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1. INTRODUCCION

La empresa objeto de estudio de este TFG se trata de una gasolinera/estacion
de servicios ubicada en la localidad de Pego, Alicante. Es una empresa que
lleva 20 aflos en activo. Inicialmente, la empresa era propietaria de duefios
particulares, los cuales se encargaron de la gestiéon de la misma durante 18
afos, hasta que finalmente esta fue vendida a la compafiia BP, marca la cual
abandero a la estacion desde sus inicios y con la cual continua trabajando en la
actualidad, aunque desde su venta el modelo de gestion se ha visto
modificado. Actualmente la propietaria de la gasolinera es la propia compafiia,
y el modelo empleado para su gestion es el de franquicia. Asi pues desde
mediados del afio 2017 la empresa gestora de la estacion pasé a ser
JEYOMACAR S.L.U, dicha empresa opera bajo unas condiciones
preestablecidas por la empresa matriz, BP. JEYOMACAR S.L.U es una
empresa que fundamenta su actividad en gestionar una estacion de servicio o
gasolinera. La empresa se fund6 en el afio 2017, después de que los
anteriores duefios vendiesen la gasolinera a la empresa BP (British Petroleum).
Después de la venta la estacibn paso a gestionarse por la empresa
JEYOMACAR S.L.U siguiendo un modelo de franquicia, modelo utilizado por la
compafiia BP en muchas de sus estaciones.

El sector de las estaciones de servicio es caracteristico por haber
experimentado un gran crecimiento en su oferta, debido a nuevas leyes, ahora
menos restrictivas que han permitido aumentar el nUmero de estaciones de una
forma muy considerable en los ultimos afios dentro de gran parte del territorio
espafiol.

La situacion actual del mercado, dejando a un lado el fuerte impacto negativo
causado por la pandemia del COVID-19, es el de una competencia cada vez
mas grande dentro del sector. En los ultimos afios ha nacido una nueva
tendencia, la creacion de las estaciones de servicio que siguen un modelo “Low
Cost”. El éxito de este modelo de negocio ha llegado junto con la fuerte crisis
econOmica, donde el empobrecimiento de la poblacibn ha motivado a gran
parte de los clientes a acudir a este tipo de gasolineras con el fin de ahorrar
unos euros a final de mes.



Teniendo en cuenta la situacion actual del mercado, la empresa JEYOMACAR
S.L.U la cual gestiona una estacion de servicio de la marca British Petroleum,
mas conocida por sus siglas BP, debe centrarse en mejorar para poder seguir
haciendo frente al escenario actual del mercado.

En base a lo expuesto el Trabajo de Fin de Grado va a consistir en el disefio de
un plan de marketing con el fin de mejorar la fidelidad de sus clientes, asi como
lograr un mayor alcance. Con ello se pretende minimizar los clientes mas
volatiles, que repostan cada vez en una estacion diferente, incluso dentro de la
localidad. Aumentar las ventas globales de carburante, incentivando sobre todo
los carburantes premium, logrando una mayor tasa de fidelizacion de clientes
constituyen la base de los objetivos de plan. En definitiva, el objetivo principal
del plan, consistird en conseguir una mejor y mas amplia cartera de clientes
fieles a nuestra empresa.

La gasolinera BP ofrece varios productos y servicios a sus clientes. En primer
lugar como cualquier gasolinera el producto principal con el que opera son los
combustibles. En este caso, por una parte ofrece gasolina y diésel estandar, y
por otra parte gasolina y diésel premium. Un aspecto para destacar de esta
estacion de servicios es la disponibilidad de servicio atendido para sus clientes,
una tendencia que se ha visto reducida con la aparicion en los ultimos afios de
estaciones de autoservicio, asi como de estaciones Low Cost que siguen la
misma operativa que la anteriores, ademas de ofrecer unos precios muy bajos.
Entre los productos ofrecidos nos encontramos con: articulos para el cuidado y
mantenimiento del automovil, lavados para los vehiculos, butano, y varios
productos de alimentacion, entre otros. A continuacién en la Figura 1 se puede
observar la estacién BP de Pego.



Figural: Imagen panoramica de la estacion BP de Pego

Fuente: elaboracién propia

2. MARCO DE REFERENCIA

En primer lugar se llevara a cabo el andlisis del entorno, con este analisis
pretendemos conocer y obtener informacién de todos aquellos factores que
rodean a la empresa, y que por tanto tienen una influencia significativa sobre
la misma.

Para realizar el andlisis nos basaremos en la utilizacion de la matriz PESTEL.
Con esto conseguiremos un andlisis bien estructurado de los factores mas
relevantes que pueden afectar, en mayor o menor medida a la empresa tanto



de forma directa como indirecta, en este caso los factores objeto de estudio
son: factores del entorno politico, econémico, tecnoldgico y social.

A) ESTUDIO DEL SECTOR-VOLUMEN DE NEGOCIO

A.1) POLITICO

Los mercados energéticos mundiales son conocidos por su gran inestabilidad,
esto viene dado principalmente por la inestabilidad geopolitica sumada a las
grandes variaciones en la demanda del petroleo.

Como consecuencia del cambio climéatico que estamos sufriendo, motivado
principalmente por la gran cantidad de emisiones de dioxido de carbono a la
atmésfera, los gobiernos estan buscando cada vez con méas impetu alternativas
mas sostenibles al petroleo, como una de las medidas para paliar las
consecuencias negativas de su uso para el medio ambiente.

En la actualidad, las medidas que se estan tomando para reducir el nimero de
vehiculos que utilizan diésel, ha tenido una gran repercusion en los
conductores, provocando una disminucion considerable de la compra de
vehiculos que funcionan con este combustible. Esto también tiene
consecuencias sobre el consumo y por tanto afecta a las ventas de las
estaciones de servicio. Esta nueva politica ha provocado gran revuelo,
favoreciendo al desconcierto e incertidumbre tanto a nivel de industria, como
entre los clientes particulares.

Esta reforma pretende principalmente reducir la contaminacién, con miras a
paliar los efectos del calentamiento global que se estd agravando en Europa
cada vez mas. A pesar de estas nuevas politicas, los conductores de los
vehiculos con motor diésel pueden estar tranquilos. Como afirma la agencia de
noticias Europa Press (Press, 2015), en la publicacion de un estudio llevado a
cabo por medio del Health Effects Institute (HEI), se observa la considerable
reduccion de la cantidad de emisiones asociadas a vehiculos diésel debido a
las mejoras en motores y combustibles diésel. Demostrando que gracias a la
implantacion de estas nuevas tecnologias, los vehiculos diésel no provocan
ningun aumento del riesgo de padecer cancer de pulmén u otros efectos
adversos destacados para la salud en los estudios realizados con animales.
Actualmente en EEUU, la tecnologia diésel limpia ha reducido la materia de
particulas y emisiones de NOx (gases muy reactivos) en un 98% comparandolo
con vehiculos de la década de los 90.



