierta interés
entre inversores de todo el pais.
{Qué deberian entender sobre el
mercado inmobiliario antes de
tomar una decision?

Lo primero es comprender que in-
vertir en Vaca Muerta no significa
necesariamente comprar una pro-
piedad en Afelo.

Estamos hablando de una activi-
dad econédmica que genera nece-
sidades habitacionales, comer-
ciales, logisticas y de servicios en
distintas localidades de la region.

Neuquén Capital, Afelo y los co-
rredores de conexién tienen dina-
micas diferentes. Por eso, antes
de recomendar una inversion,
necesitamos entender qué busca
el inversor, cudl es su horizonte y
qué nivel de riesgo esta dispuesto
a asumir. La oportunidad no esta
solamente en ddénde invertir, sino

en saber qué comprar, para quién
y con qué objetivo.

Carlos, ;donde estas viendo ac-
tualmente las oportunidades
mas interesantes para invertir?

Las oportunidades se encuentran
en distintas localidades y segmen-
tos, pero no todas responden al
mismo perfil de inversor. Por eso,
antes de hablar de una zona o de
una propiedad, es fundamental
analizar las expectativas del clien-
te, su capacidad de inversion y el
objetivo que persigue.

No es lo mismo trabajar con un
inversor que dispone de hasta
100.000 doélares que con otro que
puede invertir hasta un millon. La
escala de inversion abre posibili-
dades diferentes y también impli-
ca estrategias distintas. Del mismo
modo, no es igual buscar una ren-
ta mensual que ingresar al merca-
do con la expectativa de recuperar
la inversion a través de una futura
capitalizacion.

Un cliente rentista puede priori-
zar una propiedad con demanda
concreta y capacidad de generar

ingresos periédicos. En cambio,
quien busca capitalizacién puede
estar dispuesto a analizar otras
alternativas, con un horizonte de
inversion mas largo y una expec-
tativa de crecimiento vinculada al
desarrollo de una zona.

En cuanto a las localidades, Ane-
lo mantiene una relacién directa
con la actividad hidrocarburifera
y presenta alternativas vincula-
das al alojamiento, los servicios y
el desarrollo comercial. Neuquén
Capital tiene un mercado mas di-
versificado, con demanda residen-
cial, profesional y corporativa.

También consideramos impor-
tantes otras zonas vinculadas al
desarrollo productivo y a los co-
rredores de conexién, como San
Patricio del Chafar, Rincon de los
Sauces, Plaza Huincul y Cutral Co.
Cada una tiene caracteristicas, ni-
veles de demanda, infraestructura
y perspectivas diferentes.

Por eso, no se trata de sefialar una
Unica zona como la mejor opcidn.
Se trata de determinar cual es la
alternativa mas adecuada para
cada inversor, de acuerdo con su

presupuesto, su expectativa de
retorno, su horizonte y su perfil de
riesgo.

La mejor inversidn no es necesa-
riamente la propiedad mas atrac-
tiva ni la localidad mas conocida,
sino la que mejor se ajusta al obje-
tivo de quien invierte.

¢(Cudles son los errores mas fre-
cuentes que puede cometer al-
guien que llega desde otra pro-
vincia buscando invertir en Vaca
Muerta?

Uno de los principales errores es
tomar decisiones basandose Uni-
camente en las expectativas de
crecimiento de la region.

Vaca Muerta tiene un enorme po-
tencial, pero eso no significa que
cualquier inmueble sea rentable.
Hay que analizar demanda real,
oferta existente, infraestructura,
condiciones legales, costos de de-
sarrollo, gastos operativos y posi-
bilidades de comercializacién.

También es importante compren-
der que los tiempos de la industria
energética y los del mercado in-
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una decision inmobiliaria

mobiliario no siempre coinciden.

Una inversion necesita fundamen-
tos, no solamente expectativas.

{Qué importancia tiene contar
con asesoramiento local para in-
vertir en esta region?

Es fundamental.

Quien llega desde otra provincia
puede conocer los indicadores
econdémicos de Vaca Muerta, pero
no necesariamente las particulari-
dades de cada zona, sus accesos,

la evolucion de los desarrollos o
las caracteristicas de la demanda.
Nuestro trabajo es conectar esa in-
tencion de inversion con informa-
cion concreta del mercado.

Acompafiamos al inversor desde
la evaluacion inicial, identificando
oportunidades y trabajando con
los profesionales correspondien-
tes para analizar su viabilidad.

No se trata simplemente de en-
contrar una propiedad. Se trata de
ayudar a tomar una decision infor-
mada.

{Qué le dirias hoy a alguien que
esta evaluando invertir en Vaca
Muerta?

Que se tome el tiempo de conocer
el mercado y de definir qué espe-
ra de su inversion. No es lo mismo
buscar una renta mensual que de-
sarrollar un proyecto inmobiliario
o adquirir un activo para capitali-
zar a largo plazo.

