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Por qué las empresas 
deben actualizar sus 
criterios de diseño y 
prepararse para un 
nuevo escenario.

La firma presentó 
camiones especializados 
para la industria y 
destacó las opciones de 
financiación.

En petróleo, gas y 
minería, la competencia 
por perfiles 
especializados exige 
procesos ágiles.

Molepigs suma 
nuevas tecnologías de 
inspección. Además 
refuerza su area de 
servicios.

El Niño desafía
a Vaca Muerta

Taraborelli refuerza 
su apuesta al sector

Atraer talento en un 
mercado exigente

Monitoreo de ductos 
y mantenimiento
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La AOG reunió los proyectos que marcarán el futuro energético. Desde el desarrollo no convencional hasta el 
midstream y el salto exportador, las empresas presentaron sus planes para la próxima etapa de Vaca Muerta.

La industria redefine su estrategia de crecimiento
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Milei defendió el RIGI y planteó extenderlo a la economía
AOG PATAGONIA 2026
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tos sobre el costo fiscal de los 
incentivos. Sostuvo que los be-
neficios tributarios no represen-
tan una pérdida de recaudación 
cuando se aplican a inversiones 
que, sin esas condiciones, no se 
concretarían. “Un proyecto que no 
existe no paga ningún impuesto”, 
argumentó.

El Presidente también vinculó 
el funcionamiento del RIGI con 
la previsibilidad jurídica. Según 
planteó, los proyectos que requie-
ren grandes desembolsos y perío-
dos prolongados de recuperación 
necesitan reglas estables que 
no queden sujetas a cambios de 
orientación política.

En ese sentido, anticipó una trans-
formación más amplia del marco 
económico. “En algún momento 
va a haber una convergencia, la 
economía va a converger al RIGI”, 
afirmó. 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 destacó 
además la adhesión de Neuquén y 

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

Según los datos que expuso el 
mandatario, el régimen ya reúne 
anuncios de inversión por más de 
US$ 210.000 millones. De ese total, 
el 45% corresponde a iniciativas 
vinculadas con el petróleo y el gas, 
en un contexto de expansión de 
Vaca Muerta y de nuevos proyec-
tos de infraestructura energética.
Milei rechazó los cuestionamien-

Afirmó que el régimen ya reúne 
proyectos anunciados por más 
de US$ 210.000 millones, de los 
cuales el 45% son del O&G.

reconoció 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 expansión de 
las inversiones asociadas a Vaca 
Muerta.

La defensa del RIGI quedó así li-
gada a una definición más amplia 
del programa económico: atraer 
capital privado mediante incenti-
vos, reducir trabas regulatorias y 
sostener condiciones de inversión 
en el largo plazo.

Rechazo a la devaluación

El presidente rechazó los planteos 
que reclaman una devaluación 
para mejorar la competitividad y 
sostuvo que el crecimiento de las 
exportaciones permitirá aumen-
tar el ingreso de dólares a la eco-
nomía argentina. Durante su dis-
curso en la AOG Patagonia 2026, 
realizada en Neuquén, afirmó que 
la expansión de los sectores ener-
gético, minero y agroindustrial 
modificará la dinámica cambiaria. 
 
“Un dólar más bajo es el reflejo 

de un país que genera más dóla-
res que los que consume”, sostu-
vo el mandatario. En ese sentido, 
cuestionó la idea de que una de-
preciación del peso sea una he-
rramienta necesaria para impulsar 
las ventas externas y afirmó que, 
a mediano y largo plazo, ese ca-
mino empobrece a la población. 
 
Como alternativa, Milei planteó 
que la competitividad debe cons-
truirse mediante una reducción de 
impuestos, regulaciones e infraes-
tructura más eficiente, además de 
menores costos internos, en parti-
cular los vinculados con la energía. 
 
El Presidente señaló que los pro-
yectos de exportación de petró-
leo y gas, junto con el desarrollo 
minero, incrementarán el flujo 
de divisas. También vinculó esa 
perspectiva con la estabilidad 
macroeconómica y la política 
de acumulación de reservas. 
 
Según 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
AOG PATAGONIA 2026

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

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

Uno de los anuncios destacados 
fue el avance del oleoducto Vaca 
Muerta Oil Sur (VMOS). Milei seña-
ló que las dos monoboyas destina-
das a la terminal marítima de Pun-
ta Colorada, en Río Negro, llegaron 
a la región y serán instaladas para 
permitir la carga de crudo en alta 
mar por parte de grandes buques 
petroleros.

Según las cifras que expuso, la 
obra demandará unos US$ 3.000 
millones y permitirá generar ex-
portaciones por alrededor de US$ 
15.000 millones anuales.

El mandatario también anticipó 
que el año próximo comenzaría la 
exportación de gas natural licuado 
(GNL) a Europa mediante un bu-
que de licuefacción ubicado fren-
te al golfo San Matías. De acuerdo 
con su discurso, el gas de Vaca 
Muerta tendrá como destino Ale-
mania, en el marco de un contrato 

El presidente Javier Milei presentó 
en Neuquén una serie de proyec-
tos que, según sostuvo, permitirán 
ampliar la capacidad exportadora 
de petróleo y gas de la Argentina. 
Durante su discurso en la Expo Ar-

superior a los US$ 7.000 millones.
A ese proyecto se sumó Argentina 
LNG, una iniciativa impulsada por 
YPF junto con la italiana ENI y XRG, 
de los Emiratos Árabes Unidos. 
Milei estimó una inversión de US$ 
51.000 millones, la creación de 
hasta 40.000 puestos de trabajo y 
exportaciones anuales por hasta 
US$ 10.000 millones.

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

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

En ese marco, defendió la par-
ticipación privada en las obras 
de infraestructura y mencionó la 
concesión de 9.000 kilómetros de 
rutas nacionales. Según planteó, 
el capital privado tendrá un papel 
central en el desarrollo de los pro-
yectos energéticos y de transporte 
que acompañarán la expansión 
productiva.



Chevron busca triplicar su producción en Argentina
AOG PATAGONIA 2026
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su country manager, Ana Simo-
nato, durante la AOG Patagonia 
2026, donde repasó los planes 
de expansión de la compañía. 
 
Chevron inició sus operaciones 
en el país en 1999, con el desa-
rrollo convencional de El Trapial, 
y en 2013 se asoció con YPF para 
avanzar en Loma Campana, uno 
de los primeros grandes desa-
rrollos de shale en Vaca Muerta. 
 
Simonato destacó el vínculo 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”, señaló. 
 
El Trapial y el Hub Norte
 
La compañía concentra parte 
de su estrategia en El Trapial, 
donde opera y busca profundi-
zar el desarrollo no convencio-
nal. Durante este año, además, 
presentó su solicitud de adhe-
sión al Régimen de Incentivo 
para Grandes Inversiones (RIGI). 
“Argentina se posiciona muy 
fuerte porque ciertamente las 
condiciones ahora están da-

Chevron alcanzó una produc-
ción de alrededor de 100.000 
barriles diarios en Argentina, al 
considerar su participación en 
distintos proyectos, y busca tri-
plicar ese volumen. Así lo afirmó 

das para las inversiones a lar-
go plazo”, afirmó Simonato. 
 
Otro de los ejes es el desarrollo 
del Hub Norte de Vaca Muerta, 
una zona que presenta desafíos 
diferentes a los del sector sur, 
debido a una menor disponibili-
dad de infraestructura y servicios. 
 