Como aspecto politico positivo, cabe destacar que en los ultimos afios el sector
ha experimentado una transicion hacia un entorno politico mas favorable, ya
que, en la actualidad se han aumentado las facilidades a la inversion privada
en nuevas estaciones, asi como la libre fijacion de precios, lo cual ha
favorecido al incremento de la inversion en el sector del petrdleo en Espafia en
los ultimos afios.

El entorno politico siempre va a suponer una dificultad afiadida dentro del
sector. Ningun gobierno moderno pretende incrementar el uso del petréleo o de
cualquier combustible contaminante dentro de sus fronteras. Por ello el sector
de las estaciones de servicio, debe mostrar su compromiso con el uso
responsable de estas fuentes de energia, ademas de interesarse por la
transicion hacia el uso de fuentes mas sostenibles en un futuro cercano.

A.2) ECONOMICO

Un factor muy a tener en cuenta cuando nos centramos en el entorno
econdémico es que la empresa BP, es una de las empresas mas importantes del
mundo, y con ello el capital que pasa por esta empresa también lo es, para
muchas naciones BP constituye un agente muy importante, ya que, se
sustentan con la energia que les proporciona esta compania.

Cabe tener en cuenta que al igual que un gran niumero de paises, Espafia se
sigue recuperando de la reciente crisis mundial que hemos sufrido. Parece que
poco a poco la economia espafiola va recuperando el terreno perdido, pero
todavia nos encontramos muy lejos de alcanzar un escenario
considerablemente mas favorable para el pais. Esta grave crisis ha repercutido
en todos los sectores, incluyendo el de las estaciones de servicio.

Debido a esta grave situacion, gran parte de la poblaciéon aposté por la
utilizacion del transporte publico, tales como metros, buses y cercanias.
También se ha observado un fuerte incremento de la creacion de estaciones de
servicio Low Cost conocidas coloquialmente como setas, estas estaciones de
servicio proporcionan precios mas baratos, pero esto lo consiguen
principalmente mediante la reduccién de personal, asi como reduciendo la
calidad del producto final que recibe el cliente. Ademas de generar una
repercusion negativa sobre el empleo, el combustible que suministran a sus
clientes puede tener efectos negativos sobre los vehiculos tanto a corto como a
largo plazo .

La introduccidon de este tipo de estaciones ha tenido una grave repercusion
sobre las gasolineras que no operan con este modelo de negocio , provocando
el cierre de muchas estaciones, asi como bajadas considerables en las ventas.



Para hacer frente a esta situacion las marcas ya instauradas en el mercado han
aplicado varias estrategias tales como: realizar ofertas y promociones mas
agresivas, cuando se observan este tipo tensiones en la economia.

Nuestra estacibn se encuentra actualmente amenazada ante la inminente
apertura de una gasolinera de autoservicio, cuya estrategia se basa en vender
combustible a un precio muy bajo. Con este plan de marketing, se pretende
anticiparse a dicha apertura y de esta forma estar mejor preparados cuando la
nueva estacion este operativa.

Como afirma (Isabell, 2006) Espafia es un pais con una alta dependencia tanto
de hidrocarburos muy contaminantes (petréleo y gas) como de su importacion.
La economia espafiola es muy vulnerable ante cambios en los precios de estas
materias primas tan necesarias para el buen funcionamiento de nuestra
economia. En el futuro, el escenario energético se complicara a medio y largo
plazo. Espafia y muchos otros paises se veran obligados a diversificar sus
fuentes de energia y reducir en la medida de lo posible la fuerte dependencia
de los hidrocarburos actuales.

Estos factores econdémicos deben de recibir la atencion necesaria por parte del
sector del petréleo en Espafa, para evitar quedarse atras en la carrera hacia el
nuevo escenario energético. Todos deberan adaptarse para poder seguir
siendo competitivos en un mercado tan agresivo como el de los hidrocarburos.

A.3) TECNOLOGICO

En las estaciones de servicio también se ha instaurado la revolucion
tecnoldgica, han tenido lugar grandes avances tecnologicos los cuales han
facilitado mucho tanto el control como la gestion de las estaciones de servicio.
El desarrollo de estas nuevas tecnologias ha conseguido facilitar la
introduccién de nuevos modelos de negocio, favoreciendo a empresas mas
pequefias, competir con las grandes compafias.

Entre los principales beneficios para las estaciones de servicio, proporcionados
por estos avances tecnoldgicos, nos encontramos con:

e Automatizaciéon de los procesos, logrando asi optimizar los procesos y
reducir los costes sin que ello tenga efectos negativos sobre la calidad
gue recibe el consumidor.



e También nos encontramos con grandes avances en los surtidores, los
cuales ademas de bombear combustible son capaces de llevar a cabo la
gestion del cobro del repostaje con tarjetas propias o de la empresa.

e Es muy importante el mantenimiento que reciben las gasolineras gracias
a las nuevas tecnologias, las cuales permiten que se solucionen gran
parte de las incidencias tecnoldgicas directamente desde la central,
ademas de ofrecer servicio de soporte los 365 dias del afio.

Cada uno de estos avances aportan valor y facilitan el correcto
funcionamiento de las estaciones de servicio, ademas de otorgar ventajas
competitivas respecto de las estaciones que no son capaces de seguir el
ritmo de dichas actualizaciones. En este aspecto, la estacion BP de Pego
se encuentra muy bien posicionada, con unos equipos tecnolégicos muy
competentes.

A.4) SOCIAL

En la sociedad actual, la vision de las personas estd experimentando grandes
cambios en los ultimos afios, gran parte de este cambio de visidon viene dado
por la creciente concienciacion de la sociedad. Es necesario que muchas cosas
cambien para lograr un futuro sostenible para las generaciones venideras. Un
claro ejemplo de esto es El Protocolo de Kioto creado en el 1992, con un total
de 84 paises firmantes, convirtiendo tanto los fondos de carbono como del
comercio de emisiones en requisitos legales. Con el protocolo de Kioto se
pretende controlar y reducir el nivel de emisiones de gases de efecto
invernadero a nivel mundial. Cuenta con varios instrumentos para lograr su
objetivo, algunos de ellos son: los permisos de emisidbn entre paises
industrializados, los mecanismos de flexibilidad para conseguir un desarrollo
limpio, o el desarrollo de absorbentes y sumideros de estos gases.

En cuanto al factor social, este se ve principalmente afectado por el precio del
combustible, ya que, cuando el precio estd muy elevado hay una gran parte de
la poblacion que no puede permitirse dicho gasto. Hay casos, como en el de
los transportistas donde este gasto es inevitable, ya que, dependen del
carburante para llevar a cabo su actividad laboral, pero esta se ve afectada
considerablemente por las fluctuaciones en los precios del petroleo. Con la
grave crisis, mucha gente ha optado por el uso del transporte publico, aun asi
el uso de vehiculos a motor por parte de los particulares sigue siendo el medio
de transporte mas utilizado. Se observa una gran dependencia del transporte
particular, podemos afirmar que se ha convertido casi en un bien de primera
necesidad para una gran mayoria de la poblacion, ya que, se depende de ellos
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para poder tener un medio de transporte propio que les permita realizar todas
las actividades diarias de forma mucho mas cémoda y privada.