Vaca Muerta estd transformando
la region, pero cada inversion re-
quiere su propio analisis. Después
de afios trabajando en el mercado

inmobiliario de Neuquén, tengo
una conviccion: las mejores deci-
siones no se toman por entusias-
mo, sino con informacion, expe-
riencia y una estrategia clara.

Nuestro compromiso es acompa-
Aar ese proceso con conocimiento
local, profesionalismo y cercania.

Contacto:

Carlos Di Modugno
Tel:+5492995308202
carlosdm@remax.com.ar
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AxionlLift llevo sus equipos a la AOG Patagonia

Destacaron la importancia
del servicio posventa para
acompanar la expansion de la
actividad en Vaca Muerta.

AxionLift llegd a la AOG 2026 con
expectativas de crecimiento que,
segln su gerente comercial, Juan
Gaviglio, encontraron respuesta
en el nivel de contactos y oportu-
nidades comerciales generadas
durante la exposicion. La empresa
proyecta ampliar su actividad el
proximo afo, con foco en el ser-
vicio posventa, la capacitacion de
operadores y nuevas alternativas
de financiacion.

Para Gaviglio, la evoluciéon del
mercado abre oportunidades para
los proveedores de maquinaria,
aunque el crecimiento no se pro-
duce de manera inmediata ni uni-
forme.

Presentacion de retropala
3CX PLUS

Entre los productos exhibidos,
AxionLift presenté la 3CX PLUS

JCB una actualizacién de un mo-
delo consolidado que incorpora
mejoras orientadas a incrementar
la productividad y optimizar la ex-
periencia del operador.

La maquina incorpora una bom-
ba de pistones de caudal variable
de 150 litros, que permite mejorar
la respuesta hidraulica y alcanzar
mas rapidamente el torque nomi-
nal. También suma un tanque de
combustible de mayor capacidad
y el sistema de cambios electréni-
cos Easy Shift.

Otra de las funciones incorpora-
das es el kick down, que permite
reducir a primera marcha para
aumentar la capacidad de trabajo
durante las tareas de carga.

“Son todas mejoras desarrolladas
pensando en una mayor producti-
vidad”, explic6 Gaviglio.

Capacitacion para operadores

AxionLift busca profundizar sus
capacitaciones en operacion de
maquinaria para empresasy clien-
tes. La iniciativa comenzaria con
las retroexcavadoras, uno de los

equipos mas vendidos de su gama
y para los que la empresa detecta
una demanda creciente de opera-
dores.

Gaviglio explicd que, a partir del
contacto directo con clientes y
empresas, identificaron una nece-
sidad de formacion que excede a
laindustria petrolera. La construc-
cién civil y las inversiones publi-
cas también generan demanda de
personal capacitado.

Mantenimiento y financiacion

La estrategia de crecimiento tam-
bién contempla fortalecer el servi-
cio posventa. AxionLift ampli6é su
disponibilidad de repuestos, capa-
cit6 personal y desarrollé contra-
tos de mantenimiento para clien-

tes que prefieren concentrarse en
su actividad sin tener que sostener
una estructura técnica propia.

La compaiiia ofrece dos modalida-
des, White Shield y Black Shield.
Esta Gltima contempla mano de
obra y repuestos por una canti-
dad de horas determinada, con
alternativas de 500, 1.000 o 1.500
horas. También existe la opcién de
contratar Unicamente el suminis-
tro de repuestos.

“El cliente no compra la herra-
mienta por la herramienta en si,
sino que la compra para usarla”,
resumié Gaviglio. El objetivo de
estos contratos es reducir las in-
terrupciones operativas y brindar
previsibilidad tanto en el mante-
nimiento como en la provisién de
componentes.

En paralelo, la empresa dispone
de herramientas de financiacion
en pesos y délares, con opciones
de hasta 12 valores. Segln el ge-
rente comercial, actualmente el
financiamiento en délares registra
mayor movimiento entre las com-
pafiias cuyos ingresos estan vincu-
lados a esa moneda.

INFRAESTRUCTURA ANALITICA

Soluciones de vanguardia para el analisis de suelos

CIATI brinda respuestas
analiticas integrales para la
gestion ambiental en el sector
energético.

En CIATI aplicamos un enfoque
multivariable orientado a garan-
tizar la liberacion ambiental y la
restauracion productiva del suelo.
Respaldados por tecnologia de
vanguardia para el analisis inte-
gral, aseguramos el cumplimiento
riguroso de todo el marco regula-
torio (Decreto 831/93 y normativas
concordantes).

Nuestro catdlogo completo per-
mite a las operadoras y tratadoras
transitar desde el monitoreo pre-
ventivo hasta el saneamiento de
situaciones ambientales con total
cobertura analitica.