Chevron trabaja en esa región 
junto con Tecpetrol, Pluspetrol, 
YPF y otras compañías. Según 
la ejecutiva, ampliar la infraes-
tructura de transporte será de-
terminante para acompañar el 
crecimiento de la producción. 
 
“La parte de midstream va a ser 
muy importante, no solamente 
para poder mover el petróleo, 
sino también para poder mover 
el gas”, explicó. En ese frente, la 
compañía trabaja junto con TGS. 
 
Simonato también destacó la 
evolución de los volúmenes de 
Chevron durante el último año. 
La empresa había proyectado su-
perar los 30.000 barriles diarios y 
cerró 2025 en unos 40.000 barriles 
diarios de producción propia ope-
rada.

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



TotalEnergies pondera los proyectos de gas seco
AOG PATAGONIA 2026
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la necesidad de generar condi-
ciones para acelerar los proyec-
tos de gas seco de Vaca Muerta. 
 
Durante la AOG Patagonia 2026, 
el ejecutivo repasó la estrategia 
de la compañía, que combina 
operaciones en Neuquén con de-
sarrollos convencionales y offs-
hore en Tierra del Fuego, ade-
más 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 incorporará cabezas de 
pozo 100% eléctricas y apunta a 
sumar nuevos volúmenes de gas. 
 
La compañía también evalúa nue-
vos pozos onshore en sus bloques 
de la provincia. “Arrancaremos con 
tres a cinco pozos onshore”, antici-
pó Mengoni, aunque aclaró que to-
davía deben completarse estudios. 
 
Actualmente, TotalEnergies y sus 
socios aportan desde Tierra del 
Fuego alrededor del 15% del gas 
producido en Argentina. Para el 

El director general de Total Aus-
tral y Country Chair de TotalEner-
gies en Argentina, Sergio Martín 
Mengoni, destacó el potencial 
de crecimiento de la produc-
ción de gas y petróleo y planteó 

ejecutivo, el desarrollo convencio-
nal mantiene un papel estratégico 
junto con el crecimiento de Vaca 
Muerta.
 
Uno de los ejes de la exposición 
fue el futuro del gas seco. Men-
goni sostuvo que el aumento de 
la producción de petróleo ge-
nerará mayores volúmenes de 
gas asociado, pero advirtió que 
eso no reemplazará la necesi-
dad de desarrollar yacimientos 
específicamente gasíferos. 
 
En ese escenario, mencio-
nó a Aguada Pichana como 
una de las áreas donde Tota-
lEnergies busca incrementar 
su capacidad de producción. 
 
“Va a venir muchísimo gas asocia-
do de los yacimientos de petró-
leo, pero creo que es importante 
no olvidarse del dry gas”, afirmó. 
Mengoni consideró que la deman-
da argentina seguirá creciendo y 
que el gas seco será necesario para 
complementar el abastecimiento. 
“Es importante que le demos al-
gún tipo de incentivo también al 
dry gas para que el desarrollo siga 
siendo competitivo”, sostuvo.

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



PAE apuesta a recuperar Cerro Dragón
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la AOG Patagonia 2026, también 
detalló la estrategia de la com-
pañía para recuperar producción 
en Cerro Dragón, su yacimiento 
histórico en el Golfo San Jorge. 
 
“Lo que vos tenés ahí es la gestión 
de la abundancia y no la gestión 
de la escasez”, sostuvo. 
Según explicó, el crecimien-
to del gas abre oportunida-
des para industrias inten-
sivas en energía, como los 
fertilizantes y los centros de datos. 
 
Sobre el proyecto de exporta-
ción de gas natural licuado (GNL) 
con buques flotantes, que lide-
ra PAE junto con YPF, Harbour, 
Golar y Pampa, adelantó que el 
buque Hilli Episeyo llegará en 
junio de 2027. La producción 
comenzaría hacia fines de sep-
tiembre u octubre de ese año. 
 
En Cerro Dragón, un yacimiento de 
unos 3.500 kilómetros cuadrados 
en Chubut, la compañía busca re-
vertir la declinación mediante tres 
líneas de trabajo.

La primera es la incorporación 
de tecnología para monitorear 

El máximo ejecutivo de Pan Ame-
rican Energy (PAE), Marcos Bul-
gheroni, afirmó que Argentina 
estará entre los diez mayores 
productores de gas del mundo en 
los próximos diez años. Durante 

más de 6.000 activos. Actual-
mente utiliza casi 20 drones 
equipados para tomar imágenes 
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 
recuperación terciaria de US$1.200 
millones. Incluye 22 plantas de po-
límeros, unos 100 pozos nuevos y 
600 intervenciones. La iniciativa 
busca mejorar el desplazamiento 
del petróleo y apunta a recuperar 
al menos 50 millones de barri-
les y alrededor de 30 BCF de gas. 
 
La tercera línea es el desarrollo 
no convencional de la formación 
D-129. Bulgheroni aseguró que 
PAE ya produce shale gas en el Gol-
fo San Jorge y trabaja en una nue-
va estrategia de fractura adaptada 
a las características de la roca. 
 
La compañía prepara una rama 
horizontal de 2.500 metros para 
un tercer pozo. “Estoy convencido 
de que se va a desarrollar una nue-
va cuenca no convencional en el 
Golfo San Jorge. No va a ser Vaca 
Muerta igual”, concluyó.

Marcos Bulgheroni proyectó 
que Argentina estará entre los 
diez mayores productores de 
gas del mundo en diez años. 



Marín anticipó un fuerte crecimiento de YPF 
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Según sus estimaciones, sostener 
el crecimiento de Vaca Muerta im-
plicará desembolsos anuales de 
gran magnitud.

Exportaciones de GNL e 
infraestructura

Otro de los ejes de su exposición 
fue el desarrollo de proyectos de 
gas natural licuado (GNL). Marín 
indicó que la inversión total esti-
mada para los proyectos vincula-
dos con Argentina LNG, incluida 
una expansión prevista para el 
año próximo, asciende a unos US$ 
76.000 millones. De ese monto, 
US$ 51.000 millones correspon-
den a la etapa actual y otros US$ 
25.000 millones a la expansión.

El ejecutivo destacó la asociación 
con la italiana ENI y la emiratí XRG 

la empresa había comprometido 
para fines de 2026.

El directivo consideró que Vaca 
Muerta tiene potencial para al-
canzar niveles de producción su-
periores a los que se proyectaban 
inicialmente. Aunque mencionó 
como objetivo posible los dos mi-
llones de barriles diarios, aclaró 
que llegar a ese volumen requerirá 
inversiones sostenidas y una am-
pliación de la infraestructura de 
transporte.

Como indicio de ese crecimiento, 
mencionó que distintas compa-
ñías ya solicitan mayor capacidad 
para evacuar la producción. En 
particular, señaló que se analiza 
acelerar la ampliación del oleo-
ducto Vaca Muerta Oil Sur (VMOS), 
con el objetivo de llevar su capa-
cidad hasta un millón de barriles 
diarios.

Marín explicó que el desarrollo no 
convencional requiere inversiones 
continuas para compensar la de-
clinación natural de los pozos. Por 
eso, sostuvo que el aumento de la 
producción demanda más activi-
dad, equipos y mano de obra. 

Horacio Marín, presidente y CEO 
de YPF, participó de la Expo Ar-
gentina Oil & Gas (AOG Patagonia 
2026), donde expuso las perspecti-
vas de crecimiento de la compañía 
y de la industria hidrocarburífera.