Cabe destacar que el sector petrolero en Espafia es un sector de vital
importancia, ninguno de nosotros somos capaces de imaginar un modelo
econdémico que pueda funcionar sin la presencia de la industria petrolera.

Para gran parte del transporte que se lleva a término en nuestro pais es
esencial este sector, y por tanto también lo es para el suministro de productos
basicos o para el desplazamiento de muchos ciudadanos tanto por
necesidades laborales como de ocio entre otras. Otros ejemplos donde se
puede observar que este sector es esencial son: el correcto funcionamiento del
sector primario, el abastecimiento de los sistemas de calefaccién en hogares y
comercios, asi como para la fabricacibn de muchos bienes imprescindibles
para nuestro dia a dia.

En conclusién, gracias al analisis PESTEL hemos logrado conocer mejor el
entorno en que trabajamos. El escenario politico sea quizas el que mas pueda
influenciar a nuestro sector, y por tanto al que mas atencion debamos prestar
para lograr anticiparnos a las posibles medidas que se puedan implementar en
los préximos afos. La tendencia hacia el uso de energias renovables y la gran
influencia de los impuestos sobre el precio final de nuestros productos son
factores que no podemos descuidar por ser tan significativos para nuestro
negocio. La nueva competencia constituida por las gasolineras Low Cost ha
llegado para quedarse, consiguiendo gran tasa de mercado en muy poco
tiempo. Impulsar y dar a conocer nuestros puntos fuertes como la calidad en
productor y servicio ofrecido van a ser requisitos indispensables para paliar el
efecto negativo sobre nuestras ventas que pueda ocasionar el incremente de
este tipo de estaciones. En cuanto a la tecnologia cabe destacar que es una
herramienta fundamental para el desarrollo de nuestra actividad, mantener
unos buenos equipos de trabajo actualizados y en buen estado va a facilitar
mucho el trabajo. Por ultimo, en cuanto al aspecto social, la poblacion esta
adquiriendo un mentalidad mas comprometida con el medio ambiente pero es
evidente que el uso de vehiculos por parte de la poblacién capacitada para ello
es casi total, ademas de muchos otros productos y servicios derivados del
petréleo.
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B) ESUDIO DE LA COMPETENCIA DE LA ZONA

B.1) ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En este apartado se analizara tanto la competencia a nivel nacional para
conocer la relevancia de la compafia BP respecto al resto de compafias que
operan también en Espafia, considerando la situacion actual del mercado, asi
como a nivel local teniendo en cuenta la competencia directa a la que tiene que
hacer frente la estacion de servicio BP de Pego.

B.2) ANALISIS A NIVEL NACIONAL

En los Ultimos afos el sector de los carburantes en Espafia ha experimentado
grandes cambios, los cuales han dado como resultado una gran liberalizacion
dentro del sector, reduciéndose considerablemente las barreras de entrada,
asi como las dificultades para importar y exportar derivados del petréleo.

El punto de inflexion fue sin lugar a duda la transicion de ser un servicio publico
calificado como monopolio a ser un sector liberalizado.

Con la liberalizacién se fueron introduciendo nuevas medidas que favorecieron
la adaptacion del sector a la nueva situacion. En el 1995 desaparecio6 la ley de
distancia minima entre gasolineras y el afio siguiente también se eliminé la ley
de precios maximos, para finalmente en 1998 permitir que cualquier actividad
de almacenamiento, transporte y comercializacion, exceptuando las
relacionadas con la exploracion petrolifera pudieran llevarse a cabo por
cualquier agente obteniendo una autorizacién de la administracion.

La competencia es un factor que debe ayudar al consumidor final, en Espafa
los dos elementos mas relevantes en cuanto a la competencia son la relacién
vertical de las refinerias-estaciones y el acceso a la red logistica de
hidrocarburos, pero en Espafia la transicion a la competencia no ha sido 6ptima
en cuanto a estos dos elementos, esto supone que los consumidores no se
hayan beneficiado totalmente de las ventajas que aporta un mercado de libre
competencia.

Como puede verse en la figura 7. Actualmente en Espafia la comercializacion
de carburantes presenta un claro dominio por parte del grupo Repsol.
Basandonos en los datos aportados por el Ministerio de industria se estima que
el grupo Repsol dispone de dos quintas partes del total de estaciones de
servicio de Espania, lo cual equivale a un 40% del mercado. A pesar de esta
gran cuota de mercado que ostenta, Repsol en cuanto a las estaciones de
servicio abiertas al publico, si nos fijamos en el total de la cuota que tiene
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Repsol en el mercado de refino, esta asciende hasta situarse entorno a un
40%. Ademéas de este gran grupo que domina el sector, también nos
encontramos con el grupo Cepsa, el cual también tiene un porcentaje mas que
significativo en cuanto a participacion en el mercado de las estaciones de
servicio, alcanzando un 16%. Al fijarnos en el resto de las grandes petroleras
de nuestro pais, ninguna de ellas alcanza un porcentaje de participacion en el
mercado superior al 10%.

Se puede observar en la figura 2 con claridad, que a pesar de la liberalizacion
qgue ha tenido lugar en el sector, sigue habiendo un segmento muy grande del
mercado dominado por una sola compafiia, la cual puede ejercer grandes
influencias, directa o indirectamente, sobre el resto de agentes que operan en
el mercado.

Figura 2. Cuotas de mercado en estaciones de servicio de las principales
compafiias en Espafia

4

\ 4
resto REPSOL
2.116 EE.SS. 249 3.600 EE.SS.
G | S
YD Isa Campsa
529 EE.SS. ’p
@ ga I p Petronor
623 EE.;.:f o
5~
700 EE.SS. CEPSAH

1.500 EE.SS.

Fuente: Mundo de la empresa,2021
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La competencia a nivel nacional del mercado de la gasolina en Espafia ha
presentado grandes cambios, experimentando un proceso de reestructuracion
de los més intensos a nivel europeo. Con el paso de los afios se ha conseguido
que las gasolineras abanderadas puedan influir en el precio de venta al publico
y no vengan estrictamente condicionados por las grandes petroleras que las
suministran, que actualmente soélo pueden fijar la condicion de el precio
maximo al cual vender, pero no de los descuentos aplicados sobre este precio.
A pesar de esta nueva situacion, sigue siendo dificil pensar que los precios se
fijen de una forma totalmente competitiva, ya que, se siguen observando
precios muy similares en estaciones de los mismos grupos empresariales
aungue se encuentren en diferentes municipios.