En CIATI, aseguramos la excelen-
cia analitica de principio a fin: des-
de un muestreo profesional in situ
hasta la determinacion analitica
en laboratorios de vanguardia tec-
nolégica y la disposicion de los re-
sultados en una plataforma digital

que permite la toma de decisiones
de manera eficiente. Nuestro equi-
po brinda un soporte integral con
asistenciatécnicayasesoramiento
inmediato ante cualquier desafio
regulatorio u operativo. Es por eso
que acompaifiamos a las principa-
les empresas del sector Upstream
en la gestidn integral ambiental,
optimizando tiempos operativos
y asegurando el estricto cumpli-
miento del marco normativo

Para consultas técnicas, asesora-
miento personalizado o cotizacién
de servicios, pongase en contacto
con nuestro equipo especializado:
ambiente@ciati.com.ar
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ACIPAN abogé por fortalecer a las pymes neuquinas en

Dstacé el alcance de la Ley
3.338y planteé el desafio de
ampliar la participacion de
proveedores locales.

La Asociacion de Comercio, In-
dustria, Produccion y Afines del
Neuquén (ACIPAN) destacé la im-
portancia de fortalecer la partici-
pacion de las pequefas y media-
nas empresas locales en la cadena
devalor energética, en el marco de
una nueva edicion de la Expo Ar-
gentina Oil & Gas (AOG Patagonia),
realizada en Neuquén.

Desde la entidad sefalaron que el
crecimiento de la produccién de
hidrocarburos y las inversiones
en Vaca Muerta representan una
oportunidad para el entramado
productivo regional. En ese senti-
do, remarcaron la importancia de
la Ley Provincial 3.338 de Fortale-
cimientoy Desarrollo de la Cadena
de Valor Neuquina, que actualizé y
amplié los alcances de la histérica
Ley 2.683.

La normativa establece pautas

para dar preferencia a provee-
dores locales certificados en la
contratacién de bienes, insumos,
obras y servicios vinculados con
las industrias hidrocarburifera y
minera.

Para ACIPAN, su aplicacion permi-
te que una parte de la actividad
econdmica generada por el desa-
rrollo energético se traduzca en
oportunidades concretas para las
empresas de la provincia.

Segun los datos consignados por
la entidad, el nimero de empre-
sas neuquinas certificadas como
proveedoras de la cadena de va-
lor energética crecié cerca de un
200% en el dltimo periodo y al-
canz6 un universo de aproxima-
damente 900 firmas. Sin embargo,
el crecimiento de la cantidad de
empresas registradas no elimina
el desafio de ampliar su participa-
cién efectiva en las contrataciones
del sector.

Durante el segundo semestre de
2025, alrededor del 46% de los
montos contratados por operado-
ras y empresas principales de la
industria en Neuquén se adjudicé

a pymes locales certificadas, de
acuerdo con las mediciones oficia-
les y los balances de los planes de
desarrollo de proveedores presen-
tados ante el Centro PyME-ADE-
NEU, segln indicé ACIPAN.

“Hoy vemos que casi el 50% de las
contrataciones en el sector van di-
rigidas a empresas neuquinas cer-
tificadas, pero tenemos el desafio
y la responsabilidad de seguir am-
pliando esa base”, afirm6 Matias
Napoli, gerente de ACIPAN.

La entidad también sefialé que-

los costos operativos representan
alrededor del 30% del costo del
barril. En ese contexto, planteé
gue una parte significativa de ese
gasto deberia destinarse a la con-
tratacion de empresas neuquinas
y a la compra de insumos locales.
El objetivo es que los proveedores
provinciales sumen ingresos a los
que genera la actividad a través de
las regalias.

Asociatividad y desarrollo
empresarial

ACIPAN destacé la importancia de
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la cadena de valor energética

la articulacién institucional para
que las empresas puedan acceder
a las oportunidades previstas por
lanormativa y obtener el Certifica-
do de Empresa Neuquina.

ACIPAN sostuvo que la vinculacién
con camaras representativas per-
mite mejorar las condiciones de
participacion de las pymes en una
industria que exige estadndares
técnicos, operativos y administra-
tivos especificos.

Entre las herramientas disponi-
bles mencion6 los programas de
diagnéstico y capacitacién, la im-
plementacién de normas de cali-
dad exigidas por las operadoras,
las rondas de negocios y el aseso-
ramiento para cumplir con los re-
quisitos de radicacion, inversién,
empleo local y estructura societa-
ria necesarios para obtener la cer-
tificacion.

La pertenencia a una cdmara tam-
bién ofrece representacién ante
las grandes operadoras y los go-
biernos provincial y municipal,
ademas de facilitar instancias de
vinculaciéon comercial entre em-
presas proveedoras, contratistas y

compainiias de mayor escala.
“Estar integrado a una camara
empresarial como ACIPAN vy, por
ende, FECENE le otorga a la pyme
neuquina la fuerza, la capacita-
cién y la representacién necesa-
rias para estar a la altura de las
exigencias operativas y formar
parte de esta cadena de valor”,
sostuvo Napoli.

Elimpacto de la AOG Patagonia

La asociacién destacé que la Expo
Argentina Oil & Gas se consolidé
como un espacio de negocios e
innovacién para la industria ener-
gética. Segun el comunicado, las
Ultimas ediciones superaron los
20.000 visitantes acreditados y
reunieron a mas de 400 marcas y
empresas expositoras.