Durante su participación en el es-
pacio Encuentro con los CEOs, an-
ticipó que la producción de Vaca 
Muerta podría superar las proyec-
ciones actuales, destacó los pro-
yectos de exportación y advirtió 
sobre la necesidad de preparar 
e incorporar trabajadores para 
acompañar la expansión.

Marín sostuvo que la Argentina 
está cerca de alcanzar el millón de 
barriles diarios de petróleo y afir-
mó que ese objetivo podría con-
cretarse antes de lo previsto. En el 
caso de YPF, señaló que la produc-
ción propia se ubicaba en torno de 
los 248.000 barriles diarios, cerca 
de la meta de 250.000 barriles que 

—mencionada en la transcripción 
como ADNOC— y atribuyó el avan-
ce de los proyectos a la combina-
ción de recursos, infraestructura, 
experiencia técnica y condiciones 
para atraer inversiones. También 
adelantó que el 26 de noviembre 
sería una fecha prevista para la fir-
ma de acuerdos vinculados con el 
desarrollo.

Entre las obras previstas, mencio-
nó una planta de separación de lí-
quidos en Neuquén, que describió 
como varias veces más grande que 
la mayor instalación de ese tipo 
existente en el país. El esquema 
contempla el transporte de hidro-
carburos hacia Río Negro, donde 
se proyecta una planta de acondi-
cionamiento de 170 hectáreas y la 
infraestructura portuaria necesa-
ria para exportar los productos.

Marín sostuvo que estos desarro-
llos permitirían ampliar la pre-
sencia argentina en los mercados 
internacionales de hidrocarburos 
y derivados. También destacó el 
trabajo conjunto entre YPF y sus 
socios para estructurar los proyec-
tos y cerrar acuerdos comerciales 
y técnicos.

El presidente de YPF 
proyectó una expansión de 
la producción y defendió las 
inversiones en infraestructura.
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y Oscar Sardi, de TGS, presentaron 
sus proyectos para evacuar la pro-
ducción de Vaca Muerta y respon-
der a la demanda local y regional. 
 
Pizarro destacó el cambio en el sis-
tema de transporte por la caída de 
las importaciones desde Bolivia, 
cuya producción pasó de unos 60 
millones de metros cúbicos dia-
rios hace una década a 25 millo-
nes actualmente. Argentina, que 
importaba unos 10 millones de 
metros cúbicos diarios hace tres 
años, hoy compra apenas uno. 
 
TGN avanza con el Gasoducto Ma-
nuel Belgrano, una traza de unos 
750 kilómetros entre Tratayén, 
Neuquén, y La Carlota, Córdoba. 
Tendrá una capacidad inicial de 13 
millones de metros cúbicos dia-
rios y, si se cumplen los plazos pre-
vistos, estará listo en abril de 2029. 
Para definir la inversión, la em-
presa solicita contratos de trans-
porte a 12 años y el prepago del 
40% de un contrato de diez años. 
 
La compañía también busca am-
pliar la capacidad del Gasoduc-
to Norte de 15 a 29 millones de 
metros cúbicos diarios. Además, 

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, 

proyecta activar el Gasoduc-
to Argentino del Litio, de unos 
200 kilómetros, para abastecer 
proyectos mineros de la Puna. 
 
Por su parte, TGS trabaja en la am-
pliación del Gasoducto Perito Mo-
reno, que deberá estar operativa el 
1 de mayo. La empresa vendió toda 
la capacidad prevista, de 14 mi-
llones de metros cúbicos diarios, 
mediante contratos que incluyen 
prepagos. También analiza sumar 
hasta seis millones adicionales. 
 
El segundo proyecto de TGS es 
una planta de separación de líqui-
dos de gas natural, con una inver-
sión superior a US$3.000 millones 
y financiamiento bajo el Régimen 
de Incentivo para Grandes Inver-
siones (RIGI). 
El complejo procesará 43 mi-
llones de metros cúbicos dia-
rios de gas rico e incluirá 
gasoductos, una planta de frac-
cionamiento, almacenamien-
to y un puerto en Bahía Blanca. 
 
Según Sardi, la iniciativa permitirá 
generar más de US$1.200 millones 
en exportaciones y empleo directo 
e indirecto en cuatro provincias. 

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

Las transportistas de gas apuestan a la inversión privada



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

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

Esto tiene una relación directa con 
Vaca Muerta porque los ríos Neu-
quén y Colorado nacen en la cordi-
llera y 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. 
Allí pueden producirse tormentas 
intensas sobre suelos secos, con 
escasa vegetación y poca capaci-
dad de absorción. Por eso no exis-
te una única respuesta: no enfren-
ta los mismos riesgos una locación 
ubicada en plena meseta que una 
instalación situada cerca de un río, 
un mallín o un cauce temporal.

tión y evaluación ambiental.

¿Qué efectos de El Niño podrían 
sentirse en Vaca Muerta y cómo 
pueden cambiar según cada 
lugar?

Este año se habla mucho de un 
“Súper Niño” y, en este caso, el 
término está bien utilizado. No es 
una categoría oficial, pero suele 
emplearse para describir eventos 
de gran intensidad.

Según la Administración Nacio-
nal Oceánica y Atmosférica de 
Estados Unidos, NOAA, existe una 
probabilidad muy elevada de que 
el fenómeno alcance una intensi-
dad excepcional durante el último 
trimestre del año. La propia insti-
tución aclara que esto incrementa 
las probabilidades de observar im-
pactos asociados con El Niño, pero 
no significa que necesariamente 
vayan a producirse de la misma 
manera en todas partes.

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

colocar la variabilidad climática 
en el centro de la agenda ambien-
tal y productiva. 

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

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

Para comprender los posibles im-
pactos y conocer cuáles deberían 
ser las prioridades de prevención, 
Energía Patagonia conversó con 
Gustavo Altuna, titular de SG2 
Consultores y especialista en ges-

Si aumentan las lluvias o crecen 
los ríos, ¿qué riesgos ambientales 
pueden aparecer?

En una zona árida como la nues-
tra, muchas veces el problema no 
está en la cantidad total de lluvia 
acumulada durante el año, sino en 
cuánto llueve en un período muy 
corto. Una tormenta de una hora 
puede causar más daños 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 rápido. El agua 
arrastra tierra, genera erosión, 
abre cárcavas y puede transfor-
mar en verdaderos torrentes a los 
cañadones.

Si esto sucede cerca de instala-
ciones petroleras, pueden pre-
sentarse distintas situaciones: 
desplazamiento de sedimentos 
hacia arroyos y ríos, exposición de 
cañerías, desbordes de piletas o 
recintos de contención y moviliza-
ción de suelos contaminados que 
todavía no fueron remediados.
(Continua en página 18)

Los desafíos ambientales de una temporada de extremos
EL NIÑO Y VACA MUERTA
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Gustavo Altuna, titular de SG2 
Consultores, analiza cómo 
podría influir sobre las cuencas 
y la infraestructura petrolera.
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demuestra que los máximos histó-
ricos no deben considerarse lími-
tes inamovibles.

Si esta revisión 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 únicamente a par-
tir de valores promedio.

Ante un evento intenso de El Niño, 

es oportuno revisar si los diseños, 
las capacidades de drenaje y las 
medidas de contención continúan 
siendo suficientes frente a las con-
diciones actuales.