Asi, del proceso de reestructuracion en Espafia se ha obtenido un resultado
desigual. Por una parte, se han logrado grandes avances en cuanto a la toma
de decisiones por parte de los agentes, pero por otra parte, las politicas
aplicadas en cuanto al fomento de la competencia no han sido lo
suficientemente efectivas y por tanto no han logrado fomentar esta
competencia en la comercializacion minorista de carburantes. Ademas, no se
ha llevado a cabo por parte de ningun organismo el analisis econdomico de los
efectos negativos de los contratos de abanderamiento de las grandes
petroleras sobre el consumidor final.

B.3) ANALISIS DE LA COMPETENCIA A NIVEL LOCAL

Centrandonos en la estacion BP de Pego, pasamos a analizar la competencia
mas directa de la estacion.

En primer lugar cabe tener en cuenta que en la localidad de Pego actualmente
hay 3 gasolineras de diferentes marcas, la gasolinera de la marca BP la cual
se estudia en este proyecto, otra perteneciente a la marca Petronor, y por
altimo la Cooperativa de Pego, la cual es una gasolinera independiente que
trabaja como marca blanca, es decir, sin el respaldo de ninguna compaifiia.

La competencia mas directa que sufre la BP es la de la estacion de la
Cooperativa, esta estacion pertenece a una cooperativa agricola. Se trata de la
cooperativa mas importante de la localidad, ya que, la actividad mas importante
para el pueblo en términos econdmicos ha sido siempre la agricultura, aunque
con el paso del tiempo el sector ha ido decayendo, sobre todo a causa de la
decadencia en el sector de los citricos , cultivo predominante en la localidad.

Esta cooperativa esta formada por un gran nimero de socios, muchos de ellos

ademas de sus vehiculos particulares disponen de maquinaria para trabajar en
el campo, tales como tractores, motores y utiles agricolas.
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Se estudian las principales ventajas que tiene la cooperativa, las cuales la
convierten en la competencia mas directa a la que tiene que hacer frente la
estacion BP. Podemos observar la estacion de la cooperativa en la figura 3.

Figura 3. Gasolinera Coopego (Pego)

Fuente: Coarval.com,2021

e Dispone de una tienda mas amplia con muchos productos, la cual podria
considerarse un “mini market”. Por ello atrae a muchos clientes, sobre
todo en dias festivos, cuando el resto de los supermercados
permanecen cerrados. La tienda es mas grande, lo cual le permite tener
una mayor cantidad como variedad de productos.

e Como se ha comentado anteriormente, al tratarse de una cooperativa,
casi el total de los socios que forman parte de ella o que trabajan en ella
son clientes fieles a esta gasolinera, y es muy dificil que estos reposten
en otras gasolineras, ya que, de alguna forma se sienten con la
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obligacion de colaborar con la cooperativa de la cual forman parte, y al
fin y al cabo es el medio de vida para muchos de ellos.

e Esta gasolinera dispone de un horario mas amplio, ya que, se trata de
una estacion que da servicio las 24h del dia. Con esto consigue atraer a
clientes que no prestan especial atencion al nivel de combustible, y
simplemente acuden a repostar cuando se quedan sin carburante. Este
factor también influye mucho al atraer clientes, ya que, de alguna forma
se garantiza que cualquier cliente que necesite repostar entre las 22:00
y las 6:00 ira a dicha estacion con total seguridad.

e Otro punto donde sacan ventaja es el precio de los carburantes, punto
que podriamos considerar el mas importante, pues es en donde se fija la
mayoria de la gente cuando va a una gasolinera. Al tratarse de una
estacion que trabaja con marcas blancas consigue unos precios muy
competitivos. Consigue estos precios debido a que el producto que
vende no lleva todos los aditivos que llevan marcas tales como BP o
Repsol, marcas reconocidas por la calidad de sus carburantes. Pero
muchos clientes a pesar de saber que los carburantes no son de tanta
calidad, siguen repostando en estas estaciones, atraidos por los precios.
El problema que tienen muchos de estos clientes, aparece a largo plazo,
ya que, el uso de estos combustibles tiene efectos adversos sobre los
filtros y los inyectores de los vehiculos. Asi pues todo lo que consiguen
ahorrarse por una parte, lo pierden en reparaciones y en un mayor
desgaste de sus vehiculos.

En segunda parte pasamos a analizar las ventajas de la estacion Petronor, la
cual, a pesar de no ser tan relevante como la estacion de la Cooperativa
analizada anteriormente también forma parte de la competencia de la BP. Se
puede ver una foto de la estacion en la figura 4.
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Figura 4. Gasolinera Petronor (Pego)

Fuente: autoyas.com, 2021

En este caso, la ventaja mas relevante con la que cuenta esta estacion es que
fue la primera que se construyd en el pueblo, estuvo muchos afios siendo la
Unica estacion de la localidad. Actualmente mantiene una parte de los clientes
gue siempre han ido a esta estacion, pero ha perdido gran parte de ellos. Esto
ha venido motivado por el crecimiento del pueblo, esta estacién se ha quedado
ubicada practicamente en el centro del pueblo. Factor muy negativo, ya que,
las otras dos gasolineras tanto la BP como la Cooperativa se encuentran en las
dos entradas principales del pueblo por donde pasa casi la totalidad del trafico.

Como se ha analizado en el apartado, se observa que la estacion BP de Pego
tiene dos competidores dentro de la localidad, siendo la estacion de la
Cooperativa la principal rival.

Pero también cabe tener en cuenta que las gasolineras no s6lo compiten entre
ellas dentro de una misma localidad, sino también dentro una misma zona. Se
debe considerar a las estaciones que se encuentran en localidades cercanas
como competencia indirecta de la estacion, pues muchos habitantes del pueblo
trabajan en estas localidades o las frecuentan.

Por ultimo cabe destacar la construccién de una nueva estacioén de servicio en
la localidad de Pego, actualmente en construccion, pero es cierto que la
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entrada de otra estacidon en una localidad tan pequefia resulta una gran
amenaza. Se trata de una estacion Low Cost, con lo cual atraer a una parte de
consumidores que priorice la obtencién de unos precios bajos sobre la calidad
del producto. Es cierto que nuestra cartera de clientes, en su mayoria se
caracteriza por buscar calidad tanto en servicio como en el producto que
consumen. Asi, es inevitable perder alguna venta/cliente como consecuencia
de la apertura, todavia sin fecha concreta, de la nueva estacion Low Cost.

