UNA PRODUCCION DE ECONOJOURNAL / N° 4 / ANO 2 / SEPT. 2018

\

ENTREVISTAS EXCLUSIVAS

TR
MA

VISION DE PROTAGONISTAS

LA TORMENTA CAMBIARIA LE PUSO NUBARRONES AL HORIZG T PETROLERO. LOS
PREC\OS SOBRE LOS QUE SE HABIA BASADO LA MAYORIA DE US' PROYECTOS QUEDARON
DEPR['MIDOS. LA FE DE JAVIER IGUACEL: «EN 2027, VACA MUERTA APORTARA EL MISMO
NIVEL DE DIVISAS QUE EL CAMPO». LOS PLAYERS ADVIERTEN: <EL NUDO ES COMO
CONTRACTUALIZAR EL MERCADO A LARGO PLAZ0». MOMENTO CLAVE PARA LA GRAN
APUESTA ENERGETICA ARGENTINA.
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Infraestructura en acero para Oil & Gas

Acompahamos a nuestros clientes en sus proyectos,
asumiendo los desafios mas exigentes

ENAP - TECHINT
Proyecto PIAM off-shore
Extension del deck
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www.dinsa.com

ENAP - TECHINT
Proyecto PIAM on-shore
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Administracion y Ventas:

Av. Alicia Moreau de Justo 1750, 2° piso, dpto. F - C1107AF] - Bs.As. Arg.

Tel./Fax: 54-11 - 4314-2266 mail@dinsa.com  www.dinsa.com



Producimos energia renovable
que permite renovar nuestra energia.

En Pampa generamos, producimos y distribuimos gran parte de la energia
que contribuye al desarrollo de nuestro pais.

& = R & ‘Pampaenergia

Www.pampaenergia.com Confiar. Invertir. Crecer.

40 ANOS
CONTRIBUYENDO AL DESARROLLO

ENERGETICO DE LA ARGENTINA

Wintershall Energia
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EL PODER DE

TU ENERGIA?-
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ABRIMOS LA ENERGIA A MAS PERSONAS,
NUEVAS TECNOLOGIAS Y OTROS USOS. En
Argentina generamos energia térmica en Enel
Generacion Costanera y energia hidroeléctrica en
Enel Generacion El Chocén, la distribuimos a través
de Edesur, promovemos la movilidad eléctrica con
Enel X'y construiremos un pargue edlico en Chubut
con Enel Green Power Argentina.

Esta es nuestra energia. ;Cual es la tuya?,
What’s your power? ( -

Uinos en @EnelArgentina
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enel.com.ar
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UPSTREAM

Exploraciény produccion de hidrocarburos,
lider en la Cuenca Austral.
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Transporte de gas en Argentina, conectando
con Bolivia, Brasil y Chile.

WWW.cgc.com.ar
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Brindamos soluciones integrales de abastecimiento de combustibles y P R o v Et I : o .- : :

lubricantes para la industria petrolera, Ofrecemos servicios para una :
operacion ininterrumpida en lugares aislados y de dificil acceso. r'a
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SABEMOS QUE NECESITAMOS ENERGIA
PARA CRECER. POR ESO, EXPLORAMOS
Y DESARROLLAMOS NUEVOS RECURSOS
PARA NUESTRO PAIS.

Usamos la innovacién y la tecnologia pora operar de manera

responsable, contribuyendo al desarrollo de la comunidad
y limitando los impactos en el medic ambiente.
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Y. RETRIBUIR

SOMOS UNA COMPANIA INDEPENDIENTE DE EXPLORACION Y PRODUCCION
DE HIDROCARBUROS CON ACTIVOS Y PLATAFORMAS DE CRECIMIENTO EN
COLOMBIA, PERU, ARGENTINA. BRASIL Y CHILE.
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k]
i

GEOPARK




AESA es la contratista destacada a la hora de estructurar soluciones adaptadas a las
necesidades de sus proyectos energéticos en Vaca Muerta. Con un amplio rango de
productos y servicios gue van desde Proyectos EPC, Ingenieria, Madulos de
Procesos, Operacion y Mantenimiento y Logistica de Agua y Arena, hasta Monitoreo
Inteligente con Drones, Servicios Ambientales y Perforacion yTerminacion de Pozos,
AESA esta contribuyendo a construir el futuro del desarrollo de hidrocarburos no
convencionales en la Argentina. jEsta pensando en Vaca Muerta? Piense en AESA.

Montaje Planta de Tratamiento de Crudo. Loma Campana, Neuguén, 2014,

AESA

AESA {A-Evangelista S.A.)
{4541 11 5441-6000 | aesa.comercial@ypf.com | aesa.com.ar
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» Espumantes para gas con distintos contenidos de condensado.

» Inhibidores de parafinas.

» Biocidas para el agua de fractura (Tecnologia PAA).

» Tratamiento del agua de Flowback para redso o para disposicion final.
» Plantas de control de SH2 — Ultrafab (Eficiencia al minimo Costo).

AXION cremy

PROTECH

» Planta de Fabricacion en Pilar.
» Base operativa y Bodegas en todas las Cuencas petroleras, con una fuerte

&_‘I Limpia los &’P Reduce ‘ﬂ Protege ..-f;'f Recupera
inversion en el parque Industrial de la zona de Anelo.

inyectores Y-® [africcion tu motor ¥ [a potencia

LA MAS ALTA CALIDAD

» Somos la empresa con mayor experiencia en NO CONVENCIONAL desde el
inicio de su actividad en la zona.

EN COMBUSTIBLES

Oficina Buenos Aires www.nalcochampion.com

Para mas informacian ingresar en:
WWWL B IONERETY.COm

HE R M

Oficina Neuquén Base Afelo
@ Manzana 5 lote D




Nuestra experiencia de mas de 40 afios en el rubro

de especialidades quimicas nos permite ofrecer

Soluciones para la industria

del petroleo y gas en
toda su cadena de valor

Bombas, Valvulas,

Recubrimientos

WARMARN*

Centrifugal Slurry Pumps
GEHO™

PD Slurry Pumps
LINATEX"®

Rubbear Products
vuLco®

Waar Hesistant Linings
CAVEX"

Hydrocyclories
ENDLIROMN®
Comminution Equipmeant
FLOWAY*

Vertical Turbing Pumps
ISOGATE"

Slurry Valves

DELTA INDUSTRIAL™
Knifa Gate Valves

MULTIFLO™
Mine Dewatering Solutions

HAZLETON™

Spacially Slurry Pumps
LEWIS"

Vertical Chemical Pumps

VETEK S.A. An Arkema Company - Av. Libertador 5480, piso 11°, CABA. Tel: +54 (011) 4788.4117 energia@vetek.com.ar - www.arkema.com - www.vefek.com.ar TRIO™
Comminution Equipment

GABBIONETA™
Cenirifugal APl Pumps

HERO™
Fumps

I TE S D P HAYWARD GORDON
® Marca Representada

SOPORTES PARA TUBERIAS

“ Produccién de petréleo
e Aditivos para petréleo: Contamos con una amplia gama de
productos para el tratamiento del crudo. Desemulsionantes,
Inhibidores de incrustacién, Biosidas, Inhibidores de corrosién,
mejoradores de flujo y otros.
- Secado y purificacién de gas: Tamices moleculares SILIPORITE®
- Extraccién y transporte:
Soluciones para proteccién de tuberias contra la corrosién,
resistencia quimica, altas temperaturas y prolongacién de vida til.
- Refinacién:
e Servicio de sulfurizacién in situ en refinerias CARELFLEX® SERVICE
® Provisién de DMDS, agente que activa los catalizadores usados
para la desulfurizacién de los combustibles en refinerias.
* Diluyentes de azufre: SULFATEK®.
-+ Distribucién de gas:
e Odorizacién de gas natural y licuado: SPOTLEAK®, VIGILEAK®
e Inhibidor de mercaptanos: O-SCENT®.

SERVICES™

Wair Vulco Argentina

Ruta 40 N 5431 Sur,

Colectora Deste,

Departamenta Pocito,

Provinecia de San Juan

Tal: + 54 (0264) 4281333 - 4287130
weirvulco @weirminerals.com.ar
wwrw.global weir
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Ver amplia variedad de tipos
y dimensiones en catalogo ITESOP

ITECO SRL

_ 50° ANIVERSARIO
www.iteco.com.ar 1968-2018

Ventas: J.Ferrari 315 - CABA (+5411) 48557092 - Info@iteco.com.ar
Fabrica: Ucrania 2734 - Lanus Oeste - Buenos Aires (+5411) 56487231/2 - 42092071
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NOTA DE TAPA

JAVIER IGUACEL

VACA MUERTA
APORTARA EN 2027
EL MISMO NIVEL

DE DIVISAS QUE EL
CAMPO

EL SECRETARIO DE ENERGIA SE FIJO METAS AMBICIOSAS:
QUIERE DUPLICAR LA PRODUCCION DE PETROLEO Y GAS EN
LOS PROXIMOS CINCO ANOS. EN UNA EXTENSA CHARLA A
FONDO CON REVISTA TRAMA, JAVIER IGUACEL REPASA SU
AGENDA DE PRIORIDADES, ANTICIPA INICIATIVAS DE GESTION
QUE TOMARA EN LOS PROXIMOS MESES Y SE ILUSIONA CON
FUNDAR UNA NUEVA ERA HIDROCARBURIFERA EN EL PAIS
DE LA MANO DE VACA MUERTA.

Por Nicolas Gandini y Juan Manuel Compte

Javier Iguacel.
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ES MIERCOLES a media mafiana. Bien invernal, de fines de agosto,
con frio humedo y cielo plomizo, preludio de la tarde oscura 'y
lluviosa que hubo ese dia. Plaza de Mayo, cerrada por las marchas
que se esperaban para esa jornada, en la que la Camara de
Senadores trataria la ley de interrupcién voluntaria del embarazo.
Dentro del Palacio de Hacienda, donde funcionan cuatro ministe-
rios —-Hacienda y Finanzas, Produccién, Energia y Mineriay
Transporte—, existe un micromundo con vida propia. Con la puerta
principal de Hipdlito Yrigoyen vedada, el ingreso al edificio se
realiza por distintos accesos secundarios. Los pasillos laten, al
compas de una eleccién interna de delegados gremiales. Mesas,
urnasy pegatina de volantes en las paredes contrastan con la
pulcritud y el silencio que dominan pisos mas arriba; sobre todo,
en la antesala del despacho principal de la Secretaria de Energia.
Ladiscrecién que rige el lugar se ve, de pronto, interrumpida por
los tres maximos ejecutivos de un player importante del sector,
que —carpetas en mano-salen de entrevistarse con el titular de esa
cartera. Ya es mediodia. El anfitrién cancela la siguiente reunién.
Imprevisto de Gltimo momento: debe cruzar rapido a la torre de
YPF y, de ahi, correr a Olivos, donde lo espera el Presidente.

Son intensas las jornadas de Javier Iguacel. Sobre todo, desde
aquel sdbado 30 de julio, en el que la eliminacién de la Seleccién
Argentina del Mundial de Rusia pasé a ser noticia vieja en cuestién
de horas. Esa misma noche, Mauricio Macri le pidié la renuncia a
Juan José Aranguren. Lo reemplazé con quien, hasta entonces, era
director nacional de Vialidad. Sorprendié, mas por la salida de su
antecesor —quien, superadas varias tormentas, parecia firme al
timén- que por él mismo. De hecho, el CV de Iguacel —-ingeniero en
Petroleo, formado en YPF y con pasado inmediato como CEO de
Pluspetrol-esta mas conectado al negocio de los hidrocarburos
que al trazado de rutas, caminos y puentes.

«En 2023, tenemos que duplicar la produccién de hidrocarburos de
la Argentina. Deberiamos estar produciendo mas de 1 millén de
barriles de petréleo y mas de 260 millones de metros ctubicos de
gas, llegando a los 300 millones», pregona, convencido. No sélo por
el conocimiento de causa con el que habla. También, por su propio
estilo personal. Desde la imponencia fisica-mide cerca de

1,90- hasta la vitalidad que emana su juventud (tiene 44 afios) y su
verba, de definiciones tajantes. El cabello azabache, de jopo

#4

abundante y dificil de domesticar. Ciertos ademanes y postura
férrea, casi militar, aunque —confiesa— carece de formacién
castrense, tanto él como su historia familiar. Alguien que lo
conoce de su carrera privada, y que ahora lo trata seguido por
cuestiones oficiales, lo resume en una palabra: «enérgico». Mas
preciso -y apropiado-, imposible.

La oportunidad de Vaca Muerta para las productoras de
hidrocarburos es clara. Pero ¢qué significa para una firma de
servicios petroleros o para un proveedor metalmecanico o de
insumos? ;Qué debe mirar ese empresario?

Debe imaginar la zona nucleo del campo argentino y la actividad
que genera, el volumen de negocios que hay alrededor de esa
inversién, en la que la Argentina es un gran jugador y muy
competitivo. Lo mismo esta empezando a pasar (y pasara) en Vaca
Muerta. Hay una oportunidad inmejorable para todas las Pymes,
tanto de servicios como fabricantes, que estén dispuestas a hacer
algo diferente pero que saben que lo hacen bien. Por ejemplo, un
transportista de granos: si tiene flota y es competitivo, tiene que
pensar que Vaca Muerta implicara un volumen de movimiento de
arena que le dara una mayor oportunidad. O un fabricante de silos:
si hace sistemas de control y de siembra directa con alguna
tecnologia, que se siente con algiin operador porque, seguramen-
te, tendrd algo para ofrecerle, para venderle.

¢Por qué la comparacion de Vaca Muerta con el campo?
Comparo al no convencional, que no se limitara a Vaca Muerta. A
medida que esa formacién se desarrolle, hay mas hacia el norte, en
Mendoza, y hacia Santa Cruz. Es decir, es una megaoportunidad.
Lo comparo porque, a diferencia del petréleo y el gas convencio-
nal, es una actividad permanente, que lleva a que todos los afios se
decidan inversiones multimillonarias. Como la gente del campo,
cuando toma la decisién de sembrar trigo, maiz o soja. Aca, todos
los afnos se decide invertir; es una actividad continua, no para. Se
perfora mucho. Sélo para dimensionar lo que significa: silo
hacemos bien, el gas y el petréleo de Vaca Muerta aportaran el
mismo nivel de divisas para la Argentina que hoy genera el campo.

SEPTIEMBRE 2018
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EN EL CASO DE LOS GRANDES TRADERS DE LNG PARA LA GRAN
EXPORTACION, NECESITAMOS QUE SE TOME UNA DECISION DE INVERSION
EN 2019 PARA QUE, EN 2022, ESTE FUNCIONANDO.

¢Cuando proyecta que seria eso?

Empezando en 2019, con petréleo, hasta que tengamos la infraes-
tructura para el gas. Seremos de nuevo exportadores netos de gas
en 2021. Con lo cual, para 2023, deberiamos generar un volumen de
exportacién similar al de toda la cadena de maiz, trigo, carne...

Sin soja.

Y, ya para 2027 6 2030, incluyendo a la soja. Puede ser mas rapido o
mas lento. Depende de nosotros. El potencial esta. Y, ademas,
generara 500.000 empleos, de los cuales 120.000 seran del
micromundo petrolero. El resto se crearan en el transporte, la
distribucion, la fabricacién de equipos, los servicios, tecnologia,
telecomunicaciones, software... Hoy, las empresas tratan de llevar
toda la informacién a los centros de cémputos en Neuquén. Eso
abre oportunidades a un montén de empresas, no que lo capturen
so6lo dos o tres. Como nosotros, también, promovemos que haya
mas operadores, la cantidad de gente directa multiplica a la
indirecta. Existe una realidad: hoy falta gente, Pymes y empresas
en la Cuenca Neuquina. Es, de hecho, un reclamo del sector.

¢Como se hace para que la Politica, la que define estrategias
por arriba, entienda esta importancia de Vaca Muerta como
generadora de divisas y promueva iniciativas desde areas que
exceden a la Secretaria de Energia?

Primero, generando empleo, tecnologia y, al final del dia, divisas.
Pero lo mas importante que genera es energia barata, limpia y
abundante para el pais. A alguien totalmente ajeno a Vaca Muerta
tener gasy electricidad muy competitivos a nivel mundial le la
oportunidad de exportar sus productos. El segundo punto es ser
agentes mundiales de exportacion. Lo que significa sentarse en la
mesa de los paises energéticos a discutir temas de los que, hoy,
estamos afuera (como silo hacemos en agroindustria). Y generar
divisas. No como un objetivo en si, sino como una consecuencia de
los anteriores, porque es la forma sintética de ver el dinero que mo-
vera al sistema. Por eso, ya hay iniciativas en conjunto con el
Ministerio de Produccion.

éPor ejemplo?

En Neuquén, se armé un desarrollo de Pymes para ayudarlas.
Produccién tendra algunos programas especiales, para que
puedan ser proveedores a través de YPF. Quien crea, y tiene ganas,
que se acerque a YPF, diga qué sabe hacer e insista. Aca depende
mucho de ser emprendedor (0 no). Tenemos que olvidarnos un
poco de la idea de que «Papa Estado» resuelve los problemas.
Generaremos oportunidades, aprovéchenlas. Y, cuando vean algun
bloqueo, estaremos nosotros para que ya no exista. Ahi es donde
podemos ayudar. En la promocién. Estamos trabajando para que el
Banco de Inversion y Comercio Exterior (BICE) tenga un acuerdo
con la OPIC, que es un banco norteamericano de inversiones y
garantias. Para que las empresas argentinas se puedan asociar con
companias que estan haciendo lo mismo en Estados Unidos. Hay
solo tres paises en el mundo que lograron desarrollar la tecnologia,
la capacidad y la gente para producir en no convencionales:
Estados Unidos, Canada y Argentina. Ningun otro pudo. Australia
fracasé. Los de Europa del Este, donde hay recursos, fracasaron.
China fracas6. Nosotros lo logramos. En Estados Unidos y Canada
—que explotan no convencional desde hace mucho tiempo- tam-
bién hay empresas en la misma situacion de las Pymes argentinas.
Eran proveedoras de otra cosa y se metieron en el sector. A través
de la OPIC, tienen capital y conocimiento para hacerlo. Creemos
que habra oportunidades de asociarse con financiamiento del
BICE, para Argentina, y de la OPIC, para las canadienses y estadou-
nidenses. Son herramientas que desarrollaremos este afo.

Lo llevo al upstream. Siempre menciona que se necesitan
mas jugadores. ;Piensa hacer acciones en Houston o plazas
estratégicas para fomentar el regreso de las independientes,
como las hubo hasta mediados de la década pasada?
Prioridad absoluta. También lo haremos con compariias de
servicios mas pequenas. Ahi esta la oportunidad de las de aca, de
asociarse con ellos. Porque, si viene un nuevo fracturador,
necesitara a alguien que le enserie la logistica, lo ayude con los
talleres, le monte recursos humanos, pruebe la tecnologia que se
pueda proveer desde aca.
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¢Viajara a los Estados Unidos?

Si. Muchas veces. Seremos la fuente de esos aportes. La idea es
llevar Pymes para que vean como funciona alla, como en Neu-
quén; que entren en contactoy se empiecen a asociar. Y si,
después, se puede dar el financiamiento entre el BICE y 1la OPIC,
mejor. Para este afno tenemos previstos tres viajes. El primero, en
septiembre, a Houston. Después vendran aca en octubre. Y, en
noviembre, iremos al Congreso Independence, de los Estados
Unidos. Expondremos en Nueva Orleans. Iremos al Permiany, en
diciembre, a Canada. También hay un Congreso Independence en
Alberta. Estamos en contacto permanente con el embajador
argentino en Washington, Fernando Oris de Roa. Estamos viendo
si podemos poner a una persona fija alla, encargada inicamente
de Oil & Gas.

ZQué espera hacer en esas iniciativas?

Queremos llevar a Pymes con inversores, en Nueva York y en
Canada. Ya me reuni con los embajadores de ambos paises. En los
Estados Unidos, estuve con el secretario de Energia, con quien
chateo por WhatsApp. El es un gran impulsor de esto, de las
empresas argentinas. Rick Perry fue gobernador de Texas. Con lo
cual, conoce muy bien la revoluciéon que significé ahi, donde creé
mas de 2 millones de empleos, redujo enormemente el costo de la
energia e hizo programas parecidos para sus empresas. Quiere
que aca pase lo mismo. De hecho, 1a OPIC opera en economias
desarrolladas, con préstamos a muy baja tasa. Si bien debe
participar una compania norteamericana, lo hace para que la
Argentina también se desarrolle.

ZQué papel jugaran las operadoras que ya estan en Vaca
Muerta? ¢;Intentara inculcarles el espiritu de que deben salir
a buscar socios, por mas que ya tengan el acreaje o prioricen
proyectos activos?

Si, por supuesto. Pero, si uno mira, pasamos de tener cinco
proyectos en Vaca Muerta en 2015 a 30 en la actualidad. De esos
cinco, uno esta en produccioén y los otros cuatro eran pilotos. Hoy
hay cinco en produccién, tres que estan entrando en producciéon
ahoray el resto, todos pilotos. Pero pilotos con producciény
mucho mas agresivos que los iniciales. Con lo cual, hay una
evolucion enorme de toma de decisiones de desarrollo, muy
grandes, que ya se estan teniendo en cuenta. YPF esta acelerando
su plan de negocios para avanzar muchisimo en produccién.
Mucho mas de lo que habia presentado en su Plan Estratégico.
Seguramente, sera en su préximo plan estratégico a presentar.

#

¢Usted incidio para tratar de que YPF le pusiera mas ritmo a
Vaca Muerta?

(Se rie ligeramente) Un poco, con apoyo a YPF para que no sélo sea
lider sino que haga buenos negocios para la compariia. Rentabili-
dad pero negocios mucho mas ambiciosos. Es decir, ser mucho
mas ambicioso porque tiene con qué: gente, conocimiento, areasy
puede mas que fortalecer su produccion; puede duplicarla. Los
planes son de YPF. Pero si apoyo esa visiéon ambiciosa a la que,
antes, no se apoyaba tanto.

Usted decia que Vaca Muerta, primero, y a hacer un desarrollo
de petréleo. Porque hay poca capacidad para el gas.

No, en paralelo. En 2023, tenemos que duplicar la produccién de
hidrocarburos. Para esto, hara falta mucha petroquimica en Bahia
Blanca, construccion de gasoductos, obradores... Ya hay dos
gasoductos estudiados, que seguramente se lanzaran.

¢Neuquén-Rosario, por ejemplo?

Si. Ese estd muy a pleno. Y hay varias alternativas. Ya se esta
charlando sobre una primera LNG que podria estar funcionando
en 2021.

Varias petroleras lo estan estudiando. ;Cémo seria? ¢Lo
impulsaria el Estado? ;0 los privados?

Tienen derecho a hacerlo. Pueden y estimulamos que lo hagan.
En el caso de los grandes traders de LNG para la gran exporta-
cién, necesitamos que se tome una decision de inversiéon en el
ano 2019 para que, en 2022, esté funcionando. Con lo cual, si hay
iniciativas privadas de grandes volumenes para exportar 100
millones de m*/d, lo analizaremos. Si no, pensamos en un
esquema en el que, como tenemos que reglamentar como
funcionara el LNG en la Argentina, de alguna manera, licitaremos
los derechos para hacerlo. Con algin PPP o mecanismo con el que
el sector tenga que tomar la decisién. Sera una inversién full
privada. El Estado no pondra dinero. Con el riesgo que tenga y el
que entrd, entrd. Y el que quedd afuera, quizas, se quedara afuera
por 20 afios de ese volumen. No creo que haya tanto mercado en
un tiempo prudencial.

Methanex decidié empezar a importar 3 millones de m3 ahora.
Lo voy a aprobar. Verano, aprobada. Interrumpible. Y hay un
contrato, que es un legado de la politica nefasta del kirchnerismo,
que viold todo tipo de acuerdo internacional y fue un cachetazo.

+
Medallero de honor

Javier Iguacel estudié en el Instituto Tecnolégico
de Buenos Aires. Se recibié de ingeniero en
Petréleo con medalla de honor. «Diploma de honor
lo obtiene quien nunca fue reprobado y alcanzé un
promedio superior a 8. Y medalla, quien fue
diplomay, ademas, el mejor promedio de su
especialidad», explica. Existe una categoria
superior: medalla de oro, para quienes, habiendo
sido medalla de honor, también lograron el mejor
promedio de la entidad. «Tengo algunos en la
Secretaria. Uno es Mario Dell’Acqua (IEASA). Y otro,
José Astolfi, que vino como secretario de Hidrocar-
buros», cuenta. «No lo dejé pensar mucho», dice
acerca de coémo convencié a Astolfi para sumarlo a
la Secretaria. Ingeniero electrénico, ex Schlumber-
ger, YPF y El Trébol, estaba practicamente retirado
del mundo energético. «Conoce a la perfeccién
cémo hacer que aparezcan mas operadoras que
empiecen a desarrollar esto. Le conté la visién, el
proyecto, qué habia que hacery le gusté».

+
Javier Iguacel

Edad: 44 anos
Residencia: Capitan
Sarmiento (Provincia
de Buenos Aires)
Profesion: Ingeniero
en Petroleo del ITBA
Cargo anterior: titular
de Vialidad Nacional
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La epifania

«No tenia la mas palida idea de qué era el petréleo
hasta que entré al ITBA», cuenta Javier Iguacel. Se
habia anotado para estudiar Ingenieria Industrial
hasta que, en segundo afo, asistié a una charla del
departamento de Petréleo de la universidad.
«Después, fui a una de YPF. Me gustaron las dos. Y,
para poder entrar a YPF, me pasé a Petroleo»,
resume. Le fascinaron las imagenes de helicépteros
descendiendo en la selva, cuenta. «<En una fabrica
no puedo estar niloco. Lo de industrial era porque
me gustaba la ingenieria. Pero no sabia bien qué».
La charla de YPF empez6 con un video de helicépte-
ros llegando a una plataforma. Fue una epifania
para él. <Era como trabajar en el campo pero con
ingenieria. Y, también, me desasné respecto de que
el petréleo implicaba mucha tecnologia; mucha mas
de lo que se cree». Dos décadas después, profesa ese
credo con devocion. «Este sector es mucho mas
tecnolégico de lo que se piensa. Y el desarrollo no
convencional lo es mucho mas». Otra vez, compara
con el campo. «Hoy, en la zona nucleo, se puede
sembrar diferencialmente la cantidad de semillas
por metro cuadrado de superficie en funcién de la
calidad del suelo, de la profundidad. Es mucho mas
eficiente (no se tiran semillas) y se devuelven los
recursos que necesita el suelo. En Vaca Muerta, esta
pasando eso. No es lo habitual del petréleoy el gas».
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¢El de Bolivia?

No. El de Chile, con Methanex. Fue un cachetazo a los compromi-
sos asumidos, nNo ya con una empresa, sino con un pais, que
todavia esta vigente pero suspendido, en 1,1 millones de m?/d
ininterrumpibles. Es un convenio con YPF. Queremos levantar la
restriccién y que se cumpla el contrato, lo que se pacté en algin
momento. Prefiero estar trabajando y, cuando surja cémo
resolverlo, 1o aprobaremos también. Recuperaremos un contrato
que se habia violado en el pasado. Es el ultimo que queda. Todos
los demas se resolvieron en la Justicia. Hubo grandes conflictos
judiciales. Con éste, no tendriamos mas conflictos pendientes con
Chile por el pasado.

¢Como cambiara la relacion con Bolivia esta oferta creciente
de gas local?

El contrato con Bolivia esta firmado, pero tiene muchas clausulas
de arbitraje, en funcién de una negociaciéon. Las usaremos. No
esta escrito en piedra. Y, aunque lo estuviera, hay muchos
incumplimientos actuales de Bolivia. No esta entregando todo el
gas que deberia. Tenemos que sentarnos a negociar seriamente.
Hoy, Bolivia incumple en serio. En estas condiciones, no seguire-
mos comprando.

Eso es fuerte. ¢Es un tema prioritario de su agenda?

Tengo 2 millones de temas. Pero es parte de la agenda. De todos
modos, lo haremos respetando y sin violentar los derechos de un
acuerdo con el pais hermano boliviano. Pero tiene que ser justoy
parejo para ambos lados, no interpretar lo escrito de una manera
para unoy mas o menos para el otro.

GENESIS POLITICA

La primera aventura de Iguacel en la funcién publica fue en 2015.
Se candidated, por el frente Cambiemos, para la intendencia de
Capitan Sarmiento. Sac6 3.043 votos, 32,564% del total y 3,51 puntos
por debajo de Oscar Ostoich, justicialista, jefe comunal desde 1999
que las ultimas tres veces —2007, 2011 y 2015- retuvo su silla por
menos del 4% de diferencia. «Es el pueblo de mi mujer», aclara él,
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FSTAMOS ARMANDO UNA NUEVA NORMATIVA
PARA MIDSTREAM. LA ACTUAL ES UN POCO
GRIS, QUEDO ALGO VETUSTA.

en relacién con el rincén de la provincia de Buenos Aires con el
que se identifica. «<La conoci en el boliche porque, en el verano,
estaba alla y en Afio Nuevo no conocia a nadie», cuenta. «Pero ni
en la adolescencia me quedaba aca. Soy mas de campo que de Bue-
nos Aires», aclara, no obstante. «Vivia en Sarmiento desde el
sabado a las 6 de la mafiana hasta el domingo a las 10 de la noche.
También, todas las vacaciones (invierno y verano)», explica.

Su padre veterinario, ademas de tener campo propio, trabajaba en
otros dos de la zona. «Uno de ellos era de un tio. De hecho, mis
primos, hasta el secundario, fueron a escuela rural», describe. No
fue su caso. Iguacel y sus dos hermanos —un varén y una mujer- vi-
vian de lunes a viernes en Buenos Aires. «Un poco por presiéon de
mivieja. Y por el colegio», dice el secretario.

Los varones fueron al Manuel Belgrano. Iguacel alterné libros con
deportes. «Hacia de lunes a viernes y, cuando competia, me
quedaba los sdbados en Buenos Aires». De chico practicé
natacién. Después judo, hasta los 13. «Me hicieron bosta en el
clasificatorio al Panamericano. A partir de los 13, el judo es por
peso. No importa la edad. En la primera pelea, me toc6 un lungo
terrible. Después de eso, me dijeron que tenia que entrenar en
serio: cuatro veces por semana y competencia todos los sabados.
Dije que no. ‘Me voy al campo; no soy para eso’», recuerda.

La alternativa fue el véley. «<En el colegio teniamos un equipo
bastante competitivo, entre federados y no federados. Competia-
mos en torneos de federados, generalmente, en la semana, en el
Gran Buenos Aires», apunta. Sin embargo, el judo parece haber
dejado alguna marca formativa en su vida. Por ejemplo, aquella
vieja maxima de esa disciplina, segiin la cual el secreto de una
victoria es saber utilizar la fuerza, el empuje del contrincante.

En cuanto a la ampliacidn del sistema troncal de gasoductos,
las petroleras dicen que quedan 8 millones de m3/d de capa-
cidad. Cuando Tecpetrol llegue al platd, no quedara mas
capacidad para transportar gas de Neuquén a Buenos Aires.
No sélo Tecpetrol. Todos los demas proyectos en Vaca Muerta que
estan subiendo produccién se encuentran limitados. De aca a
enero, se llegara al limite.



REVISTATRAMA 24

NDT >

(11

#4

O LOS PRODUCTORES QUE TIENEN HOY LOS CAMPOS ACELERAN SUS INVERSIONES O LE DAN
LUGAR A QUE VENGA OTRO. PERO QUE VENGA ALGUIEN. LO TIENEN QUE HACER.

¢Como hara, entonces, para apurar la ampliacion de los
gasoductos?

Primero, estamos armando una nueva normativa para midstream.
La actual es un poco gris, quedo algo vetusta. Dentro de las
existentes, queda reglamentar mejor para que haya capacidad de
competencia, tanto en oleoductos como en gasoductos, y dejar
mas claras algunas reglas. El objetivo es que el 100% de la
inversion sea privada, asegurando el costo/beneficio para la
sociedad y que siga el open access. En ese sentido, toda la
capacidad que sobra, por donde se transporta, cualquier produc-
tor o consumidor podra contratarla a un precio justo.

Eldel petréleo, que es basicamente para exportacién, es un
negocio en el que no participaremos porque es de las petroleras.
Lo que si haremos sera reglamentar el midstream y que sea justo
entre ellas: si uno invierte, poder recuperar esa inversién vendién-
doles a otros; pero, también, que nadie se quede con el monopolio
que, después, le permita controlar el mercado. Que haya buena
competencia. Estamos en eso. Para que esto avance ahora, hay
reglas. Se pueden aplicar. Si, de aca a fin de afio, vienen propues-
tas —que se estan discutiendo-, se presentan dentro de las reglas
existentes, son viables y los proyectos le sirven al pais, los
aprobaremos. Si no, con la nueva reglamentacion de las leyes
existentes, impulsaremos que esto salga. Como con el LNG: en
gasoductos, necesitamos que alguien tome la decision antes de fin
de ano. Sino, tendremos que impulsarla nosotros con alguna
licitacion.

¢Como interactua con las provincias, que son las duefias del
recurso y la autoridad de aplicacion? Porque quien fija las
politicas es la Secretaria y eso generd una dinamica que no es
la mejor.

Se puede pensar siempre en mejorar. De todas maneras, ahora
venimos bien, con un didlogo bastante fructifero. Al menos con
Neuquén, que es la provincia con la que mas interactué, justamen-
te porque estamos muy enfocados en el desarrollo del no conven-
cional. Pero, después, seguiré ampliando al resto de las provincias.
Hay mucho dialogo. Veo alineamiento respecto de los intereses.
Las provincias son las duenas de los recursos y la autoridad de

aplicacién, pero no para politicas energéticas, sino para ver cémo
se benefician sus ciudadanos. Ahi entran las regalias. Que lo
hagan de una manera transparente, que no se le dé a cualquiera
que, después, no pague. Y lo otro es que nadie se perjudique en
cuanto al control ambiental.

Por mandato del Congreso, la politica energética se fija desde la
Secretaria de Energia. Y es el Estado nacional, a través de esta
cartera, el que puede autorizar (o no) a los operadores en la
produccién de petréleo y gas. Con lo cual, la provincia no podria
otorgarle una licencia a alguien que no haya sido aprobado por la
Secretaria. Pero existe un articulo, que hasta ahora no se usé. Era
dificil de aplicar pero, en Vaca Muerta, es mucho mas facil.

¢Como es eso?

Dice que los operadores que estén explotando los recursos
hidrocarburiferos lo deben hacer maximizando el beneficio para
la sociedad y haciéndolo de una manera racional. Por ejemplo, si
se tiene un area de 800 kilémetros cuadrados (km?) perforada por
todos lados y se podria estar desarrollando con 20 equipos, y no se
hace, entonces uno no esta maximizandolo. Ahi, la Secretaria
tiene una herramienta legal que existe desde 1967: 1a ley 17.319. Era
dificil de aplicar a los convencionales pero mucho mas facil en el
no convencional. Entre eso que puede hacer la Secretaria y todavia
no esta reglamentado, y la autoridad de aplicacién para el
otorgamiento de licencias, que es la provincia, tenemos que armar
herramientas que permitan acelerar este proceso. O los producto-
res que tienen hoy los campos aceleran sus inversiones o dan
lugar a que venga otro. Con los derechos econémicos de concesion
que ya tienen. Pero que venga alguien. Lo tienen que hacer.

¢Por qué quiere que el Estado compre el gas para el sector de
generacion via licitaciones?

El inico gas que comprara el Estado sera el que necesitemos para
la generacién que tenemos contratada. Que lo adquieray selodé a
las generadoras. Pero el resto tendran que comprarlo los genera-
dores. Para el 1 de enero, deberia estar funcionando a pleno el
mercado de gas, como dice la Ley: de forma transparente y
competitiva. Que todo se transe en el «<MEGSA».

SEPTIEMBRE 2018
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Secretario unplugged

Dificil ver a Javier Iguacel fuera de la Secretaria. Carpeta en mano, sale por la noche caminan-
do, como un empleado cualquiera, por uno de los accesos de la cochera de Paseo Colén. Su
refugio los fines de semana es Capitan Sarmiento. ;Una actividad para desconectar? «Ando a
caballo. Casi todos los fines de semana. Mis hijos, ahora, no me acompanan. Estan grandes».
Sus comparfieros son su perroy sus primos. El campo de la familia —donde reside su padre, ya
jubilado-esta a 6 kilémetros de la ciudad. «A veces voy en bicicleta», cuenta.
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TENEMOS LIMITES: LA RESTRICCION PRESUPUESTARIA. NO PUEDO
APROBAR PROYECTOS (BAJO LA RESOLUCION 46) QUE DESPUES NO
PODRE PAGAR. SI NO, ESTARIA INCUMPLIENDO LA LEY.