El segundo aspecto es observar la 
cuenca de manera integral. Cada 
empresa conoce detalladamente 
su área de operación, pero el agua 
no reconoce los límites adminis-
trativos ni los límites de una con-
cesión. 

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

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

La tercera prioridad es la prepa-
ración 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 instalación.

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

La información meteorológica e 
hidrológica debe traducirse en 
acciones concretas antes de que 
ocurra el evento.

Desde la experiencia de SG2 
Consultores, ¿qué medidas 
convendría priorizar?

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

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

La tercera consistiría en identificar 
y controlar los pasivos ambienta-
les ubicados en zonas bajas, caña-
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 
pluviómetros dentro del área pro-
ductiva. 

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

Contar con información local per-
mitiría conocer con mayor preci-
sión dónde llovió, cuánto llovió y 
cómo respondió cada sector.

También es importante realizar 
muestreos de agua después de las 
precipitaciones significativas, por-
que 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 sequía y para 
el exceso de agua

Para Altuna, el desafío de fondo 
consiste en abandonar una plani-
ficación basada exclusivamente 
en promedios históricos y comen-
zar a trabajar con escenarios más 
variables.

“Hace muy poco estábamos ha-
blando de sequía y de ríos bajos. 
Ahora analizamos un evento in-
tenso de El Niño y la posibilidad 
de un exceso de agua". 

"La experiencia nos demuestra 
que los máximos históricos no son 
un techo fijo”, señala.

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

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

“Una buena gestión ambiental 
tiene que actualizar permanen-
temente sus datos, revisar sus 
parámetros de diseño 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.

(Viene de página 16)

El impacto puede agravarse cuan-
do esos materiales alcanzan un 
mallín o la ribera de un río. En una 
región árida, estos ambientes con-
centran agua, vegetación 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 teórica. La crecida del río 
Neuquén registrada en junio de 
2023 afectó especialmente a Sau-
zal Bonito y puso en alerta a loca-
lidades como Añelo y San Patricio 
del Chañar, en pleno corazón de 
Vaca Muerta.

¿Qué deberían tener en cuenta 
las empresas y el Estado frente a 
este escenario?

Lo primero es revisar los criterios 
utilizados para diseñar 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 río Neuquén. Sin 
embargo, la experiencia reciente 

Por:
Pablo González
Columnista 
PG Marketing y Comunicación



El costo oculto de descuidar la experiencia del candidato
SELECCIÓN DE TALENTO EN O&G
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incorporar perfiles técnicos, es-
pecialistas de campo y cargos de 
supervisión a un ritmo acelerado 
para sostener picos de obra y com-
promisos operativos. 

En esa carrera contra el reloj, las 
compañías 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-
lección. 

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

La sobre-saturación del 
profesional calificado

En el ecosistema industrial pata-
gónico, donde los perfiles especia-
lizados en Oil & Gas, geología, ex-
tracción minera, instrumentación 

El crecimiento sin precedentes 
de las cuencas productivas y los 
proyectos estratégicos del Sur no 
da tregua. La expansión de la in-
fraestructura en petróleo, gas, mi-
nería y energía eléctrica demanda 

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

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

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

Sin feedback

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

Las operaciones exigen cubrir 
puestos clave en tiempo 
récord. El problema detrás de 
la saturación de consultoras.

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

del negocio. 

Atracción estratégica para 
acompañar 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 información y el res-
peto por el tiempo del profesional 
son factores decisivos al momento 
de aceptar una oferta. 

Acompaño a empresas de la cade-
na de valor del petróleo, el gas, la 
minería y la energía a profesionali-
zar sus procesos de atracción me-
diante un talent mapping preciso, 
metodologías ágiles de headhun-
ting y un trato riguroso en cada 
etapa. 

Mi objetivo es que cada búsqueda 
se traduzca en una contratación 
efectiva mientras fortalecemos la 
reputación de nuestros clientes en 
toda la región. 

El desarrollo industrial seguirá exi-
giendo inversiones, tecnología y 
capacidad operativa. Pero las em-

La falta de feedback es una de las 
fallas más comunes y costosas en 
la gestión de personas. Un candi-
dato que no recibe respuesta se 
lleva una pésima impresión de la 
firma y rara vez volverá 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 
básica de sostenibilidad. 

El reclutamiento como embajada 
de marca

La atracción de talento es la pri-
mera ventana hacia la cultura de 
una organización. Quien lidera la 
interacción con un candidato no 
solo evalúa competencias técni-
cas; está representando los valo-
res, la seriedad y el profesionalis-
mo de la empresa. 

Gestionar la experiencia del can-
didato de manera ética, ágil y 
transparente no es un detalle ad-
ministrativo: es una decisión de 
protección del activo reputacional 
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Por:
Valentina Cáceres
Fundadora de la
Consultora CJ Recruitment
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Camiones especializados, financiación y más servicio de posventa: la apuesta de Taraborelli para Vaca Muerta

22  EMPRESARIAS

En diálogo con Energía Patagonia, 
Fabián Taraborelli, Founder & Ceo 
del Grupo Taraborelli, destacó que 
la trayectoria de Mercedes-Benz 
constituye un respaldo para las 
empresas de transporte. 

La marca fabrica camiones en Ar-
gentina desde hace 75 años, una 
presencia que se traduce en dis-
ponibilidad de repuestos, servicio 
postventa y 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 
operación y tres talleres móviles. 

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 
financiación durante la exposi-
ción: un leasing en pesos con una 
tasa nominal anual del 22%, sin 
gastos adicionales, y otra alterna-
tiva en dólares al 4% anual.

alternativas de financiación para 
facilitar la renovación y amplia-
ción de flotas.

Una de las unidades que más mi-
radas se llevó 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, según las 
necesidades de cada cliente. 

El stand se completó con el Arocs 
4848, un camión destinado a ta-
reas de movimiento de suelos y 
obra en locación.

Mercedes-Benz Camiones y Buses 
llegó 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 y 
Río Negro, exhibió vehículos di-
señados para trabajar en terrenos 
exigentes. Además, presentaron 

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

El crecimiento camino a 
consolidarse

Al analizar el desarrollo de Vaca 
Muerta, Taraborelli reconoció el 
crecimiento del mercado, aunque 
consideró que el desarrollo más 
importante todavía está por llegar.

Frente a ese escenario, explicó que 
la empresa trabaja en la capacita-
ción de su personal, la ampliación 
del stock de repuestos y el incre-
mento de técnicos y talleres mó-
viles. 

El objetivo es acompañar la evo-
lución de la industria y responder 
a las exigencias de una operación 
que demanda disponibilidad y 
continuidad del servicio.

A su vez, Taraborelli destacó que 
la presencia en la cuenca requie-
re “mucho más 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 
próximas etapas de crecimiento”.

AOG PATAGONIA 2026
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monitoreo de ductos
de exportar petróleo y gas natural 
licuado (GNL).

Limpieza y gestión de integridad

La limpieza de ductos continúa 
como la principal línea 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.
Germán explicó que la producción 
no convencional genera condicio-
nes particulares para las cañerías. 
La presencia de arena, agua y pro-

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

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

Participación activa en proyectos

Nuñez Irigoyen destacó la activi-
dad con TGS en la readecuación 

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 área 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, 
inspección y seguimiento del esta-
do de los activos.
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Molepigs incorporó nuevas tecnologías para realizar el
AOG PATAGONIA 2026

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

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

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

porte que deberá responder al 
crecimiento de la producción y las 
exportaciones de hidrocarburos. 
Germán señaló que, aunque exis-
ten ductos nuevos, todavía 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”, afirmó. En 
ese contexto, consideró que el mo-
nitoreo de las instalaciones tendrá 
mayor relevancia a medida que la 
Argentina avance en su objetivo 

inspección interna.