C.1) ESTUDIO DE LA EMPRESA-ANALISIS DE LOS DATOS
CLAVE DEL NEGOCIO

C.1.1) PRODUCTO

Los productos en que se centra el objetivo del plan son cuatro, concretamente
los cuatro tipos de carburantes que se ofrecen a la venta en la estacion . Los
cuatro carburantes que se ofrecen en la estacion son: Gasolina 95 (estandar),
Gasolina 98 (Premium), Gasoéleo A (estandar) y Ultimate diésel (Premium).
Cabe destacar que la compafia BP ha introducido en todos los combustibles
con los que trabaja, la conocida como tecnologia Active, es el nombre que
recibe la nueva combinacién de ingredientes innovadores que ha sido
desarrollada y probada por el equipo de cientificos de la compafiia para asi
lograr reducir drasticamente la suciedad que suele acumularse en los motores
de los vehiculos. En nuestra estacion disponemos de tres surtidores que
disponen de los cuatro productos que ofrecemos, cada surtidor esta dividido en
dos caras. Cada una de las caras del surtidor dispone de cuatro mangueras de
combustible, en cada cara se encuentran los cuatro tipos de carburante que
suministramos. En la figura 5, podemos observar como seria fisicamente un
surtidor de nuestra estacion, concretamente una de las caras. A continuacion,
se describen las caracteristicas principales de cada uno de los productos.
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Figura 5. Imagen de un surtidor de la estacion BP de Pego

Fuente: elaboracion propia

GASOLINA 95 con tecnologia active

La gasolina 95 es el combustible empleado por motocicletas y turismos entre
otros. Ademas de disponer de la tecnologia active, el uso regular de este
combustible permite a los clientes conseguir que los motores de sus vehiculos
se mantengan como nuevos y se deterioren a un ritmo mucho menor que con
la utilizaciébn de combustibles de menor calidad. Se consigue realizar un mayor
namero de kildmetros por depdsito y permite una conduccién mas suave. Otro
aspecto a tener en cuenta es el cuidado interno que recibe el vehiculo,
consiguiendo reducir considerablemente el % de probabilidad de tener algin
tipo de averia imprevista o relacionada con el combustible empleado. A
continuacién, podemos observar en la figura 6 como se ve fisicamente la
manguera de gasolina 95.
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Figura 6. Imagen de una manguera de gasolina 95 en la estacion BP de Pego
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Fuente: elaboracion propia

GASOLINA 98 con tecnologia active

La gasolina 98 es la gasolina premium que ofrece BP a sus clientes, y que
como tal dispone de una serie de ventajas sobre su formato estandar
comentado anteriormente. Por tanto, a la lista de beneficios comentados para
el uso de la gasolina 95 cabe afadir los siguientes: con este combustible
todavia se incrementa mas la cantidad de kilometros que se pueden hacer por
deposito, incrementandose esta cantidad en hasta 44km por depdésito respecto
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a la gasolina 95. También consigue eliminar la suciedad que pueda contener el
depdsito de combustible de una forma mas rapida y eficaz, logrando un
limpieza a fondo en tan so6lo dos depdsitos, lo cual es una gran ayuda si el
vehiculo esta sufriendo algun fallo a causa de esta suciedad que aunque no se
ve, es la principal causa de muchas averias. Por ultimo este tipo de
combustible es ideal para lograr maximizar y mantener el rendimiento del
motor. A continuacion, podemos observar en la figura 7 como se ve fisicamente
la manguera de gasolina 98.

Figura 7. Imagen de una manguera de gasolina 95 en la estacion BP de Pego

Fuente: elaboracion propia
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GASOLEO A con tecnologia active

El gaséleo A es el combustible empleado por turismos y camiones. El diésel
por tratarse de un combustible mas denso y de combustion lenta, siempre se
ha caracterizado por acumular una mayor cantidad de suciedad en el motor de
los vehiculos. Pero, con la nueva tecnologia active, se ha conseguido que por
primera vez esta suciedad acumulada también pueda eliminarse de una forma
muy efectiva, sin la necesidad de utilizar aditivos especiales para combatir el
problema. Asi pues, con el uso de este diésel creado con una nueva formula
innovadora se consigue: mantener el motor como nuevo, incrementar el
namero de kilbmetros por depdsito para una misma cantidad de combustible
respecto a otras marcas, lograr una mayor suavidad en la conduccién, ademas
de minimizar el riesgo de averia. A continuacion, podemos observar en la figura
8 como se ve fisicamente la manguera de gasoéleo A.

Figura 8. Imagen de una manguera de gasoéleo A en la estacion BP de Pego

con tecnologie ACTIVE
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Fuente: elaboracién propia
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ULTIMATE DIESEL con tecnologia active

El ultimate diésel es el combustible premium de la marca. Al igual que en el
caso de la gasolina 98 sobre la 95, presenta una serie de ventajas afiadidas
respecto el gasoleo A.

Cabe destacar que es el carburante premium que mas aceptacion esta
recibiendo por parte de los clientes, por dar una amplia cantidad de ventajas
sin presentar una diferencia de precio excesiva respecto del diésel estandar.
Con ultimate diésel también se incrementan ain mas la cantidad de km por
depdsito, en este caso aumentando la vida del depdésito en hasta 56km mas.
También consigue un mejor mantenimiento y limpieza en los motores,
consiguiendo una limpieza profunda en solo dos depdsitos. Y por ultimo
consigue maximizar el rendimiento del motor proporcionando una mayor vida
atil del mismo. A continuacién, podemos observar en la figura 9 como se ve
fisicamente la manguera de ultimate diésel.

Figura 9. Imagen de una manguera de ultimate diésel en la estacion BP de
Pego
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Fuente: elaboracion propia
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C.1.2) PERFIL DEL CLIENTE OBJETIVO

A continuacién, vamos a llevar a cabo el analisis de los tipos de clientes, este
analisis va enfocado principalmente a los clientes que frecuentan la estacion y
por tanto constituyen la cartera de clientes de la estacion de servicio.

El publico objetivo lo forman todos aquellos conductores de cualquiera de los
tipos de vehiculos, tanto de diésel como de gasolina, que circulan de forma
ocasional o habitual por las inmediaciones de la estaciéon de servicio. Pero
dentro de este publico objetivo podemos crear diferentes grupos de clientes
segun las caracteristicas de los mismos.

Los clientes que acuden a la estacion se pueden clasificar en tres grupos:

GRANDES CLIENTES

En primer lugar, los clientes que presentan un consumo elevado, es decir, los
“‘grandes clientes”. En este grupo podemos incluir clientes que sean
propietarios o conductores de vehiculos pertenecientes a grandes flotas, puede
tratarse de flotas de vehiculos u organismos publicos. Entre los vehiculos de
estos clientes nos encontramos con el siguiente perfil de cliente: furgonetas de
empresas de reparto de empresas como SEUR o MRW. También todo tipo de
vehiculos que trabajen en obras publicas, tales como los que realizan trabajos
para las diputaciones de las distintas comunidades auténomas. Y por ultimo
empresas que se dediguen al exclusivamente al transporte de mercancias, asi
como todo tipo de empresas que requieran de una gran cantidad de vehiculos
para poder desarrollar su actividad.

