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Para consolidar una marca en el mercado se necesita innovar constantemente, comunicar al público las 
campañas, ofertas y servicios que se les puede brindar si la prefieren y convencer a los clientes que no 
necesitan visitar a la competencia. 

E l faC'tOrconsidera­
do más importante­
para lograr qUE' un 

condoctoreSCQla deumnl­
nadoC1'nlrode serviclose!l 
el precio, prlnclptllmentl" 
si se traUl. de un taxista, 
cuyo o~Uvo e!I bajar SUB 

costos al m4xlmo para 
con!K'gulr un mayor mar­
gt"n de ganancia. Estt>(lpo 
ckclientt' n.'OI I e !anudlld 
por Innuffien!bll!'!l rutas y 
de man('r8 constante, lo 
que 11' permite C()ffiparar 
precios diarlamenk' mk>n­
tra.!!l labora hasta ell«)n· 
ttarelque másllC'acomoda 
asulntenls. 

"El pr('c!o uri. una 
variable Importantt' en'" 
IfW'dlcla que la cantidad dt> 
combustible a abntf'('t'r 
lo justUlqul". fur t'jf>nwlo, 
en el caso qut' un clJl'nu> 

d«ida llenar el tanque de 
g.uoI.ina de su automóvil; 
de lo contrario, muchu 
veces el consumidor no 
percibirá n~rdi(erellCia 
por el rango ('!ltrecho de 
prt'dosal consumidorftnaJ 
que se ll'IaI'ICja en cl sec:tor. 
En otra5 palabras, buscar 
una {'sladón con mejor 
pl'('("\o k! costarfa más a un 
cliffile si eslt' se encuentrn 
alt'jado de la z.onaw

, 8t'fIaIa 
OUoRegaI;odo peroa, Ph..D. 
)' prol"esot de lotar\cetil'll de 
Ia~de Postgradode 
la Unh,., sI,jad ESAN 

I.t'lIigueen~ 
la ubicacl6n. E",r pn s En­
U' en W\a zona (lIti a' "Va, 
t'On alta concentración 
Yehkulafyde rM:il accE ti) 
le 1)(>I1T1itE' t'StaTcercaalos 
(,()n.fUmldores en el mo­
ment.oque 1onecesitan. 
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"La ubicacl6ndE'laE'5-
Lación de servicio l'S de­
lenrunantt'. Tanlo asf que 
los clientes dificilmt'ntl." 
cbrin la vuelta pan hacer 
uso de una t'staclón de 
St'rvidoque se encuentre 
t'n la vfade('nfrt'nt('. Mu­
chos de ellos prefl'ririn 

~ l x, 

seguir manejando hasta 
encontrar una estación 
de servido en el camino 
que al' encuentrE' I."n el 
mismo sentido d('1 trán­
sito. Los clientes de es­
tratos ml'dlos y altos por 
su capacidad adquisitiva 
son menoa sensibles al 
precio. Wenan el tanque 
y utilizan tarjctas de 
crédito para canc(Olar el 
combustlble_ Estasitua­
clón se repite l'n todos 
los Sf'rviclos ofrecidos 
por el grifo", explica el 
académico. 

Una \'n f'Stab1t'Cidas l'S­
\as \"afiables a panir del 
mt'rcado, con prl"dos si­
milares en los combu.stl­
blea y ubkacionft prt'Ci· 
.su, es nece!Jano buscar 
dosobjt'th'OS: 1Idl'llural 
elil'n!l' ya conquistado)' 
lograr atral'r a los Indeci· 
SO!!. ¿Cómo con.wgulrlo'.' 

·Si 1'1 clll'nte &abfo Que 
lo van a atl'ndl'r bien R 

genl'ra un vinculo de("(Xl· 
nan:w.. Detall('!:! como l'1 
ofreclmll'n1o de qui('n te 
atiende a rt'CogN la bao 
!luraque l,uedes ll'nerl'n 
el carro o lit'll,l" ellla­
rabrl!las ayudan en ese 
sentido y ('113 Mención ea 
bl~n recibida por el con­
sumidoc. La ldea('!:! darle 
alencione!l que hagan 
miscontort.abk-Ia visita. 
Algunos pcnnitenqul' 108 
conductores ducamwn 
ef\su.s Il\Slaladonesoque 
pu"edan cuadrase para Ir 
al baño o al minlmakeL 
¿Cuil es el &nroque va a 
liderar esta e~r\('ncia" 
E!(> va a 8('r e-I reto', dk."to 
Jhoan Vega VUlareal, gE'­
rente comerdal dt Are­
llaooMarketin8-

• 

. Luego del 
proceso de la 
fidelización 
del cliente 
viene el de 

consolidación 
de la marca, 
así como la 

diferenciación 
y segmentación 

del mercado 
según el tipo 
de cliente al 

que la estación 
de servicio va 

dirigida. 

En ese sentido, St'llaIa 
qut' las cadenas distrita· 
les o grlros que no están 
vinculados a los grandes 
~tamblénestán 
trabaJando en la misma di· 
re<:cIÓn. "lIay an1!trionas 
que tE' dan periódiroso ca· 
r~mk'ntrase'JIjn llenando 
el LanqUl'. J::!KJ hace Queel 
clientf' vueh'a. porque no 
toOOHpr«io" 

CON LA TECNOLOG1A 
Los !lempos modernO!l 
estAn haciendo que las 
l'ft'IJliU 'sdetodoslo5see­
tores traten de- ftdelizar a 
sus clientes usando como 
R'H!dlo la Internet. En ese 
sentido, una conocida 
empresa de estacion('S de 
servicio acaba de lan:¿ar 
un apllcath'o para smar­
tphones denominado Tu 
Parada, qu(' permite al 
usuario consultar la ubi­
cación de su estaciÓn de 
8('rvlcio'1Wttrcana. 