Ahi introducira el Mercado Electroénico del Gas. ¢Impulsara que
todo esté alli?

Claro. Que se licite y se compre.

Lo llevo a la Resolucion 46. Dijo que en Neuquén los proyectos
aprobados seguiran, se evaluaran los presentados y no se
aceptaran nuevos. ¢Cual es la posicidn de la Secretaria sobre
los presentados?

Tenemos limites: 1a restriccién presupuestaria. No puedo aprobar
cosas que, después, no podré pagar. Que no lo apruebe el Congreso
y no pueda cumplir. No puedo hacerlo infinito. Si no, estaria
incumpliendo la ley. El dinero no es mio, es de todos los argenti-
nos. Y los legisladores aprueban para qué se usa. Ademas, tengo
otro limite: la capacidad de salida de gas de Neuquén. Ya en enero
estaremos restringidos. Estamos maximizando el beneficio para
todos los argentinos, haciendo distintas ecuaciones y viendo que,
como es discrecional la aprobacién, queremos respetar los
derechos de los que ya invirtieron con proyectos aprobados. Ya
esta. También, los de los que lo presentaron y comenzaron el
desarrollo. Y, ahi, llegaremos al volumen del que disponemos. Una
vez que lo logremos, ya esta. Ademas es muy util para la Argentina.
Porque, al ser esto un régimen promocional, debe tener un
objetivo principal: ahorrar dinero publico. Y, en este caso, es
ahorrar porque se trata de produccién local, en lugar de importa-
cién. Por eso fue creado. Pero hay otro objetivo, muy importante,
que se puede aprovechar en las aprobaciones: al autorizar
distintos proyectos, para distintos lugares, diferentes operadores,
podemos tener un mapeo con todos los proyectos de Vaca Muerta
en distintos puntos de la cuenca que, con este régimen de
promocion, aceleren la decisién de invertir, hagan los proyectos y,
de aca a dos o tres afios, se tengan resultados concretos. Con eso,
podemos asegurar el volumen de reservas para comprometer las
ventas a largo plazo de off-take en la exportacion.

¢Cuanto seria eso, en volimenes?

Personalmente, no tengo dudas de que poseemos 120 tcf para
desarrollar en Vaca Muerta en los préoximos 30 afios. La mitad para

consumo interno y podemos exportar el resto. Pero eso debe ser
certificado, no tanto con pilotos —que ya los estamos teniendo-,
sino con proyectos en ejecucién. Con prospectos que estén
funcionando y produciendo, como son hoy Fortin de Piedra, El
Orejano, Aguada Pichana Este y Aguada Pichana Oeste. Y varios
mas en distintos puntos de la cuenca. El tema es si son 120, 240 u
80. Estamos viendo el volumen. Tengo un limite de dinero.
Necesito maximizar la informacién para verificar y certificar el
volumen con el que contamos, y ver cuanto podemos exportar
asegurando el mercado interno por 30 6 40 afios. Asi tomaremos la
decisién. Estamos trabajandolo de esa manera.

Usted es optimista acerca de cual sera el breakeven de los
desarrollos. En petroleo, dice u$s 45/50, y en gas...
(Interrumpe) Yo no digo uSs 40/45; 1o hacen IHS, McKinsey. Son
ellos, que estudian al mundo y hacen sus analisis, los que lo dicen.
En algunos casos, por debajo de uSs 40, depende del proyecto.

Algun operador de gas, de los yacimientos que menciond, esta
con una tasa superior al 40% con los pozos actuales. Hay que
ver si lo calcularon con uSs 7,5...

Siusaron uSs 7,5, debe ser mas alto que eso.
;La TIR?

Si. Digo pozo como un pozo. Ahi tienen todas las instalaciones, los
gasoductos...En gas, todo este régimen promocional, mas una
estabilidad de precios de tres o cuatro anos, incluyendo lo que
vendan dentro del régimen de promocién, mas lo que comerciali-
cen por fuera de él, y con un gas de uS$s 4/4,5, que después esté por
debajo de uSs 3,5y se pueda exportar... No decidiré yo cémo se
compondra eso; lo hara el mercado, en la medida en que se licite.
Seguramente, los primeros contratos seran por esos precios. El
que tenga la 46 podra ofertar mucho mas bajo porque posee
subsidios. Si oferta uSs 3, se termina llevando uSs 6. En verano, lo
vendera a uSs 4 6 uSs 3,5. En el promedio, estan en esos valores. x

CONTRIBUIMOS
AL DESARROLLO
ENERGETICO

EL FUTURO
SE HACE

Fortin de Piedra, Neuquén.

En tiempo récord estamos haciendo
plantas, instalaciones y ductos

en Vaca Muerta para que Tecpetrol
pueda producir y transportar mas
de 14 millones de m3diarios de gas
en 2019.

TECHINT

Ingenieria y Construccion
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A LARGO PLAZO

EL DIRECTOR DE TOTAL AUSTRAL ACABA DE CUMPLIR SUS
PRIMERQS SEIS MESES EN EL CARGO (ARRIBO A BUENQS AIRES
EN FEBRERO), EN UN ESCENARIO CONVULSIONADO POR LA
VOLATILIDAD CAMBIARIA. AUN ASI, PONE EL FOCO EN LAS
OPORTUNIDADES QUE OFRECE LA ARGENTINA EN MATERIA DE
GAS, PERO ADVIERTE QUE PARA FACILITAR EL DESARROLLO SERA
CLAVE CONTRACTUALIZAR EL MERCADO DE GAS A LARGO PLAZQ.

Por Nicolas Gandini
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LAS PREGUNTAS QUE LAS EMPRESAS SE
PLANTEAN FRENTE A CUALQUIER PROYECTO
DE DESARROLLO SON LAS SIGUIENTES:
/QUE VA A PASAR? ;CUALES SON LAS
PERSPECTIVAS DE PRECIOS DEL GAS EN LA
ARGENTINA?

LA ARGENTINA ES UN PAIS intenso, inestable, con un libreto
ecléctico en el que la dindmica de los acontecimientos se torna,
por momentos, impredecible y hasta agotadora. Quienes habitan
desde hace tiempo en estas tierras tienden a naturalizar ese ritmo
fulminante, tal vez como mecanismo de defensa para poder
sobrellevar la cotidianidad. La visién de un recién llegado, frescay
primaria, sirve para deconstruir ese velo normalizador. El ejercicio
desnuda una realidad que, en coyunturas inciertas como la actual,
se presenta tal cual es, convulsionada. La crénica de Dominique
Marion, director general de la petrolera francesa Total Austral
desde principios de afio, evidencia la excepcionalidad de estos
meses. «Francamente, nunca pensé que podrian ocurrir tantas
cosas en Argentina en tan poco tiempo. En cinco meses vivi una
crisis econémica y una gran devaluacion, los inicios del desarrollo
a gran escala del no convencional de Vaca Muerta, la llegada de un
nuevo ministro de Energia (hoy reconvertido en secretario) con un
nuevo rumbo en el precio del gas y la apertura del mercado a la
exportacién, un mundial de futbol en el que la seleccién argentina
encendié los motores del equipo de Francia luego de un partido
memorable en octavos, y mas recientemente la historia increible
de los cuadernos (de la corrupcioén)», comenta el ejecutivo. Su
capacidad de sintesis, suscinta y descriptiva, presenta un céctel
complejo de hechos que moldearon el presente. Liderar en un
escenario de estas caracteristicas una organizaciéon como Total
Austral, la segunda petrolera con mayor produccién operada de
gas de la Argentina, no es tarea sencilla. Serio, aplacado y de
presencia tranquila, Marion acaba de sacar la licencia para
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Dominique Marion.
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conducir. En los seis meses que pasaron desde que arribé a
Buenos Aires, aprovechd para recorrer a pie los entreveros de la
ciudad. También para familiarizarse con el espafiol, aiin un tanto
esquivo. «<Descubri una capital bastante tinica en su género por el
eclecticismo de su arquitectura, la importancia que les dan a los
perros, la calidad del aire y las meriendas de la tarde», describe. En
una entrevista exclusiva con Revista TRAMA, la primera que
otorga a un medio argentino, Marion repasa los puntos que
integran la agenda petrolera y la actualidad de los proyectos de
Total Austral en el pais. «Dirigir Total Austral en este contexto
econémico complejo e incierto no fue siempre una tarea sencilla,
aunque tengo la suerte de estar a la cabeza de una filial con buena
performance y con perspectivas reales de crecimiento, y de poder
contar con equipos competentes y motivados, listos para asumir
todos los desafios y aprovechar cada oportunidad que se presen-
te», expresa.

¢Como definiria el escenario actual de la industria petrolera en
el pais?

La Argentina tiene un gran potencial en materia de hidrocarburos,
pero ademas cuenta con una industria petrolera madura, con una
larga historia y experiencia.

Hasta hace algunos anos, esto se centré en el desarrollo de los
recursos convencionales, que brind6 una base muy sélida. Hoy la
oportunidad de crecimiento sera a través del desarrollo de los
recursos no convencionales y del offshore. El potencial esta y eso
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Dominique Marion

Dominique Marion nacié en Francia en 1961.

Se gradu6 como ingeniero en la Escuela de Geologia
de Nancyy tiene un doctorado en Fisica de Rocas de
la Universidad de Stanford, California.

Se uni6 al grupo Total en 1990 en Francia y ocup6
varios puestos en Geociencias e Ingenieria del
Petréleo a través de diversas asignaciones interna-
cionales en Africa, Reino Unido y Medio Oriente.

En 2001, fue nombrado vicepresidente de Geocien-
cias y Reservorio de Total Qatar, a cargo del desarro-
llo del campo petrolifero Al Khalij y del seguimiento
del desarrollo de los bloques de Qatargas en el
gigantesco campo de gas de North Dome.

En 2004 regresé a Francia y ocupé diversos cargos en
la casa matriz, incluido el puesto de vicepresidente
de Reservas, donde fue responsable del proceso de
consolidacién de reservas, incluyendo el reporte de
reservas financiero SEC para el grupo Total.

Desde 2011 es VP de la Direccién de Evaluacién de
Reservorios para E&P. Es el responsable de la
aprobacion de las evaluaciones de reservorio y plan
de desarrollo del Grupo, particularmente para la
sancion e inversion de proyectos.

Desde febrero de 2018, ocupa la posicién de director
general de Total Austral.

<EN
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Arquitectura ecléctica y deporte

Dominique Marion aterrizé en Buenos Aires
en febrero junto a su esposa proveniente de
Paris, donde tenia base profesional. En pleno
verano aprovecho para caminar y recorrer los
distintos barrios portefos. El director de
Total encaré esa aventura mundana por una
limitante normativa: recién el mes pasado
revalidé localmente su licencia para
conducir. «Aproveché estos primeros meses
para conocer la ciudad de Buenos Aires a
pie, el fin de semana, con mi esposa.
Descubri una capital bastante unica en su
género por el eclecticismo de su arquitectu-
13, la importancia que les dan a los perrosy
la profesion de paseador, la calidad del aire,
las meriendas de la tarde, el aroma del asado

#

del domingo y los partidos de futbol en los
parques», destaca. «Lo que no me gusta tanto
(aunque es el caso de muchas capitales) es la
manera de conducir un poco anarquica de
los portenios», acepta.

Deportista, su estadia en Buenos Aires le
permitié reencontrarse con una vieja
practica parisina. «Mi deporte favorito es el
tenis. Juego desde que tengo

8 afios y en Buenos Aires hallé una verdadera
atmosfera de club que desapareci6 hace
mucho en Francia. Cuando tengo tiempo,
también me gusta mucho jugar al golf y sobre
todo me encanta la naturaleza, y Argentina
es un pequerio paraiso que espero poder
descubrir pronto».

lo estamos viendo con los resultados de los proyectos de Vaca
Muerta. En este contexto, creemos que se trata de un escenario
con muchas oportunidades de desarrollo y vemos la industria
como un sector clave para que el pais pueda lograr su autonomia
energética en el mediano plazo.

También hay desafios. Creo que estas oportunidades se empeza-
ran a ver de manera mas concreta cuando podamos resolver temas
de productividad, costos, logistica, infraestructuray, por sobre
todo, reglas de juego claras y de largo plazo.

En los ultimos dos aiios, el sinceramiento de las tarifas de

gas permitidé recomponer también, aunque parcialmente, el
precio del gas en boca de pozo. Ahora, la devaluacion afecta
la cotizacion en délares del gas. ¢El nivel actual de precios es
suficiente para incentivar nuevas inversiones en campos no
convencionales de Vaca Muerta y en el offshore?

Con la nueva administracién disminuyeron las trabas desde el
punto de vista monetario y macroeconémico. Por otra parte, si
bien se iniciaron acciones en direccién hacia la normalizacién de
los mercados, en particular el de gas, que es el principal, y hacia la
sostenibilidad de la actividad, aun hay mucho por hacer porque el
mercado estuvo bastante tiempo intervenido y esta en fase de
adecuacioén.

Las preguntas que las empresas se plantean frente a cualquier
proyecto de desarrollo son las siguientes: ;qué va a pasar? ;Cudles
son las perspectivas de precios del gas en la Argentina? Las

respuestas a estas inquietudes seran decisivas para el lanzamien-
to de los proyectos de shale gas en el pais, los cuales necesitan en
un principio que se pague un precio superior al que se maneja hoy
endia.

Para el caso de los proyectos offshore, la previsibilidad sobre las
condicionesy reglas de mercado son todavia mas relevantes. Para
hacer un proyecto offshore se requiere invertir montos muy
importantes al comienzo del proyecto. Es por eso que hay que
seguir trabajando para encontrar una solucién de transicién que
permita disminuir los subsidios y mantener el incentivo para
motorizar los proyectos.

A principios de este afio, Total comunicoé que estaba
analizando el lanzamiento de Fénix, un nuevo desarrollo
offshore en la Cuenca Austral. Sin embargo, en los

ultimos meses, esa posibilidad parece haberse enfriado.
Concretamente, ;de qué depende el lanzamiento de la
construccion de Fénix?

Luego de la puesta en marcha de Vega Pléyade en 2016, hacia
mediados de 2017 iniciamos el analisis de un nuevo proyecto
offshore: Fénix.

Este nuevo yacimiento offshore se encuentra ubicado entre Carina
y Vega Pléyade, a 60 kilémetros de la costa fueguina frente a la
Bahia de San Sebastian, en una zona con 70 metros de profundidad.
Hasta el momento cumplimentamos diversas etapas del proyecto,
tales como los relevamientos geofisicos, que concluyen en la
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elaboracion del perfil del lecho marino, y de relevamientos
geotécnicos offshore, que permitieron definir la ruta del gasoduc-
to hasta la costa. También se realizaron los estudios geotécnicos
en la costa, en la playa y sobre el acantilado, y finalmente se
concluy6 la fase de ingenieria basica del offshore y la correspon-
diente alas instalaciones onshore.

Para pasar a las etapas siguientes, tales como la construccién e
instalaciéon de la plataforma, asi como para la instalacién del
gasoductoy la construccién de la infraestructura necesaria, es
preciso contar con ciertas condiciones de mercado que ofrezcan
previsibilidad.

Como mencioné anteriormente en términos de inversién, un
proyecto offshore es mas complejo y requiere invertir montos muy
importantes de dinero al inicio. Si bien la Argentina comenzé una
transicién de un sistema completamente regulado a un sistema
desregulado, es necesario que el mercado se estabilice. En la
transicién, debemos seguir trabajando juntos empresas y gobierno
para encontrar una ecuacién que permita disminuir los subsidios
y mantener el incentivo para que la oferta de gas siga aumentando.

En términos de produccion de gas de Total a nivel nacional,
scual es el objetivo de Total? ;Apuntan a incrementar o a
mantener la produccion actual de gas?

Total Austral es el segundo operador de gas natural de Argentina,
con un fuerte compromiso con el futuro energético del pais, y
aspiramos a mantener esta posicién en el largo plazo, con una
cartera de proyectos diversificada.

Pero ademas de los objetivos de produccién, nuestra ambicién es
ser un operador de referencia, reconocido por su excelencia
técnica y operacional, rentabilidad y diversificacién de activos,
desempenio HSE y aceptabilidad de sus operaciones.

El nuevo ministro de Energia, Javier Iguacel, ha manifestado
publicamente la voluntad de acelerar la reconstitucion de un
mercado libre de gas. También ha declarado que el Gobierno

cree que el precio del gas en boca de pozo puede caer en

2019. ;Como evalua la reconstitucion de un mercado libre de
gas? ;Qué medidas deberian tomarse para avanzar en esa
direccion?

El gobierno ha iniciado un proceso de generacién de mecanismos
de mercado donde haya menos influencia del Estado y menores
subsidios. Para ello se requiere, al mismo tiempo, que del lado de
la oferta se generen las condiciones de incentivo a la produccion
de gas, y del lado de la demanda, la fijacién de un precio de gas
que incentive el ahorro y permita equilibrar la balanza fiscal del
Estado.

Estasreglas de mercado deberian tender a la convergencia entre lo
que paga el consumidor y lo que cuesta llevar el gas al mercado.
Esta convergencia implica que los precios regulados suben poco a
poco, creando estabilidad y sostenibilidad para los productores. Si
se fija un precio que no permite el desarrollo de los proyectos y se
requieren subsidios estatales, se crea un problema fiscal. Pero la
convergencia también significa trabajar mucho en la productivi-
dad en el offshore, en convencional y en Vaca Muerta, para que los
costos sean aceptables por el mercado. Nada de esto se logra de un
dia para el otro, pero el nudo es cémo se contractualiza el gasy
cémo se garantiza el respeto de los contratos. Hay que tomar
decisiones para permitir la recontractualizacién de largo plazo
que pueda mejorar la previsibilidad requerida para grandes
inversiones.

UNCONVENTIONAL

Total ocupa el segundo lugar del ranking de empresas con mayor
produccién operada de gas en la Argentina. La presencia del grupo
francés en estas tierras es historica. Llego al pais hace 40 afios, en
1978. Con el paso del tiempo, la petrolera fue adquiriendo un rol
protagénico no sélo en exploracion y produccion de petréleoy gas,
sino también en los sectores de distribucién de derivados de
petréleo y mas recientemente en energias renovables.

El 70% de la produccion mundial de petroleo
y gas proviene de campos maduros

Dilstone esta conformada por un grupo de profesionales con
mas de 25 anos de experiencia en |z explotacion de
hidrocarburos en Argentina y Latinoamerica, y que actualmente,
gracias a la aplicacion de las mejores técnicas de geociencias y
explotacion, viene recuperando muy exitosamente Campos
Maduros de |a Cuenca Neuquina desde el ano 2011

Operadores de Campos Maduros.
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TOTAL ES EL SEGUNDO PRODUCTOR DE PANELES SOLARES DEL
MUNDO, CON LA EMPRESA SUN POWER. EN 2017, SE ASOCIO CON
LA EMPRESA EREN RE PARA EXPANDIR SU NEGOCIO.

Total Austral opera campos de gas onshore en la Cuenca Neuquina
yoffshore en Tierra del Fuego. Mediante una subsidiaria -Total
Especialidades Argentina-, la compafiia europea se destaca, a su
vez, por ser un actor central en el mercado de GLP (gas licuado de
petréleo), como en el sector de lubricantes y fitosanitarios, donde
opera a través de sus marcas Total y ELF.

En el sector de las energias renovables su presencia también es
relevante. A nivel internacional, Total es el segundo productor de
paneles solares del mundo, con la empresa Sun Power. En 2017, se
asocio6 con la empresa Eren Re para expandir su negocio. En el
pais, Total Eren participé del programa RenovAr y cuenta con
proyectos de generacioén edlica en la provincia de Santa Cruzy
fotovoltaica en San Luis.

En Vaca Muerta han avanzado con una nueva fase de
desarrollo en el area Aguada Pichana Este. ;Cuales son los
proximos planes en el campo?

Total Austral tiene dos bloques principales, Aguada Pichanay San
Roque, donde se produce esencialmente en forma convencional;
pero el futuro de la zona son los campos no convencionales, donde
se encuentran dos tipos de gas: el tight gas, que se caracteriza por
encontrarse en formaciones con baja permeabilidad —ya tenemos
pozos horizontales multifracturados en produccién-y el shale
gas, almacenado mas en profundidad en la roca madre, que
necesita ser extraido con métodos novedosos que consisten en
inyectar agua a alta presién con arenas para hacer fluir el gas
atrapado hacia la superficie.

El desarrollo de las reservas de shale gas de Vaca Muerta implica
sortear numerosos desafios técnicos, estratégicos y comerciales.
Pero también requiere buscar maneras mas eficientes para
estandarizar cada etapa de trabajo, lo que se traduce en una
aceleracién de tiempos de produccién y reduccién de costos.

En 2017 tomamos la decision de dividir el bloque Aguada Pichana
para lograr una mayor optimizacién en su desarrollo, y en este

sentido el plan de trabajo esta pensado en varias etapas.

Una primera fase, que comenzé en 2017, contempla la perforacién
de 20 pozos horizontales de largo alcance. Esta fase esta practica-
mente finalizada. Durante la siguiente, el plan de trabajo consiste
en continuar la perforacién de pozos horizontales con el objetivo
de saturar la capacidad maxima de tratamiento de la planta
existente de Aguada Pichana, de 14 millones de m?® por dia.

En Rincdn La Ceniza y La Escalonada estan asociados

con Shell para llevar adelante proyectos piloto y evaluar

la productividad de la formacidn. ;Cuantos pozos llevan
perforados en los bloques? ;Qué tipo de pozo estan
perforando? (metros de rama lateral y cantidad de fracturas).
¢Cuales son los proximos pasos en ambos campos?

Rincén La Ceniza y La Escalonada son otros dos bloques operados
por Total Austral en la provincia de Neuquén. Desde los primeros
pozos exploratorios en el afio 2012 hasta la fecha, Total Austral y sus
socios llevan perforados un total de 16 pozos en los bloques Rincén
La Cenizay La Escalonada.

Rincoén La Ceniza representa un hito en la actividad de la empresa
en el marco del desarrollo de los recursos no convencionales.

Hoy en dia, el piloto de Rincén La Ceniza consta de dos PADs de
dos pozos productores cada unoy un pozo exploratorio. La
produccién total es recibida y procesada en la nueva planta EPF
(sigla en inglés de Early Production Facilities), antes de comercia-
lizar el gas y los condensados. Desde 2016, la produccién de
Rincén La Ceniza ingresa al Gasoducto Gas Pacifico.

En los préoximos dias entrara en produccién un PAD de dos nuevos
pozos, ambos horizontales, con una rama lateral de 2.000 metrosy
con 20 etapas de fractura por pozo.

Para los préximos meses, estamos preparando las operaciones
paradar inicio a la perforacién de tres nuevos pozos que se
sumaran a los anteriores y entraran en producciéon en la primera
mitad del aho entrante. x
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| ELNUDOES COMO SE
CONTRACTUALIZA EL GAS
Y COMO SE GARANTIZA
EL RESPETOQ DE LOS
CONTRATOS. HAY QUE
TOMAR DECISIONES

PARA PERMITIR LA
RECONTRACTUALIZACION
DE LARGO PLAZO.
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GERMAN MACCHI, GERENTE GENERAL DE PLUSPETROL

VACA MUERTA ES
UNA REALIDAD POR
PRODUCTIVIDAD,
COMPETITIVIDAD

Y PRECIOS

EL EJECUTIVO PONDERO LOS AVANCES EN LA REDUCCION
DE COSTOS DE PERFORACION Y COMPLETACION DE P0OZQS
EN VACA MUERTA Y DESTACO LA PRODUCTIVIDAD DEL
PLAY. TAMBIEN CONTOQ LOS DETALLES DEL PROGRAMA

DE INVERSION PREVISTO EN LA CALERA, EL CAMPO

NO CONVENCIONAL QUE OPERA EN NEUQUEN, DONDE
ADEMAS DE GAS PREVE EXPLOTAR PETROLEQ.
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GERMAN MACCHI asumié como gerente general de la petrolera
Pluspetrol, la tercera productora de crudo del pais, el 1 de marzo de
2016, apenas tres meses después del cambio de gobierno. Le tocd
enfrentar la transicién de un mercado cerrado e intervenido por el
Estado a un escenario de liberalizacién y recomposicién paulatina
de precios, donde la formacién Vaca Muerta se fue consolidando
en la principal esperanza del sector para iniciar un despegue
definitivo que permita dejar atras la escasez de gasy crudoy
recomponer asi la balanza energética. Macchi, ingeniero de
profesién y con un Master en Administracién y Economia,
sostiene que en la actualidad Vaca Muerta ya dej6 de ser una
esperanzay se convirtié en una realidad a partir de la conjugacién
de tres factores clave: productividad, competitividad y precios.
Reconoce que, en los ultimos meses, el sendero de precios
crecientes que habia trazado el ex ministro de Energia, Juan José
Aranguren, quedo a mitad de camino por el impacto que provocd
la devaluacién. «Ahora habra que ver como se transita la coyuntu-
ra actual», afirma. No obstante, Macchi esta habituado a surcar
escenarios dificiles. De hecho, en el pasado estuvo a cargo del
gerenciamiento de un area en la selva del Amazonas. Tal vez
porque esta acostumbrado a hacerse camino en la selva es que
Pluspetrol avanza con sus inversiones en el area La Calera de Vaca
Muerta.

Desde hace tiempo se viene hablando del potencial que tiene Vaca
Muerta, pero ahora parece que esta mas cerca de ser una realidad.
Esunarealidad porque se conjuraron tres factores. Primero se
mejoré mucho -no tanto aca sino en Estados Unidos- la tecnologia
y la perforacién de ramas horizontales. Todos los desarrollos no
convencionales partieron de pozos verticales con algunas ramas.
Siuno se para dos o tres anos atras, lo normal era perforar pozos
de 1.000/1.500 metros de rama y en Estados Unidos comenzaron
de a poco a perforar cada vez ramas mas extensas. De hecho, hoy
en dia no bajan de los 10.000 pies, que son 3.300 metros. Ese ya
empieza a ser el estandar. Para nosotros ahora el estandar es de
2.000/2.500 metros, aunque algunos ya estan mas arriba. Eso hace
ala productividad del pozo. Las fracturas se han mejorado
muchisimo. La cantidad de fracturas por cada 100 metrosy la
penetracién de éstas. Hay un aumento significativo en la producti-
vidad de los pozos, tanto de petréleo como de gas. Eso se ve con la
produccién inicial y con la acumulada del pozo. También se
mejoraron mucho los costos de perforacién a través de equipos
mas modernos, los walking rigs, que hacen que un pozo que antes
te costaba uSs 18 6 20 millones ahora cueste u$s 12 6 13 millones,
uSs 10 millones en algunos casos.

El segundo factor es que se mejoré mucho por el lado de la
competitividad a partir de la adenda de enero de 2017. Parece que
fue hace un montén, pero estamos hablando de un afio y medio
cuando se discutié cémo poder mejorar la competitividad de estos

#4

sectores. Competitividad y productividad son esenciales.

El tercer factor que para mi fue critico también es que se
empezaron a dar sefiales claves sobre los precios del mercado. En
2015 habia un precio del petréleo regulado y todavia estabamos
con el barril criollo. Luego hubo que hacer una transiciéon hacia el
libre mercado, que teéricamente lo alcanzamos en noviembre-
diciembre del afio pasado. Precios de libre mercado de petréleo
significan que hay reglas claras y eso es esencial para la industria.
En el gas pas6 algo similar. Se empezaron a brindar sefiales claras.
Uno se olvida de que en 2015 el gas estaba a uSs 2 -0 menos-de
promedio en la industria y en residenciales todavia estaba la
pesificaciéon. No existia el sendero que puso después el anterior
ministro de Energia, Juan José Aranguren. Los precios estaban
regulados y lo que hubo a partir de ahi fue una sefial clara de que
el horizonte en el gas eran los precios de mercado. Fue el famoso
sendero de Juanjo que ahora quedd por la mitad, pero se hizo un
recupero sustancial.

Ademas de eso, durante 2017 se creé la Resolucién 46/2017, el
programa de estimulo a las inversiones mas convencionales, que
de alguna manera favorecia lo que en la industria llamamos un
de-risking del d&rea mas acelerado. No era tanto un diferencial de
precios que cerrara para el negocio en si mismo, porque estamos
hablando de que son inversiones de muy largo plazo; son yaci-
mientos que tienen que durar 20 6 30 afios, pero era un estimulo
para poder desarrollar Vaca Muerta mucho mas rapido. De hecho,
hay companias que tienen ese estimulo; son pocas, y varias mas
hemos aplicado y estamos esperando la respuesta de las autorida-
des nacionales. Ese fue un factor adicional para acelerar los
programas.

En sintesis, en los dos o tres tltimos afos se dieron factores de
productividad, competitividad y las sefiales de precios mas
adecuadas. Eso se convirtié en un combo para dinamizar los
negocios.

Ustedes tienen un proyecto en La Calera en Neuquén, ;estan
pidiendo la concesion del area no convencional a 35 afios?
Estamos en conversaciones con la provincia y esperamos poder
llegar a un acuerdo préoximamente.

Sorprendio la decision de Pluspetrol de salir a comprar equipos
de perforacion, ¢por qué lo hicieron? ;Qué sinergias vieron?
Fue una decisiéon estratégica de la companiia. Este tipo de
desarrollos requieren coordinacién, contar con los equipos y la
tecnologia en el momento en que uno la necesita y no estar
permanentemente renegociando ni viendo los contratos. Defini-
mos estratégicamente que este desarrollo lo vamos a hacer de la
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SE MEJORARON
MUCHO LOS COSTOS
DE PERFORACION A
TRAVES DE EQUIPOS MAS
MODERNQS, LOS WALKING
RIGS, QUE HACEN QUE

UN POZO QUE ANTES TE
COSTABA USS 18 0 20
MILLONES AHORA CUESTE
USS 12 0 13 MILLONES,

German Macchi.
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EN 2015 LOS PRECIOS ESTABAN REGULADQS, Y LO QUE HUBO A
PARTIR DE AHI FUE UNA SENAL CLARA DE QUE EL HORIZONTE EN

EL GAS ERAN LOS PRECIOS DE MERCADOC.

forma en que nosotros queramos y como lo podamos manejar. La
perforacién es critica. E1 80-90% de la inversién es en pozos. En La
Calera puede significar de u$s 3.000 a 5.000 millones y hasta mas
también, dependiendo de la cantidad de objetivos que podamos
desarrollar. Hoy ya con el pozo que hemos hecho sabemos que
tenemos tres niveles objetivos que ver cuando preveiamos uno.
Tenemos otros dos que pueden significar muchos mas pozos,
muchas mas inversiones.

2Eso en funcion de la delimitacion del area?

Tiene que ver con la estructura de Vaca Muerta en el area de La
Calera. De los 300 metros que posee, hay como 100 que son
productivos y tienen un alto nivel de organico. En esos 100 metros
hemos detectado tres capas de interés: la cocina, el organico
inferior y el orgdnico superior. Son tres objetivos donde sabemos
que hay un gran potencial, pero necesitamos desarrollarlo,
explorarlo en ciertas partes. La inversién en perforaciény en
completacién es critica. Por eso, ademas hemos comprometido
un equipo de fractura para uso exclusivo nuestro en los
préximos anos.

¢Por ahora van a traer sdlo equipos de perforacion?

Hemos analizado también expandirnos al area de fractura, pero es
muy particular y requiere algiin tipo de conocimiento. Lo hemos
meditado, 1o hemos pensado, estaba dentro de las variables, pero
en esta instancia decidimos sumar a una comparia socia como
Weatherford, una de las principales en este rubro, con un
compromiso exclusivo de dedicacién para el area de La Calera.

Cuando se empez6 a hablar de La Calera, el foco era gas. ;Con
el recupero de los precios del petrdleo el area da también para
llevar adelante un desarrollo petrolero?

Larelacion gas/petréleo (GOR, segin sus siglas en inglés) que hay
en el campo sabemos que va a variar en lo ancho del lote por cémo
estamos en la zona, pero los resultados del ensayo del ultimo pozo,

el exploratorio que hemos hecho ahi, han sido con un GOR mucho
menor de lo previsto, lo que significa mucho mas liquido; eso nos
permite desarrollar el area en funcién de las alternativas que
tengamos. Obviamente, las variables de los precios y las sefiales
del mercado nosvan a permitir en La Calera irnos mas para el
lado del petréleo o del gas segiin lo veamos mas conveniente.

¢En Vaca Muerta aspiran a tener una rentabilidad superior

a la que tienen en Centenario o en 25 de Mayo?

El potencial de Vaca Muerta es enorme, aunque se confirme sélo
una parte de lo que dice la EIA (Administraciéon de Informacioén de
Energia, segun sus siglas en inglés). Ellos hablan de recursos
técnicamente recuperables por 305 TCF (trillones de pies cubicos,
segun sus siglas en inglés) y el pais consume 1,5 TCF. Ese dato
alcanza para imaginar los afos que tenemos para esto. Uno de los
desafios es ver cémo monetizar y desarrollar estos campos. La
rentabilidad va a estar dada por que uno tenga mercado y por los
costos, de tal manera de poder ver si conviene mas invertir en Vaca
Muerta o en algiin convencional. Si hay potencial de mercado, se
invertira en todo.

Hay varias petroleras que estan pensando en estudiar mas

a fondo la posibilidad de instalar una terminal de licuefaccion
de LNG, sestan evaluando el tema?

Nosotros somos una compania productora; la prioridad por ahora
es desarrollar Vaca Muerta, pero muchas veces la discusién es
cémo desarrollar mercados para monetizar las reservas que uno
tiene. Tal es asi que en su momento nos metimos hasta en
centrales térmicas, etc. En Pert también favorecimos el mercado
de LNG. Uno de los factores para monetizar las reservas de gas que
tenia Peru era poner la planta de LNG, donde no participamos
directamente pero si a través del suministro y el compromiso de
las reservas para que esa planta pueda funcionar, porque las
inversiones en este tipo de industrias son millonarias. Estamos
hablando de que una planta de LNG cuesta u$s 4.000 6 5.000
millones o mas, dependiendo de la capacidad que uno quiera. Son
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decisiones mayores y de muy largo plazo, de 20 ¢ 30 afios, en los
que se necesita tener estabilidad, contratos claros; es un desafio.
Lo bueno es que el potencial esta, el potencial de Vaca Muerta da
para que se hagan muchas cosas, para que se aumente no sélo la
competitividad de las industrias nuestras, las petroquimicas, sino
también para el desarrollo de gas residencial, para que todo el
mundo tenga gas y exportarlo a los paises limitrofes. Tenemos
cinco gasoductos que hicimos en su momento con Chileyla
verdad es que se trata de una oportunidad, porque ya las instala-
ciones estan hechas. También se estaba hablando de la construc-
cién de un gasoducto a Rosario. Todo eso va a significar mejoras
en la industria, pero implica ser competitivos, y una planta de LNG
también va a necesitar que sea competitiva con el mundo y eso
requiere que nuestra macroeconomia tenga reglas claras. Las
reservas estan y eso es lo mas importante, y se van a ir confirman-
do. Los americanos la tienen clarisima: cuando la EIA te dice que
es lo que hay, lo saben porque ellos han desarrollado mucho antes
en Estados Unidos. Y la verdad es que cada dia que se perfora un
pozo en Vaca Muerta se va comprobando que lo que decian ellos
esverdad. Uno habla de los TCF, pero también de 12.000 millones
de barriles de petréleo. Nosotros consumimos 200 millones de
barriles de petréleo por ano. Cada dia que pasa vamos confirman-
do con los pozos perforados que el potencial estd, los recursos
estan, hay que pasarlos a reservas y eso requiere precio y competi-
tividad. Todavia estamos lejos de los que estan en Estados Unidos.
Un pozo en el Permiam (Estados Unidos), con una rama de 10.000
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EL 80-90% DE LA
INVERSION ES EN
POZOS. EN LA CALERA
PUEDE SIGNIFICAR DE
USS 3.000 A 5.000
MILLONES Y HASTA
MAS TAMBIEN,
DEPENDIENDO DE LA
CANTIDAD DE OBJETIVOS
QUE PODAMOS
DESARROLLAR.

pies, esta en uSs 6 millones, terminado, completado y listo para
producir. Nosotros todavia estamos en el doble. Y si hablamos de
LNG, requiere competir con el mundoy, para ello, tener reglas
claras.

En La Calera, ¢qué programa de trabajo ya tienen establecido?
Lo que estamos viendo ahora es un primer plan piloto de nueve
pozos, pero con el exploratorio ya hecho y con la sismica 3D vemos
que muy rapidamente vamos a ir al desarrollo. De hecho, ya lo
tenemos previsto en nuestros planes. No hay que olvidar que es un
area en la que contamos con el apoyo de nuestro socio principal y
que nos acompana totalmente en el piloto y en el desarrollo. Ellos
estan al lado con Loma Campana. Asi que no vemos riesgo en el
sentido geolégico, por lo que ya estamos vislumbrando el paso al
desarrollo muy rapidamente. Digo muy rapidamente porque, de
aca afin de afioy a principios del que viene, vamos a estar
incorporando dos equipos de perforacién adicionales de ultima
generacion especificamente dedicados a perforar el area, con una
inversién de mas de uSs 50 millones.