Este primer grupo suele frecuentar mucho la estacién, ya que, las empresas
para las que trabajan suelen repostar siempre en la misma estacion para asi
tener un mejor control sobre sus empleados. Suponen una parte muy
importante de las ventas anuales de la empresa, y por tanto a este tipo de
clientes hay que darles una atencion especial e intentar solucionar todos sus
problemas lo mas eficazmente posible, ademas de darles un trato
personalizado, al tratarse de clientes que consumen grandes voliumenes de
combustibles siempre suelen estar bastante informados del precio de mercado,
ademas de recibir constantes ofertas por parte de la competencia. Por tanto, es
vital controlar correctamente los precios y procurar que estos se adecuen a las
exigencias tanto del mercado como de la competencia mas directa a la que
hace frente la estacion BP de Pego, constituida tanto por estaciones de la
misma localidad, como las de las poblaciones vecinas. Pues una diferencia
demasiado alta con estas estaciones en cuanto a precios, puedes suponer
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grandes pérdidas en ventas a finales de afo, asi que el precios es la variable
mas importante a tener en cuenta en este tipo de negocio.

PROFESIONALES INDEPENDIENTES

En este campo nos encontramos con el grupo de clientes que se dedica a
trabajos en los cuales sus vehiculos son su principal herramienta de trabajo, ya
se trate de un coche, furgoneta o camion. Entre el tipo de clientes que
frecuentan la estacidbn con estas caracteristicas nos encontramos con:
comerciales, taxistas o autébnomos. Con estos clientes también se suele
acordar algun tipo de descuento acorde a su consumo, ya que, aunque no
llegan a los niveles de los grandes clientes, suponen una cantidad importante
de las ventas totales y es importante mantenerlos satisfechos tanto a nivel de
precios como de servicio.

PARTICULARES

Por ultimo, los clientes particulares que frecuentan la estacion ya se traten de
forma habitual, o de forma ocasional. En el primer caso suele tratarse de
clientes que residen en las inmediaciones de la estacion o que pasan
habitualmente por la zona por diversos motivos, por ejemplo, trabajar en las
inmediaciones de la misma. A todos los clientes hay que tratarlos
correctamente, pero sobre todo los de este primer grupo deben de tener
especial consideracion, ya que, fidelizar a un cliente de estas caracteristicas
puede beneficiar mucho a la empresa sobre todo a largo plazo. En cuanto a los
clientes que pasan de forma ocasional, observamos tanto a clientes que
acuden de paso a la estacion o clientes que disfrutan de sus vacaciones cerca
de la zona. Al estar localizada a unos 10km de la playa, durante los meses de
verano la bajada de ventas provocada por la disminucién de la actividad de las
empresas es a sSu vez compensada por un aumento considerable de la
actividad turistica de la zona.
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C.2) ANALISIS DE LOS DATOS CLAVE DEL NEGOCIO

El modelo de negocio de las estaciones de servicio ha evolucionado mucho en
los ultimos afios. Anteriormente se centraban fundamentalmente en servir
combustible dejando de lado otro tipo de servicios, que en la actualidad
desempeiian un papel fundamental, ya que, los clientes esperan estos
servicios adicionales de antemano.

En todo negocio nos encontramos con varios aspectos clave para el buen
funcionamiento de este, no son los Unicos, pero si los pilares donde recae el
mayor peso del negocio. A estos aspectos hay que darles especial atencién,
pues de ellos depende en gran parte el éxito en la gestion y el desempefio de
la actividad.

Estos aspectos pueden variar dependiendo del tipo de actividad desarrollada,
en este caso nos centramos en los 5 datos clave que méas importancia tienen a
la hora de gestionar correctamente los puntos de venta y llegar a un mayor
namero de publico posible.

Los 5 datos clave del negocio estudiados son: 1. Posicionamiento y
estrategia, 2. Personal, 3.Servicios Complementarios, 4. Mantenimiento y
Control, 5. Redes Sociales.

C.2.1) POSICIONAMIENTO Y ESTRATEGIA

Es de vital importancia para la estacidon conseguir diferenciarse de la
competencia como se ha comentado anteriormente, aqui es muy importante
centrarse en los puntos fuertes de la estacién, tales como producto y servicios
ofrecido, clientes potenciales y la competencia a la que nos enfrentamos.

El producto y servicios ofrecido son de alta calidad, aspecto esencial en el éxito
del negocio. Ademas de vender el producto de mayor calidad dentro de las
estaciones de servicio de la localidad de Pego, cuenta con la tarjeta de
fidelizacion de clientes la cual ofrece grandes ventajas a los mismos tales
como; obtener puntos en los repostajes que podran canjear posteriormente por
regalos o descuentos tanto en combustible como en forma de cupdn canjeable
en las empresas colaboradoras de BP. Todas estas ventajas unidas, suponen
una gran ventaja a la hora de atraer clientes al negocio, resultando una oferta
muy atractiva. La estrategia mas importante para nuestra estacion es la de
lograr fidelizar a la mayor cantidad de clientes posibles mediante su calidad de
servicio, producto y sobre todo atencion al cliente.
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C.2.2) PERSONAL

El personal de la estacion es la base fundamental del buen funcionamiento del
negocio, ya que, los buenos resultados de la empresa seran el fiel reflejo del
trabajo llevado a cabo por el personal. Por todo ello el personal debe estar
correctamente cualificado y preparado dependiendo en cada caso de la labor
que lleven a cabo dentro de la plantilla. El personal de la estacién esta
constituido por 5 expendedores, 1 jefe de estaciébn y el gestor. Los
expendedores son la imagen del negocio frente a los clientes, por tanto su
atencion al cliente debe ser la mejor posible, ya que, de ello dependera una
menor o mayor fidelizacion de clientes. Aqui es donde entra en juego la labor
del jefe de estacion el cual debe asegurar que todas las tareas llevadas a cabo
por los empleados se cumplan rigurosamente, asegurando sobre todo que la
atencioén al cliente sea la correcta siempre. El jefe de estacion se encarga de
realizar tareas de control, pedidos, control de stock de carburante, asi como de
informar con la maxima rapidez posible al gestor de la estacién de cualquier
irregularidad cuya solucion esté fuera de su alcance. Por ultimo, el gestor de la
estacion es el agente sobre el cual recae la mayor parte de responsabilidad del
negocio, este debera estar correctamente cualificado para poder solucionar
todo tipo de problemas que se presenten en el dia a dia del trabajo en la
estacién, ademas de tener las cualidades necesarias para poder dirigir con
éxito a toda la plantilla. Como se puede observar el buen funcionamiento del
negocio depende en primera instancia del personal, por tanto, una buena
coordinacion y comunicacién entre los empleados sera de vital importancia
para que todas las labores se realicen cumpliendo las expectativas esperadas.

C.2.3) SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

La evolucion que han experimentado las gasolineras en los ultimos afios ha
situado a los servicios complementarios que ofrecen las mismas como servicios
esenciales que no pueden faltar y que en definitiva van a ayudarnos a
diferenciarnos del resto de la competencia. Asi, servicios como el lavado de
coches o disponer de cafeteria pueden marcar la diferencia a la hora de que
los clientes escojan nuestra estacion. La estacion BP de Pego cuenta con
varios servicios complementarios comentados a continuacion:

En primer lugar cuenta con un muy buena zona de lavado de vehiculos, la
cual a su vez se divide en tres areas.
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La primera de ellas es la de aspiradores, donde los clientes cuentan con unos
aspiradores situados bajo toldos que permiten se puedan aspirar los vehiculos
comodamente y sin que el sol sea molestia para ellos, lo cual es un detalle que
a pesar de parecer insignificante a priori, puede resultar un punto de inflexion
en la decisién de los clientes a la hora de escoger donde lavar sus vehiculos.
También cuenta con una zona de Jet Wash o lavado de autos, es decir, pistas
de lavado con pistolas a presion y cepillo para poder lavar la parte exterior de
los vehiculos.