El encuentro convoca a represen-
tantes de provincias productoras,
directivos, autoridades y delega-
ciones comerciales internacio-
nales. Ademas de su actividad
especifica para el sector, genera
movimiento en hoteleria, gastro-
nomia, transporte, comercio y ser-
vicios, con impacto en Neuquén
capital y localidades cercanas.

En la previa de la exposicion tam-
bién se realizaron encuentros en-
tre operadoras, contratistas prin-
cipales y cerca de un centenar de
pymes locales, con el objetivo de
agilizar las oportunidades de co-
tizacién y abastecimiento bajo el
marco de la Ley 3.338.

Para ACIPAN, la proyeccién de
Neuquén como polo energético
debe acompanarse con el fortale-
cimiento de las empresas locales
y una mayor articulaciéon con los
mercados internacionales. En ese
sentido, el comunicado sefalé
como referencia a Houston, Es-
tados Unidos, y a su experiencia
como centro de la industria ener-
gética.

El contexto estd marcado por el
crecimiento de la produccién no
convencional y los avances en in-
fraestructura para transportar hi-
drocarburos. De acuerdo con los
datos incluidos por la entidad, la
Cuenca Neuquina concentra el
79,7% de la produccion petrolera
argentina y el 76,6% del gas natu-
ral. También se registraron avan-
ces en proyectos de evacuacion
de crudo, entre ellos las amplia-

ciones de Oleoductos del Valle y el
sistema Vaca Muerta Sur.

“El nivel de actividad y la magni-
tud que alcanzamos en esta nueva
edicion de la Oil & Gas demuestran
que Neuquén es el verdadero mo-
tor energético de la Argentina. Sin
embargo, desde ACIPAN sostene-
mos con firmeza que este hito no
se mide Unicamente en barriles o
en metros cubicos de gas, sino en
el desarrollo de nuestra gente y de
nuestras pymes”, afirmo Napoli.

Para la entidad, el desafio consis-
te en consolidar una cadena de
proveedores capaz de responder
a las exigencias de la industria y
ampliar su participacion en los
negocios que genera el crecimien-
to energético. “Neuquén tiene
todo para consolidarse como un
proveedor industrial de estandar
global”, concluyé el gerente de
ACIPAN.

Contacto:

ACIPAN

+54 2994729731
acipan@acipan.org.ar
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CAPITAL HUMANO Y CADENA DE VALOR
Proveedores: como aprovechar el boom de Vaca Muerta

Hay nuevas oportunidades,
pero también hay mds
exigencias para entrar a esa
cadena de valor.

La oportunidad para contratistas,
proveedores y empresas de servi-
cios en esta etapa de Vaca Muerta
es significativa. Pero ganar un con-
trato no necesariamente significa
estar preparado para ejecutarlo.

Para poder crecer, las empresas
que integran la cadena de valor
necesitaran incorporar nuevas do-
taciones en poco tiempo, conse-
guir perfiles técnicos escasos, ad-
ministrar mayores volumenes de
personaly responder a estandares
cada vez mas exigentes de seguri-
dad, calidad y cumplimiento.

En otras palabras, la capacidad
de gestionar personas empieza a
formar parte de la capacidad ope-
rativa.

La ventaja es que Neuquén cuen-
ta con una politica especifica para
fortalecer a sus proveedores loca-
les. La Ley provincial 3338 busca
desarrollar la cadena de valor hi-
drocarburifera y minera'y contem-
pla aspectos como la capacidad
productiva, la provision de bienes
y servicios y el empleo local. Y al
mismo tiempo, durante 2026 con-

tinuaron las iniciativas orientadas
a mejorar la competitividad del
entramado local mediante asis-
tencia técnica y financiera, ca-
pacitacién, sistemas de gestion,
rondas de negocios, networking y
misiones comerciales.

Esto demuestra que el desarrollo
de Vaca Muerta también depende
de la capacidad de crecimiento de
las empresas que trabajan alrede-
dordeella.Yalli aparece el desafio
menos visible pero mas determi-
nante. Disponer de las personas
necesarias para responder cuando
la demanda aumenta.

De conseguir un contrato a poder
ejecutarlo

Una empresa puede contar con
experiencia, tecnologia y capaci-
dad técnica, pero para conseguir
un nuevo proyecto necesita incor-
porar rapidamente supervisores,
técnicos, operarios o perfiles es-
pecializados. El capital humano
puede convertirse en un cuello de
botella.

Y este problema empeora cuando
las distintas compafiias que com-
piten entre si buscan simultanea-
mente perfiles similares dentro de
una misma regién. La diferenciava
aestar entre las que esperen a que
el contrato esté adjudicado para
comenzar a pensar en la dotacion
y las que se anticipen.

La clave estd en prever qué po-
siciones seran criticas, estimar
cuantas personas demandara
cada etapa, identificar qué perfi-
les requieren busquedas especia-
lizadas y determinar qué necesi-
dades seran permanentesy cuales
estaran asociadas a un pico de ac-
tividad para construir una estruc-
tura mas flexible.