¢Ahora arrancan con el equipo que ya tenian?

Ahora arrancamos con nuestro equipo, el Plus 01, que también
demandoé una inversion de aproximadamente uSs 25 millones con
el upgrade que le hemos hecho para perforar las ramas horizonta-
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les. Ya estamos arrancando con ese equipo y se van a sumar dos
mas entre fin de este afio y principios del préximo. Y si podemos
cerrar las negociaciones con las provincias, estamos confiados en
empezar a producir en el inicio de 2019. Queremos completar
algunas facilities preliminares en febrero-marzo del afo que viene
con el fin de poder poner en produccién estos pozos para la fase
de desarrollo. El afio préoximo estamos pensando en 20 pozos mas.
Tenemos que transitar nuestra curva de aprendizaje y probable-
mente podamos perforar mas pozos.

En estos primeros nueve pozos, ;en qué disefio estan
pensando de rama lateral?

2.000 metros.

¢Luego la idea es migrar hacia el disefio que hay en

Estados Unidos?

Lo antes posible, pero nos queda este camino que hay que recorrer.
No solamente nuestro, sino también por el area. Aqui hay una
formacién, Quintuco, que hay que transitarla, que trae algunos
problemas dependiendo de qué se toca. Una zona puede estar
bien, pero a los metros puede ser diferente. Hay que ser cuidado-
sos, ir aprendiendo, conociéndola y eso vamos a transitarlo. x
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NUMEROS

20
POZ0S
MAS

VA A PERFORAR LA EMPRESA
EN LA CALERA EL ANO PROXIMO

Uss 50
MILLONES

VA A INVERTIR PLUSPETROL
PARA SUMAR D0OS )
EQUIPOS DE PERFORACION
ADICIONALES DE ULTIMA
GENERACION



PABLO IULIANO

-STAMOS TRABAJANDO
-N EL DISENO DE UN
MODELO INDUSTRIAL
PARA MEJORAR LOS
COSTOS DE VACA MUERTA

EL DIRECTOR DE TECPETROL, QUE PARTICIPO DEL GERENCIAMIENTO

DE FORTIN DE PIEDRA Y LOMA CAMPANA, LOS DOS PRINCIPALES
DESARROLLOS EN VACA MUERTA, EXPLICA EL OBJETIVO DISRUPTIVO DE
LA PETROLERA DEL GRUPO TECHINT: TRANSPOLAR LOS MODELOS

Y PROCESOS INDUSTRIALES DE LA SIDERURGIA A LA EXPLOTACION DEL
YACIMIENTO. «HAY QUE PENSAR MAS EN LA OPTIMIZACION Y EFICIENCIA
DE LOS EQUIPQS DE PERFORACION Y COMPLETACION Y NO TANTO

EN EL POZO», ADVIERTE.

Por Cristian Navazo
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Pablo luliano.

<

PABLO IULIANO pas6 los ultimos seis afios de su
carrera intentando descifrar la ecuacién técnico-
econdémica de Vaca Muerta. Si existiera un ranking
de horas/hombre invertidas en el play de la Cuenca
Neuquina, probablemente estaria entre sus lideres.
Este ingeniero quimico que hoy encabeza desde
Neuquén el desarrollo de Fortin de Piedra, el mayor
campo de gas de la Argentina, particip6 desde sus
albores del deriskeo del yacimiento no convencio-
nal. Primero en YPF, donde integré el top manage-
ment que puso en explotacién de Loma Campana, el
mayor yacimiento de shale oil del pais, y ahora en
Tecpetrol, donde se desemperia como director
técnico de la Cuenca Neuquina, [uliano esta
enfocado en el desriskeo de Vaca Muerta, tal como
se denomina en la jerga petrolera al estudio de la
formacion para despejar el riesgo asociado a su
comportamiento productivo.

En didlogo con Revista TRAMA, el manager regional
de la Cuenca Neuquina de la petrolera del Grupo
Techint brinda un panorama detallado de la
estrategia de la compania para evolucionar en dos
aspectos claves del negocio: la productividad y la
reduccion de costos.

«Para hacer viables los proyectos de shale, el desafio
alargo plazo es ser rentables a precios internaciona-
les, lo cual va a demandar un par de anos.

En funcién de ello hay que minimizar el costo
operativo. Cada TCF de gas o barril que podamos
desarrollar debe ser competitivo, en el caso del
shale oil con el petréleo convencional y en el del
shale gas con los precios a nivel internacional»,
explica.

Los primeros pozos de Fortin de Piedra tuvieron un
disefio que se guiaba por el estandar de perforacién
en Vaca Muerta, de 2.000 metros de rama lateral con
27 etapas de fractura. Hoy, tras un afio de desarrollo,
la compaiiia evolucioné hacia pozos de 2.500
metros en el tramo horizontal con 34 estimulaciones
hidraulicas.
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EL EQUIPO VA A GANAR PRODUCTIVIDAD EN LA MEDIDA
EN QUE ESTE PERFORANDO CADA VEZ MAS METROS.
POR ESO, CONSIDERAMOS QUE DEBEMOS SEGUIR LA
MAQUINA CRITICA Y NO TANTO EL P0OZO0, LO MISMO QUE
CON EL SET DE FRACTURAS. ESO ES UN CAMBIO DE
PARADIGMA.

«Tuvimos que cambiar la arquitectura de construc-
cién de los pozos, poniendo una cafieria mas que
nos permitiera llegar a esa longitud con mayor
estabilidad, modificando algunas herramientas que
son mas robustas, y hemos logrado en algunas
zonas —donde nos permiten los limites de conce-
sién-llegar a los 2.800 metros. Siguen siendo pozos
slim comparables con los pozos que estan haciendo
nuestros competidores en Vaca Muerta, con cafieria
de 5 pulgadas sin pasar a un disefio robusto que es
mas caro», detalla el lider del proyecto Fortin de
Piedra.

Las companias norteamericanas, como ExxonMo-
bil, estan perforando pozos de 3.000 metros en Vaca
Muerta con un disefio distinto. Tecpetrol opta por
llegar a un limite de 2.800 metros con tuberias mas
livianas porque sus ingenieros consideran que
ganar unos pocos metros mas a un costo mas alto de
construccién del pozo no es, por el momento, una
ecuaciéon conveniente.

«Para cambiar de disefio de pozo mas alla de los
3.000 metros de rama horizontal, hay que analizar si
es conveniente gastar cientos de miles de ddlares en
ese objetivo. Para ese tipo de perforaciones hay que
aplicar un cambio tecnolégico en los equipos de
completacién. La mayoria de los que estan hoy en
Argentina tienen bombas de 5.000 HHP (hidraulyc
horse power). Se necesitan equipos de, al menos,
7.550 HHP», explica Iuliano.

Sibien los pozos de Fortin de Piedra aun acumulan
poca historia como para medir su rendimiento
promedio, se espera que en el pico de produccion
del campo lleguen a 500.000 m? diarios de gas.

EL MODELO TENARIS

Tecpetrol esta enfocada en transpolar al yacimiento
la experiencia del Grupo Techint por medio de la
implementacién de modelos industriales de
produccién.
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POZOS ACTUALES

2.500
METROS

EN EL TRAMO HORIZONTAL
CON 34 ESTIMULACIONES
HIDRAULICAS

FORTIN DE PIEDRA

500
MIL

METROS CUBICQS DIARIOS
DE GAS, EN EL PICO DE
PRODUCCION DEL CAMPO

«Estamos trabajando en el disefio y desarrollo de un
modelo industrial de control de tiempo y costos. Hoy
se trabaja en algo que es novedoso para la industria,
que es fijar estandares. Este desarrollo tiene como
premisa un modelo de fabricacién de pozos que
consta de varias etapas, como la preparacion de la
locacioén, perforacién, pre-fractura y post-fractura.
Se miden los tiempos que demanda cada tareay se
trabaja en acortar la dispersién para trazar
estandaresy luego, cada afo, ir acotando esos
tiempos muertos hasta que en un momento se llega
alas mejores practicas producto del aprendizaje
continuo. Cuando se alcanza el limite técnico de
mejora de los tiempos, lo que queda es seguir
trabajando en los cambios tecnolégicos que
permiten dar un salto significativo», explica el
gerente regional de Tecpetrol.

El objetivo es aplicar el modelo de ingenieria
industrial altamente profesionalizado de Tenaris,
empresa lider en la provisién de tubos sin costura
para la industria petrolera, a la construcciéon de
pozos en Vaca Muerta. Es un proyecto disruptivo
para el upstream, sobre todo en la Argentina, pero
también a nivel global, opina el directivo.

LA «MAQUINA CRITICA»
Eldirectivo de Tecpetrol destaca que este tipo de

modelos se aplica en Estados Unidos, pero
focalizados en algunos procesos especificos. La

#4

petrolera del Grupo Techint busca innovar en lo que
considera «la maquina critica»: 1a plataforma de
perforacién.

«El equipo va a ganar productividad en la medida en
que esté perforando cada vez mas metros. Por eso,
consideramos que debemos seguir la maquina
critica, su comportamiento, y no tanto el pozo. Lo
mismo en el caso del set de fracturas. Eso implica
un cambio de paradigma. El proceso culminara
cuando encontremos un algoritmo que nos permita
predecir cuales van a ser los tiempos de esa
maquina criticay, en determinadas condiciones,
cual va a ser su rendimiento. La meta es dejar de
hacer los presupuestos en funcién de cuanto
tiempo tardo por pozo, para empezar a medir la
eficiencia de la maquina: cuanto mas eficiente sea,
mas rapido y a menor costo voy a hacer los pozos»,
razona Iuliano.

La variable central es el costo métrico, es decir,
cuanto vale cada metro de Vaca Muerta estimulado.
Los ultimos pozos terminados en Fortin de Piedra
demandaron una inversién de uSs 14 millones. El
objetivo de la empresa es llegar a julio de 2019 con
una disminucién del 10%.

El gran desafio del negocio, entonces, pasa por
reducir el costo de desarrollo, lograr que cada vez
sea mas barato extraer un metro ciibico de gas o un
barril de petréleo. Pero, una vez puesto en produc-
cién el pozo, entran a jugar las estrategias de cada
compania. «<Lo importante tiene lugar en los
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Seria egoista tomarse licencia

Pablo Iuliano es ingeniero quimico
egresado de la Universidad Tecnolégica
Nacional, nacido en la ciudad de La Plata,
pero con identidad neuquina, provincia a
donde llegd a los 6 afios y en la cual
desarroll6 gran parte de su vida profesio-
nal. Inicié su carrera en YPF hace dos
décadas cuando la empresa era controlada
por la espanola Repsol. Durante diez afos y
medio trajiné los yacimientos El Portén, en
la frontera entre las provincias de Neuquén
y Mendoza, y Chihuido de la Sierra Negra
(Rincén de los Sauces), el campo productor
de crudo estrella en los afios 90.

En 2012 su destino fue Arfielo, donde
comandd el proyecto mas ambicioso de
una YPF que volvia a estar bajo control
estatal: el desarrollo de Loma Campana, en
sociedad con Chevron.

Como gerente del primer desarrollo masivo
de una roca madre por fuera de Norteamé-
rica, Iuliano debidé acostumbrarse quiza a
la tarea menos grata para un hombre de
perfil bajo cuyo habitat natural son los
fierros, los equipos de perforacion, las
planillas de produccién y los polvorientos
caminos de la estepa patagénica, como es
la exposicion publica para explicar a
funcionarios, empresarios y periodistas
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que desfilaban por el yacimiento de qué se
trataba la famosa Vaca Muerta.

Hoy, en las filas de Tecpetrol, también esta
bajo la mirada publica por liderar un
proyecto que sorprende por su desarrollo
agresivoy suimpacto en la oferta de gas, y
por larevolucién que gener6 en Neuquén
mediante la creaciéon de empleo no sélo de
petroleros, sino ademas de obreros de la
UOCRA que trabajan en la construccion de
las instalaciones de superficie.

En estos ultimos cinco anos, a luliano le
costo trazar una barrera independiente
entre su vida personal y su profesion.
Disfruta de escalar cada dia. Nadarenla
pileta o correr cerca del rio son esparci-
mientos ocasionales para recargar energia.
«Cuando uno trabaja en proyectos de este
tipo, que no sélo son desafiantes desde lo
profesional sino que ademas ofrecen la
oportunidad de transformar el lugar donde
se vive y el pais en su conjunto, lo que
menos quiere es desconectarse. La mayoria
de los que trabajan conmigo se levantan a
lamafana con las mismas o mas ganas que
el dia anterior, porque pensar que vas a
trabajar para darle energia al pais tiene un
valor que excede cualquier cosa. Seria
egoista tomarnos licencia», concluye.



REVISTATRAMA 50

EN >

(11

SE MIDEN LOS TIEMPOS QUE DEMANDA CADA TAREA Y SE TRABAJA EN ACORTAR
LA DISPERSION PARA TRAZAR ESTANDARES Y LUEGO, CADA ANO, IR ACOTANDO
ESOS TIEMPOS MUERTOS HASTA QUE EN UN MOMENTO SE LLEGA A LAS MEJORES

PRACTICAS PRODUCTO DEL APRENDIZAJE CONTINUO,

primeros dos o tres afios del pozo, cuando estas
produciendo la mayor cantidad de volumen
acumulado. Entonces se dirime una discusion
técnica: si querés ganar reservas en el largo plazo
con menos produccién o perder reservas en el largo
plazo siendo mas agresivo, valorizando el pozo
mucho antes y adelantando los flujos de fondos»,
explica el responsable del desarrollo de Fortin de
Piedra.

COMPETIR CON ESTADOS UNIDOS

«Durante este primer ano hemos probado que la
roca tiene la calidad que esperdbamos y eso es muy
importante, porque uno tiene que pensar en el largo
plazo y en competir con el shale de Estados Unidos.
Sivamos a ser un pais que exporte gas, pensando en
20 afios adelante, tenemos que competir con ellos.
Aunque va a ser dificil por tamafio de mercadoy
escala. Nos queda la calidad de la roca. Vaca Muerta
en algunos lugares tiene mejores caracteristicas
que el shale de Norteamérica», agrega.

En esa clave, considera que uno de los principales
aspectos donde auin queda mucho camino por
recorrer esta vinculado con la regulaciéon estatal de
la actividad. «La técnica, los fierros se terminan
comprando y desarrollando, no veo un gran
problema ahi, pero si hay que contar con politicas
claras para llevar esto adelante. Todavia tenemos
muchos costos asociados a la construccién de los
pozos, que no existen en otros paises del mundo.

#

Hay impuestos que no tienen demasiado sentido, al
igual que exigencias ambientales que —-aunque
parezca antipatico decirlo- no son necesarias para
un desarrollo en medio de la meseta donde el
pueblo méas cercano esta a 100 kilémetros. Ahi hay
que aprender de Estados Unidos donde, dependien-
do del lugar donde esté el desarrollo, 1a legislacién
es mas o menos severa. Aca nos falta caminar un
trecho mas grande».

El desarrollo de Fortin de Piedra esta sustentado por
los beneficios de la Resolucién 46/2017 del
Ministerio de Energia de la Nacién que, bajo la
conduccién de Juan José Aranguren, cred un
programa de estimulo a la produccién de yacimien-
tos no convencionales de gas.

Tecpetrol fue la primera comparnia en acceder a ese
esquema, mediante el cual las empresas beneficia-
rias perciben un subsidio directo que cubre la
diferencia entre el importe promedio del mercadoy
un precio estimulo fijado de forma discrecional por
el Estado.

Hoy Fortin de Piedra inyecta 11,5 millones de m*
diarios de gas a 9.300 kilocalorias al sistema, el
equivalente al 8% de toda la produccién nacional y
al 17% de la provincia de Neuquén. Es el mayor
campo de gas de la Argentina. La compaiiia espera
alcanzar los 12 MMm?/d en octubre para ascender a
17 millones en abril de 2019. Esta en condiciones
técnicas de estirarse hasta los 20 millones de m*
diarios, pero dependera de la decisién empresaria
alcanzar ese limite. x

Camiones de confianza.
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Marisa Tormakh.

MARISA TORMAKH

LA ARGENTINIZACION
DE CROWN POINT

LA VICEPRESIDENTA DE CROWN POINT LIDERQ LA
TRANSFORMACION DE LA PETROLERA INDEPENDIENTE CREADA
EN CANADA, QUE SIGUE LISTADA EN LA BOLSA DE TORONTO
PERO QUE HOY ES CONTROLADA POR UN GRUPO LOCAL.
DESEMBOLSO DE USS 32 MILLONES PARA CRECER EN UN ACTIVO
EN TIERRA DEL FUEGO Y AMBICIOSOS PLANES DE EXPANSION A
FUTURO.

Por Nicolas Gandini

|
:
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AL NO HABER OLEODUCTOS EN TIERRA DEL FUEGO, EXPORTAMOS
TODA NUESTRA OFERTA DE CRUDO A CLIENTES INTERNACIONALES

COMO TRAFIGURA Y VITOL.

MARISA TORMAKH HABLA PAUSADO, sin estridencias, mide sus
palabras al responder. Se define como inquieta, pero transmite
serenidad y control. Formada en el sector financiero, desde 2015
lidera un profundo cambio de identidad de Crown Point, una de
las pocas petroleras independientes que operan en el pais.
Crown Point se constituyoé en sus inicios como una compania
canadiense fondeada en la Bolsa de Toronto con activos en la
Argentina. El proceso de transformacion contemplé una altera-
cién en el orden de esos factores: hoy es una compafiia argentina
controlada por accionistas locales que cotiza en Canada. En este
caso, el cambio si altera el producto. Tormakh es la punta de lanza
del desembarco del Grupo de Servicios y Transacciones (GST), un
holding encabezado por los empresarios Roberto Dominguez y
Pablo Peralta, ambos con un amplio recorrido en el mundo
bursatil de la City portefia, que hoy poseen la mayoria accionaria
de la petrolera.

La argentinizacion de Crown Point se materializa en los nimeros:
GST cuenta hoy con un 59,5% del capital emitido por la empresa.
Es decir, no es sélo el grupo de control, sino que es la controlante
efectivamente por mayoria accionaria.

«A partir de nuestra expertise, implementamos una revisiéon de la
estrategia que ha dado sus frutos. La compariia pasé de ser
extremadamente perdidosa a mostrar balances con resultados
positivos. Esto tiene que ver, basicamente, con entender la

Argentina, cémo funciona y poder aprovechar las oportunidades»,

explica la vicepresidenta y CFO desde las oficinas de Crown Point
en el barrio de Palermo.

Lareformulacién se traccioné a partir de un ajuste de la estructu-
ra de senior officers montada en Canada. El SG&A (costos

generales de ventas y administrativos) de la compaiia era de u$s 5
millones por afio. Hoy se ubica por debajo de los uSs 3 millones.
«Tratamos de eficientizar la estructura a partir del entendimiento
del negocio. Cudles son los gastos inexorables, cuales son los
superfluos, de dénde se generan los ingresos», repasa Tormakh,
que se recibié de economista en la UCA y empez6 a trabajar en
finanzas a los 21 anos. Ese extenso background —en su recorrido
pasoé por las finanzas estructuradas, el manejo de carterasy los
productos a medida- le otorga una lectura diferencial a la hora de
buscar instrumentos de crédito para fondear la actividad de
Crown Point. Entre las petroleras independientes, que no cuentan
con la espalda de las major para conseguir dinero, la creatividad
para encontrar soluciones financieras cotiza en alza.

Crown Point posee su principal activo en la Cuenca Austral, en
Tierra del Fuego. Alli tenia un 25,78% de los bloques de explotacién
Rio Cullen, Las Violetas y La Angostura, que son operados por
Roch. A su vez, esta finalizando el proceso administrativo para
adquirir el 25,77% que estaba en manos de APCO Oil & Gas, por el
que pagod a mediados de 2018 unos u$s 32 millones. También opera
el area Cerro Los Leones en Mendoza, sobre el extremo norte de la
Cuenca Neuquna.

En Austral, la UTE que esta al frente de los tres campos perforo el
ano pasado un pozo sorprendente con resultados de produccién
muy por encima de los previstos. La perforacién concluy¢ el 22 de
septiembre. Después de 11 meses (1a entrevista se realizé a fines de
agosto), el pozo continta produciendo de manera surgente (sin
necesidad de bombeo mecanico) y acumulé mas de 89.000 metros
cubicos de petréleo (hoy produce cerca de 420 m3/d de crudo de
350 API).
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Pensamiento lateral

Marisa Tormakh se recibié de economista en la Universidad
Catélica Argentina (UCA). Empezé estudiando Contabilidad pero, al
cursar algunas materias de Economia, la terminé atrapando su
pensamiento lateral y su enfoque diferencial. «Terminé de estudiar
y estdbamos en pleno festival de bonos (a fines de los 80). La
macroeconomia cambiaba con una velocidad que ni siquiera hoy
estamos viendo. Asi empecé. En la Argentina, para hacer finanzas
tenés que entender la macro y dénde estas parado», define.

Se incorporo al Grupo de Sociedadesy Transacciones

para desarrollar el mercado de capitales. «Por suerte, tuvimos un
desarrollo enorme en el banco tanto para productos de clientes
como para terceros», puntualiza. Su préximo paso fue la tesoreria
del holding vinculada al andlisis de nuevos proyectos. Asi surgioé la
idea de desembarcar en el negocio hidrocarburifero con la compra
de Crown Point. «No sé si desde el principio la idea fue que me
involucre full time o la idea era hacerlo més parcial. La realidad es
que las circunstancias hicieron que me dedique a tiempo comple-
to”», acepta.

Cosmopolita y portefia, prefiere la vida de ciudad. Siempre vivié en
Buenos Aires y sigue disfrutando de sus calles, su arquitecturay su
amplio espectro de opciones gastronémicas. «Me gusta salir, el
movimiento de las ciudades».

Mantiene una relacién de extrafia matematica con los deportes.
«Hago dos meses si, dos afios no», contesta, risuefia. Se refugia en
lalectura. Al momento de la entrevista estaba terminando Los
perros duros no bailan, el ultimo libro del espafiol Arturo Pérez-
Reverte, y leyendo uno de Brandon Sanderson, un prolifero escritor
estadounidese de ciencia ficcién con méas de 50 obras publicadas.
«Cada vez que voy a Alberta (la base de Crown Point en Canada),
aprovecho para comprar varios». Su punto de fuga es la musica
clasica. Por eso incursiond en algiin momento en el canto lirico.
«Amo la 6pera. Si tengo que tomar una decisién importante, es
probable que me encierre con musica clasica para pensar con
claridad», concluye.



«Al principio, la mayoria creia que iba a ser un mal pozo, el
operador incluso no lo queria terminar. Nos sorprendio. Por eso,
una vez perforado extrajimos coronas y contratamos ge6logos para
estudiar su comportamiento totalmente inusual», sefiala
Tormakh. Luego se lanz6 una campafa de perforaciéon de tres
nuevos pozos para delinear el area. En septiembre se estaba por
terminar el segundo.

«El equipo de gedlogos tenia en mente algunos pozos colocados
del lado chileno, en la formacién Magallanes, que fueron pozos
unicos, surgentes y acumularon una buena cantidad de hidrocar-
buros. Ellos fueron a buscar una réplica de ese modelo», anade.

¢Cuales son los planes de desarrollo en el upstream?

Vamos a profundizar lo que encontramos en la estructura San
Martin de la Cuenca Austral y a buscar otras oportunidades
dentro de nuestras concesiones. De una empresa gasifera
pasamos a ser una empresa balanceada y hasta un poco inclinada
hacia el petréleo. Contamos con la ventaja de estar en la isla
porque, al no haber oleoductos en Tierra del Fuego, exportamos
toda nuestra oferta de crudo a clientes internacionales como
Trafigura y Vitol. Nuestro tamafio es claramente marginal, asi que
cargan en el Golfo de San Jorge y terminan en Tierra del Fuego. La
exportacién nos ayuda a no tener el tope del precio interno del
barril.

Con respecto a Cerro Los Leones, en la Cuenca Neuquina, nos
encontramos realizando una campana sismica 3D. Estamos
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PARA SER UNA
JUNIOREN OIL &
GAS VIABLE EN EL
MEDIANQ PLAZ0,
DEBERIAMOQS TENER
UNA FACTURACION
ANUAL DE ENTRE
USS 150

Y 200 MILLONES.

buscando oportunidades en el convencional. No tenemos un
tamarno de compania para producir desde Vaca Muerta. Es un
campo lindero a Llancanelo, cerca de Malargie. Es un proyecto
exploratorio. No sabemos auin qué tipo de petréleo encontraremos,
porque hay pesado como el de Llancanelo, pero cerca del area
también se produce crudo mas liviano.

Si los resultados son positivos, ¢tienen previsto perforar

un pozo en el bloque?

Si, hacia fines de este afio. De hecho, contamos con un estudio de
sismica 2D donde vemos trazos de estructuras que podrian tener
hidrocarburos. La sismica 3D es para mirar mejor y definir cual es
el lugar para colocar el pozo.

DIVERSIFICACION

Tras la compra de la participacién de APCO en los activos de
Tierra del Fuego, Crown Point cerrara este afio con una factura-
cién de entre uSs 40 y 45 millones. El afio que viene, una vez que
esa operacién se consolide en el balance anual, la facturacién
treparia hasta los u$s 60 millones. Pero las metas trazadas por los
accionistas argentinos son mas ambiciosas.

«Somos una compaiiia junior, pero tenemos claro que éste no es
un tamano viable a mediano y largo plazo. Nuestro destino es
crecer», advierte la vicepresidenta de Crown Point. Uno de los
directores de la empresa es Gabriel Obrador, un ex YPF con amplia
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GESTION GESTION GESTION
AMBIENTAL DE LA CALIDAD S&s0

IRAM-ISO 14001:2005  IRAM-ISO 9001:2008  IRAM-ISO 18001:2007

Servicios Petroleros Mirasal: Unica empresa petrolera con triple certificacion IRAM — IQNET
(ISO 9001- ISO 14001- OHSAS 18001) por su Gestion de la Calidad, Gestion Ambiental y
Gestion de Seguridad y Salud Ocupacional.

Instalada en Allen, Rio Negro, ejecutando obras electromecanicas y montajes, tendido de
ductos y movimientos de suelos. Realizando mantenimiento de plantas de gas y petréleo,
transporte de cargas liquidas y sélidas. Todo el personal, mas de 360 colaboradores directos,
en cumplimiento con la legislacion provincial vigente, integramente mano de obra local.
Flota de mas de 180 equipos propios.

www.spmirasal.com.ar
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ESE ES EL DESAFIO DE ESTA COMPANIA DE AQUI HACIA DELANTE:

LA DIVERSIFICACION.

experiencia en el upstream y downstream de hidrocarburos. Es
permanente la evaluacién de areas secundarias o marginales que
no integran el porfolio estratégico de las operadoras grandes.

¢Cuando se cierra la compra del equity de APCO en las areas
de Austral?

La operaciéon se empezd a analizar en abril del afio pasado. Se
firmaron documentos definitivos y se pagd un adelanto de precios
en noviembre de 2017.

Es decir, ¢hoy ya son titulares de esa participacion?

Si, ya tenemos el total de las acciones de APCO Austral. Esta en
proceso de cambio de nombre. Pluspetrol le vendié APCO con el
nombre incluido a Vista, asi que es una cuestién de tiempo hasta
que tengamos el ok. Hoy por hoy se llama Saint Patrick Oil and
Gas.

¢Como se hace para crecer en este contexto de volatilidad
econdmica?

Las decisiones se toman en el Directorio pero a partir de las
recomendaciones del grupo local, que logré darle un sentido a la
compariiia. En ese esquema, estamos en un proceso de crecimiento
que esperamos profundizar en los préximos afnos incluso con las
incertidumbres que plantea estar en la Argentina. A un argentino,
la volatilidad del pais no lo desestabiliza. Te puede hacer adelan-
tar o posponer una decisién. Pero cuando tenés el camino trazado,
es solamente encontrar cual es el momento correcto para
ejecutarlo. Nosotros creemos que toda crisis es una oportunidad y
hacia alli es a donde vamos. En cuanto a lo sectorial, en este
momento la centralidad de Vaca Muerta hace que todas las
empresas grandes estén evaluando salir de los activos que no son
core. Son campos en 1os que seguramente no van a apostar en el
corto plazo, que para esta industria son tres afios. Para mi, que
vengo de finanzas, el corto plazo son 30 dias. Pero en este negocio
perfords un pozo de gas y no esta produciendo a full hasta6 69
meses después.

Recién decia que el tamafio de la compaiiia no es sustentable
a largo plazo. ;Qué envergadura apuntan a tener dentro de
algunos afos?

Esdificil cuantificar metas, porque al final del dia es una desidera-
ta. Lo principal es definir en cuanto tiempo se puede crecer y
cémo. Para ser una junior de Oil & Gas viable en el mediano plazo,
deberiamos tener una facturacién anual de entre uSs 150 y 200
millones. Y, ademas, deberiamos tener activos diversificados. Ese
es el desafio de esta compania de aqui hacia delante: la diversifi-
cacién. Teniendo una base sélida de cajay de resultados en la
Cuenca Austral, diversificarnos para no tener todos los porotos en
la misma canasta, porque un pozo te va a salir espectacular y sin
lugar a dudas otro te va a salir mal. No sé si seguido, no sé si en un
afo o en tres, pero te va a pasar. Entonces, los pozos son caros y
uno tiene que poder lidiar con el hecho de que no todos son
buenos, es por eso que las compariias petroleras necesitan
determinado tamarfo para no tener problemas. Eso implicaria
triplicar nuestra facturacién proyectada para el afio que viene.

¢Considera que, en el escenario actual de incertidumbre, las
petroleras grandes se desprenderan de areas secundarias?

Larealidad es que compartias grandes como YPF son reacias a
vender activos, sobre todo siendo una comparia publica. Es como
que parte de su liderazgo pasa por ser el dueno de casi todos los
campos. Y nosotros no somos una compania pretenciosa.
Podemos adaptarnos a este tipo de situaciones y buscar alternati-
vas para agregar valor en las areas. Por ejemplo, podemos hacer
una propuesta en la que la petrolera major siga siendo la titular
del bloque y nosotros tengamos un objetivo de produccién. Nos
parece que es un win-win para la compafia duefia del activo, para
nosotros y, ademas, para el pais. El desarrollo de activos en Vaca
Muerta implica desembolsos de capital intensivo de manera
continua porque la perforacion debe ser ininterrumpida. Por eso,
las petroleras van a estar muy concentradas en los campos no
convencionales, tal como pasé en Estados Unidos y Canada,
durante los préximos 10 afios. Este no es un fenémeno que vaya a
durar uno o dos anos. x
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Martin Mandarano,
CEO de YPF Luz.

YPF LUZ

- PUENTE DE YPF
PARA CRECER EN
- NEGOCIO DE LA
-NERGIA

PENSADA COMO UN VEHICULO PARA CONSOLIDARSE
COMO UNA EMPRESA INTEGRAL DE ENERGIA Y NO
SOLO COMO UNA PETROLERA, YPF JUEGA UN ROL
PROTAGONICO EN LA TRANSFORMACION DE LA
IDENTIDAD DE LA EMPRESA CONTROLADA POR EL
ESTADOQ. SU CEO, MARTIN MANDARANO, DESGRANA ’
LA ESTRATEGIA DE LA EMPRESA PARA EXPANDIRSE t
EN MEDIO DE LA CRISIS. «TAL VEZ PODAMOS CRECER |
MEDIANTE OPERACIONES DE M&A», ADELANTA.

Por Cecilia Martinez Sanchez
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HAY PROYECTOS DEL RENOVAR CON UNA TIR (TASA INTERNA DE
RETORNO) DEL 8%. ESE NUMERQ NO ERA VIABLE ANTES Y AHORA

MENOS.

SOPLAN VIENTOS DE CAMBIO EN YPF. Macroanuncios publicita-
rios con grandes molinos, proyectos de centrales térmicas, nueva
identidad de marca y una apuesta rotunda por la transicién hacia
energias mas limpias, acorde con la tendencia mundial de las
grandes petroleras. Son las armas con las que desembarca YPF
Luz, que aspira a liderar el desarrollo de las energias renovables en
la Argentina.

La compariia encara multiples acciones para pasar de ser
generadora de hidrocarburos a empresa integral de energias. En
esa clave, YPF Luz —subsidiaria de la empresa controlada por el
Estado- funciona como un puente hacia el futuro que estara
signado por las renovables.

YPF Luz posee en operacién un complejo de generacién en
Tucuman, dos centrales térmicas en Neuquén, una de cogenera-
cién en La Plata y Dock Sud; y desarrolla parques de energia edlica
en Chubuty Santa Cruz. Con un plan de inversiones de u$s 2.000
millones y tras sumar a General Electric como socia, la empresa
confia en posicionarse, hacia el horizonte de 2020, como la tercera
generadora energética del ambito nacional.

La coyuntura de la economia es adversa pero también ofrece
oportunidades, advierte Martin Mandarano, CEO de la compaiia.
Este ingeniero eléctrico con amplia experiencia en el sector -se
formé en el SACME y pas6 por Pérez Companc y Petrobras— enca-
beza un equipo que ha pasado, en cinco anos, de apenas dos
empleados a mas de 270 en la actualidad. Mandarano recibié a
Revista TRAMA a pocos dias de mudarse de la torre de YPF en
Puerto Madero a unas modernas oficinas propias en el barrio de
Retiro, donde YPF Luz tendra su base de operaciones. En un
dialogo a fondo desgrana el camino recorrido, los ejes centrales de
la estrategia de crecimiento y las ventajas y debilidades del contex-
to actual signado por la volatilidad de la economia.

¢Como se hace para crecer en medio de una crisis?

Tenemos una misién y lineamientos estratégicos fijados con el
equipo y hacia ahi vamos a trabajar de manera independiente de
la coyuntura. Iremos adaptandonos siendo lo suficientemente
flexibles. Definimos que vamos a ser una empresa rentable,
sustentable, eficiente, que quiere posicionarse dentro de las

cinco compafias generadoras mas grandes de la Argentina,
ademas de liderar el sector de las renovables. Y ese camino lo
estamos transitando. Las crisis siempre dan oportunidades. Hay
que estar bien preparados. Queremos llegar a los 5.000 megawatts
(Mw) de potencia instalada y llegar a ese objetivo antes de lo que
pensamos.

¢Como se lograria eso? ;Comprando activos?

Si, haciendo M&A (fusiones y adquisiciones). Tenemos dos proyec-
tos grandes de ciclos combinados en carpeta, pero (si no sale la
licitacién del gobierno para instalar nuevos ciclos) no vamos a
crecer por ahi ahora. Tenemos proyectos de energias renovables
que estamos trabajando, vamos por el MATER (Mercado a Término
de Energias Renovables). Para crecer desde los 2400 Mw que
tenemos hoy en operacién mas construccién a 5.000 Mw, debemos
duplicar nuestro negocio.

¢Por qué eligieron esa meta?

Porque creemos que con 5.000 Mw de potencia nos metemos en el
ranking de los tres mayores actores privados del sector.

¢éLes otorgaria un lugar de liderazgo para poder incidir

en las tendencias del sector?

Exacto, en el area de generacién la empresa con mas share tiene
un 14% del mercado. Es un sector de competencia, nadie lidera por
si solo. Tampoco apuntamos a ser el tnico lider, sino a tener una
participaciéon del orden de un 13-14%. Lo que esta claro es que YPF
no juega livianito en ningin lado. No queremos ser un actor que
pase desapercibido.

Con relacion al RenovAr, bastantes PPA quedaron cortos de
financiamiento. ;Estan estudiando comprar alguno?

Si, lo estamos evaluando. Lo que esta habiendo, desde hace un
mes, son PPAs que no se pueden concretar y muchos desarrollos
de proyectos que no estan encontrando compradores o se les han

SEPTIEMBRE 2018

CREEMOS EN LA COMPLEMENTARIEDAD ENTRE
TERMICAS Y RENOVABLES, NO SOMQS EXTREMISTAS.
ESA COMPLEMENTARIEDAD SE VA A DAR EN LA
ARGENTINA SIEMPRE, PORQUE ES NECESARIA.

=

caido los que tenian. Hay desarrolladores que venian trabajando
para cerrar su ingenieria financiera y hoy no pueden hacerlo por
la actual coyuntura. Entonces estan viniendo a nosotros. Hoy
existen unos 4.600 Mw de proyectos renovables, entre desarrollos
y PPAs firmados y no firmados. Hay de todo. Hay cosas que
aparecen que son imposibles. El otro dia nos ofrecieron un
proyecto solar, creo que era un RenovAr 1.5, con un buen precio,
pero con la puesta en marcha para diciembre de 2019. Con las
penalidades que va a tener, hoy ese proyecto es muy poco
atractivo. En esa situacién se encuentran bastantes emprendi-
mientos. Por eso hay que ver cémo cierran los proyectos RenovAr
y cuantos se terminan construyendo.

