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Estaciones ae serviclo

Un negocio
de marketing

No vendemos un
commodity, no ofre-
cemos solamente ga-
solina, sino la expe-
rienciaque hay detras
de nuestra empresa...
las estaciones de servicio son un nego-
ciode marketing”, asevero el presiden-
te de Onexpo Nacional, ROBERTO DIAZ
DE LEON, durante su participacién en
el 34 Congreso Nacional de Distribui-
dores de Combustibles y Energéticos
vy Primer Congreso Internacional de
Empresarios de Combustibles.

El evento fue organizado por la
Federacion Nacional de Distribuidores
de Combustibles y Energéticos
(Fendipetréleo), organismo colombiano
y homologo de Onexpo Nacional.
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“Tenemos que buscar tres aspectos principales
para este clerre del 2020 y el 2021: continuar
Innovando, segulr generando y desarrollando nuevas
tecnologias, v sobre todo fortalecer la experiencia
de nuestros visitantes a las estaciones de servicio.
ROBERTO DIAZ DE LEON

98

Propuesta de valor

Al abordar el tema con el enfoque
mercadologico analizé las perspec-
tivas del negocio de hidrocarburos
liquidos desde ocho variables que
componen la propuesta de valor de
las estaciones de servicio en Méxi-
co. Dijo que la tradicional mezcla de
marketing (Producto, Precio, Plazay
Promocion) ha evolucionado y ahora
hay que anadir a las Personas, los
Procesos, la Presencia y la Producti-
vidad de nuestros negocios.

Explico que desde la Optica del con-
sumidor, después de muchos anos de
conocer solo Magna, Premiumy Diésel
(de Pemex) ahora tiene 154 marcas
registradas de gasolinas y diésel que
se venden en mas de 3,700 estaciones
de servicio.

Crisis sanitaria y economica
En el primer trimestre de 2020 hubo
una fuerte caida en la demanda al
reducirse la movilidad y la actividad
Industrial. Y aunque poco a poco se
ha ido revirtiendo, “no
VemOS una recupera-
cion sino hasta finales
del 2021",

Abordo la variable
Precios desde oS pun-
tos de vista del empre-
sario y del consumidor.
Comento las nuevas
practicas comerciales
del principal provee-
dor de combustibles
en México, Pemex, que
busca recuperar su par-
ticipacion en las ventas nacionales de
gasolinas y diesel.

Sobre la variable Plaza (ubicacion
e instalaciones) aseguro que el em-
presario seguira profesionalizando el
punto de venta, buscando hacer mas
eficiente el espacio, “sacar el maximo
provecho a la rentabilidad por metro
cuadrado de nuestras estaciones de
servicio”.
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Innovacion tecnologica
Anadio que existe una gran cantidad
de herramientas para la localizacion de
las estaciones de servicio que tendran
que ser complementadas con parame-
tros que califiquen no solo ubicacion y
precio, sino el servicio, la calidad del
producto, los negocios adicionales,
etcétera.

La tecnologia sera muy importante
en este cierre de ano y el proximo,
comento. “Ya hay una iniciativa del
gobierno para promover el pago digi-
tal, sustituyendo la tarjeta plastica o el
dinero en efectivo, y las estaciones de
servicio estan volteando aimplementar
rapidamente esos desarrollos tecnolo-
gicos de formas de pago'.

Ahora todos los proveedores que
dan mantenimiento a los dispensado-
res de combustible deben estar certifi-
cados por la autoridad fiscal. Ademas,
cambiaran los procedimientos de fac-
turacion. El gobierno quiere timbrado
electronico para cada venta a partir del
primero de enero, explico.

Capacitacion

Comentd que la variable Personas se
refiere a que los empleados de las
estaciones ya no son solo despacha-
dores, sino que las diferentes marcas
se refieren aellos como colaboradores,
consultores, asesores, especialistas,
agentes de servicio o impulsores. “No
es solo un cambio de nombre, hay un
continuo proceso de capacitacion muy
importante”, aseguro.

Agregd que Onexpo Nacional “esta
esforzandose por ofrecer muchos pro-
gramas de capacitacion, gran parte de
ellos a distancia —como este gran even-
to—obligados por lapandemia, y vemos
como tendencia seguir con éstos”.

Ganar mas, gastar menos
La Productividad seguira siendo muy
importante, dijo. “Pondremos mayor
enfasis en cuidar los indicadores clave
del desempeno, ver como ganar mas,
como gastar menos. Transformar los
gastos fijos envariables para aumentar
arentabilidad y sobre todo generar va-
or. Y cuidar que la regulacion agregue
valor, no tener sobrerregulacion que lo
destruya”.

A manera de conclusiones destaco
que la entrada en operacion de ter-
minales del Golfo permite el acceso a
volumenes de importacion de gasolinas
y diésel en mejores condiciones que
las que se tienen con la importacion
via trenes o por autotanques, lo que
se reflejara en mejores precios para el
consumidor final.

Mencion6 que durante el 2020 se
espera unacaidaenel PIBentre el 8%
v 10%, asi como una recuperacion del
4% en 2021, por lo que los niveles de
venta de gasolinas y diésel previos a la
COVID-19 retornaran probablemente
en el tercer trimestre del 2021.

Finalmente sentencio que “ni el
mercado ni el Estado pueden solos. Se
equiere la participacion de gobierno,
iniciativa privada, (...) consumidores,
universidades, y haceresta vinculacion
para que podamos tener un mercado
cada vez mas eficiente donde el princi-

pal ganador siempre sea el consumidor
final”.
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