Como escalar

Contar con esquemas flexibles
en una industria atravesada por
obras, contratos, mantenimien-
tos, ampliaciones y variaciones en
los niveles de actividad, permite
responder a una mayor demanda
sin trasladar toda esa necesidad a
la estructura fija.

En definitiva, herramientas como
el personal eventual, las busque-
das especializadas y la terceriza-
cién de determinados procesos
de gestidn permiten acompafiar la
curva de actividad con una curva
de talento adecuada a cada mo-
mento de la operacion.

Pero para escalar, ademas de in-
corporar personas, se requiere
administrar correctamente altas,
documentacién, payroll, medicina
laboral y otros procesos.

En Estudio Orbe observamos que
el desafio para las empresas que

buscan desarrollarse en Vaca
Muerta no termina en conseguir
nuevas oportunidades comercia-
les. También necesitan construir
la capacidad organizacional nece-
saria para aprovecharlas.

En este contexto, profesionalizarla
gestion de RR.HH. deja de ser una
cuestién exclusivamente adminis-
trativa y pasa a formar parte de la
estrategia de crecimiento. Planifi-
car dotaciones, anticipar perfiles
criticos, incorporar personal con
rapidez y contar con procesos ca-
paces de acompaniar la expansion
puede marcar la diferencia entre
conseguir una oportunidad y estar
realmente preparado para capita-
lizarla.

Vaca Muerta seguird necesitan-
do inversiones, infraestructura y
tecnologia. Pero su crecimiento
también dependera de una cade-
na de proveedores capaces de es-
calar con ella. El préximo cuello de
botella estara en la capacidad de
las empresas para contar con las
personas y su gestion necesarias
antes de que la operacién las ne-
cesite.

Contacto:

Estudio Orbe
@estudioorbe.rrhh
www.estudio-orbe.com
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VACA MUERTA

Tecpetrol proyecta producir hasta 130.000 barriles/dia

La compaiiia prevé invertir
USS 6.400 millones en Los
Toldos Il Este y ampliar su
produccion de petréleo.

Tecpetrol presenté en la Expo Ar-
gentina Oil & Gas (AOG) Patagonia
2026 su estrategia para ampliar la
produccion de petroleo en Vaca
Muerta. El plan, expuesto por el
CEO de la compafiia, Ricardo Mar-
kous, tiene como eje el desarrollo
de Los Toldos Il Este y apunta a
alcanzar entre 100.000 y 130.000
barriles diarios de crudo hacia el
periodo 2030-2032.

La iniciativa contempla inversio-
nes totales por USS$ 6.400 millones
en ese bloque, de los cuales US$
2.400 millones corresponden a la
etapa inicial.

Con este desarrollo, la compaiiia
del Grupo Techint busca ampliar
su participacion en el petréleo no
convencional, mientras sostiene
su actividad en el negocio del gas,
donde Fortin de Piedra es uno de
sus principales activos.

La estrategia combina la puesta
en produccion de nuevos bloques
con la ampliacion de areas que ya
estan operativas. El objetivo es
construir una cartera de proyectos
que permita incrementar los volu-

menes de extraccion y aprovechar
lainfraestructura compartida para
reducir costos.

Los Toldos Il Este, el principal
proyecto petrolero

Los Toldos Il Este concentrara la
mayor parte de las inversiones
destinadas a expandir la produc-
cién de crudo de Tecpetrol. El di-
sefio contempla grandes médulos
productivos, con el objetivo de
aprovechar economias de escala
y sostener la rentabilidad incluso
ante escenarios de precios inter-
nacionales menos favorables.

El esquema técnico prevé explotar
simultaneamente cuatro horizon-
tes productivos mediante plata-
formas de perforacion de ocho
pozos. La planificaciéon incluye
médulos con capacidad de pro-
duccion de 35.000 barriles diarios
cada uno.

Segun el cronograma presentado,
una primera etapa estaba prevista
originalmente para marzo de 2026
y una segunda para mediados de
ese afo. La incorporacion de am-
bos médulos permitiria alcanzar
una capacidad de 70.000 barriles
diarios en el desarrollo.

La expansion de Los Toldos Il Este
se complementara con el creci-
miento de otras areas en las que la

empresa ya produce petréleo. En
Fortin de Piedra, ademas del gas,
Tecpetrol obtiene crudo liviano y
busca duplicar su volumen actual,
de aproximadamente 10.000 a
20.000 barriles diarios.

En Puesto Parada, donde la pro-
duccién ronda los 6.000 barriles
diarios, la companiia proyecta al-
canzar al menos 12.000. También
evalla extender el modelo de de-
sarrollo de Los Toldos Il Este hacia
Los Toldos | Norte y Sur.

La combinacién de estos proyec-
tos permitiria avanzar hacia la
meta de entre 100.000 y 130.000
barriles diarios durante 2030-
2032.