;Le preocupa esa tendencia o la ve como una depuracion
natural en el mercado?

Es natural. Tuve esa discusién con una persona que quiso
vendernos un proyecto. Nos dijo: “No puede ser que nosotros
hayamos ofertado y que ahora no lo podamos concretar”. Precisa-
mente es el riesgo. ;Quién te dijo que le pusieras el nimero que le
pusiste? Ahora, ;qué se puede hacer? Es una cuestién de ofertay
demanda. Cuando veiamos los precios de RenovAr de algunos
proyectos solares, a mi equipo le decia: “Estamos haciendo algo
mal, porque si se ofrecen estos precios y nosotros no podemos
hacerlo, algo debemos corregir”. Los chicos del equipo se mataban,
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me traian ofertas, buscabamos socios, pero los nimeros no daban.
Y si no daban antes (con una mejor economia), imaginate ahora.
Hay proyectos con una TIR (tasa interna de retorno) del 8%. Ese
nuamero no era viable antes y ahora menos.

£Se pueden seguir bajando los precios o, en la medida en que
se encarecid tanto el financiamiento, ya no es posible?

La decisién de no avanzar en RenovAr fue atinada. No sé si podian
seguir bajando los precios, por el financiamiento y porque no hay
transporte. Si mantenés la tasa constante como era en aquellos
momentos, ;vas a poner proyectos renovables en lugares donde el
factor de carga va a ser mas bajo y, por lo tanto, los precios van a
ser mas altos, por lo que el RenovAr va a estar mas alto? A eso se le
suma el contexto que es peor. Creo que RenovAr fue un excelente
programa, que nos ensené a todos que en renovables no se
necesitan subsidios, pero esta bien que termine y que nos dejen
jugar solos con la industria.

¢Como se hace en un momento de crisis para mantener vivos
proyectos estratégicos que son para el mediano y largo plazo,
como la ampliacion del segmento de transporte eléctrico?
Hay una apuesta grande para licitar la ampliacién del sistema de
transporte en alta tensién a través de los PPP. Hoy queremos
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focalizarnos en nuestra prioridad, que es la generacién, pero no lo
descartamos. Si el contexto mejora, creemos que el transporte
puede estar también dentro de nuestra compania.

2Qué balance hacen del MATER?

El MATER para mi es como el volver a vivir de este sector. A las
empresas nos gusta la competencia comercial. Los que estamos en
esto lo vivimos y lo disfrutamos desde hace afios. En esa clave, el
MATER fue el volver a vivir del area comercial. Con lo cual,
estamos encantados con el MATER. Nos sorprendié mucho. En lo
personal, me llamoé la atencién que aparecieran contratos de 10 6
15 anos, que la industria quisiera esos contratos de largo plazo; me
sorprendi6é muy gratamente.

AMPLIO ESPECTRO

YPF Luz invirtié desde 2016 uSs 550 millones para instalar
alrededor de 600 Mw nuevos. En la central del Bracho, en
Tucuman, se sumaron 270 Mw. En la planta Loma Campana 1,
otros 110 Mw que abastecen a YPF. Y en Loma Campana 2, con una
potencia similar, ingresé bajo la érbita de la Resolucién 21/2016
del Ministerio de Energia. Loma Campana Este, en tanto, opera
bajo el paraguas de la generacién distribuida con un contrato de
16 Mw con YPF.

A suvez, laempresa firmé un contrato de M&A con Central Puerto
para adquirir una planta de cogeneracién dentro de la refineria de
Ensenada con 128 Mw. Y termind la primera etapa del parque
edblico en Manantiales Behr, en Chubut, de 50 Mw de capacidad.
En total, los proyectos permitieron elevar la potencia instalada de
YPF hasta los 1.850 Mw.

“En construccion tenemos casi 600 Mw mas una inversion
comprometida de u$s 1.000 millones entre 2018 y 2021”, explica
Mandarano. El proyecto de mayor envergadura es el cierre de ciclo

de la central de Tucuman, con un desembolso de uSs 300 millones
para sumar otros 200 Mw. Es el proyecto mas complejo desde el
punto de vista constructivo: prevé el montaje de una caldera y una
turbina de vapor. Al mismo tiempo, en la central de cogeneracion
de La Plata se incorporaran otros 80 Mw. En renovables, sumara
otros 50 megas en Manantiales Behr, que van a estar listos en
octubre, y el parque edlico Los Teros, con 120 Mw. “Para nosotros
es todo un hito, porque es el primer proyecto de energias renova-
bles en la provincia de Buenos Aires. Esta lanzado y adjudicado.
Aun no empezaron las obras, pero las maquinas ya estan en el
lugar. En el MATER hemos firmado contratos de suministro con
Toyotay FEMSA (Coca-Cola). Y nos queda el edlico de Cafiad6n
Ledn, que son 120 Mw mas, 100 de RenovAr y 20 Mw en el MATER.
Por Giltimo, tenemos un proyecto muy nuevo que estamos lanzan-
do ahora, también en Manantiales Behr, que prevé la motogenera-
cién de 60 Mw para armar un proyecto hibrido.

¢Lo hicieron para balancear la intermitencia

de las renovables?

Creemos en la complementariedad entre térmicas y renovables, no
somos extremistas. Esa complementariedad se va a daren la
Argentina siempre, porque es necesaria. Entonces todos nuestros
proyectos estan pensados y desarrollados de esa forma. Las
plantas de Loma Campana arrancan en cinco minutos. En
California son maquinas que usan para back up de las renovables,
dado que ingresan rapidamente en el sistema.

¢Son todas centrales de rapido arranque las que se instalaron
en los Ultimos afios?

No, algunas de las (plantas térmicas) construidas por la Resolu-
cién 21 se estan convirtiendo a ciclos combinados y pierden esa
flexibilidad. Las nuestras son plantas de ciclo abierto. Toda

Beneficiese de la fuerza de un lider mundial en energia edlica y su
compromiso de reducir el costo de la energia.

Ofrecemos una tecnologia versatil para un rendimiento éptimo:
Desde 1,5 MW hasta 4,8 MW de potencia nominal
e Torres de acero u hormigén con alturas de buje de entre 84y 1375 metros

Diametros de rotor desde 116 hasta 149 metros
Mas de 4,5 GW contratados en Latinoamérica .q.

» Mas informacion: www.nordex-online.com
» Contacto: SalesLatam @nordex-online.com
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EL MATER PARA Mi ES COMO EL VOLVER A VIVIR DE ESTE SECTOR.
A LAS EMPRESAS NOS GUSTA LA COMPETENCIA COMERCIAL. LOS g

QUE ESTAMOS EN ESTO LO VIVIMOS Y LO DISFRUTAMOS DESDE

HACE ANOS.

nuestra linea de negocios esta pensada para que, en algun futuro,
que creemos cercano, las renovables necesiten un back up
térmico. Creo que en algin momento eso va a venir, como ocurre
en el resto del mundo, al igual que las licitaciones de bloques de
energia, como en Chile. En el caso de Manantiales Behr, instalar
motores al lado del parque edlico nos otorga esa flexibilidad. Es
motogeneracién, de arranque muy rapido que, a su vez, puede
fraccionarse.

Ademas, tenemos estudiados dos ciclos combinados grandes, pero
eso esta a la espera. ; Hoy cémo lo vendo? Salvo que el gobierno
haga una licitacién porque la regulacién actual no favorece el
mercado spot. ;Cudles son los precios de referencia para un ciclo
combinado nuevo? Hoy no existen. Supongamos que la demanda
quiera esa potencia nueva, ;puedo contractualizar el despacho de
esa energia? Hoy no.

¢Lo que los frena hoy es el marco regulatorio?
El marco no me define regulacién ni precio, entonces no sé a qué
valor tengo que evaluar los proyectos.

¢Qué va a pasar a partir de enero? ;Los generadores van a
jugar un rol en la compra de combustible?

Cuando en 2013 nos sacaron la compra del gas, fui muy critico. Podia
dialogar con gente que estaba mas cerca de la regulacién en ese
momento y les planteé que, para mi, no era una decisién positiva.
Ellos estaban convencidos de que si y obviamente fueron por su lado.
Hoy no sé si nosotros podemos agregar mucho mas valor frente a la
compra conjunta de largo plazo realizada por Cammesa de forma

agrupada. La Secretaria de Energia s6lo va a avanzar en la transferen-
cia a los privados de la compra del combustible si nosotros consegui-
mos precios mas bajos que Cammesa. Hoy el contexto esta raro, no es
facil hacer un diagnéstico.

¢Se puede pensar en una contractualizacion del mercado
térmico sin traspasar la mayor parte del costo del precio
mondmico de la energia a la demanda?

Creo que no. Uno de los puntos a solucionar es el tema de las
distribuidoras. No es algo positivo que las distribuidoras compren
mano a mano con el generador, porque el resultado es que existan
algunos generadores con buenas carteras en cuanto a cobranzay
otros que no (hay distribuidoras que demoran mas que otras en
efectivizar los pagos). Pienso que ahi hay que pensar en que
Cammesa oficie como broker para que el riesgo de cobrabilidad
sea igual en todos los casos. Creo que es una forma sencilla de
empezar a visualizar uno de los problemas. Pero en el fondo, el
mayor inconveniente es que el costo es el costoy, de alguna
manera, Se tiene que pagar. Servird un poco el mix de renovables,
de generacién nueva y vieja, para un mejor precio. Quizas se
podria asignar la potencia hidraulica a cubrir el segmento
residencial para bajar el precio promedio de los que comprany
hacerlo mas gestionable para el residencial. Hay que pensar en el
largo plazo e ir poniéndole los condimentos del contexto, porque
irdn surgiendo oportunidades y dificultades. Nunca fue ni es facil
crecer. A nosotros tampoco nos fue sencillo, aunque desde el
inicio hemos tenido el apoyo de YPF en todo el proceso. Por eso
digo que hay que ponerle pasion, esfuerzo, sacrificio y autocritica
para las cosas que no salen como uno hubiera imaginado. x

Desde el 2001, brindando
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a lo largo y ancho del pais
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INGENIERIA SIMA

AL SERVICIO DEL
ENTREPRENEURSHIP

LA EMPRESA QUE ES PROPIEDAD DE LA FAMILIA MANFIO,
REFERENTE EN NEUQUEN, APUESTA FUERTE A LA OPORTUNIDAD
QUE VACA MUERTA SIGNIFICA, NO SOLO EN LOS YACIMIENTOS.
TAMBIEN, EN EL DESARROLLO -Y LA PROMOCION- DE OTRAS
ACTIVIDADES PARA POTENCIAR ANELO.
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Por Juan Manuel Compte
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Diego Manfio.
VP Ejecutivo de Ingenieria SIMA.
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DIEGO MANFIO PIENSA: «Antes el lider, el capitan del barco, se hundia
con la nave. Hoy es un remador de kayak: sube, baja, sortea obstacu-
los... Y es tipo rafting: estan todos remando». «No trato de ser un lider
patriarcal, de los de antes. Intento ser remador de kayak», se define.
Ingeniero industrial, recibido en la Universidad Catélica de Cérdoba,
realizé un Master en Finanzas en la Universidad del CEMA y pasé tres
anos por General Electric para «no ir derecho de la universidad a
trabajar en la empresa de la familia», cuenta.

En 1979, su padre fundé Ingenieria SIMA, empresa de la que hoy es VP
Ejecutivo. Desde Neuquén, la compaiiia se expandié impulsada por la
industria energética, principalmente, y también la mineria, ya sea para
ejecutar proyectos como para contratar sus servicios. Hoy, con 750
empleados en forma estable, tiene cuatro unidades de negocios:
Petréleo & Gas; Suministros; Nuevos Negocios; e Invap Ingenieria, de la
que es accionista luego de haber adquirido, en 2010, el 20% de esa filial
de la empresa estatal.

«Cuando uno hace algo, ya lo apalanca con toda su estructura, su
conocimiento. No es un start up nuevo, armar una sociedad, con todo
loque eso implica en la Argentina. A esta altura, uno ya pone todo en
marchay lo hace mas rapido. Eso es lo que ganamos», identifica la que,
entiende, es su principal ventaja comparativa.

En estos dias, en el umbral de las cuatro décadas de existencia, la
empresa camina hacia nuevos horizontes. Distingui6 la luz verde que,
en sus planes de crecimiento, le da Vaca Muerta y también las energias
renovables. Lo que implica, asimismo, desafios propios. Como el
armado de equipos, con gente nuevay, a la vez, de confianza, para
iniciativas en las que hay muchas mas paginas en blanco que escritas.

MANAGEMENT

«El recurso humano es clave en cuanto al know-how que uno puede
aplicar. Armar equipos es un tema fundamental en la compania»,
destaca Manfio desde las oficinas de la empresa en Puerto Madero.
«Ese es nuestro desafio: integrar equipos y tener el recurso humano
apropiado. Porque vivimos en el interior, somos una comparnia chica en
el petréleo (al lado de las grandes, que son las operadoras). Eso siempre
conlleva brindarle algo mas al ingeniero, al profesional. Lo cual es una
gran motivacién porque ahi es cuando aplico cuestiones de manage-
ment», asegura.

Hoy, Ingenieria SIMA, cuenta Manfio, ataca dos frentes: obras
(construccién de infraestructura) y servicio (operacién y mantenimien-
to de un yacimiento). «Ahi, aportamos todo el personal de campo; toda
la operacién en area para ser una especie de main contractor, un
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contratista principal», apunta; la raiz histérica de la
compania, desde que el padre de Manfio hizo-en el
area Entre Lomas- outsourcing de lo que, en ese
momento, era Petrolera Perez Companc (la actual
Entre Lomas).

«Esos dos ejes nos fueron consolidando como
empresa», describe. Entre Lomas, El Trapial, San
Jorge Petroleum (Confluencia Sur), ExxonMobil
(Bajo del Choique y La Invernada), Oldelval son
algunas de las operaciones que enumera. También,
Vale do Rio Doce, que contraté a SIMA para que
brinde el mantenimiento del activo, y el area
Medanito, que era de Petrobras y ahora pertenece a
Vista Oil&Gas, la petrolera creada por el ex
presidente de YPF Miguel Galuccio. Lindero
Atravesado, Shell (Sierra Blanca y Cruz de Lorena),
Wintershall (Aguada Federal y Bandurria Centro)
son otros campos en los que presta servicios.

«En Bandurria Centro, por ejemplo, tenemos un
servicio de operacién piloto. Es decir, un servicio de
pequeiio personal permanente, de 10 a 12 personas,
que estan con una operacioén chica, piloto,
esperando el futuro desarrollo», ilustra. «Le
armamos la explotacién de produccién temprana.
La operamos en el durante. Combinamos el hecho
de ser constructor de facility y empresa de servicio
de operacién y mantenimiento. Nos da una muy
buena sinergia porque podemos operar aquello que
construimos. Podemos dar un servicio de solucion
llave en mano», subraya.

DIVERSIDAD

La diversidad de frentes que implica su negocio hizo
que Ingenieria SIMA adquiriera cierta gimnasiay
flexibilidad. «Siuno no puede cambiar la realidad,
debe adaptarse, mejorarla y buscar eficiencia con
estas reglas de juego», indica Manfio. En tal sentido,
opina: «La productividad laboral tiene que ser una
preocupacién permanente de los empresarios que
estamos en el sector de la energia porque Vaca
Muerta presenta oportunidades sélo a quien es
eficiente». En consecuencia, se considera en la
curva de aprendizaje. «<Empresas como nosotros,
cuando empezamos algo nuevo, le ponemos nuevas
formas de management. Sino, no iniciamos.
Porque, si hoy se comienza algo ineficiente, no
lograra productividad. Entonces, si se empieza,
debe hacérselo con eficiencia, a bajos costos. Como
tiene que ser. Siempre de menos a mas. Esto se debe
tener en cuenta en todo lo que ocurre en Vaca
Muerta», explica.

Para él, el yacimiento, el promisorio billete de loteria
para la economia argentina, es una «oportunidad
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distinta». Una que, dice, «el pais no tenia hasta
ahora». «No sélo por Vaca Muerta en si, también por
la demanda de hidrocarburos, que se mantiene
pujante», observa. «La oportunidad es hoy por eso. Y
ademas la chance que nos da el mundo de tener la
tecnologia disponible. Los empresarios argentinos
tenemos que tratar de aprender rapidamente. De ser
perseverantes, también. Es una cuestién de ser
emprendedores».

De ahi, agrega, la necesidad de entender los tiempos
que necesita una empresa para desarrollar toda su
inversién. «No se le puede pedir a YPF que vaya mas
rapido de lo que va. Y uno se tiene que adaptar. Por
eso, es clave estructurarse eficientemente de
entrada».

Hoy, dice, Ingenieria SIMA intenta ser un eslab6én
entre las operadoras grandes y las empresas de
servicios de esa dimensién, como Schlumberger,
Halliburton o Baker. El secretario de Energia, Javier
Iguacel, incentiva a empresas locales del sector
metalmecanico o de servicios a que desembarquen
en el negocio de completacién de pozos con equipos
de fractura o coiled tubing.

«Si, pero no es facil», recoge el guante. «Lo que uno
si puede hacer es complementarse. La arena y el
agua son un ejemplo. Schlumberger hace la
fractura. Y SIMA, todo lo que las empresas de
servicios especiales no realizan y la operadora
necesita. En el caso de Schlumberger, la logistica de
arenay de agua. Complementamos toda esa
actividad que falta. Tratamos de ser un eslabén
necesario entre la operadora y las empresas de
servicios grandes. Por eso, ahora trabajamos con
companias con las que antes no: Schlumberger,
Halliburton, Baker, Waterford, Calfrac. Buscamos
complementarnos en lo que estas empresas grandes
no tienen y necesitan de una empresa local».

En ese sentido, conoce a fondo el terreno. Como un
baqueano. «Vivo en Neuquén porque creo que las
empresas tenemos que ser mas federales y vivir en
elinterior. No todo tiene que pasar por Buenos
Aires», define. Parte del ADN de la compaiiia. Como
el concepto «capital, obra y operacién», sefiala. Bajo
ese marco, SIMA lanzé su linea de agua de fractura.
Después, Arena: capital, infraestructura-hecha en
Anelo-y servicio. «<Aprendimos de la mano del
cliente. Tecpetrol, por ejemplo, nos dijo que quiere
la arena en el yacimiento. Pero que le tengamos un
stock de seguridad: si hay un piquete o algo que
dificulta, se dispone del recurso en Afielo. Porque
no se puede planificar una logistica directa desde
Entre Rios al pozo», grafica. Resalta la necesidad de
infraestructura, sobre todo ferroviaria. Por eso, dice,
SIMA tomé un rol de liderazgo en este punto. «Afielo
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La proxima oportunidad

«Renovables es la oportunidad post Vaca
Muerta. Nos proyecta mas el largo plazoy ahi

es donde los empresarios tenemos que estar.
No es s6lo energia edlica, solar, biomasa. Es
litio, algo mas de mineria, cobalto, grafito.
Ahi hay oportunidades. Viendo esto del litio,
hay muchas cosas que son parecidas al
ambito de la ingenieria, de la construccién,
de las operaciones. Nos planteamos cémo
brindar lo mismo que hacemos en la Cuenca
Neuquina pero en Salta, Catamarca y Jujuy».
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no tenia infraestructura. Es, hoy, lo que supo ser
Rincén de los Sauces en los 90, en cuanto a
infraestructura de servicios, de hoteleria, de
facilidades de logistica, comerciales... Nuestro
proyecto de inversion de Afielo incluye cierto
concepto de responsabilidad social, de valor
compartido: hicimos un shopping, trabajamos en

lo comercial, conseguimos que La Anénima nos
acomparne...», subraya. El arribo de la cadena de la
familia Braun, cuenta, hizo que los precios locales
bajen por la mera presencia de un hipermercado.
«No, Federico: es Afielo», le dijo al presidente de la
cadena, para convencerlo de instalar el centro ahiy
no en San Patricio del Chanfar, a donde ya tenia un
terreno. Con el arribo de La Anénima, también el
Banco Galicia—en el que los Braun son accionistas—
se radicé en la localidad. La prédica, por supuesto,
no esta terminada. «Todavia tenemos que seguir
convenciendo. Increiblemente. Aunque Vaca
Muerta sea una oportunidad para la Argentina, no
todo el mundo esta convencido». Esto llevd a que
SIMA, ademas, hiciera de desarrollador de real
estate, desarrollando un proyecto inmobiliario con
hoteleria, centro comercial y lotes para vender, para
todas las oportunidades que precisan los que
quieren ir a Afielo.

Con anos en la industria petrolera, Ingenieria SIMA
tenia que haber tenido una posicién privilegiada
para hacer lo mismo que otros: lanzarse a la
aventura de licitar por areas en Vaca Muerta. No lo

w4

hicieron. Hay un porqué. «Supimos hacer eso en un
momento en el que la Argentina tenia el concepto
de las areas marginales. Pero pasé. Lo otro (licitar
en Vaca Muerta para luego revender) es mas un
negocio inmobiliario. No lo hicimos porque no era
algo bueno para la empresa. Ni siquiera podria
empezar a competir con su propio cliente. Y no esta
en nuestra visiéon meternos en su negocio. Uno de
nuestros valores fundamentales es el respeto a
nuestros clientes en sus negocios».

Ellimite, dice, también estd marcado en la relacion
con las autoridades. «Siempre es de integridad. No
me imagino a Mark Zuckerberg (Facebook) o Steve
Jobs (Apple) dependiendo de un gobierno. Ellos
fueron y van para adelante».

No son menciones casuales. Manfio es el referente
en la Patagonia de Endeavor, fundacioén que es
sinénimo de entrepreneurship en el mercado local.
«Enla Argentina, el esfuerzo del empresario
emprendedor es muy alto. Por eso, hay que
reconocer, y resignificar, a las empresas que estan
en marcha. Porque el esfuerzo de todas, de la mas
chica ala mas grande, es enorme», reflexiona. «La
gente se motiva cuando encuentra un camino de
crecimiento. Es muy dificil motivarse haciendo
siempre lo mismo. Vaca Muerta da esa posibilidad
de crecimiento. Y no hablo del crecimiento
econoémico, sino del personal, del desafio. De todo
lo que tiene que ver con una persona», concluye. x

Campamentos y Construcciones para
Emprendimientos Mineros, Petroleros o de
Infraestructura

Ejecucion del Proyecto, Ingenieria y Realizacién de Construcciones
Modulares, de Caracter Temporario o Definitivo.

Planta de Tratamiente de Crudo, Vaca Muerta, YPF,

Base Afelo, Vaca Muera, Schiurmbenger Anganting. Campamento en Cabo Wingenes, ENAP 5i-Petrol YPF.

Soluciones Integrales
1 Meodular Homes ofrece soluciones integrales, ya
' que puede incluir en sus ofertas el proyecto,
provision y montaje de los edificios modulares,
la ejecucion de las redes vy la provision de todo
el equipamiento.

modularhomes

Descubra mas en modularhomes.com.ar
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MARIANO GARGIULO, VICEPRESIDENTE DEL CONO SUR DE BAKER HUGHES

DEBEMOS MEJORAR LA
COOPERACION ENTRE
COMPANIAS PETROLERAS

DE CARA AL DESARROLLO DE ACTIVOS NO CONVENCIONALES, EL

EJECUTIVO DE BAKER PONE EL FOCO EN LA NECESIDAD DE QUE A
LAS EMPRESAS DE SERVICIOS TRABAJEN COOPERATIVAMENTE

PARA MEJORAR EJES ESTRATEGICOS DE LA INDUSTRIA, COMO EL
DESARROLLO DE CAPITAL HUMANO A FUTURO Y LA PRODUCTIVIDAD
Y EFICIENCIA OPERATIVA.

Por Pablo Galand

Mariano Gargiulo.
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EN VACA MUERTA TENEMOS APENAS DOS PROYECTOS A GRANDES
ESCALAS. PERO ESAS ECUACIONES SE VAN CERRANDO CADA VEZ MAS
Y LAS RENTABILIDADES COMIENZAN A SER CADA VEZ MEJORES.

A PARTIR DE SU FUSION a nivel global con General Electric,
celebrada en julio del afio pasado, Baker Hughes incrementé, pese
a ser uno de los juagdores histéricos del mercado, su presencia en
el negocio de servicios petroleros. La fusién le permitié convertir-
se en la primera empresa «fullstream», capaz de ofrecer productos
para los segmentos de upstream, downstream y midstream. Esas
mismas particularidades son las que la compariia desarrolla en
Argentina, donde tiene participacién en todas las cuencas
hidrocarburiferas del pais y da empleo directo a 1.600 personas.
Sentado frente a un ventanal desde el que se asoma la reserva
ecoloégicay el Rio de la Plata, Mariano Gargiulo, vicepresidente del
Cono Sur de la compaiia, recibié a Revista TRAMA en sus
oficinas de Puerto Madero. Este ingeniero recibido en el ITBA, que
volvié a radicarse en el pais luego de vivir 27 afios en el exterior,
transmite optimismo en lo que respecta al horizonte energético
argentino. «El futuro lo vemos positivo definitivamente en el corto
y largo plazo. La Argentina es un pais que no presenta barreras
respecto de la posibilidad de producir petréleo y gas. Como
compaiia internacional que opera desde hace muchas décadas
en todas partes del mundo, conocemos cada pais y cada reservo-
rio. Sabemos muy bien lo que son las barreras dificiles para
producir petréleo. Personalmente, me ha tocado vivir en Medio
Oriente con guerras de por medio. Y cuando uno compara eso con
la Argentina, nosotros tenemos todo a nuestro favor. Por eso es
que en el pronéstico a mediano plazo no tememos otra forma de
especular que de manera sumamente positiva. Argentina tiene
todo para convertir Vaca Muerta en un boom petrolero. Y nosotros
trabajamos todos los dias para que eso suceda lo mas rapido
posible», afirma.

¢La actual coyuntura econdmica no le genera algun tipo de
incertidumbre?

En términos relativos, comparados con otros lugares, los niveles
de incertidumbre aca son mucho mas bajos. Si tanto el Gobierno
como los diferentes actores de la industria tomamos las decisio-
nes correctas, no hay nada que nos pueda frenar en el planea-
mientoy el desarrollo. Inestabilidades politicas hay en el 80% de
los paises de produccién petrolera y muchisimo mas serias que un
pais que tiene inflacién, por ejemplo. Lo importante es tomar las
decisiones correctasy, por supuesto, asegurar que estén dadas las
condiciones econémicas, sostenerlas y largarse a hacerlo. Hay
barreras que a veces son determinantes, como por ejemplo la falta
de capital humano. La Argentina tiene sobrado capital humano
para ser desarrollado. En otros paises hay dificultades de infraes-
tructura. En cambio, en la Argentina no nos cuesta nada hacer
infraestructura. El pais desarrolla y fabrica centrales atémicas con
tecnologia propia. No somos un pais con limitacién de desarrollo
de infraestructura. Por eso Vaca Muerta genera tanta expectativa.
Porque al ser analizado es muy dificil saber cual es el freno. Por
supuesto que hay dificultades y mucho trabajo por hacer. Pero
todo se puede resolver.

2Y cuales cree que son esas decisiones correctas que deben
tomarse?

Para ser exitosa, una empresa de servicios tiene tres pilares: uno
es la gente, el otro es la tecnologia y el otro son los procesos. En los
tres tenemos cosas por hacer. En la gente, necesitamos seguir
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Repatriado

Lavida profesional de Mariano Gargiulo lo convirtié en un verdadero
trotamundos que lo llevé a vivir en cuatro continentes. Como buen
hombre ligado al petréleo, nacié en Comodoro Rivadavia. Pero a los 17
anos emigré a Buenos Aires para estudiar la carrera de Ingenieria en
Petréleo en el Instituto Tecnolégico Buenos Aires. Apenas recibido,
pasé a trabajar para la compania de servicios Schlumberger y a partir
de ahi inicié un periplo mundial que duré 27 afos. «Egipto fue mi
primer destino, en el afio 90. Y de ahi me fui directamente a Iran»,
recuerda. La llegada de Gargiulo a ese pais coincidié con la Guerra del
Golfo, que se desarrollé muy cerca de donde era su residencia. «Yo vivia
en Ahwaz, al sur de Irdn, que esta a 60 kilometros de Basora, la ciudad
que fue mas bombardeada durante la guerra», recuerda. Sin embargo,
asegura que no vivié esa circunstancia de manera traumatica. «Tenia
24 afnos y en ese momento uno mira la vida desde otro angulo, pero
sinceramente no pasé miedo. Incluso la actividad petrolera no se
detuvo durante el conflicto», sefiala. Nueve meses después de
finalizada la guerra, Gargiulo se casé con su actual esposa —que vivia
en Buenos Aires—y juntos permanecieron dos afiios mas en Iran. El
derrotero continué por Qatar, el Golfo de México, Paris —-donde nacié
su hija—, Milan, Boston —alli realizé la maestria— y Noruega.

En 2012, Gargiulo pas6 de Schlumberger a Baker Hughes y desde enero
del afio pasado se radicé nuevamente en Argentina para ocupar la

vicepresidencia del Cono Sur de la compania. «Estoy realmente feliz de

haber vuelto a mi pais después de tanto tiempo de vivir afuera. Hay
muchas buenas razones para haber vuelto a la Argentina y la verdad es
que no me costé nada radicarme otra vez aca. Tengo mi familia,
muchos amigos y sinceramente amo la Argentina. Es un pais maravi-
1loso, lo extrané siempre. Me encanta Buenos Aires, y sobre todo la
Patagonia, que es el lugar donde naciy me crié», afirma.
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NO CONVENCIONAL,
INCLUYENDO EL RESTO
DEL MAINSTREAM'Y EL
DOWNSTREAM

consiguiendo mayor productividad. Insisto, del lado del output.
Esa palabra es importante. No del lado del imput, es decir, a cortar
salarios. Sino a seguir formando equipos entrenados, motivados
para que produzcan mas porque tenemos todo para hacerlo.
Segundo, para el gran crecimiento se necesita desarrollar capital
humano adicional. Ese es un gran trabajo pero no es distinto de lo
que cualquier otro pais tendria que hacer si quiere hacer crecer su
produccién de petréleo y gas. Ahi es muy importante planear a
largo plazoy tener acuerdos a mediano plazo, de no menos de tres
anos, entre companias petroleras y companias de servicios, para
desarrollar ese capital humano de antemano y que eso no sea un
cuello de botella. Y en los procesos debemos seguir acercando esa
cooperacién entre companias petroleras, de servicios y otras. La
industria petrolera tiene mucho que aprender de otras que si lo
han logrado. Cuando uno muestra la industria petrolera a otras
industrias, se sorprenden un poco al ver qué tan separados
estamos. Otro elemento en el que tenemos que mejorar es en el de
los servicios periféricos, que representan el 50% del costo de un
pozo de shale. En paises como Estados Unidos, todas esas
condiciones vienen dadas, ya existen. Porque el sistema en si es
eficiente. Entonces nuestro desafio es desarrollar a los proveedo-
res locales. Apoyarlos, incentivarlos, poner todas las condiciones
para que toda esa cadena de valor pueda alcanzar la eficiencia
suficiente. Y ahi tenemos que estar involucrados todos: gobiernos,
compariias petroleras, companias de servicios y los gremios.

En los ultimos seminarios petroleros (como por ejemplo

el organizado por el SPE), se remarcé la necesidad de
incrementar la eficiencia operativa para elevar la cantidad de
fracturas por dia en campos no convencionales. ;Cual es la
estrategia de la compaiiia para avanzar en esa direccion?

Si, es verdad. Se habla mucho del nimero de etapas de fractura
realizadas en un dia. La razén de ello es que es una actividad muy

#

importante en la construccién de un pozo de shale. Pero mas
importante aun es que es un excelente proxy para describir toda la
eficiencia en la construccién de un pozo de shale, mas alla de la
actividad de fractura propiamente dicha. Porque si ese indicador
es 6ptimo, implica en términos generales y a lo largo de toda la
cadena de valor que la logistica, la infraestructura, el planeamien-
toy los procesos en general son eficientes. Estos indicadores de
fractura por dia los hemos visto mejorar en los ultimos 12 meses de
manera significativa, en algunos casos doblando los nimeros de
un ano a otro. Hoy en dia preferimos hablar de etapas de fractura
por semestre o por ano en lugar de por dia, lo cual es un indicador
mucho mas importante. Porque no sélo significa ser eficiente
algunas veces, sino mantener esa eficiencia a lo largo del tiempo.
Las medidas claves que la industria en general y nosotros en
particular hemos implementado para mejorar esos indicadores se
concentran en tres ejes. El primero, el aumento de la productivi-
dad de los operadores, técnicos e ingenieros en el campo y en las
bases operativas a partir del entrenamiento y de la formacién de
equipos de gente comprometidos con la eficiencia. El segundo, la
inversién e incorporacién de tecnologia, que permite reducir los
tiempos muertos por falla. El tercero, la mejora en la coordinacién
y el planeamiento de las tareas entre la comparia de servicios y la
compania operadora.

¢Cuanto de la experiencia en otros lugares en los que el shale
lleva un mayor desarrollo les sirvié para aplicar en Vaca
Muerta?

Sirvié muchisimo. Porque nosotros nos hemos apoyado en todo lo
que se ha aprendido en Estados Unidos. Y a partir de eso, nos
tomd bastante menos tiempo alcanzar determinadas eficiencias.
El punto importante a resaltar es que las soluciones nuestras nos
pueden ser una copia de las soluciones de Estados Unidos.
Particularmente lo que tiene que ver con la aplicacién de

Como resultado de la fusién de Petroquimica Cuyo y
Petroken nace Petrocuyo.

Una sola compania de origen argentino con 30
anos de trayectoria, fortalecida por la sinergia de

sus tecnologias, el compromiso y la experiencia

de su gente.

B
@ Petrocuyo

www.petrocuyo.com
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LAS TARIFAS BAJARON CONSIDERABLEMENTE, SOBRE TODO EN LOS ULTIMOS DOS ANOS.
A PARTIR DE AHORA, QUIZAS LA CURVA NO SEA TAN PRONUNCIADA COMO AL PRINCIPIO,

latecnologia, porque nuestra problematica y nuestro contexto son
distintos. Es por eso que, en la blisqueda de nuestra eficiencia y
de aplicaciones técnicas, tenemos que basarnos mas que nunca
en nuestros cientificos locales. Afortunadamente los tenemos.
Argentina cuenta con una base de cientificos de primer nivel
internacional. De hecho, ha sido un exportador de talentos. Lo
continda siendo en cuanto a ciencia y ciencia en el petroleo.
Debemos conectarlos entre las compaiiias petroleras, las de
servicio y la academia. Para que sean esos cientificos locales los
que, conociendo la experiencia internacional, puedan disenar las
soluciones especificas para nosotros.

Hasta no hace muchos aiios, los costos adicionales del shale
hacian que estuviera muy pendiente el precio internacional
para decidir si era rentable o no su desarrollo. ;Cambid
ultimamente esa situacién?

Esa ecuacién depende de los pozos, los reservorios y la escala. En
Vaca Muerta tenemos apenas dos proyectos a grandes escalas.
Pero esas ecuaciones se van cerrando cada vez mas y las rentabili-
dades comienzan a ser cada vez mejores. Ademas de continuar
con la baja de costos, es muy importante mejorar la produccién,
lo que un pozo de shale puede producir. Y ahi otra vez nos
diferenciamos de Estados Unidos. Ellos tal vez se pueden dar el
lujo de invertir menos en el entendimiento del reservorioy que
sus pozos tal vez no produzcan tanto, porque tienen otras
economias. Nosotros debemos invertir en ciencia del entendi-
miento del reservorio, de hecho lo estamos haciendo. Esa es una
de las cosas que nos diferencian. Pero si los costos bajan un 10% 6
un 15% y el output aumenta un 15% 6 un 20%, esta demostrado
que asi se puede hacer. En ese caso, la rentabilidad aumenta
entre un 30% y un 40%.

En la facturacion actual de Baker Hughes en Argentina, ;como
es la proporcion entre lo convencional y lo no convencional?
En la facturacién podria decir que la produccién no convencional
se acerca a un 30%, incluyendo el resto de nuestro mainstreamy
downstream. El shale tiene algunas operaciones de fractura que
son muy altas en volumenes, y eso incrementa la facturacién.
Estos datos demuestran que sigue siendo extremadamente
importante la produccién convencional de la Argentina. Y por eso
es que estamos presentes en todas las cuencas y seguimos alli
invirtiendo y creciendo. Las cuencas convencionales en Argentina
han sido maravillosamente explotadas, con tecnologias de primer
nivel, y eso va a seguir por muchos afios mas. Por supuesto que se
necesita tecnologia y servicios eficientes. Pero creo que, en
muchos de esos campos convencionales, Argentina es un modelo
a seguir.