Esta aplicación móvil 
permite también enterar· 
!M' de los servicios que el 
usuario puede encontrar 
en las E'St3clonesde servl· 
do dE' la empresa, uf co­
(uo de las promocion('s y 
productos exclusivos que 
ofrt"C('n en sus liendas. 

Maurido Andlljar, ge­
rente general de LIQUID, 
s{' l'Iala que l'sta l'S una 
hernuni",nta que va a per­
mitlr{'umplir algunos dt' 
los princ-lpaJes objetivos 

de la operadora de esta­
ciones de aervlclos; mano 
tener la pnferE'ncia de 
los clientes, c umplir con 
los mAs altos f'stindarl!'s 
de St'rvlcio, ser J!dert's E'n 
innovación y tt'CnOlogía y 
comprender cada \'e¡ mis 
el eornportamll!'nto de su.s 
COMUmldores. 

Al'ladf' qUl' ~xlste ya 
un ImportantE' numero de 
descargas, un ¡nc",men· 
to en el uso del check In 
(Foursquare) t'n los esta· 
blecifJÚenlOll de la empre. 

, 

sayunmayorconocimlen· 
LO di!' las promociOnes. "El 
aplicath'o móvil es una 
herraml('nta Que ha sido 
creada pensando",n el aJ­
to número dI!' usuatlosde 
smanphones, Qulenl!'s en 
s u mayorfa son personas 
a quienes In gusta I!'star 
permanentemente conec­
t adas, disfrutan dI!' la (.ec. 

nologla y de las faclJlda­
desQ1,lll'kta tra~consIgo". 

El aplicativo para 
smartphooeses partede la 
estrategiadig!taJde la mar· 
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• RIT\MO. Un 1:<;:10 que.. • <1Avt U "p'o __ 
t.u.c.o,~ en los prózimos aIIoJ • q __ atleftdan ~ 

"W. d~~'" W. ."""nortr,n.l (~ 
fUIU. q\IOI' puoode~, _ es """ ''''JMII"UflW en .. 
w.~lealón"" ..... ~ "(0(_68 IodallzadO .... 
....... ~ con CM8C!HbtkcH pun. lIOfl ellos q.>'''''''' 
*sr-dfl(85 en -. w~~ '.pecWl'Un, , ""'UI 
-:r1ldact,*.tencl6n-e\c. ,... ... ' r '. 

ca,que-lahain~ Las lil'ndas dI." conve· 
en busca de tener nuevo. nleneia, los caJeros auto-
canales de comunicación mAticos y ¡as careterias 
con sus cJien(l'S que les Que R pul!'den encontrar 
permitan tener una expf 1!'IIIas e!llaciones de ser-
rlE'ocia He marca d¡rert'n· vicio tambl~n :!liJ'''en para 
cIaI ydeaharecord3dón. ha~r de estos luga",s no 

IJOlo un punto de llenado 
PROYECCIONES de combustiblesino tanl· 
Evitar Que el cliente vaya. bi~n dl' descanso, dondl!' 
a un grito de otra marca Sl' puede encontrar ardo 
est.arnbién parte de la es- culos básicos que pul!'dan 
tralegia de ndelizaclón, ser comprados al paso y 
pues de esta manera se ainlnvertlr mucho tiempo, 
evita que viva otra expe- como nwdlcinas bá.'\Icas, 
rlencla en un grifo de la cigarrillos, Ucores, galle-
competencia, que lepuedl' taso helados. 
resultar atractiva. A este En C8(' st'ntldo, Vega VI-
ob.letivo contribuye la ¡un.. llarrt'al aet\alaque aproxi-
pUaclón de las unidades madamente desde el afio 
de negocio hada St'rvicios 2000hayuna t.endendade 
vehicula.res compleml!'n· búsqueda de fideliudón 
1arios como balanet'O Y a 1ra\'h de promociones 
I!'nllante, venta de lubri· de COr\IUiTIO al pa'O, COiliO 

cantes, lavado yengrase, gallittasYlan v' aprecio 
afinamiento, en~ otros, de offfla o participación 
qu(' generan una conno· ensortf'O!l de carros o de-
tad6n deservicio Integral p.artamt'ntOlt a cambio de 
I!'n beneficio del usuano. UenardtanQUe. 
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JÓ'ChU m~IIos-

"El siguk'nte p8!!O es La 
consoIidadón de la rnarca. 
Hay esfuenos .I'lados ha-
ciaeUo, perQ!OO injeioo. Es 
decir, primero se brinda el 
producto y luego hay que 
empezar. comunicarlo, a 
hacer evidencia. También 
vienE' la diferenciación y 
SfgJnenlaclón por tipo de 
usuario. Sabiendo a qué-
perfiJ de cliente se va a di-
rlglr el negocio fH' puede 
escoger el personal Que 
atenderá en el grifo y hasta 
el Upo decombustJbJe a ex· 
pender_ Pwe:Jemplo,siseva 
a prefl'rir a 105 tax-istas, el 
combustible de96 octanos 
ooesparaellos',~ 

Awl ha,ymuchocamíno 
porlKOi lrien W\1ne::cado 
donde solo alredi"dor del 
2(Mdetodaslasc shvblles 
de servido del pa& pnte-
necen a alguna eadl'na y 
en l'l que ha,yque competir 

1 IICCIlun tanhi' ~ 
_1n1omw. 
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