Fortin de Piedra, un desarrollo
que exige inversiones permanen-
tes

Mientras amplia su estrategia
petrolera, Tecpetrol mantiene el
desarrollo de Fortin de Piedra, el
yacimiento que consolidé su posi-
cién como uno de los principales
productores de gas de Vaca Muer-
ta. Markous explicé que sostener
los niveles de extraccion requiere
nuevas perforaciones de manera
continua debido a la declinaciéon
natural de los pozos no conven-
cionales.

“Declina el 50% el primer afio, es
una fabrica continua”, sefald al

describir la dindmica productiva
delshale.

Para mantener la produccion, la
empresa destina entre USS$ 300
millones y US$ 350 millones anua-
les a perforaciones y trabajos aso-
ciados. Ese programa permite sos-
tener una capacidad que durante
los periodos de mayor demanda
invernal alcanza los 24 millones
de metros cubicos diarios de gas.

La necesidad de renovar perma-
nentemente los pozos constituye
uno de los principales desafios
econémicos del desarrollo no
convencional. A diferencia de los
yacimientos tradicionales, los po-
zos de shale presentan una caida
inicial pronunciada, por lo que las
operadoras deben mantener un
ritmo sostenido de actividad para
compensar esa declinacién.

El crecimiento de la produccién
petrolera también podria incre-
mentar los volumenes de gas de
Tecpetrol. Las areas ubicadas en
la ventana de liquidos generan gas
asociado, que requiere infraes-
tructura para su procesamiento
y transporte. Segln las estima-
ciones expuestas por Markous, la
compafiia podria elevar su pro-
duccién gasifera desde niveles cer-
canos a los 25 millones de metros
cubicos diarios hasta un rango de
entre 30 y 35 millones.
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;Sabés hacer networking o solo acumulas contactos?

Sofia Quilici y Gabriela
Terminielli, autoras del libro
Esto es networking, llegan al
Patagonia Marketing Summit.

;Cuantos contactos tenés en tu
celular? ;Cuantas conexiones en
LinkedIn? Y a cuantas de esas
personas podrias llamar hoy para
pedirles un consejo, presentarles
un proyecto o explorar una opor-
tunidad de negocio?

La diferencia entre tener contactos
y construir relaciones es mucho
mas importante de lo que parece.
Y en un mundo hiperconectado,
donde las plataformas digitales
multiplican las interacciones,
aprender a generar vinculos ge-
nuinos y personales, se convirtié
en una habilidad estratégica para
profesionales, emprendedores y
empresarios. Sin embargo, no to-
dos saben como hacerlo.

Un dato relevado por el Patagonia
Marketing Summit resulta sor-
prendente: el 70% de las personas
consultadas manifestd que nunca
habian hecho networking o que
no sabian cémo hacerlo.

Para abordar este desafio, el en-
cuentro que se realizard el 13 y
14 de noviembre en el Hotel She-
raton de Bariloche contara con la

participacion de Sofia Quilici y Ga-
briela Terminielli, especialistas en
networking estratégico, cofunda-
doras de Coffee Net y autoras del
libro Esto es networking.

Construir vinculos

En su libro, publicado por Editorial
Temas, Quilici y Terminielli pro-
ponen repensar una practica que
muchas veces se confunde con
repartir tarjetas personales, su-
mar seguidores o asistir a eventos
con el Unico objetivo de conseguir
clientes.

A través de experiencias persona-
les, casos y aprendizajes, las au-
toras exploran el valor del capital
social, la confianza, la escuchay la
reciprocidad como elementos fun-
damentales para desarrollar rela-
ciones profesionales sostenibles.

La premisa es clara: una red de
contactos no se construye cuan-
do necesitamos algo, se construye
mucho antes.“El error es creer que

el networking es la acumulacion
de contactos”, explica Sofia Quili-
ci, y esta reflexion invita a revisar
nuestra manera de relacionarnos
profesionalmente. Porque una
agenda extensa no necesariamen-
te representa una red soélida, del
mismo modo que una gran can-
tidad de seguidores no garantiza
relaciones de confianza.

La experiencia PMS

El Patagonia Marketing Summit
propone llevar estos conceptos a
la practica a través de una expe-
riencia especialmente disefiada
para conectar profesionales, em-
presarios, emprendedores y refe-
rentes del ecosistema de negocios.
En el espacio de networking del
evento, llamado Sala Los Jardi-
nes, Quilici y Terminielli estaran
a cargo de una experiencia para
romper el hielo, facilitar conversa-
cionesy brindar herramientas que
permitan aprovechar las oportuni-
dades de vinculacién.

Asimismo, el Patagonia Marke-

ting Summit se proyecta como el
encuentro que reunira a los refe-
rentes del marketing, la comuni-
cacion, la tecnologia, la inteligen-
cia artificial y los negocios que,
durante dos jornadas, se reunird
para acceder a conferencias, expe-
riencias de aprendizaje y espacios
de intercambio pensados para im-
pulsar el desarrollo profesional y
empresarial de la region.