En los ultimos afios se dio también una baja en la tarifa de las
empresas de servicios. ;Hay una tension con las operadoras en
estos momentos por esa situacion?

En todas partes del mundo participamos en un mercado abierto,
de licitaciones sumamente competitivas, y todos buscamos la
eficiencia. Las tarifas bajaron considerablemente, sobre todo en
los tltimos dos afios. Mucho de eso tiene que ver con las eficien-
cias conseguidas. A partir de ahora, quizas la curva no sea tan
pronunciada como al principio. Pero si continuamos trabajando
conjuntamente, podemos seguir consiguiendo eficienciay que
esas tarifas vayan bajando. Porque de alguna manera tenemos que
lograr dos cosas a la vez: que las compaiiias de servicios ganen
mas y que las compafiias petroleras paguen menos. Las rentabili-
dades de las companiias de servicio estan muy borderline. Incluso
en plena crisis quedaron por debajo de los niveles de rentabilidad.
Por eso tenemos ese trabajo por delante. x

Mejores subestaciones digitales para una
red a prueba del futuro

Disfruta de los beneficios de una mayor integracién, conectividad y seguridad

En Schneider Electric, hemos optimizado cada aspecto de la operacion de la subestacién para satisfacer mejor sus necesidades
y desafios. El EcoStruxureTM Substation Operation, basado en la tecnologia PACiS, proporciona funciones inteligentes pero
intuitivas para una operacion mas simple y eficiente. Brindando tranquilidad, gracias a la ciberseguridad multicapa y al uso de
estandares abiertos. Y, sobre todo, conectividad potente que permite una gestién avanzada de sus activos y lo ayuda a preparar
su red.

schneider-electric.com/digital-substation

Lifels®n | Schneider
ﬁEIectrlc
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: CON LOS ACTUALES PRECIOS DEL CRUDO Y EL DOLAR, MAS LA
- = MEJORA EN LA COMPETITIVIDAD, WEATHERFORD CREE QUE EL
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s & SECTOR HIDROCARBURIFERO PUEDE DESPEGAR Y AYUDAR A ALIVIAR
- o EL DESEQUILIBRIO DE LA BALANZA COMERCIAL ARGENTINA. PARA
_' © ELLO, EL VICEPRESIDENTE DE LA FIRMA, MARIO MOCHKOFSKY,

T RECLAMA DESARROLLAR MAS INFRAESTRUCTURA A NIVEL NACIONAL.

= o Por Lucas Lufrano

Mario Mochkofsky.
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TRAS MAS DE UNA DECADA pivoteando entre el exteriory la
Argentina, Mario Mochkofsky retorné definitivamente al pais en
2012y se acoplé al inicio del servicio de fractura de Weatherford,
que habia nacido unos meses antes. «<En dicho concepto, ese afio
facturamos solamente por uSs 6 ¢ 7 millones, mientras que en 2014
y en 2015 alcanzamos una facturacién de uSs 120 millones»,
recuerda.

En el mediano plazo, su objetivo es establecerse en el pais, al
menos hasta que sus hijos comiencen la universidad. «Los chicos
sufren mucho vivir en otro lugar. Cuando son pequefios eso no es
tan problematico, pero durante la adolescencia se complica. Aqui
pueden ver a sus abuelos. Hay que hundir raices y asignar
prioridades», indica.

De todos modos, reconoce, la razén de su vuelta también fue
personal. «<Uno se mueve para desarrollarse profesionalmente y
hacer una diferencia econémica. La experiencia de vivir afuera ya
la tuve, hoy no me llama. Los amigos y la familia estan aca»,
senala.

Como vicepresidente regional desde 2017, el directivo transcurre
165 dias al afio en Neuquén y el resto lo reparte entre Buenos Aires,
Comodoro Rivadavia, Rio Grande, Punta Arenas (en Chile) y Santa
Cruz (en Bolivia).

Las perspectivas de los paises vecinos a su cargo, comenta, son
disimiles. «<El mercado chileno es interesante. Son unos u$s 30
millones anuales, que representan entre el 8% y el 10% del
argentino. Bolivia, en cambio, ha sufrido mucho el dltimo afio y
viene cayendo desde un techo de entre u$s 25y uSs 30 millones a
un nivel actual de entre uSs 10 y uSs 11 millones», puntualiza.
Cordobés de nacimiento, Mochkofsky se acostumbré a viajar por
las provincias durante su infancia. Vivié en Neuquén en la época
de las represas hidroeléctricas Planicie Banderita, Loma de la Lata
y El Chocén (donde su padre fue jefe de obra), y luego se trasladé a
Salta para trabajar en una fabrica de cemento.

Regresé a Neuquén en 1995 para comenzar su carrera profesional
en su ahora competidora Schlumberger. Tras un impasse de un
ano, cuando la crisis argentina coincidié con un abrupto desplo-
me del precio del crudo, a fines de 2001 se mudé a Colombia,
donde trabajé durante cuatro temporadas. «Como era la época de
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guerrilla, estaba en Casanare, una region en los llanos cercana a la
frontera con Venezuela. Habia mucha rotacién por la seguridad»,
evoca. Después de un ano en México, ensayo su primer regreso a la
Argentinay en 2008 se sumoé fugazmente a Tecpetrol. «No me
acostumbré a la operadora. Lo disfruté, pero era otro nivel de
adrenalina», explica.

Weatherford le abrié sus puertas en 2009. «Luego de dos afios en
Meéxico, me llegé la hora de sentar cabeza en el pais», acepta el
vicepresidente de la empresa para la Argentina, Bolivia y Chile.

MARGEN PARA CRECER

Pese al vigente déficit en el intercambio comercial, Weatherford ve
con optimismo el futuro de la Argentina. La proveedora de
servicios confia en que la produccién de crudo se expanda en el
corto plazo, revierta el rojo en el saldo energético y se convierta en
una importante fuente de divisas para el pais. «El gap para crecer
en petréleo durante los préoximos cuatro o cinco anos es amplio.
Los barriles pueden llegar a multiplicarse en sélo tres afos»,
proyecta Mochkofsky.

A su criterio, el desarrollo industrial requiere tiempo, planes de
inversién a un larguisimo plazoy tareas previas para las cuales el
pais auin no esta preparado. «<Hoy se necesitan divisas adicionales
alas que genera el agro. Afortunadamente estan dadas las
condiciones para que nuestra actividad las aporte y, con este
precio del délar, el margen se amplia», precisa.

En base a las Gltimas cifras del Indec, el complejo petroleroy
petroquimico viene de exportar por uSs 2.173 millones durante la
primera mitad del afo, un 64,7% mas que en el mismo periodo de
2017. En paralelo, Mochkofsky observa que los proyectos a priori
orientados al gas estan migrando hacia el crudo, aunque todavia
no se trate de una tendencia consolidada. «La Resolucién 46 y el
nuevo precio del gas natural son recientes. Hay idas y vueltas, y
nadie puede elegir a dedo quién entra. Las empresas con proyec-
tos gasiferos que se queden afuera del precio subsidiado no
pararan, sino que se moveran hacia el petréleo o el gas humedo.
En Vaca Muerta, por cierto, la mitad de los equipos se encuentra
perforando oil», puntualiza el directivo.

SEPTIEMBRE 2018
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HOY EL PAIS NECESITA DIVISAS ADICIONALES A LAS QUE GENERA EL AGRO.
AFORTUNADAMENTE ESTAN DADAS LAS CONDICIONES PARA QUE NUESTRA ACTIVIDAD
LAS APORTE Y, CON ESTE PRECIO DEL DOLAR, EL MARGEN SE AMPLIA.

Es posible, admite, que se produzca un parate de uno o dos anos
en el ambito del tight gas. «Con la Resolucién 46 parece dificil
atacar un lado y no dejar otro flanco descubierto. De todos modos,
el Gobierno esta actuando de manera correcta, dentro de lo que
puede, y con buena fe. Con tiempo y maduracion, el tight volvera a
ser atractivo», asegura.

Segun sus palabras, lo concreto es que los recursos de gasy
petréleo estan. «Como pais debemos extraerlos. No podemos
darnos el lujo de dejar nuestras riquezas 3.000 metros bajo tierra»,
sentencia.

En esadireccién, considera vital que los actores privados
desemperien un rol mas activo. «Durante este afio y el préximo, al
menos la mitad de la actividad en Vaca Muerta sera de YPF. Sin
embargo, no resulta saludable depender inicamente de esa
operadora. El gran desarrollo también debe apoyarse en firmas
como Exxon y Shell, la cual ya es mas competitiva en tierras
neuquinas que en Estados Unidos (y por eso esta intensificando su
actividad aqui)», resalta.

Todas las grandes operadoras, remarca, vienen incorporando
equipos adicionales. «Con distintas escalas, Tecpetrol y Pluspetrol
también estan jugando fuerte en la Argentina», completa.

¢Como cerrara el nivel de actividad de esta temporada?,
preguntamos a Mochkofsky.

Las ventas en d6lares de Weatherford aumentaran un 25% en
relacién con el afio pasado. Trasladar ese calculo a la actividad no
resulta sencillo por las diferencias tarifarias. De todas maneras,
no es un nivel 6ptimo.

La base de comparacién de 2017 es baja porque estabamos en el
fondo. Aunque las tarifas son distintas, ain nos ubicamos muy por
debajo de 2014 y 2015. No creo que recuperemos los margenes
previos a la crisis. Silo hacemos, tomara un tiempo largo porque la
diferencia de precios es ostensible.

Tal vez las ventas en 2019 equiparen el nivel de 2015, pero con un
margen mas bajo, porque se debe trabajar mas para facturar lo
mismo. Y si bien el sector de los servicios petroleros despegara el
préximo afo, no todos aprovecharan el mercado que se avecina.

¢La actividad se incrementara también en el Golfo San Jorge?
Si, pero no al nivel de Vaca Muerta, que es donde estan apuntando
todos los cafiones. El panorama era negro y hoy crecemos. Con el
crudo entre uSs 70 6 uSs 75, todo es viable. Y, ademas, se licuaron
los gastos.

Elgran problema es que la Cuenca del Golfo compite por el capital
contra la Neuquina, que esta atrayendo la mayor parte de la
inversion (aunque deberia evaluarse qué porcentaje esta respalda-
do por un ejercicio econdémico que lo justifica y cuanto es
resultado del arrastre del boom).

Esdificil escapar de esa inercia. Todos nos enfocamos en Vaca
Muerta. Este mes, por ejemplo, Weatherford contraté 48 emplea-
dos en Neuquén y s6lo dos en el Golfo San Jorge. Pero los verdade-
ros generadores de puestos de trabajo no somos las firmas de
servicios, sino las operadoras a partir de sus decisiones de
incrementar la perforacién. Con 10 pozos mas se crea empleo para
50 personas, que recaeran en nuestra empresa o en la competen-
cia, dependiendo de cual tenga el contrato. En los hechos, la
decisién de qué yacimiento priorizar no es nuestra.

¢Queda margen para seguir compitiendo por tarifas o el
negocio pasa por la eficiencia?

Hay una mezcla de tarifas, costos y actividad. La variedad de
servicios es amplia. En aquellos donde predominan los costos
fijos, el nivel de actividad es la tarifa, mientras que en los otros
donde pesan mas los costos variables, ésta influye poco.

Un equipo que trabaja 30 dias al mes habilita una tarifa tres veces
mejor que otro que lo hace 10 dias. El mix depende del servicio: no
eslomismo una fractura que una unidad de slickline o de
wireline.

En las semanas recientes hubo una mejora de tarifas relacionada
con el costo argentino, dado el impacto directo de la devaluacioén.
La mano de obra esta en pesos y el aumento paritario quedé muy
por debajo. Dicho margen no es real porque depende de las
condiciones macroeconémicas del pais: puede mantenerse,
mejorar o empeorar.
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El foco en Aiielo

Aunque es optimista, Mochkofsky no puede evitar
tomar precauciones por las turbulencias en la
situacién macroeconémica del pais. «<En una
empresa internacional, estos movimientos siempre
hacen ruido. Si bien uno comprende lo que sucede
en la Argentina y lo considera normal, mi COO pone
reparos a la hora de desembolsar uSs 10 millones en
equipos cuando se entera de que el délar se dispar6
30% en un mes».

En ese sentido, el ejecutivo de Weatherford subraya
que las empresas de servicios operan mes a mes.
«Los cierres son cada 30 dias y alli evaluamos si
ganamos o perdimos. Hoy el esfuerzo se justifica. E1
problema es que, cuando se solicita capex para una
inversién a largo plazo, nos exigen la garantia de
continuidad», ejemplifica.

En ese aspecto, considera que los gobiernos
nacional y neuquino transmitieron el mensaje
correcto en el viaje a Houston y destaca los papeles
del presidente Mauricio Macri, del exministro Juan
José Aranguren, de Iguacel y del gobernador Omar

Gutiérrez. «<Hoy el principal tema pendiente es la
infraestructura general del pais, especialmente en
la zona de Afielo, porque ahi nos jugamos por
nuestra cuenta. Las empresas de servicios petrole-
ros podemos adaptarnos al nivel que el mercado
requiera, pero la escasez de logistica, electricidad e
infraestructura actia como un freno. Creo que el
gobierno lo sabe y esta trabajando para solucionar-
lo, aunque quiza los tiempos del Estado no son los
nuestros», asevera.

Enla Cuenca Neuquina, precisa, la proveedora tiene
bases en Neuquén, Catriel, Rincén de Los Saucesy
Anelo, donde pos6 su foco de crecimiento. «Aguar-
damos la resolucién de una licitaciéon para ampliar
nuestra presencia en el parque industrial y venimos
evaluando el tema habitacional. Estamos en
tratativas con un inversor que esta terminando un
edificio para alquilarle los 35 departamentos
durante tres afios. Esto no mejorara la productivi-
dad, pero sila calidad de vida de las personasy, tal
vez, la seguridad y los servicios», completa.

SEPTIEMBRE 2018

11

87 REVISTATRAMA

<EN

LAS VENTAS EN DOLARES DE WEATHERFORD AUMENTARAN UN 25%
EN RELACION CON EL ANO PASADO. DE TODAS MANERAS, NO ES UN
NIVEL OPTIMO. LA BASE DE COMPARACION DE 2017 ES BAJA PORQUE
ESTABAMOS EN EL FONDO.

En términos de competencia, todavia podria haber un margen
vinculado con el incremento de la actividad, pero las mejoras
descansan en la eficiencia e incorporacién de tecnologia.

;Donde se esta enfocando Weatherford?

Cada compaiiia tiene su propia respuesta. Weatherford es mas
fuerte en tight y en convencional, ya que sus lineas de producto
estan mejor acondicionadas.

Si bien el posicionamiento en Vaca Muerta es mas débil, somos
quienes contamos con mayor espacio para crecer. Alli estamos
incrementando algunos servicios, especialmente de fluidos de
perforacién, y sumando herramientas de perforacién direccional.
Firmamos un contrato de fractura muy grande y estamos incorpo-
rando un equipo de HPP adicional que estaba con poca utilizaciéon
en Europa y ahora quedé a cargo de QM Equipment para adaptarlo
ala Argentina. Asimismo, fabricamos cuatro bombas en Mar del
Plata.

SEl objetivo es sumar HHP para pisar mas fuerte en Vaca
Muerta?

La entrada en Vaca Muerta es un hecho. En su momento nos
asociamos con Wintershall y estamos ingresando a La Calera. Hoy
la expansién no es en fractura, que necesita demasiado capital,
sino en lineas de perforacion, donde ofrecemos practicamente
todo el porfolio, con la excepcién de cementacién y alguna otra
linea en particular. Estamos creciendo en produccién, testing y
flow-data.

¢Cual es la vision de modelo de negocios para los proximos
anos?

La compariia de servicios que mejor se amolde al escenario
venidero serd la que le otorgue al cliente las soluciones que necesi-
ta. Ahora bien, YPF demanda distintas respuestas que XTO. Por
ende, la flexibilidad es fundamental para trabajar con cada
modelo.

Mas alla de ello, lo principal es el know-how. Las operadoras que lo
tienen piden determinado servicio al mejor precio y calidad. Las
que no, solicitan también nuestro «saber hacer» como compania
de servicioy contratan un valor agregado adicional, con su
consecuente precio.

Esta situacién, a su vez, es variable: tanto en éste como en otros
paises, suele ocurrir que una firma entrante solicite el know-how
durante el primer afio y luego, cuando lo adquiere, exija sélo
servicios y costos en el nuevo acuerdo.

¢Coincide con el diagnadstico del titular de la cartera de
Energia, Javier Iguacel, sobre la necesidad de aumentar la
cantidad de empresas de servicios?

Como necesidad, no existe. Sin embargo, como argentino creo que
debe haber un desarrollo de companias locales que superen la
mera prestacién de logistica, transporte y catering. Hay espacio
para que algunas crezcan entre aquellos que no requieren
demasiada tecnologia. Estd sucediendo: compafiias argentinas,
como MMA y Wenlen, representan mas de la mitad del mercado
en cabezales de pozo.

El problema es la histérica posicién de la empresa nacional de no
asumir riesgos: «si no hay garantias, no lo hago». Por fortuna,
algunos afrontan el desafio de competir de igual a igual. Es
fundamental escapar de la estrategia del «compre argentino»,
porque a largo plazo estrangula al operador que debe pagar un
precio 50% mayor para comprar local.

Se espera llegar a 34 equipos para Vaca Muerta en 2019, ;ese
ndmero puede incrementarse?

Si, apuntamos mas alto. En un scouting, operador por operador, se
suman 40. Pero para que eso se materialice surgen algunas dudas
con respecto a la capacidad de la infraestructura. Esta podria
colapsar si hay un crecimiento muy vertiginoso. Faltan perforado-
res para Vaca Muerta, mas alla de que Pluspetrol compré dos
propios y varias operadoras traeran equipos. x
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WALTER ACTIS, GERENTE GENERAL DE LA COMPANIA

NOS PREPARAMOS
PARA DUPLICAR
- TAMANO DE AESA

HACIA 2022

LA EMPRESA, QUE CUMPLE 70 ANOS DE PRESENCIA EN EL MERCADO,
RELANZA SU PORFOLIO DE NEGOCIOS CON UNA OFERTA PARA CUBRIR
UN ABANICO MAS AMPLIO DEL ESPECTRO ENERGETICO. SUBSIDIARIA

DE YPF, SU NUEVO GERENTE GENERAL, WALTER ACTIS, CUENTA COMO

SE MODIFICO LA ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION Y EL PAPEL
QUE ESPERAN DE LAS TRES UNIDADES DE NEGOCIO: FABRICACION,
SERVICIOS Y PROYECTOS INDUSTRIALES.

Por Lucas Lufrano

EN SU 70° ANIVERSARIO, AESA se fij6 objetivos
ambiciosos: 1a histérica contratista especializada
en fabricacién y proyectos industriales para el
sector hidrocarburifero —que nacié a fines de la
década del 40 y gané reconocimiento como Astra
Evangelista—aspira a doblar su tamaro hacia 20216
2022 con el fortalecimiento de servicios y productos
para consolidar un perfil diversificado. El despegue
de Vaca Muerta jugara un rol central en esa
estrategia, pero a su vez la empresa prevé aprove-
char la inercia positiva del sector con obras en
cierres de ciclo de centrales eléctricas y renovables.
“En este momento, la posicién de la firma es tnica.
Podemos contribuir no sélo en Oil & Gas sino en
casi todas las iniciativas energéticas del pais”, se

entusiasma Walter Actis, flamante gerente general
de la tradicional contratista del rubro petrolero.
Para enfrentar los nuevos desafios que plantea el
sector, la subsidiaria de YPF encar6 cambios en su
organizacién agrupando a las areas de Ingenieria y
de Construccioén en la nueva unidad de Proyectos
Industriales. El objetivo declarado es optimizar los
procesosy acelerar la forma de presentacién de las
ofertasy el disefio. “Cuando corren por caminos
separados, aparecen grises que no toma ni uno ni el
otro. A partir de este cambio, nos enfocamos en toda
la obra en su conjunto desde la concepcién basica
hasta la puesta en marcha’, explica el ejecutivo
desde su despacho en la planta de AESA en
Canning, donde recibi6 a Revista TRAMA. La
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FACTURACION

45%

UNIDAD DE PROYECTOS
INDUSTRIALES

45%

SERVICIOS

10%

FABRICACION

reorganizacién se completo con el fortalecimiento
de la Gerencia Comercial para componer y tratar
cada proyecto desde su aparicién como oportuni-
dad hasta la firma del contrato para la potencial
ejecucion.

Actualmente, la unidad de Proyectos Industriales
representa el 45% de la facturacién de la firma. Otro
45% corresponde a Servicios, y el restante 10%, a
Fabricacién, los otros dos vectores de negocio.
“Estamos conformes con esta distribucion y podria
conservarse en la expansion, pero pretendemos
mayor estabilidad en Proyectos Industriales,
evitando los picos y valles del caracter ciclico de este
tipo de negocios. Quiza tras una obra muy grande
sobreviene un parate de dos afios. Faltaba un plan’,
advierte. Para ello, la companiia se propone generar
un piso firme de obras y sus subsecuencias, desde el
cual fluctuar sin caer al cero. “La falta de iniciativas
expulsa profesionales muy capacitados que
entrenaste y preparaste. En el plan a largo plazo, es
fundamental captarlos y ofrecerles una proyeccién
en el tiempo. El talento hace la diferencia’, sentencia.
Hoy el plantel ronda los 4.100 trabajadores y varia en
funcién de las adjudicaciones.

ZQué proyectos y objetivos se proponen en el escenario
actual?, preguntamos a Actis.

Durante los 70 anos de trayectoria en el mercado, el
comun denominador ha sido la calidad de los
procesos, la pasién y dedicacién de su gente, y la
concrecién de proyectos industriales y de fabrica-
cién. Uno de los pilares del nuevo plan estratégico
son los servicios, donde nos propusimos metas mas
agresivas e incorporamos la linea de los equipos de
perforacién y workover de YPF, que pasaron a
nuestro cargo. Otro eje son los proyectos vinculados
alaenergia, no solamente de Oil & Gas. Ademas de
la experiencia en refinerias y cierres de ciclos
combinados, evaluamos cémo aportar en los
diferentes eslabones del proceso de parques
edlicos, ya sea en el montaje, fabricacién u obra
civil. Asimismo, es sustancial la presencia en la
operacién y mantenimiento de yacimientos, donde
nos centramos en incrementar el uso de la
tecnologia en algunos servicios clave para
aumentar la productividad y funcionamiento de los
campos mediante sistemas de monitoreoy
medicién con el soporte de drones o iniciativas para
la optimizacién de la remediacién ambiental.

Por otro lado, agrega mucho valor el convenio de
relacionamiento bidireccional que mantenemos
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con Y-TEC, mediante el cual buscamos, dentro del
abanico de tecnologias que ya poseen, cual podria
aplicarse a las necesidades energéticas del campo.
Un caso exitoso fue el desarrollo en conjunto de la
tecnologia para mantas oleofilicas, cuyo desarrollo
de producto llevé a la identificacién de un compues-
to extremadamente amigable con el medio
ambiente, cuya realizacién ocurrié en un tiempo
destacable. La técnica alternativa para el compo-
nente de la manta —cascara de mani- corrié a cargo
de Y-TEC, mientras que AESA ingresé en la cadena
de valor del producto, incluyendo la produccién, la
puesta en marcha de todo el aspecto logisticoy
comercializacién del servicio de provision de
mantas oleofilicas.

¢Buscan mercado por fuera de YPF?

La empresa lo ha hecho ciclicamente a lo largo de
toda su historia, pero ahora pretendemos expandir-
lo. Hoy en Proyectos Industriales los principales
proyectos vienen de la mano de TGS, Total y MSU.
En Servicios debemos apuntar a diversificar nuestra
cartera de clientes, mas alla de los proyectos en los
cuales orgullosamente hoy operamos; por ejemplo,
ocho afios con Pluspetrol en El Corcobo, uno de los
contratos mas grandes de operacién y manteni-
miento a 250 kilometros de Neuquén, en la
cuadruple frontera con Rio Negro, La Pampa y
Mendoza.

¢Los proyectos de cierres de ciclo con MSU Energy
constituyen una excepcion o apuntan a transformarlo
en una unidad de negocio clave?

Los cierres de ciclo y cogeneraciéon son iniciativas
cercanas a la expertise de AESA. A un amplio
proceso de ingenieria le sigue uno de fabricacién,
que incluye el montaje y la construccién en si,
nuestra principal especialidad. Es un canal para
aprovechar. Una situacion diferente la constituyen
los parques edlicos pues la forma de contratacion
que impulsan los clientes es parte por parte, lo cual
limita nuestra capacidad para agregar valor al
proyecto; sin embargo estamos trabajando para
alinearnos con la necesidad de este mercado.

;Poseen la expertise y el know-how para el montaje
completo de un parque edlico?

Si, para la construccién propiamente dicha.
Contamos con profesionales certificados para el
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Formado en servicios

Antes de convertirse en el titular de
AESA, Walter Actis desarroll6 la
mayor parte de su carrera profesional
durante 20 afnos en Schlumberger.
Hasta diciembre de 2017 se desempe-
Né como gerente general de la
multinacional para la Argentina,
Bolivia y Chile. Su ultima asignacién
fue en Londres, durante enero, como
director comercial por el grupo de
perforacién y construccién de pozos
para todo el mundo, tras lo cual
regresé al pais.

El ingeniero electrénico por la
Universidad Nacional de Cérdoba es
devoto de su familia y de la actividad
al aire libre. “Quisiera hacer mas
snowboard con mis hijos. Me gusta
la nieve y pasar tiempo con ellos”. A
pesar del desplazamiento que
demanda, prefiere mantener su
hogar en Martinez: “En un momento
vivi en La Lucila, me gusta la zonay
es donde los chicos van a la escuela.
Aunque trato de pasar mas tiempo
acd en la planta, dedico mucho
tiempo a entender la necesidad de
los clientes y para ello es conveniente
estar en la oficina de Puerto Madero’,
concluye.
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ensamblaje especifico de esas estructuras. A ello se
suman los convenios para transporte y logistica de
los equipos, lo cual no es un desafio menor.

£Qué desarrollos en Fabricacion estan impulsando?
Elnivel de certificaciones de la planta es sorpren-
dente. Cubrimos todo el aspecto de presién,
calderasy calor, e incluso contamos con el sello
ASME N para recipientes nucleares. Acabamos de
finalizar un tanque para el INVAP, ya entregado.
Actualmente, del nivel de ocupacioén total de la
fabrica de 50.000 horas productivas por mes, hoy os-
cilamos entre 39.000 y 42.000, dependiendo del
trabajo en intercambiadores de calor, enfriadores,
compresién y tanques. El espectro de tareas es
amplio: desde el procesamiento de corte y control de
calidad hasta el doblado de planchas de acero para
tanques. Ahora apuntamos al mejor régimen para la
planta. Entre otras ideas, estamos considerando
poner foco en el core para gas, médulos de proceso
e intercambiadores de calor, o sumar una rama que
se dedique al rutinario, al corte, a la cafieria normal.
Sibien la versatilidad para cumplir un alto espectro
de necesidades en Oil & Gasy energia es amplia,
resulta indispensable sopesar la eficiencia, la
expertisey las metas. Plantas metalurgicas como
ésta ya casi no hay en el mercado. De las dos o tres
que podrian estar en un nivel similar, algunas ya
cerraron o estan reduciendo su capacidad.

¢Contemplan una proyeccidn internacional?

Uno de los objetivos centrales es recuperar la
regionalizacién. AESA ha realizado obras en
Uruguay, Pert y Bolivia, pero hoy la presencia es
mas que esporadica. Si bien la situacién macroeco-
némica actual quiza nos complique internamente,
deberia ayudar con la competitividad. Estamos
participando en congresos en Bolivia y analizando
nuevamente Per(, donde aparecieron nuevos
proyectos. También pensamos en Brasil, aunque la
recuperacion de ese mercado tomara tiempo. De
todos modos, apuntamos a desarrollar alianzas
estratégicas, ya sea para proyectos en la Argentina
como para ganar ese know-how y llevar nuestro
conocimiento hacia el exterior. Hay una gran
oportunidad para que la oferta de nuestros
productos sea mas competitiva: lanzar proyectos
fuera del pais con un nombre, aprender y formar esa
network de procura internacional, con la que no
contamos porque el mercado para la Argentina
generalmente estuvo un poco cerrado.

CONSERVAR LAS RAICES

A pesar de la diversificacion, AESA no descuida su
histérica presencia en hidrocarburos y acumula
obras para solidificar el baseline que pretende su
gerente general. “Con Total estd en curso la
expansién de su planta de tratamiento en Canadén
Alfa. También nos involucramos en la ingenieria y
construccién de la planta de procesamiento de gas
de TGS en el no convencional y en la confeccién de
los médulos de procesamiento para Tecpetrol en
Fortin de Piedra, incluyendo la ingenieria y la
construccién’, enumera. La firma, ademas, participa
en Rincén del Mangrullo, donde ya contaba con
parte de la obra.

De acuerdo con Actis, la empresa esta en condicio-
nes de realizar la ingenieria de una planta de
tratamiento de gas, elaborar las partes, montarla,
construirla, hacer el comisionado y operarla,
cubriendo toda la cadena de valor. “Estamos
ganando experiencia con las plantas de procesa-
miento de gas no convencional. Hace falta una
estandarizacién de los modelos y de las formas de
diserio para incrementar los volimenes de
actividad. Es necesario normalizar ciertos costes
para disminuirlos y optimizarlos de modo de
alcanzar un costo/pozo y uno de produccion
cercanos a la competitividad deseada para el precio
del gas”, demanda.

¢La migracion hacia no convencional implica

una oportunidad nucleo o es marginal?

Nos expandimos realmente en no convencional y
nos hemos convertido en el contratista destacado
para los proyectos que hoy se vienen desarrollando
en Vaca Muerta. Realizamos la ingenieria y
construccién de la planta de tratamiento de crudo
de Loma Campana -la mayor del pais-y el montaje
de la planta de procesamiento de arenas, entre otros
hitos. También estamos avanzando en la fase piloto
de un proyecto para la logistica de ultima milla de
arena. De todos modos, si bien una gran porcién de
la accién sucede alli, el foco en convencional
también serd importante, dado que el oil no
convencional es mas liviano que el Medanito —para
el cual las refinerias quiza no estén adecuadas—;
deberemos realizar mejoras para procesar un
blending con crudos mas ligeros. En no convencio-
nalya hay actividad, principalmente en gas, por el
incentivo de precio. De todos modos, la suba del
valor del petréleo podria disparar desarrollos. Una
cosa llevara a la otra, ya que habra que resolver la
cuestion del crudo que necesita ser producido. Y
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aunque no forma parte de nuestro core, seguimos la
problematica del manejo de agua porque el petréleo
maduro viene con una cantidad no menor.

¢Es novedosa la incorporacion de drones en la opera-
cion y mantenimiento de campos petroleros?

Somos una de las pocas empresas que estan usando
la tecnologia de drones a escala en la Argentina. Ins-
tauramos el régimen con una prueba piloto en
Mendoza y ahora estamos trasladando ese
know-how al no convencional. Con esta tecnologia
AESA brinda servicios con alto valor agregado en el
ambito del Oil & Gas, con aplicaciones que van
desde la inspeccién de ductos, baterias, colectores,
lineas y subestaciones eléctricas, torres, estructuras
en altura hasta el seguimiento de obras en todas sus
etapas.

Contamos con dos tipos de drones: los de ala fija,
con equipos a la medida de la necesidad de las
mediciones requeridas y capacidad para operar des-
de alturas que van de 30 a 5.000 metros y distancias
de hasta 30 km enlazados en tiempo real con la
estacion de base y hasta 150 km en modo auténomo,
y un octorotor que puede desempeniarse de manera
estatica. Finalmente, el servicio es el mapeo de un
area. Adquirimos los drones y sus sistemas, y nos
ocupamos de operarlos con pilotos certificados (la
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operacioén de estas aeronaves requiere licencias
certificadas por la autoridad regulatoria ANAC —-Ad-
ministraciéon Nacional de Aviacién Civil-) para
capturar los datos crudos y elaborar informes de
lectura.

¢Con la planta montada en Loma Campana estan
innovando en el sistema de logistica de arena?
Hicimos el montaje de la planta de arena y estamos
llevando adelante una ampliacién para que alcance
los valores nominales de disefio. Si bien tuvimos a
cargo la puesta en marcha, la operacién hoy estéa a
cargo de YPE.

En cuanto a la logistica de ultima milla de arena,
concretamos un modelo de exclusividad para la
utilizacién de cajas contenedoras de arena de
fractura con una empresa norteamericana con
amplia experiencia en el sector y un modelo de
trabajo probado. Con ella realizaremos la logistica
de ultima milla en un proyecto piloto que empieza a
mediados de octubre. Prevemos conformar un
esquema capaz de contribuir a agilizar la logistica
de cuatro a cinco fracturas diarias por set. Entre sus
ventajas destacan la reduccién de costos y tiempos
de logistica eliminando pérdidas de material por
medio de un proceso de cargado, manejo y storage
mas eficiente. x

GRUPO ALBANESI
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e VIVEN MAS VACAS
QUE PERSONAS

MARIANO BOSCH, CEO DE ADECOAGRO

LA SINERGIA PERFECTA
"NTRE LOS ALIMENTOS Y
LAS ENERGIAS RENOVABLES

EL PROYECTO DE ADECOAGRO COMPRUEBA LA FALSEDAD DEL CONTRAPUNTO
ENTRE LOS ALIMENTOS Y ENERGIA. LA COMPANIA, EL MAYOR PRODUCTOR

DE LECHE FLUIDA DE LA ARGENTINA, INSTALO EN SANTA FE UNA PLANTA DE
BIOGAS PARA GENERAR ENERGIA CON EL ESTIERCOL DEL GANADO VACUNO.

Y PREVE INSTALAR UNA NUEVA. EL ROL PROTAGONICO DE LA ENERGIA PARA
ANIMARSE A SONAR CON UN VERDADERO DESARROLLO AGROINDUSTRIAL.

Por Facundo Sonatti

L
oy At Ao A A Ry By Ay 5
e
R A A A A By A R By
B R N o ok



REVISTATRAMA 98

PY >

Lt -r'l-‘--%'?d I’

-

LK,

(11

w4

BOSCH: LOS ALIMENTOS Y LAS ENERGIAS RENOVABLES

NO SON UN CONTRAPUNTO.

CHRISTOPHERSEN es un pequeno pueblo que tiene
una gran peculiaridad: en los 297 km? que ocupa su
colonia —una vez y media la superficie de la Capital
Federal-viven mas vacas que personas. En su
territorio, en el extremo sur de la provincia de Santa
Fe, una sola empresa tiene mas de 8.000 cabezas de
ganado lechero versus una poblacién contada,
hasta el ultimo censo de 2010, de «s6lo» 731
personas.

En ese establecimiento, perteneciente al gigante
agropecuario Adecoagro, se encierran otras
particularidades. No sélo es la unidad productiva
que, a diario, mayor cantidad de leche fluida
despacha en la Argentina, sino que también es la
primera en comenzar a utilizar el estiércol de las
vacas para generar energia.

Mariano Bosch, co-fundador y CEO de Adecoagro,
retiene en su cabeza la idea de que la produccién de
alimentos y la generaciéon de energias renovables
son complementarias. La teoria la sostiene desde
2002, cuando decidié convencer a un grupo de
inversores para quedarse con 74.000 hectareas de
PeCom Agropecuaria. Fue el puntapié inicial de un
conglomerado que, tras haber renombrado la firma
que hasta entonces pertenecia a la familia Perez
Companc, sumd mas tierras mediante otra serie de
adquisiciones, tanto en el pais como en Brasily
Uruguay. Hoy suma 246.139 hectareas, distribuidas
en 19 establecimientos y, a su vez, trabaja otras
200.000 de terceros, a través de arrendamientos.

Al mismo tiempo, Adecoagro se apoderd del prefijo
mas caracteristico del campo y la agricultura,
AGRO, con el cual se exhibe en las pizarras del New
York Stock Exchange (NYSE) desde 2011. Sus
papeles oscilan en minimos y la valuacién total
asciende a unos uS$s 850 millones, similar al grupo
financiero Supervielle.

A CIELO ABIERTO

Adecoagro construy6 su fama local por ser el mayor
productor primario de leche. No todos saben,
ademas, que el grueso de sus ingresos a nivel global
proviene de la cafia de azicar, un segmento aun
ajeno para la firma en la Argentina. En nimeros,
los negocios del azucar, etanol y energia,
sumados, aportaron mas del 50% de la
facturacién anual. Mientras tanto, de los uSs
933 millones que anotoé de ingresos en su
ultimo ejercicio fiscal anual, los tambos de
Christophersen aportaron apenas un 4%.
«Los alimentos y las energias renovables no
son un contrapunto», resalta Bosch, y amplia
su analisis: «Siempre tuvimos claro que ambos

eran complementarios a pesar de que, en los inicios
de la compaiiia, existia un debate entre uno u otro
modelo en todo el mundo».