German Nuñez Irigoyen, gerente 
de la firma, explicó que la pro-
puesta apunta a controlar aspec-
tos específicos del estado de los 
ductos, como la corrosión interna, 
sin necesidad de recurrir a equi-
pos de inspección más complejos 
y costosos.

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

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

Alejandro Philbert,creador 
de Athos Gin, participará del 
Patagonia Marketing Summit 
para contar su experiencia.
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largo de 36 hoyos, con actividad 
en distintas categorías. La organi-
zación destacó la participación y 
el nivel de juego durante el torneo, 
que formó parte de las celebracio-
nes por un nuevo aniversario de la 
institución.

Resultados por categoría

Damas
Categoría -8.0 a 28.2

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

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

Categoría 28.3 a 54.0

1.º puesto: Gisela Mariel Faciolo 
(HCP 51), 155 golpes netos (71-84).
2.º puesto: María Graciela Armiña-
na (HCP 32), 157 golpes netos (82-
75).

Caballeros
Categoría -8.0 a 14.0

1.º puesto: José Daniel Luzardo 
Briceño (HCP 8), 146 golpes netos 

(71-75).
2.º puesto: Santiago Emilio Suñer 
(HCP 1), 147 golpes netos (73-74).

Categoría 14.1 a 22.0

1.º puesto: Sebastián Cuñado y de 
San Francisco (HCP 16), 141 golpes 
netos (72-69).
2.º puesto: Sergio Eduardo Bala-
banian (HCP 17), 147 golpes netos 
(76-71).

Categoría 22.1 a 54.0

1.º puesto: Marcelo Cabana (HCP 

32), 145 golpes netos (73-72).
2.º puesto: Nicolás 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 Suñer, con 149 
golpes totales.

Mejor approach de damas, hoyo 2: 
Virginia Vandersande.

deportiva y social, con la partici-
pación de integrantes del club y 
representantes de Canales, Coma-
hue, Roca y Rincón Club. 
Pese a los pronósticos de lluvia 
que anticipaban condiciones ad-
versas para el fin de semana, el cli-
ma acompañó el desarrollo de las 
dos jornadas.

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

La competencia se desarrolló a lo 

Arroyito Country Club celebró 
una nueva edición 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 región.

El encuentro combinó actividad 

Arroyito Country Club celebró su Torneo Aniversario
GOLF

26  EMPRESARIAS

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

Mejor approach de caballeros, 
hoyo 15: Jadra Manuel.

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

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

El cierre del torneo se realizó en el 
Club House, con un lunch a cargo 
del buffet y la tradicional entrega 
de premios. La institución agrade-
ció a los participantes y a todos los 
que colaboraron para hacer posi-
ble una nueva edición de su Tor-
neo Aniversario.
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Tecnoconfort: experiencia y marcas de renombre para crear confort
EN LA REGIÓN

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

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

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

tventa para acompañar cada eta-
pa, desde la elección del producto 
hasta después de su instalación.

La incorporación de estas alterna-
tivas complementa la experiencia 
de Tecnoconfort y permite respon-
der a distintos requerimientos de 
diseño, uso y eficiencia. 

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

una parte central del proceso.

La trayectoria de Tecnoconfort en 
la región y su vínculo con marcas 
reconocidas permiten acercar so-
luciones pensadas para las con-
diciones locales, con acompaña-
miento antes, durante y después 
de cada instalación.

Así, la empresa continúa amplian-
do su propuesta para ofrecer más 
alternativas de climatización y 
confort, respaldadas por experien-
cia, asesoramiento y productos de 
calidad.

Tecnoconfort. Experiencia y solu-
ciones para crear confort.

Con más de cuatro décadas de ex-
periencia, Tecnoconfort acompa-
ña a sus clientes en la elección de 
soluciones para cada necesidad. 
Su trabajo comprende el asesora-
miento, la provisión de productos 
y la instalación, con una mirada 
integral sobre las características 
de cada vivienda, edificio o pro-
yecto.

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

En la Patagonia, cada proyecto 
presenta desafíos propios. 
Las bajas temperaturas, los vien-
tos y la amplitud térmica hacen 
que las decisiones sobre clima-
tización y cerramientos tengan 
un impacto directo en el confort 
de los espacios y en su consumo 
energético.

La firma aporta soluciones 
de climatización, aberturas y 
confort para hogares, edificios 
y proyectos de arquitectura.
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Contacto:
Casa Central
San Martín 984, Neuquén
Teléfono: 299 442-2313
WhatsApp: +54 299 531-1318

Venta Directa – MundoCalor
Álvaro Barros 1350, Neuquén
WhatsApp: +54 9 299 555-1784 / 
+54 9 299 324-0681
Web: www.tecnoconfort.com.ar
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Vaca Muerta para inversores: qué mirar antes de tomar una decisión inmobiliaria
ENTREVISTA A CARLOS DI MODUGNO

ingresos periódicos. En cambio, 
quien busca capitalización puede 
estar dispuesto a analizar otras 
alternativas, con un horizonte de 
inversión más largo y una expec-
tativa de crecimiento vinculada al 
desarrollo de una zona.

En cuanto a las localidades, Añe-
lo mantiene una relación directa 
con la actividad hidrocarburífera 
y presenta alternativas vincula-
das al alojamiento, los servicios y 
el desarrollo comercial. Neuquén 
Capital tiene un mercado más 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 conexión, como San 
Patricio del Chañar, Rincón de los 
Sauces, Plaza Huincul y Cutral Co. 
Cada una tiene características, ni-
veles de demanda, infraestructura 
y perspectivas diferentes.

Por eso, no se trata de señalar una 
única zona como la mejor opción. 
Se trata de determinar cuál es la 
alternativa más adecuada para 
cada inversor, de acuerdo con su 

la evolución de los desarrollos o 
las características de la demanda.
Nuestro trabajo es conectar esa in-
tención de inversión con informa-
ción concreta del mercado.

Acompañamos al inversor desde 
la evaluación 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 decisión infor-
mada.

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

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

¿Cuáles son los errores más 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 basándose úni-
camente en las expectativas de 
crecimiento de la región.

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 comercialización.

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

¿Qué le dirías hoy a alguien que 
está evaluando invertir en Vaca 
Muerta?

Que se tome el tiempo de conocer 
el mercado y de definir qué espe-
ra de su inversión. 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 está transformando 
la región, pero cada inversión re-
quiere su propio análisis. Después 
de años trabajando en el mercado 

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

Carlos, ¿dónde estás viendo ac-
tualmente las oportunidades 
más 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 inversión y el 
objetivo que persigue.

No es lo mismo trabajar con un 
inversor que dispone de hasta 
100.000 dólares que con otro que 
puede invertir hasta un millón. La 
escala de inversión 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 inversión a través de una futura 
capitalización.

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

mobiliario no siempre coinciden.

Una inversión necesita fundamen-
tos, no solamente expectativas.

¿Qué importancia tiene contar 
con asesoramiento local para in-
vertir en esta región?

Es fundamental.

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

Vaca Muerta despierta interés 
entre inversores de todo el país. 
¿Qué deberían entender sobre el 
mercado inmobiliario antes de 
tomar una decisión?