Ademas, cuenta con un puente de lavado de ultima generacion, el cual se
instalé en 2018 y cuenta con la mejor tecnologia de lavado del mercado. Esta
es sin duda la atraccion estrella de la estacion, la cual atrae a gran niumero de
clientes dispuestos a lavar sus coches que confian plenamente en la calidad
del servicio contratado.

La estacion también cuenta un pequefio “mini market” donde los clientes
pueden comprar tanto productos de alimentacion, como productos para el
cuidado de sus vehiculos.

Otro de los servicios complementarios que se ha implementado en los ultimos
afos es la venta de butano, servicio que ahora es parte esencial del negocio,
convirtiéndose para muchos clientes en el establecimiento habitual de compra
. Les resulta muy cémodo comprar el butano en la estacién, donde siempre
habra un operario dispuesto a ayudar.

C.2.4) MANTENIMIENTO Y CONTROL

El encargado de que todos los elementos de la estacion se mantengan en buen
estado es el gerente de la estacion. A través de un sistema de avisos, el
gerente se encarga de notificar cualquier tipo de averia que tenga lugar. Una
vez notificada la incidencia esta se asigna a la empresa encargada de
solventar el problema. El gerente debe detallar correctamente las
caracteristicas de la incidencia para asegurarse de que la empresa que se
asigne para realizar la tarea sea la correcta para cada caso. Este sistema es
muy rapido y eficaz, logrando que la mayoria de las incidencias sean
solventadas en un breve periodo de tiempo. El control de la estacion también
es llevado a cabo principalmente por el gerente de la estacion, el cual se
encarga tanto de asignar a cada expendedor las tareas a realizar como de
controlar que se realicen correctamente. Ademas de la parte de los
trabajadores, también se debe de llevar un control sobre muchas otras
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variables tales como: el stock de tienda, carburante, etc.., el nivel de ventas de
la estacion, el inventario de la tienda. El control adecuado de todas ellas es
imprescindible para que todo funcione correctamente y se consigan los
resultados esperados.

C.2.5) REDES SOCIALES

Actualmente la estacion estudiada no cuenta con una gran visibilidad en redes
sociales a nivel local. La representacion via redes sociales viene dada
principalmente por la compafiia, la cual se publicita a través de redes sociales
como Facebook, YouTube o Linkedin. Aqui se promueven diversas camparfas
informando a los clientes tanto de promociones y ofertas, asi como de
informacion sobre las mejoras constantes que lleva a cabo BP en sus
carburantes. Por ejemplo, una de las ultimas campafias que se han llevado a
cabo ha sido la relacionada con la tecnologia active que BP emplea en sus
carburantes. Informando a los clientes sobre los beneficios que esta aporta a
los motores de sus vehiculos en comparacién con el uso de otros carburantes
estandar.

La presencia en redes es uno de los puntos a mejorar en la compaifiia, tanto a
nivel global como de cada estacion en particular.

C.2.6 DATOS ECONOMICOS DE LA EMPRESA

Teniendo en cuenta que el producto que pretendemos impulsar con el plan de
marketing es el combustible vendido en la estacion, en la siguiente tabla,
podemos observar las cifras de ventas en € de los cuatro tipos de combustible
gue pueden adquirir los clientes en nuestras instalaciones. Como se puede
observar en la Tabla 1, el gasoleo auto y la gasolina 95 representan la mayor
parte del volumen de ventas. Estos dos productos presentan unas ventas
superiores a sus dos variantes Premium ( el diésel ultimate y la gasolina
ultimate 98) debido a que son considerablemente mas baratos y mucho mas
conocidos para la mayoria de la poblacion. Aun asi, es destacable el volumen
de ventas de carburantes premium que se alcanzé en el ejercicio 2020,
teniendo en cuenta la dificil situacién del pais debido a la pandemia del Covid-
19. Aunque los resultados obtenidos en el ejercicio 2020 fueron mejores de lo
esperado, en la estacion BP de Pego, somos conscientes de que podemos
superarlos. Con la aplicacion de este plan de marketing pretendemos mejorar
considerablemente los niveles de ventas para los proximos ejercicios.
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Tabla 1. Ventas anuales en € de cada tipo de combustible de la estacion

Articulos 2020 - Importe 2020 - Importe sin IVA
GASOLEO AUTO Combustibles 1.635.946,68€ 1.352.022,05€
DIESEL ULTIMATE Combustibles 539.112,55€ 445.547,56€
SIN PLOMO 95 Combustibles 910.907,87€ 752.816,42€
ULTIMATE 98 Combustibles 113.385,27€ 93.706,84€
Total 3.199.352,37€ 2.644.092,87€

Fuente: elaboracion propia a partir de Excel

3. METODOLOGIA

Para poder alcanzar los objetivos del trabajo, explicados detalladamente el
punto 5. Marcacion de objetivos, entre los que encontramos mejorar el nivel de
ventas o la fidelizacion de nuestros clientes se va a desarrollar un plan de
marketing.

El plan de marketing es un documento que elaboran las empresas a la hora de
planificar un trabajo o proyecto en particular. Sefialando como pretende lograr
sus objetivos de marketing. Su elaboracién permite mejorar el nivel de
conocimiento sobre la empresa, tanto de su pasado como de su situacion
actual. Ademas, en el se fijan los objetivos , desarrollando las estrategias a
seguir acorde a los medios disponibles. También se detallaran los medios de
accion que se llevaran a cabo.

Un plan de marketing adecuado deberia ser capaz de responder a las
siguientes preguntas:

¢,Dbénde estamos?

¢,Donde se quiere llegar?

¢,Coémo se va a llegar?

¢, Qué se va a hacer?

¢, Como se afrontaran los errores o desviaciones?

abkrwnhpE

A la primera pregunta se ha contestado en los apartados 2. Marco de
referencia y 4 Analisis de la situacion actual. del plan analizando tanto el
entorno externo como la propia empresa. La segunda se responde en el punto
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5. Marcacion de objetivos. Por tanto, las tres dltimas se responden entre el
punto (7. Decisiones de las variables comerciales: marketing mix) y el punto (8.
Control), donde desarrolla la estrategia de marketing a seguir, ademas de
establecerse un plan de control para el plan comercial.

4. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Conocer la situacion actual de nuestra empresa va a permitirnos mejorar
nuestra vision global del negocio y por tanto va a facilitar la toma de decisiones
en la elaboracion de nuestro plan de marketing. Para lograr un buen analisis de
la situacion actual de la estaciéon BP de Pego utilizaremos tanto el DAFO como
el CAME.