El proceso de crecimiento y transformacién no
estuvo exento de sobresaltos en la historia de la
compania. «Cuando nosotros hablamos de
producciény forrajes, de transformarlos en
proteinas animales, optamos por la leche. Empeza-
mos con la idea en 2004 y sabiamos que teniamos
que hacer un tambo diferente de los que existian en
la Argentina», sefiala Bosch en dialogo con Revista
TRAMA desde las oficinas que Adecoagro tiene en
Martinez.

«Los proyectos en el campo demandan mucho
tiempo de maduracién, pero hemos tenido la
paciencia suficiente para las marchas y contramar-
chas del sector y del pais», explica quien timonea un
grupo humano de mas de 8.000 almas.

«Siempre tuvimos claro el norte y fuimos ajustando
el negocio en funcién de éste», agrega Bosch, que se
tomé cinco afios en lograr que el tambo estabulado
funcione. «Cuando pudimos hacerlo funcionar,
salimos a convencer a inversores para escalar el
modelo», confirma. Los tambos estabulados son
mas comunes en paises con inviernos mas crudos
que el de latitudes donde se encuentra el estableci-
miento de la firma, pero, en resumen, consisten en
estructuras techadas similares a un establo donde
las vacas pasan la mayor parte de su tiempo.
Adecoagro esta en pleno proceso de expansién de
sus instalaciones multiplicando por dos el nimero
de tambos, vacas y litros producidos por afio de cara
a2020. Sélo esta ampliacion, en el sur de Santa Fe,
demandara u$s 50 millones. «A esa cifra, sumare-
mos uSs 5 millones para agregar otro biodigestor,
logrando que todo el sistema sea realmente
sustentable», adelanta el cofundador de la firma
que, en 2011, debuto en la Bolsa y en la apertura de
capital reuni6 u$Ss 378 millones.

El ritmo biologico de las vacas marcara los tiempos
de evolucién de desarrollo de la ampliacién. «<En
principio, el biodigestor no era una alternativa
rentable desde el punto de vista econdémico, pero
terminé dando nimeros positivos», reconoce Bosch.
Asi, hoy, con una capacidad instalada de 14 Mw, es
el inico biodigestor de esa escala alimentado a base
de estiércol bovino en la Argentina. Eso no es todo,
va camino a duplicar su capacidad en sintonia con
el incremento del negocio lacteo de la firma que ya
despacha mas de 250.000 litros de leche fluida,
equivalentes a uno de cada 100 litros que se
producen en el pais.

+
Un biinker de caiias

La figura de Adecoagro bien podria emparentarse
con la de un colonizador. La analogia cobra fuerza
si se analiza su crecimiento en el negocio de la
cana de azucar que, en la tltima década, pasé de
ser inexistente a cubrir 150.000 hectareas, en
Brasil, equivalentes al 50% de lo que se cosecha,
anoaano, en toda la Argentina.

«Hoy tenemos 5.000 colaboradores donde antes no
habia nada; de hecho, se multiplicé por 20 la recau-
dacién de impuestos en las localidades donde nos
instalamos», comenta Mario Bosch, CEO de la
compania, haciendo referencia al cluster que
desarrollaron entre Angélica e Ivinhema, en Mato
Grosso do Sul.

Adecoagro tiene tres ingenios que suman una
capacidad instalada de molienda en torno a los 10
millones de toneladas de caia, suficientes para
despachar unos 600 millones de litros de bioetanol
y 300.000 toneladas de azucar blanco, cada afio.
Alli, la zafra es continua los doce meses y la
generacién de energia no esta exenta del modelo
productivo que caracteriza a la compania. «Hoy,
producimos unos 800.000 Mwh a partir del bagazo
que se obtiene al procesar la cafia», repasa Bosch
otro de los numeros de la firma.

En cuanto a la competitividad del negocio que
engloba azucar, etanol y energia, no duda en
afirmar que es ultracompetitivo. «El rol del Estado
brasilefio es basicamente no interferir en el
desarrollo productivo. Estd presente en que tengas
todo en reglay condiciones adecuadas de trabajo
para los recursos humanos», describe el ejecutivo y
traza un paralelismo con la posibilidad de replicar
el modelo en la Argentina: «<Es un poco dificil por la
matriz que tenemos acd, donde todo esta sobrecon-
trolado y tenés poca competitividad».

El camino que recorrié Adecoagro desde que en
2005 adquirié el primer ingenio, UMA, hasta el
presente no estuvo libre de inconvenientes. «<Nos
dimos muchos golpes en Brasil. Estuvimos cinco
anos en el negocio del café, pero perdimos plata y
vendimos. Luego descubrimos que con la cafia de
azucar habia mucho por hacer y nos metimos»,
recuerda Bosch, quien busca revalorizar el
concepto que se tiene sobre la produccién de
azucar. «Es lo mas limpio que hay. Azucar, etanol y
electricidad son los tres recursos que salen del
sistema, y el resto vuelve al campo como fertilizan-
te», describe en dos lineas el funcionamiento de
los ingenios.

A suvez, Adecoagro sufrié cierto bullying por parte
de los grandes traders del sector que, en el medio
de la bonanza brasilefia, estaban dulces con los
ingresos de capitales y montaban proyectos a gran
escala, haciéndole sombra a la firma de manage-
ment argentino. «Siempre fuimos de a poco, dando
pasitos, nos pasaban por al lado firmas como
Bunge y Dreyfus y compraban todas las usinasy
nos decian ‘ustedes estan en cualquier cosa, aca
hay que comprar, hacer volumen’ Y nosotros
deciamos no, con volumen te vas a fundir’ Lo cierto
es que con volumen te hacés mas grande, pero no
es un tema de cantidad, sino de eficiencia por
hectarea», explica Bosch el negocio.

«Muchos volcaron, pero nuestra diferencia, y por
la cual me siento super orgulloso, es que el equipo
siempre estuvo enfocado y nunca creyé que
estabamos descubriendo la pélvora y que era algo
maravilloso, sino que, ain hoy, dependemos del dia
adiayde cuidar los recursos econémicos», analiza
con el diario del lunes.
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+
El desafio de ser un pais agroindustrial

“La Argentina no debe ser un pais agropecuario
sino uno agroindustrial’, afirma Mariano Bosch,
CEO de Adecoagro en didlogo con Revista
TRAMA. “Nosotros optamos por ese camino a
través de convertir proteina vegetal en animal
mediante la lecheria, pero puede lograrse con los
cerdos, la avicultura o la produccién ganadera’,
describe el empresario.

Alahorade analizar los incentivos que presta el
Estado argentino para alcanzar esa meta, Bosch
explica que, cuando el Gobierno propone que las
exportaciones seran la salida, esta bien, pero en
la practica hay inconsistencias. “Cuando sacas el

ENERGIA: LA SOCIA PERFECTA

La energia explica un 7% de los ingresos anuales de
Adecoagro; a tal punto que se esconde en cada una
de las actividades agroindustriales que desarrolla la
firma. Mientras que en el negocio de la cafia
representa un 15%, en la lecheria alrededor de un
10% de la facturacién no lo aporta la leche sino la
energia que emana del biodigestor inaugurado hace
apenas un ano.

«Gracias al biodigestor, ahora podemos pensar 1
mega y medio de capacidad, mas de lo que consume
el pueblo mas cercano», dispara Bosch. Pero aqui
tampoco es todo color de rosas. «Al ser punta de
linea, no podiamos seguir aumentando nuestros
tambos por la calidad de electricidad que habia. De
hecho, en verano siempre teniamos problemas, que
es cuando necesitamos mas electricidad para dar
aire acondicionado a las vacasy entonces no
llegabamos», describe el empresario y continua:
«Cuando pusimos el biodigestor donde queriamos,
tras superar sucesivos inconvenientes, como
cambiar la punta de linea que no funcionaba,
pudimos terminar con los problemas eléctricos».

La préxima meta de Adecoagro consiste en duplicar
la capacidad e incluso la generaciéon podria trepar

w4

reintegro del 3% a las exportaciones de leche en
polvo, me pregunto si saben cuanto valor
agregado hay en cada tonelada. Me gustaria ser
un pais exportador de leche en polvo y no sélo de
maiz o porotos de soja’, compara y reafirma:
“Tenemos que pensar en ser un pais agroindus-
trial”.

Uno de los puntos de partida de la iniciativa pasa
por los recursos humanos, algo que para el
numero uno de Adecoagro existe, y de calidad.
“Cuando nos visitan los inversores y ven el nivel
de nuestros empleados, que explican los procesos
eninglés, no lo pueden creer’, resalta Bosch.

hasta 4 Mw. «La produccién puede llegar a ganar
eficiencia al duplicar el numero de vacas que
generan la materia prima para el biodigestor»,
adelanta.

En el mismo capitulo de la energia, Adecoagro
también planea sumar una planta de etanol, esta
vez a base de maiz, en la Argentina.

«En nuestro caso, una planta para procesar maiz

significa su conversién como forraje para las vacasy

el etanol termina siendo un subproducto de ésta»,
grafica Bosch, quien reconoce que aun estd en una

etapa de evaluacion. «Tenemos que ser competitivos

con paridad de exportacion, es decir, que tenga
viabilidad a largo plazo», explica, y sigue: «Esa
planta de etanol va a consumir algo de biogas
propio ya que no tenemos acceso ala red».

A suvez, para Adecoagro incursionar en el
procesamiento de maiz significa evitar comprar la
burlanda humeda con la cual prepara las dietas de

sus vacasy ser aun mas eficiente. «<Hoy, cada vez que

traemos burlanda estamos transportando un 70%
de agua, y con la planta propia podriamos ahorrar-
nos esos mas de 150 kilémetros de costo logistico»,
detalla Bosch y cierra con otra confesion: «Hay un
poco de locura en todo lo que hacemos y creemos

que para montar estos proyectos hay que tenerla». x
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SISTEMAS DE TELECOMUNICACIONES EN VOZ, DATOS Y TELEMETRIA

Nuestro Grupo de Empresas ofrece servicios y provisiones de sistemas de Telecomunicaciones
en Voz, Datos, Telemetria y Telesupervisién, en todos sus aspectos.-

Invertimos en tecnologias de avanzada, para los usos mas exigentes en cualquier campo que
se necesite, adecuandonos a las necesidades de cada uno, sin limite en el volumen de las
operatorias requeridas.-

El objetivo, ya en marcha, es el despliegue de una red de comunicaciones de voz, datos y
telemetria en Neuquén, con cobertura hasta Bahia Blanca y Mendoza, sobre la que se
prestaran servicios en la opcion de adquirir o alquilar las terminales.-

Somos una compafiia fundada en 1980 y contamos con servicio técnico en varios sitios:
Neuquén, Comodoro, Bahia Blanca, Mar del Plata, Tandil, La Plata, Buenos Aires, Mendoza,
San Juan, Salta, Tucuman, Jujuy, Catamarca y Cérdoba.-

En Neuquén hemos provisto equipos con protocolos: ATEX, UL y normas MIL, para cada
necesidad y ademas ya estan en funcionamiento mas de 1700 equipos sobre otras redes.
Proximamente estaremos en pleno funcionamiento en esta zona.-

Recibiremos sin cargo consultas y disefios de anteproyectos a efectos de conciliar todo tipo
de necesidades.-

jAgradecemos a quienes ya confian en nosotros desde hace mas de 38 afios!
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Of. Comercial: Tel. 54 11 4345 4440 / Avda Paseo Coldn 797 398 Cludad de Bs As.
Email: ventas@intepla.com

www.intepla.com
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DIVERSIFICACION Y NUEVAS OPORTUNIDADES

LA (IMPENSADA) RUTA
QUE CONECTA EL LITIO
CON EL PETROLEQC

AUNQUE EL LITIO ES UN INSUMO ESTRATEGICO DE LAS BATERIAS DE
LOS VEHICULOS ELECTRICOS, QUE A FUTURO COMPETIRAN CADA VEZ
MAS CON LOS COMBUSTIBLES FOSILES EN EL MERCADO AUTOMOTOR,
ALGUNAS PETROLERAS APUESTAN A DESEMBARCAR EN EL NEGOCIO
DEL ORO BLANCO DE LA MANO DE LAS SINERGIAS Y SIMILITUDES DEL
MINERAL CON LOS HIDROCARBURQS. EL CASO DE PLUSPETROL.

SU VINCULACION CON LOS AUTOS ELECTRICOS —es
un insumo central de las baterias de los vehiculos
hibridos-llevé a emparentar el litio con el mundo
de las energias renovables. Esa asociacién con las
energias del futuro opera sobre la antinomia con los
combustibles de origen fésil. Desde esa légica
binaria, el litio nada tiene que ver con el petréleo y
sus derivados. Siguiendo con esa vision, en las
proximas décadas el oro blanco —tal como fue
bautizado en la agenda mediatica— capturara buena
parte del mercado de los hidrocarburos.

Sin embargo, la realidad argentina ofrece ejemplos
que permiten poner en duda ese cisma entre el litio
y el petréleo. En los ultimos meses, algunas de las
principales productoras de crudo del pais desem-
barcaron —o evalian hacerlo—en el negocio del litio.
Es el caso, por ejemplo, de Pluspetrol, la tercera
productora de hidrocarburos de la Argentina, que
creé6 la empresa Litica Resources para ingresar en el
negocio de los battery metals, tal como se conoce en
la jerga alos minerales que se utilizan en la
fabricacion de baterias para artefactos electrénicos.
En esa lista figuran no sélo el litio, sino también el
cobaltoy el niquel, entre otros. También Techint, la
mayor organizacién industrial del pais, estudia
alternativas para participar de ese mercado.

¢Cémo se explica la opcién de las petroleras por el
litio? No existe una razén determinante, sino un
conjunto de aspectos que configuran, desde la
optica de los privados, una oportunidad. El
derrumbe del precio internacional del petréleo en
junio de 2014 1lev¢ a las petroleras a explorar
caminos alternativos para diversificar el negocio
petrolifero. La meta: reducir la exposicién a las
variaciones eclécticas del precio del barril.
«Buscamos alternativas que estén dentro de una
estrategia de desarrollo de energia para, a su vez,
aprovechar sinergias y capacidades que ya
teniamos», explican desde una petrolera. El denomi-
nador comun entre el petréleo y 1a mineria se hace
evidente incluso en la nomenclatura del Indec para
dar a conocer sus informes estadisticos: ambas son
actividades extractivas. No sélo la tecnologia
empleada en la manipulacién del subsuelo tiene
vasos comunicantes. También los marcos regulato-
rios son similares. «Asi fuimos descartando
proyectos hasta que nos encontramos con el litio,
que no era un objetivo en si mismo, y nos dimos
cuenta de que habia sinergias incluso con el modelo
de desarrollo de los yacimientos no convenciona-
les», comentan allegados a Litica.
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Los precios del carbonato de litio que se extrae de
los salares de la Puna argentina aumentaron de
manera significativa en los ultimos afios. Una
empresa como FMC, el mayor productor de litio del
pais, que opera el Salar del Hombre Muerto en
Catamarca, al limite con Salta, factura hoy mas de
uSs 1.500 por tonelada del mineral; cinco o seis
veces mas que en 2012, cuando se pagaba menos de
uSs 300. El litio metalico, mas refinado, que se
utiliza en las baterias de los vehiculos hibridos,
cotiza a en torno a los u$s 10.000. La mayoria de los
analistas proyectan que el valor del mineral blanco
continuara en esa banda de precios a medianoy
largo plazo. A lo sumo, prevén un piso de u$s 7.000.
El mercado continuara en constante expansiéon por
el crecimiento del negocio de los autos eléctricos.
Enlos ultimos afios, la demanda de carbonato de
litio crecié a razén del 25% anual. Y se descuenta
que el crecimiento se acentuara en la préxima
década, una vez que se consolide la innovacién
tecnolégica en Smart Grids y equipos de almacena-
miento de energia. El prondéstico a futuro es
alentador.

Pluspetrol creé Litica Resources como vehiculo para
explorar ese potencial. La compaiiia, que esta
abriendo oficinas en Salta y se gestionara de forma
auténoma al negocio petrolero, invertira entre 2018
y 2021 uSs 7 millones en Salar de Arizaro. Se
realizaran un muestreo de superficie y geologia del
terreno, estudios geofisicos y perforaciones
diamantinas que permitan evaluar y conocer el
area.

Litica opera la joint venture que tiene la titularidad
del area con una participacién del 60% en el bloque,
y la empresa canadiense LSC Lithium tendra el 40%
restante. El programa se desarrollara en tres etapas
y cubrira 22.376 hectareas en el centro del salar
emplazado en la provincia que hoy gobierna Juan
Manuel Urtubey.

INNOVACION

El nudo gordiano del proyecto reside en optimizar

la técnica de explotacién de carbonato de litio. En
las decenas de salares que se distribuyen en la Puna
argentina, varias de las empresas estan testeando
distintos métodos de produccién del mineral. Sélo
la nortemaericana FMC Minera del Altiplano
encontré un procedimiento homologado que
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TAL COMO SUCEDE EN VACA MUERTA, LA PRIMERA META
DE CUALQUIER INVERSOR QUE QUIERE PRODUCIR LITIO EN
LA ARGENTINA ES SUMAR ACREAJE.

demostré su competitividad (el campo lleva mas de
20 afios en actividad). En 2016 se sumo Orocobre,
una empresa que opera en el salar de Olaroz, pero
que aun esta buscando mejoras en el proceso
productivo. A nivel global, el 80% del litio que
ingresa al mercado se obtiene a través del método
de extraccién convencional. La dificultad es como
abaratar los costos de elaboracién del mineral. En la
Argentina, muchas empresas experimentaron con
sistemas de decantacién en piletones de salmuera
construidos en la base del yacimiento. Sin embargo,
en casi todos los casos, ese modelo queda fuera de la
escala comercial para competir a nivel mundial. De
ahique, en la actualidad, son muchas las mineras
junior que estan investigando nuevos procesos
quimicos de separacién del mineral. Incluso existen
laboratorios y empresas quimicas tras la férmula
para abaratar el proceso de extraccién de liito.

EL LITIO COMO VACA MUERTA...

Eldesarrollo del negocio del litio en la Argentina
aun es incipiente. Reicén en los Gltimos afios el
tema empez0 a ganar espacio en las agendas de
empresas y gobiernos. En ese aspecto, la traza
temporal del litio coincide con la de Vaca Muerta, la
formacién de roca generadora de hidrocarburos de
la Cuenca Neuquina que a mediano plazo podria
convertirse en un importante play no convencional.
Su exigua historia no es, sin embargo, su tnico
punto en comun. Segln explican allegados a Litica,
la misma visién de negocios aplica en unoy otro
caso. Tal como sucede en Vaca Muerta, la primera
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meta de cualquier inversor que quiere producir litio
en la Argentina es sumar acreaje. Posicionarse a
futuro con una escala interesante de produccion.
Por eso, la adquisicién del Salar de Arizaro
probablemente no sea la Unica de Litica.

La empresa tiene en carpeta opciones para
desembarcar en otros salares en Salta y Jujuy. Los
ejecutivos consultados por Revista TRAMA creen
que, al igual que en Vaca Muerta, la produccién de
litio en la Argentina no sera a futuro un negocio
para pequefias y medianas empresas. Sera un
mercado de grandes jugadores que se ird concen-
trando a medida que pase el tiempo. El punto de
referencia es el caso chileno, donde dos compaiiias,
Soquimich (SQM) y Albemarle, monopolizan la
extraccion del mineral. «<En la Argentina, el negocio
se concentrara en tres o cuatro empresas. La clave
es posicionarse rapido en salares con buen nivel de
productividad», explican en la Secretaria de
Mineria de la Nacién.

La siguiente fase es la inversion para alcanzar un
desarrollo a escala comercial. El nimero magico que
barajan las empresas de litio es 30.000 toneladas
anuales (Tn/afno) de carbonato de litio. Es una oferta
de peso para ingresar al mercado con suficiente
fuerza comercial. Con menos que eso, el poder de
negociacion se diluye frente a los grandes players.
Sise quiere alcanzar una oferta de esa envergadura,
es necesario invertir, al menos, unos u$s 400
millones para construir una planta de procesamien-
to del mineral. Esa es la estrategia de Litica si los
resultados de la primera etapa de posicionamientoy
evaluacion del subsuelo son auspiciosos. x

11

EL DERRUMBE DEL PRECIO
INTERNACIONAL DEL PETROLEQ
EN 2014 LLEVO A LAS
PETROLERAS A EXPLORAR
CAMINQS ALTERNATIVOS PARA
DIVERSIFICAR EL NEGOCIOQ. ASI
SURGIO EL LITIO EN EL RADAR.
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0 MAS
COSTOSO ES

0 TENER
“NERGIA

FLAMANTE CEO DEL GIGANTE SIDERURGICO
ACINDAR, MARCELO MARINO CREE QUE LAS
NUEVAS REGLAS DE JUEGO EN EL MERCADO
ENERGETICO ELEVARON UN TERCIO LOS
COSTOS DE UNO DE LOS PRINCIPALES
INSUMOS DE LA PRODUCTORA DE ACERO
CON BASE EN VILLA CONSTITUCION, SANTA
FE. SIN EMBARGO, EL SALTO EN EL PRECIO
DE LA ELECTRICIDAD ES UN MAL MENOR
PARA LOS PLANES DE LA COMPANIA, QUE
ESPERA ELEVAR HASTA UN 15% EL PESO DE
LAS RENOVABLES EN SU CONSUMO.

Por Facundo Sonatti

Marcelo Marino.

LOS PRIVILEGIADOS que alguna vez han tenido la
oportunidad de sobrevolar las inmediaciones de la
ciudad santafesina de Rosario habran podido tomar
dimensién de lo que significa la planta madre de
Acindar, al sur de Villa Constitucién. Un puerto de
minerales propio y una serie de naves industriales
con la herrumbre caracteristica de su produccioén,
diseminadas en un predio de mas de 200 hectareas
alaveradel Parand, escupen miles de toneladas
(Tn) de acero a diario.

En el imaginario colectivo de los habitantes de la
zona se dice que su consumo eléctrico iguala al de la
ciudad cabecera del clasico Central-Newell’s.
Cuando de gas se trata, de hecho, se multiplica por
cinco la demanda de todo Villa Constitucion. Lo
cierto es que Acindar Grupo ArcelorMittal es el
segundo grupo siderurgico de la Argentina e integra
la corporacién india responsable de producir una
de cada 10 Tn de acero en todo el mundo.

El ano pasado, la filial local facturd $ 16.053 millones,
suficiente para colarse entre las 75 compariias con
mayor facturacién en el pais. «Las politicas que
implementé el gobierno de Mauricio Macri en
materia energética incorporaron algunos impuestos
y fue asi como pasamos de pagar uSs 60 a abonar
uSs 80 por megawatt (Mw) en la actualidad»,
reconoce Marcelo Marino, CEO de Acindar Grupo
ArcelorMittal, en didlogo con Revista TRAMA.

«Hoy empezamos a ser competitivos, pero todavia
hay costos argentinos por mejorar, como la energia
eléctrica. Afortunadamente, es un proceso que esta
en marcha», celebra el ingeniero mecanico
brasilerio, que lleva casi 20 afios trabajando en la
industria.

Egresado de la Universidad Federal de Minas Gerais
(Brasil), sostiene que su mayor temor al desembar-
car en el pais—ocupa su cargo actual desde enero-
era que la Argentina ganase el Mundial. Sorteada
esa amenaza, Marino se presta a optimizar el uso de
energia e incrementar el consumo de renovable en
la matriz productiva de las cinco plantas con las que
cuenta el grupo a escala nacional.

Alahorade analizar lo que pasé en la Argentina en
los ultimos dos o tres meses en términos de
volatilidad cambiaria, afirma que hubo una
adecuacioén del valor del délar. «El peso estaba
apreciado. No era un punto de equilibrio. Y me
parece que ahora esta llegando a uno. Quiza podria
ser un poco mas gradual, pero cuando superemos
esta etapa de turbulencia, el pais serda mas
competitivo», anticipa.

Este tipo de cambio le permitié a la industria elevar
la competitividad incluso con respecto al mercado
externo. Desde loregional, indica, Acindar compite
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en materia de exportaciones con el mercado de
Sudamérica. «<Estan los chinos, los turcos, los
mexicanosy los brasilenios. Entonces, de una
manera u otra, competimos con Brasil y con todos
los que tienen exceso de produccién», precisa.

SOLUCIONES INTEGRALES

La carga impositiva, el costo laboral, 1a productivi-
dad laboral y la eficiencia en infraestructura son
algunas de las principales variables del medio local
que preocupan a Marino. «No somos de los paises
mas productivos. Por supuesto que impacta el costo
laboral, pero también la carga impositiva», admite.
En ese campo, ejemplifica, se estd avanzando con la
habilitacién de los camiones bitrenes, pero aun hay
cuentas pendientes en el &mbito de la infraestruc-
tura vial. «De mejorar ese aspecto, podria repercutir
en una baja de los costos del 30% como minimo. Sin
embargo, lo que mas preocupa es el conjunto de la
productividad», comenta.

Acindar tiene como estrategia agregar valor a partir
de laincorporaciéon de servicios para dejar de
ofrecer s6lo un commodity. Segun sus palabras, hoy
el foco de la compania esta puesto en el desarrollo
de nuevos productos, como las bolas de molinos
para la industria minera, cuya produccién no
existia en la Argentina. «A su vez, agregamos
servicios, como vender cortado, doblado, armado y
premoldeado. Hay gente orientada a desarrollar un
software que lee el disefio, para el cual estamos
ejecutando una inversién importante en nuestra
oficina técnica. Si querés hacer un edificio, el
software lee el disefio y discrimina dénde llevara
acero; es decir, ve si tiene alguna interferencia que
diga que tal o cual cosa no va a quedar bien, hace
todo el pasaje de cortado y doblado de las piezas, y te
propone una solucién mas competitiva a partir de
una simulacién en 3D», explica.

La empresa, asimismo, posee un software de
inteligencia artificial que combina datos para saber
con precision las ventas de la préxima semana.
«Estamos desarrollando un software que combina
miles de variables. La diferencia para tener en
cuenta es ver qué va a pasar en el futuro y cémo
creemos que va a haber un desarrollo importante.
Hay que estar preparados para esto», asume.

A su criterio, es clave preguntarse cémo dar un
servicio a los clientes que sea el mejor posible. «Me
refiero a pensar el producto a la hora que el cliente
quiere, dénde lo quiere, como lo quiere y, si es
posible, customizarlo, siempre agregando servicios.
Antes vendiamos la barra. Hoy, vendemos la barra
doblada, cortada, ensamblada, preparada dentro del
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UNA MEJORA EN LA INFRAESTRUCTURA VIAL PODRIA
REPERCUTIR EN UNA BAJA DE LOS COSTOS DEL 30%
COMO MINIMO. SIN EMBARGO, LO QUE MAS PREOCUPA
ES EL CONJUNTO DE LA PRODUCTIVIDAD.

encofradoy, a veces, ya lista. Hay que seguir en ese
camino», completa.

¢Como se inserta esta politica global de la empresa en
el mercado argentino?, preguntamos a Marino.

Creo que en el pais tenemos todavia mas oportuni-
dades, porque si logramos hacer esto aqui desarro-
llaremos una competitividad que nos va a diferen-
ciar. Y cuando digo que hay grandes oportunidades
para desarrollarnos, me refiero a que la Argentina
tiene infraestructura por hacer, padece un déficit
habitacional importante, pero a su vez cuenta con
un agro fuerte que trae beneficios para todos.
Ademas, si incrementamos un poco la competitivi-
dad, podemos volvernos una plataforma de
exportacion, tal como estamos empezando a ser. En
junio ya exportamos una parte considerable de
nuestra produccién.

Queremos tener una empresa con un nivel de
operacion estable, sin tanto sube y baja. A partir de
eso, podemos formar mejor a la gente. Por ese
motivo es tan importante para nosotros la
competitividad.

Y no se trata de ser competitivos en la Argentina,
sino en todo el mundo. Cuando salimos del
mercado local, competimos con los chinos, los
turcos, los brasilenos. Hay que ser competitivos
siempre.

2Qué relacion tiene Acindar con la industria de 0il &
Gas?

En ese sector estamos muy involucrados en todo lo
que es infraestructura para soporte. No tanto en el
segmento de exploracién, porque requiere otro tipo
de aceros.

En Brasil, por ejemplo, tenemos mas presencia
porque desarrollamos un alambrén, que después se
hace una trefileria a partir de la cual se logran los
tubos para exploracién de petréleo a 50 6 60 metros
de profundidad, conocidos también como tubos
flexi.

#

¢Esos productos hechos en Brasil no entraron aqui
todavia?

Lo que pasa es que en el sector de Oil & Gas hay toda
una infraestructura para que las firmas hagan la
exploracién que si requiere del acero que nosotros
les podemos dar. Por ejemplo, las rejillas. En el caso
de una exploracién minera sucede lo mismo, todas
las rejillas van formando la base de operacionesy
nosotros somos sus proveedores.

£Qué implicancias tienen las energias renovables para
la empresa?

Ya compramos un contrato de energia renovable por
arriba de lo que requiere la ley. Para ello vamos
haciendo alianzas con distintas empresas. Lo
importante es que lo que empezé como una
imposicién normativa de un nivel de consumo
determinado para un periodo dado resulté ser un
buen ejemplo de cémo, cuando se ponen incentivos
sobre cierta practica, el inversor termina generando
un circulo virtuoso.

Nosotros teniamos la obligacién de comprar un 8%,
pero ladinamica de la inversién y el costo futuro de
ésta hizo que estemos interesados en superar ese
porcentaje.

Los grandes usuarios de energia dicen que es complejo
planificar a largo plazo, ¢les pasa algo similar?

No podemos planificar a un 80%, pero a un 8% 6 un
12% si. Y nuestra intencién es avanzar incluso mas.
Ya cerramos el contrato para cuando esté operativa
la generadoray tenemos una buena perspectiva con
respecto a su desarrollo.

¢Cual es el peso de la energia en la estructura de
costos de Acindar?

El insumo energético para nosotros es importantisi-
mo porque somos consumidores intensivos, tanto
de gas como de electricidad. Somos una empresa
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El famoso costo argentino

Desde el punto de vista del negocio, en los Gltimos afios el precio
relativo de la energia crecié por la politica del Gobierno de reducir
subsidios y sincerar su costo. A pesar de que ya pagaba un valor
diferencial por la escala de su comparniia, la incidencia de los costos
energéticos se elevo significativamente para Acindar.

De acuerdo con Marino, el precio pasoé de cerca de uSs 60 a uSs 80 Mw
en la actualidad. «No obstante, ese valor es un promedio, no una tarifa
fija. Lo que debemos analizar es el costo relativo de la energia en otros
mercados. En el mundo, de acuerdo con quién te compares, el precio
oscila entre los uSs 40 y los u$s 60 por Mw. Ese gap es el costo
argentino del cual siempre hablamos. Y no tiene que ver con el
servicio, sino que esta en uno de los problemas que ain deben corregir-
se: la carga tributaria que tiene la energia», puntualiza.

El gran desafio a resolver, remarca, se relaciona con la carga impositiva
y, adicionalmente, con la infraestructura. «<En determinado momento
del afio te cortan la energia. Por eso, lo mas importante es tenerla: no

integrada, por lo que gran parte de la materia prima
del acero es energia y hacemos una reduccién con
gas natural. El gas natural es clave en esa etapa.
Después esta el denominado «hierro esponja», lo po-
nemos dentro del horno eléctrico y hacemos una
fundicién. Acd la energia eléctrica se torna vital. El
manejo de energia, sea de gas o de electricidad,
resulta esencial para la competitividad de toda la
empresa.

¢lmplementaron programas de optimizacion y siste-
mas de control del consumo?

En el Grupo ArcelorMittal se comparten las mejores
practicas de todo el mundo sobre consumo
energético. Lo hacemos tanto para el uso del gas, la
generacion directa o los hornos de precalentamiento
en la laminacién como para la demanda de energia
eléctrica destinada a los laminadores o la aceria.

¢;Tienen un equipo monitoreando eso para estar mas
cerca del promedio global de ArcelorMittal?

Si, de hecho lo tengo en mi oficina. Segundo a
segundo puedo ver el consumo de energia eléctrica
del horno. Es uno de los indicadores clave (KPI, por

contar con ella nos cuesta mucho mas caro. Si queremos ser mas
competitivos, debemos disponer de una oferta de energia y gas. Y, a su
vez, tener garantizado que ésta sea continua», concluye.

sus siglas en inglés). Podemos observar cudl es el
consumo promedio de la semana y contrastarlo con
ciertas variables para hacernos varias preguntas:
¢por qué una colada tuvo un consumo un 10% mas
alto? ;Cudles son las variables que cambiaron?
Laenergia es un indicador que tiene un impacto
muy grande en nuestra competitividad. Somos una
empresa responsable con el medio ambiente,
hacemos un trabajo fuerte de desarrollo y de
sustentabilidad a partir de esas métricas.

£Qué hacen para ir reduciendo el consumo energético
en cada colada de acero?

Cuando llega el gas natural hacemos un analisis de
éste, porque no es siempre igual. Efectuamos una
parametrizacién directa para saber coémo utilizar el
gas en la condicién que vino.

En energia eléctrica, dependiendo de la forma en
que se cargue el horno, se consume mas o0 menos.
Del mismo modo depende cuanto se para por
cuestiones mecanicas o eléctricas. Aca hay un
trabajo importante. Son un montén de variables que
sin un software de inteligencia por detras para
combinarlas no se ponen en marcha antes de tener
larecetaideal. x
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ANGEL LOPEZ, DIRECTOR DE TECMACO

=S UN CRIMEN

UE SE AHUYENTEN
LAS INVERSIONES
=N OIL & GAS

CONFIADA EN EL IMPULSO QUE SIGNIFICARA EL DESARROLLO DE
LOS RECURSOS NO CONVENCIONALES, TECMACO PISA CADA VEZ
MAS FUERTE DENTRO DEL MERCADO HIDROCARBURIFERQ. SEGUN
EL DIRECTOR DE LA EMPRESA, ANGEL LOPEZ, EL SECTOR NECESITA
QUE DEJE DE DISCUTIRSE SOBRE LA COYUNTURA Y SE PIENSE DE
UNA VEZ EN EL MEDIANO Y EL LARGO PLAZO.

Por Pablo Galand

DESDE EL KILOMETRO 78 DE LA RUTA 9 es posible
observar una interminable estructura de hierro que
surca el cielo, con canos y guinches diseminados
hacia todos lados, montada sobre una plataforma
de unos 20 metros de largo con ruedas en forma de
orugas. Se trata de un equipo que puede izar mas de
1.000 toneladas (Tn) y es uno de los tantos que
posee Tecmaco en su planta de Campana, en la
provincia de Buenos Aires.

Esta empresa, que desde hace mas de 30 afios
provee de gruas a todas las ramas de la industria,
encard hace un tiempo el desafio de abastecer a las
operadoras que trabajan en Vaca Muerta. Para ello,
decidié abrir una sucursal en la ciudad rionegrina
de Cipolletti e instalar una planta en la localidad
neuquina de Campo Grande.

«Estamos convencidos de que alli vamos a tener una
gran injerencia durante los préximos 20 afios, no
solamente por el desarrollo del gas no convencional,
sino también por la evolucién de su consumo»,
afirma el ingeniero Angel Fernando Lépez, director
de la compania.

A suentender, la Argentina va a requerir una nueva
refineria en los préximos anos y el mejor lugar para
montarla serd el area neuquina, a fin de aprovechar
in situ sus riquezas de shale oil y shale gas.
«Nosotros ya estamos instalados y hemos participa-
do en varias exposiciones. Asimismo, alquilamos
equipos, damos servicios de posventa y hacemos
demostraciones en forma permanente. Estamos
trabajando en la zona con PeCom y desemperniando-
nos en Fortin de Piedra junto con Tecpetrol, que se
ha transformado en uno de nuestros principales
clientes», completa.

Si bien reconoce que la industria de Oil & Gas es el
ultimo mercado al que Tecmaco arribo, Lépez
destaca que la compaiia posee una vasta trayecto-
ria de servicios dentro del sector energético. «<En el
Downstream participamos en las expansiones de
todas las refinerias. De hecho, en el afio 2000
formamos parte de la ampliacién de la Refineria
Campana, en ese momento en manos de Esso, que
marc6 un hito en nuestra historia, porque incorpo-
ramos una gria de una capacidad de carga de 600
Tn, algo inédito hasta entonces», recuerda.

Aquella fue, evoca, la primera experiencia de
Tecmaco en el rubro. «Por estos dias, en tanto,
acabamos de hacer un trabajo en Lujan de Cuyo.

