MEDIO:  EL ECONOMISTA
SECCION: EMPRESAS Y NEGOCIOS
PAGINA: 26

FECHA:  05/JULIO/2013

Comqnicaqi(’)n
Financiera

APERTURA COMERCIAL TOTAL CLAVE: KJELL VARLO

Destacan virtudes de
modelo noruego en gas

Consiste en diversificacién de empresas a todos tamanos, en cualquier
territorio, altas tasas impositivas y sin pagos extras por firma de contratos

Karol Garcia
EL ECONOMISTA

EL FUTURO de la industria del gas
natural esta en la diversificacion
de empresas operadoras de todos
los tamanos en cualquier territorio,
modelo que Mexico podria adop-
tar para extraer su riqueza de sha-
le gas, con altas tasas impositivas,
pero sin pagos extras por las fir-
mas de contratos que corrompan
el modelo.

Asilo considero Kjell Varlo, ad-
ministrador del complejo gase-
ro Karsto de Noruega -uno de los
mas grandes del mundo, que pro-
vee 20°% del gas que se consume en
Europa-, quien cree en la apertura
comercial en todos los niveles co-
mo la clave del exito que la empresa
Gassco ha tenido en su pais.

“Noruega ha sido atractivo para
otros capitales pero cuidadoso en
terminos de tributacion, las tasas
son bajas durante la exploracion y
el desarrollo pero muy altas cuan-
do se vende v produce, el gobier-
no mantiene el control del trans-
porte mediante supervisiones y
joint ventures”, detallo acerca de la
dinamica que ha funcionado en el
pais nordico.

La explotacion gasera en Norue-
ga funciona de la siguiente manera:

millones
obtiene al afio la empresa distri-
buidora Gassco por contratos de
transporte del combustible.

la productora Statoil provee el gas
que extrae de 22 campos producto-
res a quienes lo solicitan v Gassco
lo distribuye a traves de su red de
8,000 lalometros de ductos mari-
nos; asi, el Estado se asegura la dis-
ponibilidad de transporte para sus
negocios en cualquier momento.

Sin embargo, cualguiera que
desee adquirir gas, ya sea de la ex-
plotacion de Statoil o de cualquier
otro productor establecido en el
area, puede solicitar capacidad de
transporte en el ducto, misma que
se entrega unicamente a empresas
calificadas en el rating financiero
de Standard and Poor's, para ga-
rantizar que pagaran las facturas
una vez efectuado el servicio.

Hasta tres veces al ano se abren
las convocatorias para que las em-
presas contraten capacidad de
transporte en convenios que van
desde dos dias hasta 30 anos. So-
lo por el transporte, Gassco obtiene
ingresos por 6,000 millones de do-
lares al ano, mas ingresos por joint
ventures con empresas que explo-
tanel gas.

“Nunea vamos solos, adminis-
tramos el negocio pero seria impo-
sible explotar el gas por nosotros
mismos ¥ no queremos dejarlo en

elsubsuelo”, asegura Kjell Varlo.
TRAMSPARENCIA, CONTRACTUAL

A la pregunta explicita sobre la po-
sibilidad de implantar este mode-
lo en la reserva tecnicamente re-
cuperable de shale gas en Mexico,
que segun del Departamento de
Energia estadounidense asciende
a 545,000 billones de pies cubicos,
se limito a exponer la diferenciaen
terminos legales que existe hoy en
dia entre las contrataciones de Me-
xico v Noruega.

“Mas que decir si funcionaria
para Mexico, prefiero responder
de esta manera: en Noruega el go-
bierno evalua los proyectos yno a
los postulantes, aqui no hay pagos
extras ni kickbacks (que son por-
centajes, explicitos o no, que se
pagan por las firmas de los acuer-
dos)”, asevero.

Para explotar el shale gas, los
unicos dos paises con produccion
comercial, Canada v Estados Uni-
dos, adoptaron un sistema de per-
foracion masiva de pozos hori-
zontales operados por empresas
medianas y pequenas.
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