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CRECIMIENTO. La
estrategia de Oxxo
Gas se centra en
contar sélo con
estaciones de
Servicio propias.
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= lcolor que salpica los laterales de las ca-

E rreteras mexicanas ha cambiado. Ya no

sOlo se encuentra el tradicional verde de

El cn NTHnl Pemex. Las tonalidades se han ampliado -

desde 2016 y, especialmente, desde 2017-y
puntos grises, blancos, amarillos, azules o rojos salpican

La firma de FEMSA crece bajo una

estrategia: comprar o construir sus

el camino o las calles de las ciudades. Las marcas de ga-
solineras se han lanzado a tapizary reconvertir las esta-
ciones de Pemex y han quitado cerca de 2,000 locales a
la petrolera nacional. Sibien los privados pueden poner

propias estaciones de servicio para gasolineras desde hace décadas, todos debian hacerlo
no perder nunca el volante. bajo las reglas y el control del exmonopolio estatal.
POR: Edgar Sigler Con los nuevos colores viene un cambio en el

servicio, formas de pago o aditivos que salen de los
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despachadores. Muchas de es-
tas transformaciones se dan a
través de convenios en los que
marcas como Exxon, BP, Shell,
Total 0 G500 -entre los mas de
40 nombres en el mercado-
juegan un rol similar al que
antes tenia Pemex, aunque en
una relacion mas equilibrada
entre la marcay el operador.

Este modelo no convence a
la regiomontana FEMSA que,
con Oxxo Gas, ha construido
la segunda red mas importan-
te de gasolineras a través de la
compra o construccion de sus
propias estaciones de servi-
c10. “Venir y no invertir y solo
ponerte la marca es mucho
mas sencillo. Pensamos que
nuestro crecimiento es mas
sostenible en el tiempo”, dice
Manuel Filizola, director de
FEMSA Combustibles.

La empresa pretende ex-
pandir su huella para llegar a
1,200 estaciones entre 2025y
2026, desde las mas de 540 ga-
solineras que tiene ahora en 17
estados. Este crecimiento sera
a partir del modelo de control
de las gasolineras que lleven su
Imagen, por lo que sus numeros
se ven mas modestos que losde
otras marcas, como G500, que
trabaja parairde 300 a 500 loca-
lesenloquerestadel ano; yque
acaba de incursionar en Nuevo
Leon, el bastion de Oxxo Gas.

“Vamos a atacar todo este
mercado de la zona norte del
pais. Empezamos con dos esta-
ciones.(...) Siel ano queentralo-
gramos consolidar la plaza con
15 estaciones, estariamos muy
comodos”, dice Luz Maria Gutié-
rrez, directora general de G500.

La marca de FEMSA parece
Ir a contracorriente de varias
tendencias que han aplicado
firmas nacionales y extranje-
ras, aprovechandoquelesllevan
ventaja en su expansion. Oxxo
Gas apuesta a controlar estacio-
nesy “saturar” las plazas donde

tiene presencia. Laqueaunsele
resiste es la capital del pais.

La firma ha visto frenado su
ingreso al mercado de la Ciudad
de México, uno de los de mayor
consumo, por la dificultad para
construir nuevas gasolinerasy
la negativa de los empresarios
locales de llegar a acuerdos
para vender sus estaciones.“No
hemos podido entrar por temas
de permisos, es bien complica-
do. Ademas, las propiedades son
muy caras y, de las estaciones
que estan ahi, no hemos logrado
un acuerdo o nos han querido
vender a precios que no hemos
aceptado”, dice Filizola.

La estrategia, si bien resul-
ta mas lenta para expandir la
marca, tiene la ventaja de cen-
tralizar la operacion y el con-
trol, agregando mas ingresos
para la firma, considera Coya
Reséndiz, directora de Grupo
Besco, consultora especializa-
da en el sector de gasolineras.

estaciones de servicio
prevé tener Oxxo Gas
entre 2025 y 2026, con
una estrategia que implica
comprar o construir las
nuevas unidades que
incorpore a su red.

ESTRATEGIA. Manuel
Filizola, director

de FEMSA
Combustibles, senala
que la empresa
estudia invertir

en terminales de
almacenamiento.

La empresa también apues-
ta a que su relacion con Pemex
le permite acceder abuenos pre-
c10s y mejor distribucion. “Ser
cliente de Pemex es algo positi-
vo, desde el acuerdo comercial y
desde el punto de vista de gaso-
lina”, dice el directivo. La petro-
lera nacional ofrece descuentos
a las empresas con compromi-
sos de comprar cierto volumen
y a cierto plazo. En un mercado
donde laimportacion de gasoli-
nacrece (13.2%delascomprasal
extranjero las realizaron priva-
dos, segun cifras dela Secretaria
de Energia a julio, frente al 3.5%
del mismo mesde 2018), la firma
regia opta poco por la formula.

Lo que si estudia con gran
Interés es invertir en nuevas
terminales de almacenamien-
to, un paso que han dado otros,
como el gigante estadouniden-
se Exxon o la suiza Glencore.
“Buscamos que sean nuevas
terminales, si vamos a aportar,
que sean nuevas. Serian, basi-
camente, terminales de alma-
cenaje para tener mayor fuerza
en el abasto”, dice Filizola.

La apertura del mercado ha
traido mas de 40 nuevos compe-
tidores. Pero, en esta competen-
cia, quiza no todas sobrevivan,
como sucedid en otros merca-
dos latinoamericanos. “No sé
cuantas marcas queden al final,
pero seguro Oxxo Gas sera una
de ellas”, asegura el ejecutivo.
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