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

Estamos hablando de una activi-
dad económica que genera nece-
sidades habitacionales, comer-
ciales, logísticas y de servicios en 
distintas localidades de la región.

Neuquén Capital, Añelo y los co-
rredores de conexión tienen diná-
micas diferentes. Por eso, antes 
de recomendar una inversión, 
necesitamos entender qué busca 
el inversor, cuál es su horizonte y 
qué nivel de riesgo está dispuesto 
a asumir. La oportunidad no está 
solamente en dónde invertir, sino 

El líder del Team de Modugno 
de RE/MAX Sinergia en 
Neuquén, nos ofrece una 
completa guía de inversión.
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inmobiliario de Neuquén, tengo 
una convicción: las mejores deci-
siones no se toman por entusias-
mo, sino con información, expe-
riencia y una estrategia clara.

Nuestro compromiso es acompa-
ñar ese proceso con conocimiento 
local, profesionalismo y cercanía.

Contacto:
Carlos Di Modugno
Tel:+5492995308202
carlosdm@remax.com.ar



32  EMPRESARIAS

AxionLift llevó sus equipos a la AOG Patagonia Soluciones de vanguardia para el análisis de suelos
AOG PATAGONIA 2026 INFRAESTRUCTURA ANALÍTICA

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

Gaviglio explicó que, a partir del 
contacto directo con clientes y 
empresas, identificaron una nece-
sidad de formación que excede a 
la industria petrolera. La construc-
ción civil y las inversiones públi-
cas también generan demanda de 
personal capacitado.

Mantenimiento y financiación

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

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

La máquina incorpora una bom-
ba de pistones de caudal variable 
de 150 litros, que permite mejorar 
la respuesta hidráulica y alcanzar 
más rápidamente el torque nomi-
nal. También suma un tanque de 
combustible de mayor capacidad 
y el sistema de cambios electróni-
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”, explicó Gaviglio. 

Capacitación para operadores 

AxionLift busca profundizar sus 
capacitaciones en operación de 
maquinaria para empresas y clien-
tes. La iniciativa comenzaría con 
las retroexcavadoras, uno de los 

AxionLift llegó a la AOG 2026 con 
expectativas de crecimiento que, 
según su gerente comercial, Juan 
Gaviglio, encontraron respuesta 
en el nivel de contactos y oportu-
nidades comerciales generadas 
durante la exposición. La empresa 
proyecta ampliar su actividad el 
próximo año, con foco en el ser-
vicio posventa, la capacitación de 
operadores y nuevas alternativas 
de financiación.

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

Presentación de retropala 
3CX PLUS

Entre los productos exhibidos, 
AxionLift presentó la 3CX PLUS 

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

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

En CIATI, aseguramos la excelen-
cia analítica de principio a fin: des-
de un muestreo profesional in situ 
hasta la determinación analítica 
en laboratorios de vanguardia tec-
nológica y la disposición de los re-
sultados en una plataforma digital 

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

La compañía ofrece dos modalida-
des, White Shield y Black Shield. 
Esta última 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 opción de 
contratar únicamente el suminis-
tro de repuestos.

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

En paralelo, la empresa dispone 
de herramientas de financiación 
en pesos y dólares, con opciones 
de hasta 12 valores. Según el ge-
rente comercial, actualmente el 
financiamiento en dólares registra 
mayor movimiento entre las com-
pañías cuyos ingresos están vincu-
lados a esa moneda.

Destacaron la importancia 
del servicio posventa para 
acompañar la expansión de la 
actividad en Vaca Muerta.

CIATI brinda respuestas 
analíticas integrales para la 
gestión ambiental en el sector 
energético.
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que permite la toma de decisiones 
de manera eficiente. Nuestro equi-
po brinda un soporte integral con 
asistencia técnica y asesoramiento 
inmediato ante cualquier desafío 
regulatorio u operativo. Es por eso 
que acompañamos a las principa-
les empresas del sector Upstream 
en la gestión integral ambiental, 
optimizando tiempos operativos 
y asegurando el estricto cumpli-
miento del marco normativo

Para consultas técnicas, asesora-
miento personalizado o cotización 
de servicios, póngase en contacto 
con nuestro equipo especializado: 
ambiente@ciati.com.ar
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ACIPAN abogó por fortalecer a las pymes neuquinas en la cadena de valor energética
AOG 2026

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

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

Según los datos consignados por 
la entidad, el número de empre-
sas neuquinas certificadas como 
proveedoras de la cadena de va-
lor energética creció cerca de un 
200% en el último período y al-
canzó un universo de aproxima-
damente 900 firmas. Sin embargo, 
el crecimiento de la cantidad de 
empresas registradas no elimina 
el desafío de ampliar su participa-
ción 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 adjudicó 

La Asociación de Comercio, In-
dustria, Producción y Afines del 
Neuquén (ACIPAN) destacó la im-
portancia de fortalecer la partici-
pación de las pequeñas y media-
nas empresas locales en la cadena 
de valor energética, en el marco de 
una nueva edición de la Expo Ar-
gentina Oil & Gas (AOG Patagonia), 
realizada en Neuquén.

Desde la entidad señalaron que el 
crecimiento de la producción 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-
cimiento y Desarrollo de la Cadena 
de Valor Neuquina, que actualizó y 
amplió los alcances de la histórica 
Ley 2.683.

La normativa establece pautas 

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, según indicó ACIPAN.

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

La entidad también señaló que-

los costos operativos representan 
alrededor del 30% del costo del 
barril. En ese contexto, planteó 
que una parte significativa de ese 
gasto debería destinarse a la con-
tratación 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 regalías.

Asociatividad y desarrollo 
empresarial

ACIPAN destacó la importancia de 

Dstacó el alcance de la Ley 
3.338 y planteó el desafío de 
ampliar la participación de 
proveedores locales.

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

ACIPAN sostuvo que la vinculación 
con cámaras representativas per-
mite mejorar las condiciones de 
participación de las pymes en una 
industria que exige estándares 
técnicos, operativos y administra-
tivos específicos.

Entre las herramientas disponi-
bles mencionó los programas de 
diagnóstico y capacitación, la im-
plementación de normas de cali-
dad exigidas por las operadoras, 
las rondas de negocios y el aseso-
ramiento para cumplir con los re-
quisitos de radicación, inversión, 
empleo local y estructura societa-
ria necesarios para obtener la cer-
tificación.

La pertenencia a una cámara tam-
bién ofrece representación ante 
las grandes operadoras y los go-
biernos provincial y municipal, 
además de facilitar instancias de 
vinculación comercial entre em-
presas proveedoras, contratistas y 

compañías de mayor escala.
“Estar integrado a una cámara 
empresarial como ACIPAN y, por 
ende, FECENE le otorga a la pyme 
neuquina la fuerza, la capacita-
ción y la representación necesa-
rias para estar a la altura de las 
exigencias operativas y formar 
parte de esta cadena de valor”, 
sostuvo Nápoli.

El impacto de la AOG Patagonia

La asociación destacó que la Expo 
Argentina Oil & Gas se consolidó 
como un espacio de negocios e 
innovación para la industria ener-
gética. Según el comunicado, las 
últimas ediciones superaron los 
20.000 visitantes acreditados y 
reunieron a más de 400 marcas y 
empresas expositoras.

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

En la previa de la exposición 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-
tización y abastecimiento bajo el 
marco de la Ley 3.338.

