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La Camara presenta a su

Es Carlos Pulella,

del sector.

Usted tuvo un paso por el ne-
gocio del GLP 20 anos atras.
¢Como encontré al sector des-
pués de tanto tiempo?

En realidad, 20 afios no es mu-
cho tiempo en este tipo de nego-
cios. Para explicar los cambios
hay que hacer un poco de his-
toria, saber de donde partimos
y como comenzaron. Este es un
mercado que requiere de inver-
siones y de politicas de largo
plazo que aseguren un retorno
razonable de esas inversiones. A
principio de los 90" se inicié un
proceso de transformaciéon muy
ambicioso,
consistio en comenzar a resolver
la problematica de los envases,
su identificacion por empresa
fraccionadora, la reparacion de
los mismos y recrear su canjea-
bilidad a través de los centros de
canje. Todo esto porque, antes
que nada, se hacia necesario
retomar los niveles de seguridad
que se habian perdido.

cuya primera fase

Ese proceso, ¢fue iniciado por
las grandes fraccionadoras?

No del todo. No fue un tema de

nuevo Gerente

con quien en amena charla, abordamos diversos temas

tamafio o de poder,
sino de VISION. Duran-
te esta fase, empresas
ya maduras se suma-
ron al desafio. Las que
no, fueron absorbidas,
favoreciendo el ingreso
de nuevos jugadores y
nacieron otras que, en-
tendiendo la necesidad
del cambio, vieron una
gran “oportunidad” para
irrumpir en el espacio
del fraccionado. Estos
ultimos resultaron tam-
bién protagonistas de
este proceso sumando
su conocimiento de la
distribucion del GLP
envasado y adhiriendo
al desarrollo del merca-
do de GLP granel, que
hasta ese momento se
encontraba aletargado por la falta
de inversion.

¢Y en qué etapa nos encontra-
mos hoy?

Aun en curso, el progreso de
esta transformacién es percep-
tible y alentador. Hoy contamos
con una normativa rigurosa en
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los estandares de seguridad, los
volumenes de fraccionamiento
por empresa tienden a estar ali-
neados con la real propiedad de
los envases y una distribucion

que ofrece productos y servicios
ajustados a las distintas moda-
lidades que requieren los usua-
rios.

¢ Qué aportes de valor ha reali-

zado la distribucién?

Estoy impresionado en compro-
bar un fuerte avance en cuanto ala
aplicacion de nuevas tecnologias
para hacer mas eficiente la logis-
tica, la permanente renovacion de
la flota vehicular y, lo mas impor-
tante, la permanente capacitacion
de los planteles. Hoy se esta ofre-
ciendo al mercado un servicio que



esta al nivel de paises como Es-
pafia, Francia e Inglaterra, cuyas
operaciones tuve la oportunidad
de visitar.

¢ Cuales fueron los factores que
impulsaron los cambios?

El mas importante es “la nece-
sidad”. La competencia es cada
vez mayor, los costos aumentan y
los margenes se reducen. La uni-
ca salida genuina es la “eficiencia”
y es ahi donde la tecnologia nos
ayuda y mucho. El otro factor es
que la mayoria de los cambios
son apalancados por la gestion de
segundas y hasta terceras gene-
raciones en la administracion de
estas empresas, mas familiariza-
das con las nuevas tecnologias y
mas abiertos a enfrentar desafios.

¢Cual es su vision respecto a los
desafios futuros de la distribu-
cion?

Los profesionales de mi ge-

neracion fuimos formados en
la busqueda permanente de la
los servicios. Sin
abandonarlo, hoy ha cambiado
ese paradigma: los elevados cos-
tos y la complejidad de la logisti-
ca nos plantea que tenemos que
ofrecerle, a cada uno de nuestros
clientes, el servicio que realmente
necesita, lo que valora y sabiendo
lo que esta dispuesto a pagar por
ese servicio. Ese es el desafio: co-

excelencia en

nocer cada dia mas a sus clientes
y segmentar los servicios.

¢Cual sera su aporte como Ge-
rente de CADIGAS?

Aprovecho esta pregunta para
destacar y reconocer a mis ante-
cesores por el trabajo realizado
en estos primeros afios de vida
de CADIGAS. He encontrado una
Camara muy ordenada, que realiza
aportes que los Asociados valoran.

En esta nueva etapa me toca
cumplir con el claro mandato del

Consejo Directivo res-
pecto de recrear las
relaciones
principales actores del
sector, las Autoridades
de legislacion y control
de la Normativa, las
Empresas Fracciona-
doras, y los Represen-
tantes Gremiales y, por
supuesto, continuar en
la busqueda de nuevos
servicios para nuestros
Asociados.

con los

¢Qué rol cumple CA-
DIGAS?

Como en toda Ca-
mara Empresaria, el
objeto fundacional es
interpretar, represen-
tar y defender los intereses de
sus Asociados ante las Institucio-
nes de Gobierno y la comunidad.
Hacia adentro, la Camara ayuda
a sus miembros brindandoles so-
porte técnico, asistencia legal co-
mercial y laboral y muy especial-
mente en el area de la seguridad
y cumplimiento de la Normativa.
En este sentido, nos enorgullece
haber implementado el servicio de
certificacion de los depdsitos de
todos sus integrantes, coordinado,
supervisado desde la Camara.

¢Cuales son los temas priorita-
rios de la Agenda?

Son tres y con el mismo rango:

« Estamos operando con pre-
cios fijados por el Estado que no
reflejan la realidad de los costos
operativos. Esta situacion, que
afecta a toda la cadena de valor
tiene un mayor impacto en la dis-
tribucion, especialmente en aque-
llos territorios que estan a mayor
distancia de los centros de abas-
tecimiento.

 Fundamentar la desproporcio-
nalidad de las multas que, en el
marco de la Resolucion 1097/15,

se aplican a los Distribuidores y
que pasaron a transformarse en
una contingencia cuasi confiscato-

ria.

» Llevar adelante una negocia-
cion justa en las reuniones Parita-
rias que ya dieron comienzo.

¢Sus palabras finales para ce-
rrar la entrevista?

Es muy probable que en el mo-
mento de publicarse esta nota se
esté desarrollando la Asamblea
Anual de CADIGAS, evento en el
cual se renovaran los cargos, eli-
giéndose un nuevo Consejo Direc-
tivo para los proximos tres anos,
con la consigna de tomar la posta
y continuar gestionando una Ca-
mara al servicio de sus Asociados.

Formacion y antecedentes

Carlos Pulella es argentino, na-
cido en Buenos Aires. Se gradud
de Contador Publico Nacional
en la Facultad de Ciencias Eco-
noémicas de la UBA. Se doctord
en Ciencias de la Administracion
en la Universidad de Belgrano y
obtuvo un Master en Negocios
(MBA) en la Universidad de San
Andrés.

Se formdé en compaiias tales
como Noel, Alpargatas, Bagley,
Hitachi, Fate, y en 1994 ocupd6
la Gerencia Comercial de GLP
envasado en YPF Gas, opor-

tunidad en que se capacité en
operaciones de distribucion de
GLP envasado en Francia, Es-
pafia, Inglaterra y EEUU. En
abril de 1999 se desempefio
como Gerente Comercial del
Grupo BAPRO para luego, en
el aflo 2004, incorporase como
Gerente General de Solyon
Argentina, funcion que ejer-
ci6 hasta el ano 2015, fecha
a partir de la cual se dedica a
la consultoria negocios y a la
docencia, hasta su ingreso en
CADIGAS.
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