4.1 ANALISIS DAFO DE LA EMPRESA

El analisis DAFO es un modelo que permite identificar rApidamente los factores
tanto internos, vinculados a su funcionamiento interno, como los externos, que
dependen principalmente del entorno en que se opera. Esta herramienta es
muy util para mejorar la toma de decisiones dentro de la empresa, ademas de
facilitar la elaboracion de cualquier tipo plan estratégico que se pretenda
aplicar.

La principal virtud del analisis DAFO reside en la simplicidad del mismo. Es una
herramienta facil de utilizar, cuyos resultados son faciles de transmitir a un
publico no especializado.

A continuacion pasamos al analisis interno de la organizacion, para ello se
tendran en cuenta tanto las debilidades como las fortalezas de nuestra
empresa, en primer lugar vamos a centrarnos en las debilidades:

4.1.1DEBILIDADES

e La empresa se encuentra en la localidad de Pego, Alicante. Esta no es
una localidad muy grande, situAndose entorno a los 10000 habitantes.
Es un factor a tener en cuenta, ya que, limita mucho la capacidad tanto
de crecimiento como de incremento de las ventas. Por ejemplo para
lograr un aumento de ventas, es decir, atraer nuevos clientes, sera dificil
conseguir nuevos clientes que acudan con constancia a la estacion, ya
que, la poblacién de Pego no se encuentra en fase de crecimiento, sino
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mas bien en una situacién estable o de crecimiento muy moderado, en la
mayoria de los casos se tratara de clientes que frecuenten la
competencia, los cuales seran mas dificiles de atraer, pues gran parte
de ellos ya se encontraran fidelizados en las otras estaciones y solo
acuden a la estacion de forma muy esporadica.

Al tratarse de una empresa que trabaja como franquicia, se encuentra
muy limitada a la hora de incrementar sus beneficios, pues estos vienen
estipulados directamente por la empresa matriz, la cual realiza un
estudio anual a la estacién para conocer su nivel de ventas anual asi
como su media de crecimiento de ventas. La franquicia recibe una
comision por cada venta que lleva a cabo, pero esta comision se regula
de forma que esta sube o baja en funcion de las ventas. Para entenderlo
se presenta el siguiente ejemplo practico: si la empresa tiene un nimero
de ventas “x” anualmente, si estas ventas sobrepasan la prevision
llevada a cabo por la compafia, ese afio la empresa aumentara sus
beneficio en todo lo que se supere la previsidon realizada inicialmente.
Pero, el afio siguiente la “comision” (honorario que recibe la franquicia
por cada litro de combustible que se vende en la estacion) se vera
reducida proporcionalmente al aumento x de ventas del afio anterior,

siendo este aumento muy dificil de superar los afios siguientes.

Las ventas no pueden aumentar exponencialmente todos los afios y por
tanto es posible superar un afio o dos la prevision de ventas pero una
vez esto se ajusta por parte de la empresa matriz, se convierte en una
tarea muy dificil. En resumen si la estacibn aumenta sus ventas en x
cantidad la comision que ésta cobra se verd reducida en la parte
proporcional x para el afio siguiente y asi sucesivamente todos los afios.

4.1.2 FORTALEZAS

La estacion lleva 17 afios en activo, en todo este tiempo ha conseguido
una buena posicion dentro del mercado de las gasolineras en Pego con
una muy buena cartera de clientes que se ha ido labrando con los afios,
incluso tiene clientes de otras localidades cercanas, los cuales han
depositado su confianza en nuestra estacion.

La marca BP con la que siempre ha trabajado como abanderada de la
marca, se ha posicionado muy bien a nivel nacional y su crecimiento
estd siendo muy notable en los dltimos afios. Es una empresa que ha
ido ganando prestigio en la nacion, centrandose sobre todo en su
expansion en la zona este de Espafia, ademas de presentar grandes
expectativas de expansion en el resto del territorio nacional.
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e Al tratarse de una estacion localizada en una localidad no muy grande,
la relacion que se ha establecido con los clientes es muy buena. Tiene
una gran cantidad de clientes fidelizados, aqui juega un papel
fundamental la tarjeta de fidelizacion la cual se ofrece siempre a los
nuevos clientes y que junto con los descuentos que se ofrecen
constituyen las dos herramientas clave a la hora de lograr tanto atraer a
nuevos clientes, como de fidelizarlos. El hecho de tener una cartera de
clientes leales da una gran seguridad al comercio, pero es un factor que
se debe cuidar minuciosamente.

e Se trata de una empresa que trabaja como franquicia, es decir, es una
estacion abanderada por la empresa BP. Este factor da muchas ventajas
a la empresa que se encarga de gestionar la estacion, ya que, en todo
momento tiene el respaldo de una gran compafia que intenta dar el
maéaximo de facilidades para que la estacion funcione lo mejor posible. El
franquiciado debe cumplir con las expectativas anuales marcadas, las
cuales se van ajustando anualmente conforme a las previsiones de
ventas que estima la compaifiia.

e En cuanto a la direccion de la empresa, esta cuenta con una experiencia
considerable, pues ha sido gestionada por la misma directiva durante
todo el tiempo que ha permanecido activa. Una de las grandes ventajas
de esta empresa es, que a pesar de trabajar como franquicia, dispone
de una gran libertad para ser gestionada, siempre dentro de las pautas
establecidas por la empresa matriz. Dentro de todas las pautas a seguir,
es cierto que hay cierta libertad a la hora de operar, por ejemplo en la
eleccion de los empleados, en materia de gestién de los horarios de los
trabajadores, asi como en los productos que pide la empresa para la
tienda. Todas estas libertades conllevan grandes responsabilidades, ya
gue, un mala gestion de estas puede desembocar en un empeoramiento
de la operatividad. Se trata de una arma de doble filo, el punto mas
favorable para el franquiciado es la posibilidad de expandirse a gestionar
nuevas franquicias, si este consigue buenos resultados mediante su
gestion en la franquicia actual.

e Otro de los puntos fuertes de esta estacion es la calidad del producto
gue vende, considerado como uno de los mejores combustibles en el
mercado actual, llegando a ser una de las marcas mas recomendadas
por muchos fabricantes de automdviles.

e La gran mayoria de los clientes de la estaciones de servicio se basan en
tres pilares fundamentales a la hora de elegir el punto de venta donde
acudiran, entre ellos nos encontramos en primer lugar con la
conveniencia, punto fundamental a tener en cuenta. En el caso de la
estacion BP de Pego esta se encuentra muy bien localizada, justo a
salida del pueblo en el limite de la zona urbanizable de la localidad,
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consiguiendo asi una gran afluencia de vehiculos que pasa por las
inmediaciones de la estaciéon con un muy buena accesibilidad a las
instalaciones.

4.1.3 ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

En cuanto al analisis externo de la empresa, se prestara atencion
principalmente a las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la
empresa. Empezaremos centrandonos en las amenaz