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

El contexto está marcado por el 
crecimiento de la producción 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 producción petrolera 
argentina y el 76,6% del gas natu-
ral. También se registraron avan-
ces en proyectos de evacuación 
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 
edición 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 únicamente en barriles o 
en metros cúbicos de gas, sino en 
el desarrollo de nuestra gente y de 
nuestras pymes”, afirmó Nápoli.

Para la entidad, el desafío consis-
te en consolidar una cadena de 
proveedores capaz de responder 
a las exigencias de la industria y 
ampliar su participación en los 
negocios que genera el crecimien-
to energético. “Neuquén tiene 
todo para consolidarse como un 
proveedor industrial de estándar 
global”, concluyó el gerente de 
ACIPAN.
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Contacto:
ACIPAN
+54 299 472 9731
acipan@acipan.org.ar
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Proveedores: cómo aprovechar el boom de Vaca Muerta Tecpetrol proyecta producir hasta 130.000 barriles/día
CAPITAL HUMANO Y CADENA DE VALOR VACA MUERTA

tinuaron las iniciativas orientadas 
a mejorar la competitividad del 
entramado local mediante asis-
tencia técnica y financiera, ca-
pacitación, sistemas de gestión, 
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-
dor de ella. Y allí aparece el desafío 
menos visible pero más 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, tecnología y capaci-
dad técnica, pero para conseguir 
un nuevo proyecto necesita incor-
porar rápidamente supervisores, 
técnicos, operarios o perfiles es-
pecializados. El capital humano 
puede convertirse en un cuello de 
botella.

Y este problema empeora cuando 
las distintas compañías que com-
piten entre sí buscan simultánea-
mente perfiles similares dentro de 
una misma región. La diferencia va 
a estar entre las que esperen a que 
el contrato esté adjudicado para 
comenzar a pensar en la dotación 
y las que se anticipen. 

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 
necesitarán incorporar nuevas do-
taciones en poco tiempo, conse-
guir perfiles técnicos escasos, ad-
ministrar mayores volúmenes de 
personal y responder a estándares 
cada vez más 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 política específica para 
fortalecer a sus proveedores loca-
les. La Ley provincial 3338 busca 
desarrollar la cadena de valor hi-
drocarburífera y minera y contem-
pla aspectos como la capacidad 
productiva, la provisión de bienes 
y servicios y el empleo local. Y al 
mismo tiempo, durante 2026 con-

La clave está en prever qué po-
siciones serán críticas, estimar 
cuántas personas demandará 
cada etapa, identificar qué perfi-
les requieren búsquedas especia-
lizadas y determinar qué necesi-
dades serán permanentes y cuáles 
estarán asociadas a un pico de ac-
tividad para construir una estruc-
tura más flexible.

Cómo 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 búsque-
das especializadas y la terceriza-
ción de determinados procesos 
de gestión permiten acompañar la 
curva de actividad con una curva 
de talento adecuada a cada mo-
mento de la operación. 

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

En Estudio Orbe observamos que 
el desafío 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, profesionalizar la 
gestión de RR.HH. deja de ser una 
cuestión exclusivamente adminis-
trativa y pasa a formar parte de la 
estrategia de crecimiento. Planifi-
car dotaciones, anticipar perfiles 
críticos, incorporar personal con 
rapidez y contar con procesos ca-
paces de acompañar la expansión 
puede marcar la diferencia entre 
conseguir una oportunidad y estar 
realmente preparado para capita-
lizarla.

Vaca Muerta seguirá necesitan-
do inversiones, infraestructura y 
tecnología. Pero su crecimiento 
también dependerá de una cade-
na de proveedores capaces de es-
calar con ella. El próximo cuello de 
botella estará en la capacidad de 
las empresas para contar con las 
personas y su gestión necesarias 
antes de que la operación las ne-
cesite.

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

Contacto:
Estudio Orbe
@estudioorbe.rrhh
www.estudio-orbe.com

menes de extracción y aprovechar 
la infraestructura compartida para 
reducir costos.

Los Toldos II Este, el principal 
proyecto petrolero

Los Toldos II Este concentrará la 
mayor parte de las inversiones 
destinadas a expandir la produc-
ción de crudo de Tecpetrol. El di-
seño contempla grandes módulos 
productivos, con el objetivo de 
aprovechar economías de escala 
y sostener la rentabilidad incluso 
ante escenarios de precios inter-
nacionales menos favorables.

El esquema técnico prevé explotar 
simultáneamente cuatro horizon-
tes productivos mediante plata-
formas de perforación de ocho 
pozos. La planificación incluye 
módulos con capacidad de pro-
ducción de 35.000 barriles diarios 
cada uno.

Según el cronograma presentado, 
una primera etapa estaba prevista 
originalmente para marzo de 2026 
y una segunda para mediados de 
ese año. La incorporación de am-
bos módulos permitiría alcanzar 
una capacidad de 70.000 barriles 
diarios en el desarrollo.

La expansión de Los Toldos II Este 
se complementará con el creci-
miento de otras áreas en las que la 

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

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

Con este desarrollo, la compañía 
del Grupo Techint busca ampliar 
su participación en el petróleo no 
convencional, mientras sostiene 
su actividad en el negocio del gas, 
donde Fortín de Piedra es uno de 
sus principales activos.

La estrategia combina la puesta 
en producción de nuevos bloques 
con la ampliación de áreas que ya 
están operativas. El objetivo es 
construir una cartera de proyectos 
que permita incrementar los volú-

empresa ya produce petróleo. En 
Fortín de Piedra, además 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-
ducción ronda los 6.000 barriles 
diarios, la compañía proyecta al-
canzar al menos 12.000. También 
evalúa extender el modelo de de-
sarrollo de Los Toldos II Este hacia 
Los Toldos I Norte y Sur.

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

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

Mientras amplía su estrategia 
petrolera, Tecpetrol mantiene el 
desarrollo de Fortín de Piedra, el 
yacimiento que consolidó su posi-
ción como uno de los principales 
productores de gas de Vaca Muer-
ta. Markous explicó que sostener 
los niveles de extracción requiere 
nuevas perforaciones de manera 
continua debido a la declinación 
natural de los pozos no conven-
cionales. 
“Declina el 50% el primer año, es 
una fábrica continua”, señaló al 

describir la dinámica productiva 
del shale.

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

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

El crecimiento de la producción 
petrolera también podría incre-
mentar los volúmenes de gas de 
Tecpetrol. Las áreas ubicadas en 
la ventana de líquidos generan gas 
asociado, que requiere infraes-
tructura para su procesamiento 
y transporte. Según las estima-
ciones expuestas por Markous, la 
compañía podría elevar su pro-
ducción gasífera desde niveles cer-
canos a los 25 millones de metros 
cúbicos diarios hasta un rango de 
entre 30 y 35 millones.

La compañía prevé invertir 
US$ 6.400 millones en Los 
Toldos II Este y ampliar su 
producción de petróleo.
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¿Sabés hacer networking o solo acumulás contactos? BidBit crece en Vaca Muerta con subastas corporativas
MARKETING SERVICIOS

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

Construir vínculos

En su libro, publicado por Editorial 
Temas, Quilici y Terminielli pro-
ponen repensar una práctica que 
muchas veces se confunde con 
repartir tarjetas personales, su-
mar seguidores o asistir a eventos 
con el único 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 escucha y 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 

Una de las principales ventajas 
del modelo de BidBit es la posi-
bilidad de centralizar el proceso 
de comercialización en una pla-
taforma digital. Cada lote cuenta 
con información detallada, foto-
grafías, videos, documentación y 
condiciones de participación para 
que los interesados puedan eva-
luar los activos antes de ofertar. 
 