La participacién de Quilici y Ter-
minielli incorpora una dimensién
esencial: comprender que, incluso
en una era atravesada por la inte-
ligencia artificial y la transforma-
cién digital, las relaciones huma-
nas siguen siendo determinantes
para generar oportunidades. Por-
que la pregunta ya no es solamen-
te a quién conocés, sino jquién te
conoce?, ;qué valor reconoce en
vos? y ¢qué relacién construye-
ron?

Se trata de una excelente razén
para participar del Patagonia Mar-
keting Summit: no saber de an-
temano qué conversacion puede
abrir la puerta a tu préximo gran
proyecto.

Patagonia Marketing Summit
13y 14 de noviembre

Hotel Sheraton Bariloche
patagoniamktsummit.com
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SERVICIOS

BidBit crece en Vaca Muerta con subastas corporativas

Con base operativa en
Cipolletti, la compaiia busca
fortalecer sus servicios para la
industria energética.

BidBit Subastas Online conti-
nia ampliando su presencia
en sectores estratégicos de la
economia argentina, especial-
mente en energia, Oil & Gas, lo-
gistica y servicios industriales.

A las operaciones que la platafor-
ma ya desarrollaba junto a com-
pafiias como PECOM, Vista Energy
y Turismo Patagonia, se sumaron
recientemente AESA e Hidrofrac,
que eligieron BidBit para realizar
nuevas subastas de vehiculos des-
de su base en Cipolletti, Rio Negro.

La incorporacion de estas empre-
sas refleja una tendencia crecien-
te en la industria del Oil & Gas,
donde las compafiias encuentran
en las subastas online una alter-
nativa para resolver necesidades
logisticas y financieras.

Las unidades que salen de opera-
cién pueden ser trasladadas a Bi-
dBit para su guarda, alistamiento
y venta, con el objetivo de acelerar
el retorno del capitalinmovilizado.

Tecnologia para comercializar
activos

Una de las principales ventajas
del modelo de BidBit es la posi-
bilidad de centralizar el proceso
de comercializacion en una pla-
taforma digital. Cada lote cuenta
con informacién detallada, foto-
grafias, videos, documentacién y
condiciones de participacién para
que los interesados puedan eva-
luar los activos antes de ofertar.

Cuando las caracteristicas del bien
lo requieren, también se realizan
inspecciones presenciales, combi-
nando la experiencia fisica con las
ventajas de una operacion digital.

Este sistema permite a las empre-
sas llegar a una base mas amplia
de potenciales compradores en
todo el pais. Para quienes par-
ticipan de las subastas, repre-
senta una oportunidad de acce-
der a activos que antes podian
estar limitados a determinados
mercados o redes de contactos.

Servicios para la industria

El modelo adquiere especial re-
levancia en sectores como Oil &
Gas, donde las compaiiias traba-
jan con flotas, maquinaria pesada,
equipos de izaje, vehiculos utilita-
rios y otros activos de alto valor.

La renovacion de equipamiento, la
reorganizacion de flotas y la salida
de activos que ya no son necesa-

rios forman parte de la dindmica
habitual de estas industrias. Con-
tar con un canal especializado per-
mite transformar esos bienes en
nuevas oportunidades de negocio.

Para los compradores profesiona-
les, las subastas ofrecen la posi-
bilidad de incorporar capacidad
operativa mediante la evalua-
cion de variables como marca,
antigiiedad, estado, kilometraje
y horas de uso. Para las empre-
sas vendedoras, el objetivo es
alcanzar al publico adecuado y
generar competencia entre po-
tenciales compradores mediante
un proceso ordenado y trazable.
Expansién regional e inteligencia
artificial

Con base operativa en Cipolletti,
ademas de sus operaciones en

Buenos Aires y Coérdoba, BidBit
busca acompafiar las necesida-
des de las empresas vinculadas
a Vaca Muerta y a su red de pro-
veedores, contratistas y servicios.

“Esta presencia permite acom-
pafiar de manera mas directa las
necesidades de empresas vincu-
ladas a Vaca Muerta y al ecosiste-
ma de proveedores, contratistas
y servicios que se desarrolla al-
rededor de la actividad del Oil &
Gas”, sefialé Priscila Bojko, nue-
va gerente comercial de BidBit.

La compafiia también incorpor6
inteligencia artificial a sus proce-
sos. Segun informo, la tecnologia
asiste a los operadores en el rele-
vamiento de cada unidad a partir
de audios, fotografias y videos.

La empresa apunta a seguir de-
sarrollando una plataforma que
combine tecnologia, alcance co-
mercial y procesos transparen-
tes para conectar a compafias
que necesitan vender activos con
compradores que buscan oportu-
nidades de inversién y capacidad
operativa.

Contacto

info@bidbit.ar
www.bidbit.ar
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La perseverancia: permanecer en el propoésito

Desde la filosofia del Yoga, es
la capacidad de sostener una
intensién, incluso cuando los
resultados tardan.