El afio pasado participamos muy fuertemente en la
expansion de La Plata y trabajamos de manera
permanente en San Lorenzo», describe.
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VALOR AGREGADO

Tecmaco fue fundada en 1987 por el ingeniero
Rodolfo Gonzalez. En un principio, la organizacién
se dedicé a la venta de equipos usados, pero con el
correr de los afilos amplié su negocio al alquiler y la
venta de maquinaria de gran porte para el vasto
abanico de actividades vinculadas con la industria
pesada, incluyendo la siderurgia, la petroquimica,
lamineria y la construccion.

«Nos dedicamos al alquiler y la venta de grandes
equipos que requieren un valor agregado y un
know-how muy especifico. Esa es la gran diferencia
con respecto a algunos competidores que estan
acostumbrados al alquiler basico o al rent-a-car,
que es un alquiler mucho mas sencillo y se da mas
en el &mbito de los autoelevadores y de la maquina-
ria de linea amarilla», explica Lopez.
Enlaactualidad, Tecmaco cuenta con una flota de
140 equipos y es representante de siete empresas
internacionales de grias (Tadano, Fuwa, JCB,
Sennebogen, Magni, Bauer y Ormig). Esto le permite
proveer equipamiento a las mas variadas activida-
des. «Todas nuestras gruas son importadas. En la
Argentina apenas se fabrica una cantidad muy
pequena de equipos de bajo porte. Este tipo de
industrias requiere grandes volimenes y mucha
inversién en investigacién y desarrollo. Por lo tanto,
los equipos que estan en la punta de la tecnologia se
fabrican exclusivamente en paises como Alemania,
Estados Unidos, Japén y China», sefiala el director
de la compania.

Ademas de la recientemente instalada planta de
Campo Grande, Tecmaco posee ubicaciones en
polos industriales como Bahia Blanca y San
Lorenzo. «Para tener una mayor proximidad con
nuestros clientes, también contamos con un Centro
de Exposicionesy Ventas en Don Torcuato, y con el
Centro de Operaciones de Campana», afiade.

¢Cual es, en este momento, la industria que demanda
mas equipos?, preguntamos a Lopez.

Actualmente esta pasando por un muy buen momento
el sector de Oil & Gas. Lo mismo sucede con la
siderurgia, especialmente con la ligada a los
materiales redondos que se dedican a la construccién.
Hasta la vigente coyuntura se estuvo trabajando muy
fuerte con la construccién. Y vemos en el corto y
mediano plazo que tienen posibilidades de repuntar
los mercados de la mineria y la petroquimica.
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Hemos tenido, también, muchisimo trabajo con la
energia. Y la industria del reciclaje esta logrando
cada vez mas volumen, aunque su mercado es aun
muy incipiente.

¢El desarrollo de la tecnologia les permitio ir bajando
los costos?

Totalmente. Nosotros nos dedicamos a estudiar la
incidencia de los costos en la maquinaria de
nuestros clientes y estamos permanentemente
haciendo propuestas para dar solucién a sus
necesidades, brindandoles el equipo adecuado para
cada actividad y haciendo un cdlculo ingenieril de
Sus costos operativos.

En algunos casos realizamos demostraciones y en
otros brindamos alquileres para constatar estos
costos operativos. De esa manera, vamos introdu-
ciendo las tecnologias que conocemos, porque
estamos presentes en todas las exposicionesy
constantemente nos asesoramos con nuestras
representadas. Asi, le damos cada vez mas
eficiencia a nuestra industria.

¢En general apuntan a tener la fidelidad del cliente

o buscan una renovacioén?

Estamos habituados a mantener relaciones de largo
plazo con nuestros clientes. A Siderar, por ejemplo,
hace 25 anios que le brindamos servicios en planta

#

Angel Fernando Lépez,
director de Tecmaco.

con distintos tipos de equipos y con diferentes
clases de contratos. Esta gimnasia no es sencilla,
porque los clientes grandes son altamente exigentes
en todos los aspectos que tienen que ver con la
seguridad, la produccién y los costos. Pero la
situacion nos lleva a tener el musculo suficiente-
mente entrenado como para poder tratar con
aquellas firmas medianas y pequefias que exhiben
una renovacion mayor.

Nosotros, en definitiva, apuntamos a tener relacién
con las empresas mas importantes de cada area.
Porque eso nos da el entrenamiento para afrontar el
mercado en general.

¢Como afecta el actual contexto

su nivel de actividad?

La coyuntura nos afecta, como a todos. Pero como
tenemos repartida nuestra facturacién un 50% en
ventas y otro 50% en alquileres, podemos privilegiar
una u otra area, segun el momento, frente a los
vaivenes econémicos que suele vivir la Argentina.
Cuando se producen situaciones de elevada
inflacioén o altas tasas en los créditos bancarios, los
clientes prefieren alquilar en lugar de comprar, por
lo que nuestro servicio de alquileres tiene gran
utilizacién. Y en otras épocas, en las que se dan
promociones para bienes de capital o se flexibilizan
las importaciones, los clientes deciden comprar;
entonces es el momento en el que nosotros
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Proyecto Pais

En los ultimos afnos, Tecmaco comenzo a
pisar fuerte en el mercado de Oil & Gas,
abasteciendo de maquinaria a las
principales operadoras. Esa situacién le
permite a Lopez trazar un panorama
acerca de la situacién en la que se
encuentra el sector de los hidrocarburos
enla Argentina.

«Sidejaramos de discutir acerca de la
coyuntura y nos dedicaramos al mediano
y largo plazo, seria muy sencilla la
situacion. Pero es muy dificil abstraerse»,
asegura el director de Tecmaco.

En suopinioén, la oportunidad que ofrece
el shale gas obliga a convertir su
desarrollo en una politica de Estado que
incluya a todos los actores de la produc-
cién. «Esta cuestion deberia definirse en
términos de ‘Proyecto Pais’, por el hecho
de que el aprovechamiento del gas no
convencional en la Argentina constituye
una sustitucién de importaciones y una
fuente de energia barata para desarrollar
laindustria. Tenemos que terminar con la
antinomia de extraccion versus industria,
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y entender que el objetivo es vender un
dulce de manzana con energia barata en
Neuquén, no estar pensando que la
manzana va en contra de la energia.
Somos un pais muy inmaduro», cuestiona.
Todavia se esta viendo, advierte, el
horizonte de mediano plazo en la
semana, en lugar de hacerlo en tres o
cuatro anos. «Todas las partes deberian
ponerse de acuerdo y denominar
‘Proyecto Pais’ a tres o cuatro cuestiones
que sean absolutamente incontrastables,
y que todo el mundo tire para el mismo
lado en esas premisas. Luego, si
desarrollamos mas la industria siderurgi-
ca que la de los alimentos, serda un tema
que dependera de cada uno. Pero no debe
haber ninguna duda de que lo tenemos
que hacer con gas barato», sefiala.

Ese gas barato, sentencia, es precisamen-
te el que ofrece Vaca Muerta. «Y lo
tenemos que desarrollar lo mas rapido
posible, antes de que sea sustituido por

algun otro tipo de energia», plantea.
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VOLUMEN

DE ALQUILER DE
EQUIPOS DE GRAN
PORTE.

renovamos y ampliamos nuestra flota. Habitual-
mente estamos balanceando un tema con el otro.

ZSiempre se da en general esta proporcion de 50 y 50?
Si. El afio pasadoy el anterior estuvimos creciendo
en ventas frente a los alquileres, y la demanda de
equipos estaba muy alta, con muy buenos créditos.
Actualmente, en cambio, se esta dando el caso
contrario. Asi que, si nosotros prorrateamos en
estos tres ultimos afios, seguramente vamos a
encontrar un balance de 50 y 50.

¢Con qué plantel profesional cuentan?

Nuestro personal es de 300 personas. Hay una gran
cantidad de gente muy capacitada que va incorporan-
dose a Tecmaco, tomando cursos y ascendiendo
dentro del escalafén de la capacidad de operar griasy
la de atender equipos en posventa, mantenimientoy
reparacién. Somos una permanente escuela de este
tipo de personal de alta capacitacién.

Tenemos gente con muchos afios en la empresa,
incluso con mas de dos décadas aqui. En los ultimos
10 afios hemos ido creciendo en forma permanente
y continua, desde unas 150 hasta las actuales 300
personas.

¢Como estan lidiando con la devaluacion

de los ultimos meses?

Se ha parado notablemente la incorporaciény
compra de maquinaria de los pequefios y medianos
contratistas. También se redujo nuestra facturacién
por la venta de equipos de la linea amarilla,
vinculados con la construccién.

Pero, en paralelo, crecié nuestro volumen de
alquiler y las obras que se estan realizando
requieren equipos de gran porte. Especialmente me
refiero a las obras de energia y a las expansiones en
las refinerias por los aumentos en los voliumenes de
produccién de los combustibles. Esto hace que la
flota de alquiler, tanto la propia como la de nuestros
competidores, muestre una demanda muy alta.

Mas alla de la realidad de la empresa,

Zcomo ve este escenario?

No le veo una salida rapida. Y creo que, cuanto
mas lenta sea, mas problemas vamos a tener.
Todavia ni se les ocurrié que deben sentarse todos
y ponerse de acuerdo para salir de esta coyuntura y
encarar luego los temas de importancia. Asi que
espero encuentren la forma de pasar este mal
trago.

No tengo banderias politicas, lo que si me interesa
es que bajen las tasas para que las empresas (y los
municipios) puedan invertir e incorporar equipos
destinados a las obras publicas. Especialmente en
esta época, en la cual logramos salir de todas las
restricciones de las importaciones, lo que nos
brinda muy buenas posibilidades de incorporar
tecnologia. Es un crimen que no lo podamos hacer,
asi como que se ahuyenten las inversiones tan
necesarias para muchos mercados, como por
ejemplo el de Oil & Gas. Esto también va a retrasar la
expansioén en la produccién de recursos petroqui-
micos o fertilizantes que precisan gas como materia
prima. Seria una pena, porque tenemos todos los
recursos en la Argentina como para avanzar al
respecto. x
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JOSE ADAOS, DIRECTOR DE NALCO CHAMPION

ES IMPOSIBLE
MANTENER
NEGOCIOS
SUSTENTABLES
SIN GENERAR
VALOR

CON EL LANZAMIENTO DE LA BASE OPERATIVA DE
ANELO, NALCO CHAMPION PROCURA OPTIMIZAR SU
GESTION LOGISTICA PARA AGILIZAR LA PRESTACION
DE SUS SERVICIOS. SEGUN EL DIRECTOR DE LA FIRMA,
JOSE ADAQS, LA PRIORIDAD ES SEGUIR APORTANDO
SOLUCIONES UTILES PARA REDUCIR EL LIFTING COST
Y ELEVAR LA EFICIENCIA TANTO EN EL SEGMENTO
CONVENCIONAL COMO EN EL NO CONVENCIONAL.

SEPTIEMBRE 2018

TODA HISTORIA de desarrollo profesional es, en el
fondo, una historia de renunciasy sacrificios, de
distancias y dedicacién. La industria petrolera esta
plagada de ejemplos. Uno de ellos lo encarna el
sanjuanino José Adaos, director de Nalco Cham-
pion, con quien conversamos en las oficinas de la
empresa en Buenos Aires, en pleno Puerto Madero.
Recibido de ingeniero quimico con apenas 24 afnos,
alos 25 ingres6 a Nalco cuando la compariia se
llamaba asi, a secas, mucho antes de que fuera
absorbida por Ecolaby se fusionara con Champion.
Dentro de la firma pasé mas de dos décadas en
Neuquény recién hace dos afos pudo reinstalarse
en su San Juan natal, mas alla de que sus funciones
directivas demanden constantemente su presencia
en suelo neuquino. «Cuando comencé a trabajar en
Nalco puede decirse que pagué el ‘derecho de piso’
en Rincoén de los Sauces. A los 10 meses me casé con
minoviay la traje a vivir conmigo. Estuvimos siete
anosy medio alli, y tuvimos tres hijos», recuerda.

Al pasar a manejar el area de Neuquén, Adaos se
trasladé a esa ciudad junto con su familia. «Vivimos
alli 20 afios antes de volver a San Juan. Mi hija, que
empez0 a estudiar Medicina, entré en la Universi-
dad Catélica de Cuyo de San Juan, mientras que mi
hijo, que tiene 18 y acaba de terminar el secundario,
se ira a estudiar Marketing a Kansas, Estados
Unidos, aunque también jugard al futbol, que es su
verdadero suefo», resume.

Hay un paralelismo fuerte, reconoce, entre la ida de
su hijo futbolista y su propia experiencia en Rincén
de los Sauces. «Cuando cuento que se va a Estados
Unidos todos tienden a pensar que lo hace para
estudiar algo relacionado con el petréleo en Texas,
pero la verdad es que eso no es lo suyo. Se inscribié
por su cuenta en un programa de visitas de
entrenadores de universidades norteamericanas,
quienes vienen a ver a futbolistas al pais. Buscan
gente que quiera estudiar alla y que ademas sepa
jugar al futbol. Mi hijo vino a probarse a Buenos
Aires, al Tigre, y consiguié cinco ofertas de becas.
Incluso en la prueba se encontré con un comparnero
suyo en Alianza Petrolera de Cutral C6, con quien ya

(11
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EL SECTOR PETROLERO SUELE PRESENTAR VAIVENES,
POR LO QUE RESULTA CLAVE APROVECHAR LOS BUENOS
MOMENTOS. CUANDO SE ESTA EN BAJADA, EN CAMBIO,
UNO TIENE QUE SER LO MAS CREATIVO POSIBLE.

jugé en el campeonato de Neuquén y ahora jugara
en Estados Unidos», comenta.

De las cinco propuestas universitarias, acota Adaos,
primo la de McPherson, a 20 minutos de Wichita, la
ciudad mas grande de Kansas. «La madre, por
supuesto, tiene el corazén partido. No quiere hablar
mucho del tema y me pide que lo maneje yo. Pero
bueno, pronto va a llegar el momento en que tenga
que despedirlo», se resigna.

Y aqui llega el paralelismo antes citado. «A él le dije
que no puede volver antes de los 10 meses. En
realidad, seria mejor si no vuelve antes del afio. Se lo
expliqué claramente: no es que no quiera verlo, sino
que se la tiene que aguantar. Siviene antes significa
que no se la aguanto. Es lo mismo que me dijo mi
papa cuando me fui a trabajar a Rincén», compara.
Por aquella época, evoca, anhelaba volverse a San
Juan cada fin de semana. «Hasta que un dia mi papa
me dijo: ‘Quiero que vengas, pero no le hace bien a
tu mama y creo que a vos tampoco’ Tenia razén»,
asegura.

SOLUCIONES EN CONJUNTO

Como todas las companiias proveedoras de servicios
relacionados con la industria nacional de Oil & Gas,
Nalco Champion se encuentra saliendo de una
situaciéon turbulenta. Asilo admite Adaos, quien
asegura que el sector suele presentar vaivenes, por
lo que resulta clave aprovechar los buenos
momentos. «Cuando se esta en bajada, en cambio,
uno tiene que ser lo mas creativo posible. En verdad,
ahora estamos saliendo de una situacién que no es
tan critica para nosotros. Lo que mas nos afecto6 fue
lareduccién en las ventas, pero también pudimos
hacer sinergias internas que nos permitieron
mantener, de alguna forma, la rentabilidad. Y en
conjunto con los clientes pudimos obtener algunos
avances significativos en la divisién de Upstream,
que es la que manejo», destaca.

Los clientes, remarca, se vieron ineludiblemente
afectados por la crisis. «Son los primeros que
recortan los presupuestos. Y cuando ellos tienen
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EN EL AMBITO
CONVENCIONAL
BUSCAMOS
AYUDAR A
NUESTROS
CLIENTES A
BAJAR EL LIFTING
COST. EN EL NO
CONVENCIONAL,
QUEREMOS
PROVEER
SOLUCIONES
QUIMICAS QUE
SEAN EFICIENTES
EN LA ETAPA DE
EXPLORACION Y
AUMENTEN LA
PRODUCTIVIDAD
EN LA FASE DE
DESARROLLO.

problemas, los tenemos también nosotros. Por eso
decidimos trabajar en conjunto, ver de qué forma
ayudarlos, desarrollar tecnologias especificas y
adaptar nuestra estructura para proveerles
soluciones a medida», explica.

Esvital para Nalco Champion, indica, trabajar
impactando positivamente el lifting cost del cliente.
«Nosotros debemos generar valor en eso. De nada
sirve tener una estructura y proveer soluciones
quimicas si no bajamos el lifting cost. Con esa
certeza, nos reorganizamos internamente, estableci-
mos nuestras prioridades y pudimos sortear la
crisis. Asi, renegociamos contratos con dos
companias fundamentales como YPF y Pan
American Energy (PAE), y gracias a Dios también
estamos trabajando para otras firmas nacionales

e internacionales», subraya.

Un caso a destacar, ejemplifica, fue el desarrollo
interno de la base logistica de Afielo, a tono con la
paulatina expansién del negocio no convencional.
«Teniamos un sistema logistico y bases operativas
en distintas localidades como Pilar, Neuquén,
Catriel, Rincén de los Sauces y Anelo. Frente a la
nueva realidad del mercado, decidimos hacer
sinergia y centralizar nuestra gestién en el corazén
de Vaca Muerta», comenta.

Por otro lado, anade, la creciente incidencia del gas
—que en sumomento fue fruto de la baja del precio
del crudo-1levé a la empresa a desarrollar tecnolo-
gias de espumantes, principalmente con YPF.
«Adaptamos las soluciones que teniamos para
mantener los pozos en produccién una mayor
cantidad de tiempo. Eso redundé en un incremento
productivo sin elevar demasiado los costos», detalla.
En la misma frecuencia, Nalco Champion redisefié
tecnologias para mejorar la inyectividad de agua en
los sistemas. «Nos enfocamos en los yacimientos
locales que dependen de la recuperacién secunda-
ria y precisan bajar los costos energia o inyectar
mas agua con el mismo consumo energético»,
completa.

¢Cual es la participacion de los hidrocarburos no con-
vencionales en el negocio de la firma?, preguntamos a
Adaos.

Hoy el aporte no convencional, sobre todo en
produccién, esta en torno al 20% de nuestro
negocio. No obstante, ese porcentaje no es
directamente proporcional a los demandantes
requerimientos del mercado. Por eso consideramos
importante desarrollar nuevas tecnologias ahora
para estar preparados en el momento de que llegue
el gran desarrollo sectorial.

#

Nuestro grupo tecnolégico se apoya en toda la
experiencia registrada en Estados Unidos. Tenemos
gente enfocada tanto en el segmento convencional
como en el no convencional. En el primer ambito,
buscamos ayudar a nuestros clientes a bajar el
lifting cost. En el segundo, queremos proveer
soluciones quimicas que sean eficientes en la etapa
de exploracién y aumenten la productividad en la
posterior fase de desarrollo.

¢zDonde se aplican las soluciones quimicas

que disefian?

En el negocio convencional se aplican en todo lo
que es produccién y Midstream; es decir, el
transporte, ademas de las plantas de tratamiento de
agua, las plantas de tratamiento de crudo y de
sistemas de inyeccién. Lo mismo ocurre en el
ambito no convencional.

Contamos con una divisiéon, llamada ‘WellChem,
que se dedica especificamente a proveer soluciones
quimicas para el tratamiento del agua de fractura.
El flowback es un area donde tenemos mucho por
crecer. Nosotros fuimos pioneros en el tratamiento
de esa clase de agua con unidades méviles. De
hecho, trabajamos en la materia con G&P del
Neuquén, Shell e YPF (en este ultimo caso, dentro de
sus instalaciones).

£Qué caracteristicas tiene la inversion en la base
operativa de Afelo?

Se trata de una base que esta en un predio de 4
hectareas (Has) dentro del parque industrial, justo
enfrente de la planta de tratamiento de crudo de
Loma Campana. Nuestra inversién inicial fue de
uSs 2 millones. Y en una siguiente instancia, que
esta en el proceso final de aprobacién interna,
podriamos desembolsar una cifra similar.

El de Afielo es un proyecto que se ide6 en funcién de
dos fases. La primera se completd con el montaje de
la base operativa, incluyendo todo el estaciona-
miento de camiones, el bombeo, la gente que trabaja
en el campo, oficinas, laboratorios de calidad y de
seguimiento técnico, y el almacenamiento de
quimicos. Nuestra capacidad alli es de 700
toneladas (Tn), pero ese volumen puede llegar a las
2.000 Tn sin ningin problema.

Para la segunda fase, en tanto, tenemos previsto
montar una planta de productos quimicos. Todo
dependerd, claro, de la envergadura que tome el
mercado. La intencién es optimizar los costos,
teniendo en cuenta que si hasta hoy fabricAbamos
algo en Pilar, por ejemplo, debiamos trasladarlo al
lugar de implementacién.

GENERAMOS FUTURO

MAS DE 30 ANOS BRINDANDO SOLUCIONES INNOVADORAS

3
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Alcance local y gobal

Con mas de 50 afnos de presencia en la Argentina, Nalco
Champion concentra un 80% de su actividad en
Neuquén, pero también posee bases en la Cuenca del
Golfo San Jorge (Comodoro Rivadavia), Mendoza
(Mendoza capital y Malargiie) y 1a Cuenca Austral (Rio
Gallegos).
El cargo regional que ejerce Adaos concierne a la relaciéon
con las operadoras nacionales, tanto en la Argentina
como en Brasil. En suelo brasilefo, por caso, se aboca
especificamente a Petrobras.
«Nuestro foco de atencién como compania esta dividido
- entre las empresas multinacionales y las locales.
Tratamos de adaptarnos a sus distintos modelos de
negocios. Esto es clave para proveer soluciones mas

agilmente a cada tipo de organizacién en funcién de

#

variables como la estandarizacién, los procesos o los
soportes», explica.

En el plano local, puntualiza, no hay dudas de que el motor
de la actividad pasara por los recursos no convencionales,
sobre todo a partir de 2022. «Somos muy conscientes de
que ser pioneros en este terreno nos otorga una ventaja
competitiva fundamental. Y tenemos identificadas a las
firmas nacionales de servicios con las que podemos hacer
aportes de soluciones integradas», afirma.

En ese sentido, revela el directivo, Nalco Champion ya
selld asociaciones estratégicas con algunas de ellas. «Tal
es el caso de Falmet (que fabricé una planta mévil que
operamos en conjunto) y de Ingenieria Sima. La idea es
seguir buscando socios para robustecer la oferta al
cliente final de servicios integrales», concluye.

£Qué expectativas suscita el desarrollo a gran escala
de Vaca Muerta?

El panorama que vislumbramos es alentador. Es
dificil hacer una estimacion precisa, pero para 2022,
cuando haya una masa critica de produccién en
Vaca Muerta, creemos que tranquilamente
podremos duplicar nuestro nivel de actividad.

ZQué distingue a Nalco Champion de otras proveedoras
de servicios?

Para nosotros es fundamental el concepto de ‘valor
agregado. Apuntamos a entender las necesidades
mas importantes de nuestros clientes para
ofrecerles soluciones quimicas que impacten en el
lifting cost y tecnologias que favorezcan la reduccién

de los costos totales de operacién en los proyectos.
No nos sentimos cémodos si no aportamos valor
agregado. Sabemos que es imposible mantener
negocios sustentables sin la generacién de valor, ya
sea a través del ahorro de costos, el aumento de la
eficiencia o el incremento de la vida util de los
poOZos.

Cada yacimiento presenta necesidades diferentes.
Con nuestros sistemas de inyeccién de agua, por
ejemplo, hemos podido reducir los costos de
consumo de energia entre un 10% y un 15%. En otros
campos, asimismo, disminuimos los indices de
intervencién entre un 20% y un 30% en promedio.
También hemos logrado triplicar o cuadruplicar
producciones de nuestros clientes. En un area de
Anielo, de hecho, promovimos incrementos de
produccién cercanos a los uSs 35 millones. x

LOCKWOOD

COMMITTED TO PREVENT ENERGY LOSS
26 anos acompanando el desarrollo del petréleo y del gas

La empresa de Well Control Services en la Argentina

Blowout Control con equipamiento propio.
Firefighting con Motobombas de 4500 GPM a 150 psi.
Freezing Services.
Crimpeado de tubulares.
Asesoramiento y consultas.
Blowout Committee.
Safe Well, the Blowout Prevention Program:
# Planes de contingencias para Blowouts — BOCP,
# Inspecciones de equipos y pozos,
= Auditorias de los roles de contingencias por
surgencia de equipos en pozos,
« Capacitacion y formacidn profesional:
* Cursos técnico operativos,
* Curso para First Responders to Blowouts
& Well Fires,
s Cursos de Well Control de Perforacion y WO
bajo certificacion WellCAP y WellSHARP
de la IADC.
Servicios especiales para bocas de pozos:
* Reconstruccion de bocas de pozos,
» Sellado de pérdidas en superficie y subsuperficie con productos SEAL-TITE,
* Hot Tapping de alta presion,
» Gate Valve Drilling,

et (@ soTite

* BPV Mifling,
* Cortes de cafierias, - International
* Torque,
* Pruebas hidraulicas.
H_S Safety Services, con equipamiento e instrumentos de vanguardia

# Supervision de trabajos con HSy CH,,

# Mantenimiento de equipos de respiracion,

# Alquiler de instrumentos y equipos de respiracion,

# Capacitacién y formacion profesional s
* Cursos de habilitacion para trabajar en H,S en pozos, ISO 14001:2004
* Cursos de habilitacidn para trabajar en espacios confinados. el OHSAS 18001:2007

Av. Ing. Luis A. Huergo 2914 / PIN Oeste / Q83025.JR MNeuquén / Patagonia / Argentina
Tel: +54-0299-4413782 / 4413785 Fax: +54-0299-4413832 Mobile: +54-0299-155-800459
www.lockwood.com.ar

secretaria@lockwood.com.ar
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DEL ESTRECHO DE MAGALLANES A VACA MUERTA

DESDE LAS ESTRUCTURAS
METALICAS A LAS

PLATAFORMAS PETROLERAS

DE LA FABRICACION DE ESTRUCTURAS EN ACERO A LA PRODUCCION DE PLATAFORMAS Y EDIFICIOS
INDUSTRIALES, DIN SA BUSCA CONSOLIDAR SU PRESENCIA DENTRO DEL SECTOR PETROLERQO. CON CASI
MEDIO SIGLO DE EXISTENCIA, HOY LA COMPANI{A SE ANIMA A COLABORAR DE MANERA ACTIVA CON LA
PUESTA EN VALOR DE LOS HIDROCARBUROS NO CONVENCIONALES.
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PURIFICATO:
HUBO DOS HITOS
QUE MARCARON
EL SALTO DE
CALIDAD DE DIN
SAT ALUAR'Y
PASCUA-LAMA.
ESAS DOS OBRAS
NOS ABRIERON
LAS PUERTAS
PARA ESTAR A
LA ALTURA DE
LAS EXIGENCIAS
QUE ESTABLECEN
LAS GRANDES
EMPRESAS.

Carlos Zuluaga, gerente de Planta y Produccidn.

«DESAFi0» es probablemente la palabra que mejor
define a DIN SA, una empresa dedicada ala
elaboracién de estructuras metalicas en acero.
Cerca de cumplir 50 anos de vida, la comparia nacié
en 1970 como un establecimiento destinado a
proveer al rubro ‘galponero. Sus socios fundadores,
Armando Villarroel, Luis Garcia y Néstor Gadda,
trabajaban a la par de sus empleados para abastecer
a sus clientes.

Pero la evolucién y especializacién que fue
adquiriendo a lo largo de los afios llevé a DIN SA a
complejizar su producciéon: hoy es una de las
principales firmas del pais en todo lo que tiene que
ver con la fabricacién de plataformas y edificios
industriales.

Ademas de proveer a gigantes de distintos rubros
como Aluar, Barrick Gold y Aeropuerto 2000, desde
hace un tiempo la empresa empez6 a incursionar
en el mercado de Oil & Gas, ofreciendo estructuras
y plataformas a operadoras como Enap Sipetrol,
Total, Tecpetrol e YPF.

“Pasamos de hacer obras en las que recibiamos un
pedido simple, con requerimientos muy basicos, a
trabajar con clientes que presentan pliegos de
especificaciones técnicas muy exigentes”, asegura
el ingeniero Carlos Zuluaga, gerente de Plantay
Produccion, con 22 afios de trayectoria en la
empresa.

Segun Silvia Purificato, gerente de Calidad de la
compania, hubo dos hitos que marcaron el salto de
calidad de DIN SA. “Ellos fueron Aluar y el proyecto
minero Pascua-Lama. Esas dos obras nos abrieron
las puertas para estar a la altura de las exigencias
que establecen las grandes empresas”, completa.
Asimismo, la incursién en la industria de Oil & Gas

#

significo la apertura de un nuevo camino, en el que
los resultados también han sido provechosos. «El
primer trabajo en ese negocio fue para Enap, en el
Estrecho de Magallanes. Hicimos la primera
plataforma offshore permanente en el pais. Ese
proyecto nos habilité a meternos de lleno en un
rubro en el que vemos un enorme futuro, sobre todo
a partir del desarrollo del shale oil y el shale gas»,
resalta Eladio Meireles, asesor de DIN SA en pintura
y tratamientos de superficie.

CONDUCTA INTACHABLE

A la hora de describir el servicio que brinda DIN SA,
Zuluaga pone el foco en la fabricacién de estructu-
ras metalicas en acero al carbono de baja aleacién
para las mas diversas prestaciones. «Pero, ademas,
tenemos la particularidad de que nos encargamos
de los tres ejes que comprende el proceso de
elaboracién: ingenieria, fabricaciéon y montaje en
obra. Normalmente, tomamos un proyecto y nos
encargamos de materializarlo a través del desarrollo
de la ingenieria basica. Para eso, contamos con un
staff de 15 profesionales, entre proyectistas,
calculistas e ingenieros», comenta.

Para la etapa de fabricacién, apunta, la firma
dispone de todas las areas que tienen que ver con la
produccién: higiene y seguridad, calidad y
terminacion superficial. «La tercera etapa es el
montaje. Transportamos las piezas terminadas a la
obray alli las unimos como si fuera un mecano,
abulonando toda la estructura», puntualiza.

A decir de Meireles, la transformacién que
experimento la empresa fue consecuencia de la
propia dindmica de la produccién. «El trabajo nos
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Eladio Meireles, asesor de DIN SA.

fue conduciendo hacia este lugar. Durante todo este
tiempo llevamos una conducta intachable. Eso
gener6 que empezaran a pedirnos trabajos cada vez
mas especificos», subraya.

En ese sentido, afirma, el proyecto minero Pascua-
Lama se erigié como un icono. «Se hizo una obra de
muchisima exigencia. La Direccién de la compania
tomo una decisién de riesgo en ese momento,
porque no respetar los plazos implicaba un juicio
multimillonario. Y se cumplié con creces todo lo que
se habia pactado. Fue a partir de ahi que nos
atrevimos a hacer proyectos offshore», sefiala.

¢Como se desenvolvieron en Pascua-Lama?, pregunta-
mos a los ejecutivos.

Silvia Purificato: Fue nuestra primera obra binacio-
nal. Se hizo una parte en Argentina y otra en Chile,
en plena Cordillera de los Andes. La plataforma se
monté a 4.500 metros de altura, en un lugar sismico
y de muy baja temperatura. Tenia una altura de
unos 50 metros, con vigas portagruas en los
laterales. Cada tramo de la columna media 15
metros y debia soportar 30 toneladas (Tn). Tres de
esos tramos conformaban una columna.

Todo el proceso nos llevé un afno y medio. Nos
manejamos con 8.000 Tn de estructura y unos
300.000 agujeros. Se monté y no recibimos ningan
reclamo.

Los muy buenos resultados logrados con este
proyecto minero llevaron a la compariia a buscar
otros horizontes en el vasto mundo de la produccién
industrial. Asi surgio la posibilidad de desembarcar
en el areade Oil & Gas.

Silvia Purificato, gerente de Calidad de la compafiia.

¢Cémo fue esa primera experiencia en el sector hidro-
carburifero?

SP: No resulté para nada sencilla. Se traté nada
menos que de instalar una plataforma offshore, a
pedido de la petrolera Enap, en el Estrecho de
Magallanes. Primero nos convocaron para fabricar
plataformas auxiliares y las respectivas barandas.
Después hicimos otro trabajo mucho mas complejo:
la fabricacién de una plataforma en voladizo de tres
pisos que culmina con un helipuerto. Eso generd
una dificultad extra, sobre todo en lo que tiene que
ver con el montaje.

Fueron 100 dias de soldadura, con jornadas de 18
horas por dia. En total, todo el proyecto nos
demandé ocho meses.

Eladio Meireles: Esas plataformas eran dos piezas de
10 por 18 metros que se unian y conformaban una
sola. Ademas, contaban con un sistema de protec-
cién anticorrosivo muy importante que debia
soportar el ambiente marino. Y en la parte superior,
todas llevaban unas marcaciones para el helipuerto.
Tanto en la produccién de esas plataformas como en
su montaje hicimos un trabajo de gran complejidad.

Carlos Zuluaga: Todas las piezas llevaban unas ‘orejas’
muy grandes para poder poner los pernos. Su
elaboracién requeria mucha precisién. Ademas, hay
que tener en cuenta que todo el montaje se hizo en
alta mar, con el movimiento constante de las olas.

El trabajo en detalle que tienen estas estructuras,
en cuanto a la soldaduray la terminacién, es muy
alto. Resulta totalmente diferente de lo que se hace
habitualmente para estructuras clasicas. A partir de
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MEIRELES: EL
TRABAJO NOS FUE
CONDUCIENDO
HACIA EL

LUGAR QUE HOY
OCUPAMOS.
DURANTE TODO
ESTE TIEMPO,
LLEVAMOS UNA
CONDUCTA
INTACHABLE.
ESO GENERO
QUE EMPEZARAN
A PEDIRNOS
TRABAJOS

CADA VEZ MAS
ESPECIFICOS.
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Escenario inestable

La dificil coyuntura econémica que
atraviesa el pais no resulta inocua para
DIN SA. Sin embargo, hasta el momento la
compania logré mantener buenos niveles
de produccioén. “Actualmente estamos al
60% de nuestra capacidad instalada. Nues-
tro promedio anual oscila entre un 70% y
un 80%. Teniendo en cuenta todas las
cuestiones de inestabilidad que vive el
medio local, es 16gico que las empresas se
guarden los proyectos porque no saben
qué va a pasar. A veces registramos un
bache de dos o tres meses con un ritmo de
produccién inferior al habitual’, admite
Zuluaga.

La devaluacioén es otro de los aspectos que
suele pegar fuerte en la estructura de
costos de la industria. No obstante, en

DIN SA observan que su impacto no ha
sido tan devastador hasta ahora. “En
nuestro caso, el insumo mas importante es
el acero, que utilizamos en chapasy
perfiles. Como es un material que se
fabrica aca, pudimos amortiguar un poco
el golpe. A la vez, vemos que hay proveedo-
res que han ajustado algo la materia prima,
pero que no han puesto en délares su
rentabilidad ni sus gastos operativos. Por
ende, no hubo un traslado automatico del
délar a los precios”, resume el directivo.

SEPTIEMBRE 2018

éste, pasamos a proveer nuestros servicios a otras
petroleras como Total e YPF.

¢El hecho de haber apuntado al 0il & Gas los obligo

a llevar adelante algun tipo de capacitacion extra?

SP: En realidad, tenemos mucha experienciay
mucho conocimiento. Mucha responsabilidad
también. Somos un team en el que cada uno ayuda
al otro enlo que es mas fuerte. Y es politica de la
empresa mantener en forma constante a todo su
personal capacitado, calificadoy certificado de
acuerdo con la norma en que se esta trabajando.
Esto nos proporciona un piso muy fértil para poder
ir creciendo en lo que sea necesario. Por esa razén,
cada desafio que tomamos lo resolvemos de manera
eficiente.

CS: El personal se va capacitando permanentemente
y segun las necesidades. En la soldadura, por
ejemplo, generalmente trabajamos bajo mano, es
decir que cada soldador suelda hacia abajo. Pero los
proyectos fueron pidiendo, de a poco, el trabajo
ascendente o sobre cabeza. Son posiciones en las
que hay que capacitar y después certificarlas. Eso lo
hemos ido haciendo.

Las capacidades en general las tenemos. El desafio
de cada proyecto es ver donde cuadramos frente a
las exigencias que nos plantea el cliente. Pero
sabemos que estamos capacitados para este tipo de
iniciativas.

HM: Al ser una compaiiia con un target bien
definido, donde la gente que ingresa aca también se
retira, inevitablemente el personal va creciendo y
mejorando, se va capacitando. A su vez, la empresa
entendi6 que estaba en condiciones de brindar
mejores servicios a partir de la capacidad instalada
con la que ya contaba.