Cuando las características del bien 
lo requieren, también se realizan 
inspecciones presenciales, combi-
nando la experiencia física con las 
ventajas de una operación digital. 
 
Este sistema permite a las empre-
sas llegar a una base más amplia 
de potenciales compradores en 
todo el país. Para quienes par-
ticipan de las subastas, repre-
senta una oportunidad de acce-
der a activos que antes podían 
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 compañías traba-
jan con flotas, maquinaria pesada, 
equipos de izaje, vehículos utilita-
rios y otros activos de alto valor. 
 
La renovación de equipamiento, la 
reorganización de flotas y la salida 
de activos que ya no son necesa-

¿Cuántos contactos tenés en tu 
celular? ¿Cuántas conexiones en 
LinkedIn? ¿Y a cuántas de esas 
personas podrías 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 
más importante de lo que parece. 
Y en un mundo hiperconectado, 
donde las plataformas digitales 
multiplican las interacciones, 
aprender a generar vínculos ge-
nuinos y personales, se convirtió 
en una habilidad estratégica para 
profesionales, emprendedores y 
empresarios. Sin embargo, no to-
dos saben cómo hacerlo.

Un dato relevado por el Patagonia 
Marketing Summit resulta sor-
prendente: el 70% de las personas 
consultadas manifestó que nunca 
habían hecho networking o que 
no sabían cómo hacerlo.

Para abordar este desafío, el en-
cuentro que se realizará el 13 y 
14 de noviembre en el Hotel She-
raton de Bariloche contará con la 

BidBit Subastas Online conti-
núa ampliando su presencia 
en sectores estratégicos de la 
economía argentina, especial-
mente en energía, Oil & Gas, lo-
gística y servicios industriales. 
 
A las operaciones que la platafor-
ma ya desarrollaba junto a com-
pañías como PECOM, Vista Energy 
y Turismo Patagonia, se sumaron 
recientemente AESA e Hidrofrac, 
que eligieron BidBit para realizar 
nuevas subastas de vehículos des-
de su base en Cipolletti, Río Negro. 
 
La incorporación de estas empre-
sas refleja una tendencia crecien-
te en la industria del Oil & Gas, 
donde las compañías encuentran 
en las subastas online una alter-
nativa para resolver necesidades 
logísticas y financieras. 

Las unidades que salen de opera-
ción pueden ser trasladadas a Bi-
dBit para su guarda, alistamiento 
y venta, con el objetivo de acelerar 
el retorno del capital inmovilizado. 
 
Tecnología para comercializar 
activos

el networking es la acumulación 
de contactos”, explica Sofía Quili-
ci, y esta reflexión invita a revisar 
nuestra manera de relacionarnos 
profesionalmente. Porque una 
agenda extensa no necesariamen-
te representa una red sólida, 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 práctica a través de una expe-
riencia especialmente diseñada 
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 estarán 
a cargo de una experiencia para 
romper el hielo, facilitar conversa-
ciones y brindar herramientas que 
permitan aprovechar las oportuni-
dades de vinculación.

Asimismo, el Patagonia Marke-

rios forman parte de la dinámica 
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-
ción de variables como marca, 
antigüedad, estado, kilometraje 
y horas de uso. Para las empre-
sas vendedoras, el objetivo es 
alcanzar al público adecuado y 
generar competencia entre po-
tenciales compradores mediante 
un proceso ordenado y trazable. 
Expansión regional e inteligencia 
artificial
 
Con base operativa en Cipolletti, 
además de sus operaciones en 

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

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

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

Buenos Aires y Córdoba, BidBit 
busca acompañar las necesida-
des de las empresas vinculadas 
a Vaca Muerta y a su red de pro-
veedores, contratistas y servicios. 
 
“Esta presencia permite acom-
pañar de manera más 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”, señaló Priscila Bojko, nue-
va gerente comercial de BidBit. 
 
La compañía también incorporó 
inteligencia artificial a sus proce-
sos. Según informó, la tecnología 
asiste a los operadores en el rele-
vamiento de cada unidad a partir 
de audios, fotografías y videos. 
 
La empresa apunta a seguir de-
sarrollando una plataforma que 
combine tecnología, alcance co-
mercial y procesos transparen-
tes para conectar a compañías 
que necesitan vender activos con 
compradores que buscan oportu-
nidades de inversión y capacidad 
operativa.

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

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

Patagonia Marketing Summit
13 y 14 de noviembre 
Hotel Sheraton Bariloche 
patagoniamktsummit.com

Contacto 

info@bidbit.ar
www.bidbit.ar

OCT 2026  |  ENERGÍA PATAGONIA



La perseverancia: permanecer en el propósito

PCR desembarca en Vaca Muerta

DESARROLLO PERSONAL

INVERSIONES

40  CONTRATAPA

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 filosofía del 
Yoga, perseverar significa sostener 
una dirección 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 más fácilmente, cuan-
do hay compromiso o sintonía, 
con algo más grande que el Sí Mis-
mo, pudiendo ser con el proyecto 
de una familia, comunidad, u or-
ganización.

Cuando el propósito es claro, 
la energía encuentra dirección. 
Cuando la dirección es clara, los 
desafíos dejan de ser impedimen-
tos y comienzan a transformarse 
en parte del aprendizaje.

acceso. En conjunto, los montos 
superan los US$127 millones. 
 
El programa de trabajo contem-
pla la perforación de un pozo ho-
rizontal en cada área, con ramas 
laterales de 1.500 metros y sus co-
rrespondientes etapas de fractura. 
 
Para PCR, la adjudicación marca 
su ingreso a la formación no con-
vencional y representa un avan-
ce en su estrategia de expansión 
en el negocio de petróleo y gas. 

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

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

En mi experiencia acompañando 
procesos de transformación 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.

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

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

En petróleo y gas, tiene activi-
dad en La Pampa y Mendoza, 
además de seis áreas de explo-
ración y explotación en Ecua-
dor. Su producción neta total 
alcanza los 21.000 barriles equi-
valentes de petróleo diarios. 
 
En energías renovables, ope-

manas requieren un período de 
maduración interna antes de ex-
presarse externamente. La acepta-
ción 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 todavía 
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 más rápido, sino a 
quien permanece presente, com-
prometido y constante, con aque-
llo que considera valioso.

ra cuatro complejos eólicos 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 inversión energé-
tica en Estados Unidos.amiento 
antes, durante y después de cada 
instalación.

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 dedicación y 
el enfoque en un propósito. Más 
allá de aparentes obstáculos, de 
demoras, contingencias, incluso 
cuando los resultados todavía 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 

El Gobierno de Neuquén adjudicó 
a PCR tres áreas de exploración en 
Vaca Muerta: Águila Mora Noreste, 
La Tropilla I y Santo Domingo II. La 
asignación se realizó en el marco 
de la Ronda 1/2026 del Plan Explo-
ratorio Neuquén, impulsado por 
Gas y Petróleo del Neuquén (GyP). 
 
La adjudicación 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 

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

Por:
Silvina Pirola
+54 9 299 504 3058 
www.shantidevima.com
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Silvina Pirola
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www.shantidevima.com