La perseverancia suele asociarse
al esfuerzo, a la exigencia o incluso
al sacrificio. Sin embargo, también
se puede relacionar al éxito a largo
plazo, a la resiliencia y al poder de
voluntad. Desde la perspectiva del
Yoga, se entiende como la capaci-
dad de mantener la dedicacién y
el enfoque en un propdésito. Mas
alld de aparentes obstaculos, de
demoras, contingencias, incluso
cuando los resultados todavia no
son visibles.

Vivimos en una cultura que valora
la velocidad y la inmediatez. Que-
remos que los proyectos prospe-
ren enseguida, que los cambios
se produzcan sin demora y que los
esfuerzos den frutos en poco tiem-
po. Sin embargo, la realidad nos
recuerda una y otra vez que todo

INVERSIONES

proceso significativo requiere
tiempo, paciencia y continuidad.

La perseverancia no consiste so-
lamente en insistir. Tampoco es
una lucha constante contra las cir-
cunstancias. Desde la filosofia del
Yoga, perseverar significa sostener
una direccién interna con claridad
y consciencia, aun en la incerti-
dumbre o cansancio. Desarrollar
esta habilidad requiere el equili-
brio justo entre constancia en el
tiempo y la capacidad de adaptar-
se, sin perder el norte.

Se sostiene mas facilmente, cuan-
do hay compromiso o sintonia,
con algo mas grande que el Si Mis-
mo, pudiendo ser con el proyecto
de una familia, comunidad, u or-
ganizacion.

Cuando el propésito es claro,
la energia encuentra direccion.
Cuando la direccion es clara, los
desafios dejan de ser impedimen-
tos y comienzan a transformarse
en parte del aprendizaje.

Quien entrena la habilidad de la
perseverancia, entiende que ha-
bra momentos de avance y mo-
mentos de espera. Habra logros
evidentes y también procesos si-
lenciosos que se estan gestando
en profundidad. Ambos son nece-
sarios.

La impaciencia busca cosechar
antes de tiempo. La perseverancia
sabe acompafar los ritmos natu-
rales de la vida.

En mi experiencia acompafando
procesos de transformacion per-
sonal y profesional, he observado
que muchas personas abandonan
justo antes de que los cambios
comiencen a manifestarse. Con-
funden la ausencia de resultados
inmediatos con la falta de progre-
so. Sin embargo, gran parte del
crecimiento ocurre de manera in-
visible.

Asi como una semilla desarrolla
sus raices antes de emerger a la
superficie, las capacidades hu-

PCR desembarca en Vaca Muerta

El Gobierno de Neuquén adjudicé
a PCR tres areas de exploracion en
Vaca Muerta: Aguila Mora Noreste,
La Tropilla Iy Santo Domingo Il. La
asignacion se realizd en el marco
de la Ronda 1/2026 del Plan Explo-
ratorio Neuquén, impulsado por
Gas y Petroleo del Neuquén (GyP).

La adjudicacion fue aprobada
por el Directorio de GyP e incluye
compromisos por US$55,6 millo-
nes en inversiones exploratorias
y US$71,5 millones en bonos de

acceso. En conjunto, los montos
superan los US$127 millones.

El programa de trabajo contem-
pla la perforacion de un pozo ho-
rizontal en cada area, con ramas
laterales de 1.500 metros y sus co-
rrespondientes etapas de fractura.

Para PCR, la adjudicacién marca
su ingreso a la formacion no con-
vencional y representa un avan-
ce en su estrategia de expansion
en el negocio de petroleo y gas.

La compafiia, de capitales argen-
tinos, opera en los sectores de hi-
drocarburos, energias renovables
y cemento.

En petréleo y gas, tiene activi-
dad en La Pampa y Mendoza,
ademas de seis areas de explo-
racion y explotacion en Ecua-
dor. Su produccion neta total
alcanza los 21.000 barriles equi-
valentes de petréleo diarios.

En energias renovables, ope-

manas requieren un periodo de
maduracion interna antes de ex-
presarse externamente. La acepta-
cion del misterio, de lo oculto, es
fundamental.

Por eso, perseverar no es insistir
ciegamente. Es sostener cons-
cientemente aquello que recono-
cemos como verdadero. Es conti-
nuar practicando cuando todavia
no dominamos una habilidad. Es
permanecer disponibles al servi-
cio cuando las circunstancias no
son las ideales.

El verdadero éxito no pertenece a
quien avanza mas rapido, sino a
quien permanece presente, com-
prometido y constante, con aque-
llo que considera valioso.

Por:

Silvina Pirola

+54 9 299 504 3058
www.shantidevima.com

ra cuatro complejos edlicos en
Santa Cruz, Buenos Aires y San
Luis, con una potencia instalada
conjunta de 582 megavatios. En
el sector cementero, cuenta con
dos plantas en Chubut y Santa
Cruz, con una capacidad instala-
da de 800.000 toneladas anuales.

Desde 2022, PCR también desarro-
lla proyectos de inversion energé-
tica en Estados Unidos.amiento
antes, durante y después de cada
instalacion.





