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B Bernardo Cardona e Experto en desarrollo de negocios del sector gasolinero

Generar ingresos adicionales a la venta

de combustibles, clave para el gasolinero

[.a cambios en la demogralia y la revolucion
digital han dejado al descubierto que las
necesidades y los habitos de consumo de cada
generacion son diferentes, lo que significa un
nuevo paradigma en cuanto los productos que se
proveen en las estaciones de servicio.
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endencia y transformacion son
I palabras que tienen un signi-
ficado muy profundo para el
sector gasolinero, principalmente en
el negocio de las estaciones de ser-
vicio que conocemos hoy en dia. De
acuerdo con algunos estudios reali-
zados en Estados Unidos, el tiempo,
la rapidez y la eficiencia, son atribu-
tos cada vez mas valorados que estan
modificando la experiencia de com-
prar combustibles.

Cambios importantes en nuestra
demografia, donde se esta haciendo
una transicion gradual entre los babys
Boomers y la Generacion X a los Mille-
nials y ala Generacion Z, han dejado al
descubierto que las necesidades y los
habitos de consumo de cada generacion
son diferentes.

“Mientras los baby boomers dan
prioridad al tipo de combustible y los
precios,las nuevas generaciones pre-
fieren la facilidad, la agilidad y 1a ra-
pidez, pero también valoran mucho
mas los productos de conveniencia que
se pueden encontrar en las estaciones
de servicio, lo que significa un cam-
bio de paradigma en cuanto a todos
los productos que se proveen en la es-
tacion, asi como el uso de tecnologias
que se pueden habilitar para ofrecer
a los clientes una mejor experiencia”,
explicod en entrevista para Onexpo TV
con Marlene Stahl, Bernardo Cardona,
experto en desarrollo de negocios del
sector gasolinero.

Otra de las tendencias en cuanto a
movilidad y transporte, es que las nue-
vas generaciones buscan compartir
viajes con otras personas en un mismo
coche, ya que con aplicaciones con Uber
o Didi, el tener un automovil propio ya
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no es necesariamente una ambicion o
en su caso, tienen una mayor prefe-
rencia sobre vehiculos que sean mas
amigables con el ambiente y todos es-
tos factores implican una desacelera-
cion en la demanda de combustibles
fosiles en el mediano y largo plazo, asi
como la aparicion de diversas opciones
de energia como la eléctrica, a base de
biocombustibles o el hidrégeno, por
mencionar solo algunas.

De acuerdo con Cardona, la revo-
lucion digital es otra de las tendencias
que esta transformando a las esta-
ciones de servicio con tecnologias de
lectura y reconocimiento de placas;
aplicaciones que dan seguimiento a
la cantidad de litros y el tipo de com-
bustible que estas usando; para recibir
en los dispositivos moviles ofertas y
descuentos de productos de consumo
regular y realizar pagos de manera
electronica, incluso sin tener contacto
fisico con el despachador, lo cual es
particularmente importante en estos
tiempos de Covid-19.

Implementar una
tienda o cadena de
coveniencia, asi como
la renta de espacios
publicitarios o

locales comerciales,
transforman el
negocio de las
estaciones de servicio.

“Existe un gran numero de tecno-
logias que se estan desarrollando ac-
tualmente, sin embargo, el mensaje que
quiero enviar a los gasolineros es que
antes de hacer todo un desarrollo tec-
nologico, lo mas importante es conocer
profundamente a su consumidor sus ha-
bitos de consumo, sus necesidades y sus
preferencias, para posteriormente defi-
nir cual es el tipo de experiencia que le
quieren dar al cliente en su estacion de
serviclo, para que en otra etapa, ya que se
tenga identificada la experiencia ideal, se
pueda digitalizar y automatizar con tec-
nologia”, destaco el experto, quien agrego
que, a nivel mundial, compaiiias como
Puma Energy, Orlen, Shell, ExxonMobil,
Bp, Chevron, Arco, o Circulo K, ya estan
haciendo inversiones la materia.

En Mexico, la pandemia acentuo
una tendencia en el desarrollo del ne-
gocio de retail en las estaciones de ser-
vicio, sobre todo porque esta teniendo
una mayor dificultad para obtener per-
misos y por la baja demanda de com-
bustibles que hubo durante el periodo de
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Para ver la entrevista,
escanee el codigo.
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Tiempo, rapidez v
eficiencia, atributos
que estan modificando
la experiencia

de comprar
combustibles.

confinamiento, por lo que la generacion
de ingresos adicionales se convierte en
una situacion critica

Ante este panorama, Bernardo Car-
dona recomienda a los empresarios ga-
solineros desarrollar negocios de retail
complementarios a la estacion de servi-
cio, como puede ser la implementacion
de una tienda o cadena de coveniencia;
asi como la renta de espacios para pu-
blicidad o la construccion de locales co-
merciales para rentar, dependiendo de
los metros cuadrados disponibles.

“Aqui el tema clave es identificar
cual es el giro y formato mas apropiado
para nuestras estaciones de servicioy
esto se soluciona al resolver la combi-
nacion de variables como: la ubicacion y
su mercado; el tamano de la estacion y
el modelo del negocio a seguir; conocer
a los posibles consumidores, el nivel so-
cioeconomico de los clientes potenciales
y de la zona de ubicacion; la competencia
de negocios que hay alrededor; los flujos
de trafico; el volumen transaccional; el
tipo de via, ya sea en una area metropo-
litana, rural o de transicion”, preciso.

Por ultimo, Cardona comento que
con base en su experiencia puede apo-
yar a los empresarios gasolineros a
identificar las variables de éxito de una
estacion de servicio, con informacion
detallada que les permita tomar una
decision apropiada para la inversion de
su patrimonio.

“El mensaje que quiero mandar a
todo el gremio gasolinero es que existen
diversas opciones de generacion de in-
gresos adicionales que les permita em-
pezar llevar a cabo una transformacion
de su negocio de manera gradual, pero
sobre todo, que les brinde la posibili-
dad de continuar con la proteccion y el
crecimiento de su patrimonio desde un
punto de vista comercial”, concluyo. @
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