Al ser un negocio rentable, el Oil & Gas presenta un
lucro cesante alto. Las operadoras apuestan a
aquellas firmas que les dan seguridad, las que les
dan la certeza de que cumpliran con lo requerido en
tiempo y forma. Me parece que pasa por ahi.
Acabamos de hacer una alianza con una empresa
multinacional de pintura industrial que se llama
Akzo Nobel para todo lo que tiene que ver con el
recubrimiento de proteccién contra el fuego en las
plataformas petroleras. En suma, con las instalacio-
nes de DIN SA estamos haciendo algo que normal-
mente no se hacia en el pais. Se trata de un servicio
mas que la empresa les presta a las petroleras.

¢£Qué vida util tienen las estructuras con las que
trabajan?

SP: La que hicimos en offshore, por ejemplo, posee
una durabilidad de 15 afios. La durabilidad, en
verdad, la especifica el cliente.

HM: Desde el momento en que se hace la ingenieria
de la estructura, se aplica una norma alemana, la
1SO 12.944. A partir de una serie de variables que se
aplican durante el desarrollo de la obra, ésta
permite que bajo determinadas condiciones de
fabricacién el producto dure mas de 15 afos.
Normalmente se sobrepasa la vida Util establecida.
Muchas de las instalaciones que hoy estan
operando en el Mar Argentino seguramente han
superado la expectativa de vida util, pero siguen
sosteniendo la reglamentacién que determina las
condiciones en las que deben operar.

¢Han llegado a incursionar en el shale gas
y el shale oil?

CS: Estamos trabajando en Fortin de Piedra,
haciendo una nave de compresores para Tecpetrol.
Acabamos de terminarla. Hicimos toda la estanteria
para arrancar la operacion en el yacimiento.

Laidea es incurrir cada vez mas en este segmento
para ver qué beneficios adicionales podemos llegar
aobtener. Lo que hemos hecho hasta ahora fueron
negocios que tuvieron mucha incertidumbre al
principio, pero que ofrecian una buena rentabili-
dad. Conseguimos muy buenos resultados y
sabemos que el rubro no convencional puede dar un
gran aporte a nuestro negocio.

HM: Me parece una decisién muy acertada de la
Direccién de la empresa apostar por ese mercado,
que es también apostar por el futuro. El sector exige
una tecnologia que ya estd acad y una capacidad de
respuesta que también existe. El shale es un gigante
dormido que tenemos debajo de la tierra y resulta
muy atinado formar parte de este proceso de puesta
en valor.

SP: Se trata de un camino de doble via. Nuestros
clientes nos van a obligar a ser mejores en este
mercado y nosotros tenemos la experiencia, los
conocimientos y la pasién para lograrlo. x
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ZULUAGA: LA IDEA
ES INCURRIR CADA
VEZ MAS EN EL
SHALE PARA VER
QUE BENEFICIOS
ADICIONALES
PODEMOS
OBTENER. HASTA
EL MOMENTO
CONSEGUIMOS
MUY BUENOS
RESULTADOS Y
SABEMOS QUE EL
RUBRO PUEDE DAR
UN GRAN APORTE
A NUESTRO
NEGQCIO.
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LA ESPECIALIDAD DE ALBA CAUCION

SEGURQOS DE CAUCION,
UNA NECESIDAD PARA LA
CONTINUIDAD DEL NEGOCIO

UNA AMPLIA VARIEDAD DE POLIZAS GARANTIZA LA SUSTENTABILIDAD EN MERCADO
COMO LA INDUSTRIA DE OIL & GAS, LA MINERIA O LAS ENERGIAS RENOVABLES.
DESDE 1960, ALBA CAUCION SE DEDICA A LA PROVISION DE DIFERENTES TIPOS DE
GARANTIAS PARA AYUDAR A LAS EMPRESAS A CUBRIRSE DE DIFERENTES RIESGOS Y
CUMPLIR CON LA LEY.

Por Fernando Julia

#l SEPTIEMBRE 2018

AN

Virginia Marinsalta
y Marcelo Fortino.

FUNDAMENTALES A LA HORA de protegery
garantizar una inversién o un contrato, las pélizas
de seguros de caucién pueden adquirir una
multiplicidad de formas. Garantias de manteni-
miento de la oferta en diversas concesiones,
garantias de ejecucién de contrato, fondos de reparo
de acuerdo con los pliegos de condiciones de una
obra, anticipos por acopio, anticipos en suministros
y garantias de adjudicacién son sélo algunas de
ellas.

Desde 1960, Alba Caucién es una de las pocas firmas
especializadas en la provision de estas soluciones.
Se trata de una empresa monoramica, ya que opera
solamente en el ramo de la caucion, en todos los
riesgos habilitados por la Superintendencia de
Seguros de la Nacion.

«Histéricamente nos mantuvimos entre las 10
primeras compariias de seguros y tenemos el
respaldo de los mas prestigiosos reaseguradores
internacionales, algo que acrecienta aun mas
nuestra solidez», destaca Marcelo Fortino,
subgerente técnico de Control, quien trabaja en la
organizacién desde hace 25 afnos.

Enlaactualidad, Alba Caucién posee 11 sucursales
distribuidas en todo el pais y alrededor de 100
empleados. Asimismo, casi 500 empresas integran
su red de productores de seguros asociados.
«Durante el Gltimo ejercicio fiscal, alcanzamos un
37% de crecimiento en la facturacién y mas de un
40% de aumento en la cobranza con respecto al afio
anterior», subraya el ejecutivo.

El seguro de caucién, define, es un contrato de
garantia que otorga una compania de seguros para
cubrir las pérdidas producidas por el incumpli-
miento de obligaciones del proponente (o tomador
del seguro) frente al acreedor de esas obligaciones
(el asegurado). Es decir, «los seguros de caucién
sirven para resarcir al asegurado en caso de que el
tomador no cumpla el compromiso asumido en el
contrato. Ello implica la existencia de un contrato o
una obligacién legal de la que surgen las obligacio-
nes del tomador que deban ser garantizadasy los
derechos del acreedor interesado en que se le
garanticen», explica Fortino.

COMBINACION DE FACTORES

Con 20 afios de trayectoria dentro de Alba Caucion,
Virginia Marinsalta observa un crecimiento en las
ventas. «La suba se viene dando en forma sostenida,
aunque su ritmo se desacelerd un poco en los
ultimos tres meses, como producto del contexto
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econdémico», reconoce la gerente de Asegurados de
la firma.

Segun Fortino, hay una combinacién de dos factores
en juego: una desaceleraciéon de las ventas y un
aumento de los reclamos de los siniestros. «Esto no
es alarmante porque, histéricamente, en el ramo
hay un pico de siniestralidad en momentos de crisis
o turbulentos como el que vivimos hoy. Por légica,
cuando se esta garantizando un contratoy
obligaciones contractuales donde hay presupues-
tos, costos y demas, en épocas de variabilidad
empieza a haber tensiones y a generarse roces. Esto
origina reclamos y problemas, y hay que renegociar
y equilibrar todo», sefiala.

Ambos ejecutivos coinciden en que la devaluaciéon y
el cambio del valor también afectaron los contratos,
que muchas veces son a largo plazo: dos o tres anos,
y mas. Por lo tanto, el presupuesto original
planificado con un tipo de cambio, incluso con
previsiones, variables y estimaciones aplicadas,
sufre una gran modificacién. Eso hace que el
contrato se frene o que las partes deban discutir
nuevos términos. En Alba Caucién observan este
impacto en la obra publica, especialmente en
materia de revisién de precios.

«Los seguros de caucién son obligatorios en
licitaciones y contrataciones publicas, y en
garantias aduaneras, por ejemplo. Pero si esas
operaciones disminuyen, baja la necesidad de
garantizar. Nuestro rubro es como todos: acompana
alaeconomiay alas politicas publicas, sobre todo
por lo que nos impactan los recortes de obra
publica. Se trata, en definitiva, de uno de los
sectores donde mas se trabaja», asegura Marinsalta.
Si bien el vigente contexto resiente algunos
contratos, acota, el impacto es leve dada la
necesidad de estos seguros y la obligatoriedad en
muchos casos. «Una sefal de la robustez del negocio
tiene que ver con las cifras de crecimiento que
muestra nuestra empresa», ejemplifica.

CONOCIMIENTO LOCAL

Alba Caucién dispone de agencias propias en todo
el pais, con personal de la compania. Ademas, tiene
puntos de emisioén en sitios donde hay una agencia,
pero también existen posibilidades de emitir
pélizas, por ejemplo, en escribanias. «<Lo importante
de nuestras agencias es que estan integradas por
gente del lugar, que conocen las particularidades y
requerimientos de las personas y las empresas alli
establecidas. Eso nos da un valor agregado. Hay un



REVISTATRAMA 132

EM >

(11

#l SEPTIEMBRE 2018

DONDE HAY UN CONTRATO SIEMPRE EXISTE LA POSIBILIDAD DE UN SEGURO DE CAUCION.
ALLI SE BUSCA GARANTIZAR EL CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO, TANTO DE CONCESION COMO
ENTRE PRIVADOS. Y SI HAY UN ANTICIPO FINANCIERO, TAMBIEN SE LO PUEDE GARANTIZAR.

conocimiento local muy importante, asi como una
gran personalizacion. Se genera una simbiosis muy
interesante», enfatiza Fortino.

De acuerdo con el ejecutivo, el seguro de caucién
tiene tres componentes: el asegurado, el tomadory
la aseguradora. «<Hay que conocer la dindmica de los
tres elementos para encarar un negocioy, ala vez,
esos factores tienen dinamicas particulares en cada
region. El seguro de caucion, al menos como lo
manejamos nosotros, requiere un conocimiento mas
amplio que los simples nameros, fuentes objetivas o
papeles necesarios para hacer los calculos, armar
una péliza y suscribir un negocio», puntualiza.

MERCADO ENERGETICO

A decir de Marinsalta, Alba Caucién cuenta con
muchos clientes que se dedican al montaje de redes
y delineas de alta tensién, al mantenimiento de
infraestructuray a todo lo vinculado con pozos
petrolerosy servicios asociados, desde la explota-
cién hasta el mapeo. «Donde hay un contrato
siempre existe la posibilidad de un seguro de
caucion, ya sea en los segmentos de electricidad,
gas, petréleo, mineria o renovables. Alli se busca
garantizar el cumplimiento del contrato, tanto de
concesion como entre privados. Y si hay un anticipo
financiero—es decir, si quien encarga la obra
adelanta dinero—, también se lo puede garantizar
con un seguro de caucién», precisa.

No obstante, queda mucho desarrollo por delante,
especialmente en el ambito privado. «En el sector
publico, las garantias ya estan establecidas dentro
de los pliegos de la licitacién de alguna manera.
Pero en el privado a veces no se conoce el seguro de
caucion o se lo pide parcialmente. También se
desconoce la complementariedad de dos garantias,
por ejemplo la ejecucién de contrato y el anticipo
financiero: una cubre el cumplimiento contractual y
la otra cubre la aplicacién del dinero al contrato. Es
decir, hay mucho trabajo por realizar en capacita-
cién y asesoramiento, tanto al cliente como al
asegurador, para transmitir las particularidades y
especificaciones de los seguros de caucién»,
especifica Fortino.

Con respecto a las principales demandas actuales,
el ejecutivo hace hincapié en la cobertura de
servicios y garantias dentro del sector energéticoy
en el mantenimiento de planta. «De cara al futuro
las expectativas son altas por todo lo relacionado
con Vaca Muerta, ya sea por contratos directos o
debidos al ecosistema de Pymes que abastecen la
produccién y las necesidades de las firmas alli
radicadas. Desde el servicio de transporte de
empleados, pasando por alquileres para quienes se
mudan a ese lugar hasta las necesidades propias
del yacimiento», enumera.

EL CASO DE LAS RENOVABLES

Por la forma en que se plantearon las licitaciones de
proyectos de energias renovables, en un principio
Alba Caucién recibié muchas consultas vinculadas
conlas Rondas 1, 1.5y 2 del Plan RenovAr. En ese
contexto, acompafaron a varias empresas con las
garantias para presentarse en las licitaciones. «Pero
luego observamos una dificultad en la forma en que
la Compania Administradora del Mercado
Mayorista Eléctrico (Cammesa) redacto las
garantias, imponiendo unas condiciones de pdliza
con las que no estdbamos de acuerdo y que no son
las aprobadas por la Superintendencia de Seguros
de la Nacién, que es nuestro organismo de
contralor. Entonces tomamos algo de distanciay
analizamos cada consulta 0 negocio sobre renova-
bles con mucho mayor detalle que lo usual»,
advierte Fortino.

Segun Marinsalta, la compania garantiza algunos
de esos proyectos, pero en forma muy selectiva,
tratando de conocer al cliente, de visitarlo y de tener
una mayor proyeccion del negocio (o sea, de saber
qué iban a realizar y cémo se iban a financiar). «<No
obstante, el resultado no fue negativo y sigue siendo
un negocio interesante, en forma directa o indirecta,
a través de las Pymes proveedoras o las importacio-
nes a realizar. Todo el tiempo se esta moviendo,
dada la diversidad de empresas y emprendimientos
existentes, y para sostener un servicio energético
minimamente hay una gran cantidad de contratos
que son caucionables», completa. x
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Seguros interesantes

El abanico de seguros de caucién requeridos por distintas industrias
es sumamente amplio.

Un nuevo producto, por caso, pasa por las condiciones de péliza para
los contratos de participacién publico-privada (PPP). La Superinten-
dencia de Seguros aprob6 sus condiciones generales, las cuales
incorporan particularidades que el mercado no tenia.

En Alba Caucién también se trabaja con la péliza ambiental, un
producto que puede incluirse dentro de lo nuevo, aunque tiene una
historia bastante profusa.

Adicionalmente, la firma esta trabajando mucho con pélizas de
alquileres, un rubro en el que hay una demanda creciente dentro del
sector energético por los movimientos de empleados que tienen las
empresas y por los requerimientos de alquilar viviendas, sobre todo
para el personal jerarquico.

La Ley General del Ambiente (25.675) exige el seguro ambiental en su
articulo 22. Segun Marinsalta, ese articulo establece que quienes
puedan producir alguna contaminacién en el medio ambiente
deberian tomar un seguro de caucion. «Igualmente hay una férmula
polinémica que le da a cada establecimiento un indicador del nivel de
complejidad ambiental potencial que tiene. Y en funcién de ese valor
es plausible tomar un seguro de caucién o no», sostiene.

En estos casos, comenta, el seguro es a favor del Estado, ya sea
nacional, provincial o municipal. «Quienes mas lo estan requiriendo
son la Nacién y algunas provincias. Hasta ahora, los municipios no se
han involucrado en el tema, tal vez por desconocimiento. Ellos
deberian exigirselo a las industrias —por ejemplo, en los Parques
Industriales- o en los pliegos de licitacién de algunos obradores»,
sugiere la ejecutiva.




ANYLINK, PRESTADORA DE SERVICIOS SATELITALES

LOS QUE COMUNICAN
A VACA MUERTA CON
EL MUNDCO

CAPAZ DE GARANTIZAR CONECTIVIDAD EN LOS LUGARES MAS
RECONDITOS, ANYLINK PROVEE SERVICIOS DE COMUNICACION
SATELITAL A LAS PETROLERAS. SEGUN SU PRESIDENTE, ANTONIO
CORRARELLO, LA COBERTURA BRINDADA EN LABORES DE
EXPLORACION Y TAREAS CORRECTIVAS PERMITE VER EN TIEMPQ
REAL TODAS LAS VARIABLES DE TELEMEDICION DE UN POZO.

Por Pablo Galand

Antonio Corrarello.

<

«EN TODA CRISIS hay una oportunidad», dice un
proverbio chino. Antonio Corrarello, presidente de
Anylink Argentina, lo tiene muy claro. Corria
octubre de 2001y el pais atravesaba uno de los
momentos econdémicos mas dificiles de su historia.
Corrarello, que no contaba con teléfono fijo en su
casa de Ezeiza, resulté elegido por una empresa
como «tester» para la instalacién de una antena
satelital que le permitiera comunicarse a través de
esa via. «Me parecié una excelente idea porque
intuia que habia un montén de gente que, al igual
que yo, podia necesitar ese tipo de servicio. Empecé
aindagar un poco en el temay con un socio
creamos una empresa de comunicaciones
satelitales», cuenta.

La grave crisis que padecia la Argentina no los
amedrenté. «<En aquellas ocasiones en las que los
grandes inversores internacionales se echan para
atras, los mas pequefios tienen la oportunidad de
posicionarse», sefiala a la hora de explicar su punto
de partida.

Enla actualidad, Anylink es una empresa de
comunicacién satelital que puede garantizar
conectividad en los lugares mas recénditos.
«Ofrecemos una solucién que no pueden prestar las
comunicaciones convencionales. Brindamos, por
ejemplo, servicio de banda ancha y telefonia celular
alas petroleras que operan en lugares tan inh6spi-
tos como Rincédn de los Sauces o Vaca Muerta»,
grafica.

Desde hace una década, la compariia se expandié
hacia Chile y Pert1, ademas de ampliar su campo de
accién a propuestas tan diversas como la conexion
de trenes de montafa o la industria salmonifera. En
la Argentina, precisa Corrarello, el foco esta
fundamentalmente puesto en el petréleoy el gas.
«Brindamos toda la conectividad que requiere la
exploraciény la tarea correctiva en los pozos.
Instalamos antenas que llegan desarmadas hasta el
lugar de operacioén. Alli, un técnico especializado
se encarga de armarla, de apuntarla hacia el
satélite y de dejarla conectada. Es una tarea que no
dura mas de medio dia. De esa manera puede verse
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en tiempo real todo lo que es la telemedicién de un
pozo: presién, caudal, produccién, etc. Todo
abastecido por el servicio de conectividad que da
ese satélite», resume.

Otra prestacion ofrecida por Anylink es el servicio
de camaras de seguridad y la interconexién de los
operarios. «Nos pasa mucho que en lugares de
explotaciéon de Oil & Gas nos piden lo que va a ser la
conexiéon corporativa para recabar datos y mandar
mails, por un lado, y el entrenamiento para que la
gente esté ocupada en los ratos de ocio, por otro.
Tuboscope es el tipico cliente nuestro. Tiene unas
20 estaciones satelitales, en las diferentes bases de
Comodoro Rivadavia y Neuquén. Se les encargan
trabajos a ellos y nosotros les proveemos el servicio
de telecomunicaciones via satélite», puntualiza.

ESPIRITU EMPRENDEDOR

Para establecer con eficacia la comunicacién en
lugares recénditos, Anylink trabaja con tres
satélites que poseen diferentes caracteristicas y son
utilizados de acuerdo con las necesidades de los
clientes. «Uno es de 6rbita baja, a unos 600
kilémetros de altura, el cual gira a una velocidad
superior a la de la Tierra», destaca Corrarello.

Estos satélites, explica, sacan fotografias o tienen
censores que analizan la temperatura terrestre y
proveen informacién meteorolégica. «Por lo tanto,
van obteniendo datos mientras pasan por un
determinado lugar. Es decir que en el momentito
que pasoé por la Argentina relevé datos y siguié su
curso», apunta.

El satélite de 6rbita media, en tanto, esta a unos
1.500 6 2.000 kilémetros de altura. «Las redes de
GPS toman datos de este tipo de satélites», resalta.
El tercero, ariade, es geoestacionario y se encuentra
a36.000 kilémetros de la superficie terrestre,
distancia que le permite gastar la minima energia
posible sin perder la referencia del planeta. «Gira a
la misma velocidad que la Tierra. En consecuencia,
esta siempre en el mismo lugar con respecto a ella,
sin que la fuerza gravitacional lo tire», especifica.



Los efectos de la devaluacién

reconoce que la brusca devaluaciéon del peso

jamon del ‘'sanguchito’», ilustra. Los proveedo-
res, sostiene, cobran sus servicios a precios

transferir esa suba a mis clientes, porque si lo

muy sencilla, aunque pueda parecer muy
ortodoxa: no hay que gastar mas de lo que se
tiene. Y eso es complejo», lamenta.

El espiritu emprendedor de Corrarello y las ventajas
que ofrece la comunicacién satelital empujaron a su
compania a brindar sus servicios mas alla de la
Argentina. «Es asi como, a partir de la unién con la
empresa Velcomet, Anylink pasé a operar también
en Chile y Pert. El servicio que brindamos en esos
paises es exactamente el mismo que el de aqui, pero
esta enfocado a otras actividades y evidencia la
versatilidad con la que cuenta este tipo de
conectividad», asevera.

£Qué negocios puntuales son los que estan desarrollan-
do en Perti?, preguntamos a Corrarello.

Ahora estamos enfocados en los trenes turisticos y
en la conexién de celdas celulares. En el primer
caso, la empresa que tiene la concesién del tren que
une Cuzco con Machu Picchu nos pidié que los
pasajeros puedan tener conectividad mientras
realizan el recorrido.

Dela manera tradicional es imposible lograr eso,
porque se trata de una zona entre montanas.
Entonces instalamos en los trenes unas antenas
satelitales moviles que se conectan con los satélites.

En un clima de «tormenta» cambiaria, Corrarello
afecté la rentabilidad de su empresa. «Somos el
internacionales, como si fueran un commodity.
«Pero cuando aumenta el délar, yo no les puedo
hiciera directamente no me pagarian. Es el grave

problema de no tener moneda. Lo que hay es una
ilusién éptica. Para tener moneda, la férmula es

Desde su éptica, la clave para superar la
restriccién cambiaria con la que ciclicamente se
topa la Argentina pasa por atacar la inflacién.
«Cuando el indice inflacionario esta por debajo
del 4% o del 5%, no hay manera de que haya una
corrida. Vos creés en tu moneda. Cuando se
atraviesan los dos digitos es justamente cuando
se produce el quiebre de la confianza», advierte.
Pert, apunta, crece a un 1% o un 2% anual, pero
como tiene un 0% de inflacién, esa expansion es
brutal. «<En la Argentina, un crecimiento de ese
nivel, pero con una inflacién del 24%, no termina
siendo mas que un dibujo contable», compara.

Asi, el inico momento en que los pasajeros dejan de
estar conectados es cuando el tren pasa por los
tineles porque ahi el satélite no puede ver. Pero
estamos hablando de 15 minutos sin conectividad
en unrecorrido de tres horas.

¢Como funciona la conexion de celdas celulares?

A diferencia de lo que sucede en la Argentina, en
Peru las empresas se ven obligadas a garantizar el
servicio de telefonia mévil hasta en los pueblos o
ciudades que tienen menos de 1.000 habitantes.
Pero como en estos lugares resulta imposible, por
una cuestion de costos, que las telefénicas instalen
torres que garanticen la comunicacién, la red
satelital permite garantizar la conectividad. Es ahi
donde pudimos brindar una solucién.

A través de la instalacién de una antena satelital,
nosotros generamos el puente con el nodo central
que las empresas tienen en las grandes ciudades y
de esa manera garantizamos que la comunicacién
por medio de los celulares sea posible en los
pequenos pueblos.

TRANSPORTADORA
DE GAS DEL NORTE 5.A.

INVERTIR PARA UNA ARGENTINA MEJOR

PLAN DE OBRAS 2017-2022

inversion superior a los $9900 millones

Durante el 2017 realizamos obras por mas de $1 600 millones
y este afio ejecutaremos $2000 millones adicionales.

gas para impulsar
la industria nacional

confiabilidad y calidad

del sistema

TENEMOS UN NORTE CON INVERSIONES

de 1500 puestos
de trabajo en 7 provincias

de 80 frentes
de cobra

#ElIGasinvierte

10 aiios de trabajo aplicando las
mejores practicas del mercado.

10 afios construyendo equipos de
personas, promoviendo alianzas, y
respetando nuestro medio ambiente.

10 aiios de crecimiento, y eso como
neuquinos, nos llena de orgullo.

ENERGIA EN TODO LO QUE HACEMOS

10 alis

Gasy Petroleo del Neuquén S.A.
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OFRECEMOS UNA SOLUCION QUE NO PUEDEN PRESTAR LAS COMUNICACIONES
CONVENCIONALES. BRINDAMOS, POR EJEMPLO, SERVICIO DE BANDA ANCHA Y TELEFONIA
CELULAR A LAS PETROLERAS QUE OPERAN EN LUGARES TAN INHOSPITOS COMO RINCON DE

LOS SAUCES O VACA MUERTA.

¢En Chile trabajan con las empresas mineras?

Si, pero de manera indirecta. Le proveemos servicio

a Claro para los convenios que esta compania
telefénica tiene con las corporaciones vinculadas
con la actividad minera. Pero el nicho en el que

logramos desarrollarnos de manera directa es el de
laindustria salmonera. La cria en el mar de este tipo

de pez se realiza a través de unas plataformas

denominadas «pontones», cuyo tamafio es similar al

de una cancha de futbol. Ubicada a unos 1.000

metros de la costa, cada unidad de produccién esta

conformada por entre siete y 10 pontones, que a su
vez se encuentran unidos a un barco pesquero que
los mantiene anclados. En cada una de esas
formaciones trabajan cerca de 20 personas que
permanecen durante 15 dias ininterrumpidos en
ultramar. Nosotros le proveemos la conectividad al
barco que mantiene unidos a todos esos pontones.

£Queé rol cumple la conectividad en ese caso particular?
Permite que la tripulacién esté conectada tanto con
la base de operaciones de las empresas pesqueras
como con sus familias. Pero, ademas, garantiza la
seguridad de la produccién. Hay un factor impor-
tante a considerar, que es el de la pirateria. A 1.000
metros del mar, cualquier barquito que anda por ahi
puede romper las redes y robarse todos los
pescados. La tripulacién no puede hacer nada
porque no esta autorizada a llevar armas. Las
camaras pueden filmar a los virtuales usurpadores y
la Prefectura los puede perseguir.
Pero lo que resulta realmente novedoso de la
aplicacion de esta tecnologia en la industria
salmonera tiene que ver con la posibilidad de
realizar los controles de calidad desde tierra firme.
Sucede que el calentamiento global expone a los
salmones a la infeccién de piojos. Para evitarlo, los
pontones cuentan con unas camaras que los
mantienen a temperatura adecuada. No obstante,
para asegurarse de que no estén infectados, el
Ministerio de Agricultura y Pesca de Chile realiza

autopsias al azar sobre las especies. Todo ese
procedimiento se hace a través del servicio de una
antena que brindamos nosotros, sin necesidad de
que los especialistas del Ministerio se muevan de
Santiago. Esa antena tiene la capacidad especial de
estar permanentemente orientada al satélite y
corrigiendo el movimiento del mar, con una
precisién absoluta.

¢Como incide este tipo de servicios satelitales en la
reduccion de los costos?

Se trata de un aspecto fundamental que cada vez
mas empresas pueden constatar, sobre todo a partir
de la evolucion tecnolégica que experiment6 esta
actividad.
En 2001, cuando nosotros empezamos, la terminal
que poniamos en el cliente nos costaba uSs 3.000.
Hoy nos cuesta menos de u$s 500. Esa reduccién
fue posible gracias a la evolucién de la tecnologia.

¢Cree que esta tendencia va a continuar en el tiempo?
Si, creo que se va a prolongar. Cuando comenzamos,
a mi proveedor le pagaba uS$s 4.000, mientras que
hoy pago menos de uSs 2.000. Lo que vendia a mas
de uSs 2.000 por mes actualmente lo estoy
vendiendo a uS$s 600. Todavia son precios caros en
comparacién con las telecomunicaciones conven-
cionales. Y es cierto que la fibra éptica tiene una
capacidad de transporte mucho mayor que el
satélite, porque se dividen los costos entre muchos
masy se llega a precios mas bajos. Pero si el satélite

continua incrementando la capacidad, y siguen
bajando los costos a través de la tecnologia, llegara
un momento en que el precio sera competitivo. Creo,
de hecho, que ya hoy es competitivo.
Por estos dias tenemos servicios de uSs 120 para la
agroindustria, por ejemplo. Entonces uno puede ele-
gir: hace la parabdlica humana con el celular,
tratando de encontrar la sefal, o paga uSs 120 por

mes y dispone de una antena satelital con la que
siempre esta conectado. x

A TERRAMAR sx.

A B Valvulas y Accesorios Petroleros
Servicios

Direccion: Pedro Pablo Ortega 4216 -B Industrial (9000) Comodoro Rivadavia - Argentina
Telffax: (+540297) 448-0552/3989 / 441-0132/0133 Email: contacto@terramar.com.ar - Web: www.terramar.com.ar

Ingenierfa EPC | O&M Argentina ingener.com
ngener para crecer Bolivia
Uruguay
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AXION: SERVICIO DE ALTA PERFORMANCE Y DISPONIBILIDAD DE ATENCION PERMANENTE

EN NEUQUEN SE AMPLIA
LA OFERTA EN GRUAS DE
GRAN PORTE

ADEMAS DE CONTAR CON PRESENCIA FISICA EN LAS PROVINCIAS DE CORDOBA
Y BUENQS AIRES, AXION DECIDIO EXPANDIRSE EN LA REGION NEUQUINA Y
APUNTAR A CRECER EN EL SECTOR DE OIL & GAS. CON UN EQUIPO DE ASESORES
COMERCIALES DISTRIBUIDOS POR TODO EL PAIS, LA EMPRESA OFRECE
REPARACIONES Y MANTENIMIENTOS, Y POSIBILITA QUE SUS CLIENTES CONSIGAN
SIN DEMORAS REPUESTOS ORIGINALES PARA SUS EQUIPQS.

Por Sabrina Pont

DESDE EL ANO 2000, la firma AXION apunta a
diferenciarse en el segmento de Oil & Gas, no
so6lo por ofrecer equipamientos para trabajos en
altura y de manipulacién de cargas de alta
performance, durables y de gran resistencia,
sino también por brindar un servicio integral de
excelencia, que incluye mantenimientos
programados, montajes y capacitaciones
certificadas. Con esos lineamientos de trabajo, la
firma que dio sus primeros pasos como una
unidad del grupo Micrén Fresar —empresa de
origen nacional con mas de 40 afios de experien-
cia en la fabricacién de maquinas y conjuntos
mecanicos e hidraulicos—decidié expandirse en
laregién neuquina, donde actualmente se
concentran las mayores expectativas de
desarrollo hidrocarburifero del pais.

De acuerdo con el coordinador general de
AXION, Guido Gaviglio, ademas de comenzar a
fortalecer la presencia de la compania en la
provincia de Neuquén desde la apertura de su
base comercial y técnica en 2015, buscan
aumentar su posicionamiento con la prestacién
de un servicio técnico especializado en el campo.
«Hemos expandido nuestra oferta para la
region, poniendo a disposicién de los sectores
de Oil & Gas un amplio stock de hidrogrias de
gran porte para trabajos pesados, posibilidad
que hoy podemos brindar a la industria gracias
anuestra asociacién estratégica con la firma
italiana EFFER. Esos equipos, capaces de
manipular hasta 300 tonelametros, se suman a
lalinea de hidrogruas livianas y medianas con
las que veniamos trabajando; de esta manera,
contamos con mas de 30 modelos disponibles de
gruas que van desde 3 hasta 300 tm», completa

el ejecutivo, en didlogo con Revista TRAMA.

En relacién con las expectativas para lo que
resta del afio, Gaviglio sefiala que, en primer
lugar, AXION apunta a «posicionarse en la
regién y en el sector petrolero principalmente,
con un servicio de alta performance y una
disponibilidad de atencién permanente para dar
respuesta a las necesidades de nuestros
clientes».

«A largo plazo, trabajamos en pos de establecer-
nos como referentes en el trabajo con manejo de
cargas dentro del segmento de Oil & Gas», agrega
el directivo, y anticipa «una buena proyeccioén a
futuro». A su entender, pese a haberse visto
afectado por el aumento de las tarifas de la
misma forma que otros sectores productivos, el
sector es uno de los que ofrece las mejores
perspectivas de desarrollo y crecimiento en la
actualidad.

«Larealidad econémica de nuestro pais, que
cambia de forma constante y esta sometida a
sucesivos vaivenes, demanda encontrar la forma
de ser competitivo dentro de las posibilidades
existentes. Adaptarse a esta situacién, y buscar
la rentabilidad y sustentabilidad a largo plazo,
son siempre los grandes desafios», evallia
Gaviglio y destaca que en ese sentido «es de
suma importancia seguir afianzando las
relaciones establecidas con nuestros clientes en
este sector, y confiamos en las oportunidades
que tenemos por delante».

DISTINCIONES

Ademas de Neuquén, AXION cuenta con
presencia fisica en las provincias de Cérdobay



Los nimeros de AXION

2015

base comercial y técnica
de Neuguén

300

tonelametros en capacidad

de manipulacién de los equipos

+30

modelos de gruas disponibles
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CONSIDERAMOS QUE TENER UNA GRAN
PRESENCIA EN EL TERRITORIO ES UNO

DE NUESTROS PUNTOS MAS FUERTES,
PORQUE NOS POSIBILITA UNA ASISTENCIA

RAPIDA Y EFICIENTE.

Buenos Aires, con centros de servicio ubicados
estratégicamente. Segun los datos de la empresa,
también tienen un equipo de asesores comercia-
les distribuidos por todo el pais para poder
ofrecer reparaciones y mantenimientos siempre
que sea necesario, y para que sus clientes
puedan conseguir sin demoras repuestos
originales para sus equipos.

Para Gaviglio, el mayor beneficio de estar presen-
tes en gran parte del territorio nacional redunda,
por supuesto, en los clientes, ya que no es
necesario detener una operacién si el equipo no
esta en condiciones de trabajar. De acuerdo con
las estimaciones que maneja la comparia, esto
representa un importante ahorro en los gastos:
un 256% de los costos totales de operacién se
relacionan con arreglos y refacciones que
pueden ser evitadas con una atencién temprana.
Por otra parte, especializada en el diserfio,
fabricacién y comercializacién de elevadores
hidraulicos e hidrogruas destinados a trabajos
en altura y de manipulacién de cargas, AXION
incorpord recientemente el sistema de radio
remoto control (RRC), que permite un mayor
control humano de la gria y de la carga que se
maneja, asi como un control mas preciso sobre el
movimiento.

«Utilizamos RRC de la firma Faber Com, que es
una combinacién hiper funcional de electrénica
e hidraulica», explica Gaviglio, e indica que se
trata de un agregado que se exige cada vez mas a
nivel internacional para cumplir con las normas
y organismos reglamentarios de seguridad. «No
s6lo lo incorporamos a nuestros equipos,
también realizamos modificaciones en equipos
de otras marcas para agregarles este sistema de

radio remoto control cuando los clientes asi lo
solicitan», sostiene el coordinador de la empresa.
En suma, para AXION son principalmente dos
los aspectos que los distinguen de la competen-
cia: por un lado, la durabilidad y resistencia de
sus equipos, que estan fabricados con materia-
les de calidad y tecnologia de punta.

A decir de Gaviglio, AXION ofrece equipos de
origeny fabricacién nacional que cumpleny
exceden los estandares de calidad internacional,
entre los que se pueden destacar las certificacio-
nes internacionales de calidad ISO 9001y ANSI
A92.2.

«Parala estructura de nuestras hidrograas
empleamos aceros DOMEX de conformacién en
frio, y prolongaciones de perfil hexagonal, que
garantizan la resistencia de los equipos, a la vez
que reducen su peso. Asimismo, en nuestra
planta contamos con celdas de soldadura robot,
lo que nos permite asegurar la repetitividad de
los procesos y la calidad homogénea de nuestra
linea productiva», afirma el coordinador general.
El otro aspecto distintivo de la empresa es el
concepto de «solucién integral»: a su decir, no
solamente ofrecen equipos de alta performance,
sino que también brindan a sus clientes —tanto a
los del sector petrolero como a los de otras
actividades productivas, entre las que se
destacan la construccion, el transporte y las
telecomunicaciones- un servicio de excelencia
que incluye mantenimientos programados, mon-
taje de equipos y capacitaciones certificadas.
«Consideramos que tener una gran presencia en
el territorio es uno de nuestros puntos mas
fuertes, porque nos posibilita una asistencia
rapida y eficiente», subraya Gaviglio. x
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San Ceferino Hotel
Chevron

energia humanar

Vivi una experiencia unica. Vivi San Ceferino !!!!

Logra con nosotros el éxito tan deseado, disfrutando
una estadia de lyjo y alejando la mente del bullicio

Fiestas de Fin de Ano - Family day
Dias de Campo o Spa
Jornadas de trabajo con hospedaje
Actividades al aire libre
Fiestas Nocturnas

Ex¢onMobil

La energla vive aqul”

Iy .-
Infm‘macmn y reservas.
Telefonos: Recepeion 02323 - 441500 [/ Ventas Corporativas 02323 - 441550
Mail: ventas@sanceferinohotelspa.com.ar
Euta 6 km 169,5 - Lujian - Buenos Aires - www.sanceferinohotelspa.com.ar
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Pan American

es la mejor manera de hacerlas ENERGY

Somas |a primera productora privada de petroleo y gas de la Argenting,
Desde hace 20 anos, invertimos, trabajamas v crecemos haciendo qua

otros crezcan,

Hacer las cosas bien
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