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‘Venta de gasolina
extra se contrajo
entre 22% y 25%

La distribuidora de combustibles Terpel espera

crecer 5% en la regién y abrir 50 nuevos puntos.

Daniela Morales Soler

POR CUENTA DE las alzas
en precios de la gasolina,
empresas como Terpel han
visto una disminucién en
las ventas de combustible
extra. Sin embargo, en el ba-
lance la compafiia aument6
susventas y susingresos, ex-
plic6 Oscar Bravo, presiden-
te de la organizacion.

¢Como fue el afio
pasado parala
operaciénde Terpel?

Fue un afio muy positivo,
pero fue muy retador, por-
que hubo varias circunstan-
cias que hicieron nuestro
negocio mas dificil de ges-
tionar, por ejemplo, hubo
una altisima volatilidad en
las materias primas del ne-
gociodelubricantes, su cos-
to aument6 en mas de un
100%, y hubo escasez de al-
gunas materias primas, en-
tonces fue un afio comple-
jo.

En el negocio de combus-
tibles hubo crecimientos re-
levantes porque la econo-
mia tuvo reactivacién y au-
mento el consumo, de for-
ma que crecimos a doble di-
gito en nuestras ventas en
galones, pero silomedimos
en ingreso con los aumen-
tos de precio nuestras ven-
tas subieron mas de un
50%.

éCual fue la inversién
del afio pasado?
Tipicamente lo que hace-
mos y lo planteamos en
nuestro presupuesto es que
invertimos el 50% del Ebit-
da, es decir, casila mitad de
lageneracion de cajalarein-
vertimos completamente
en expansion y desarrollo.’
Este es un negocio quere-
quiere reinversién de capi-
. tal permanente, porque te-
nemos contratos de estacio-
nes que se van venciendo,
unos 250 a 300 anuales; se-
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Atendemos
transporte de
carga, con cerca
de 70 camiones
eléctricos.
Nuestro plan

es abrir otros

5 hubs de

carga eléctrica
en el pais”.

guimos cambiando la ima-
gen, y también tuvimos
apertura de 35 tiendas de
conveniencia. Asi que en
eso se fue una parte impor-
tante de nuestra inversion

También aumentamos
nuestra capacidad de alma-
cenamiento, que por ese
crecimiento en volumen de
ventas, ha generado unas
necesidades de tancaje adi-
cional.

£C6mo ha evolucionado el
negocio de electrolineras?
Enloquellamamostrans-
formacion digital en el pun-
to de venta hay unas inver-
siones materiales y significa-
tivas en la electromovili-
dad, en apertura de carga-
dores eléctricos en nuestra
red de estaciones.
Tenemos tres frentes en
electromovilidad, el prime-
ro es el de vehiculo particu-
lar es decir cargadores eléc-
tricos abiertos al piblico
principalmente en nues-
tras estaciones en el que
aperturamos electrolineras
en ciudad y estamos empe-
zando a abrir en carretera.
Tenemos otro subseg-
mento de transporte de car-
ga de tltima milla y atende-
mos cerca de unos 70 ca-

miones eléctricos y vamos
abrir otros 5 hubs de carga
eléctrica en el pais. Por tilti-
mo tenemos la carga del
transporte masivo, princi-
palmente en Bogota.

éCudlesel
almacenamiento
estratégico de Terpel y
donde esta ubicado?

Tenemos mas de 20 plan-
tas distribuidas por Colom-
bia. Por regulacion lo que
debe tener un agente mayo-
rista es el 30% de sus ventas
en capacidad de almacena-
miento. Sin embargo, en al-
gunos puntos estratégicos
tenemos capacidad que su-
pera esto. Este es el caso de
los santanderes porque te-
nemos desde hace unos
afos un crecimiento muy
importante del consumode
combustibles en las zonas
de frontera con Venezuela.
En Bogota excedemos ese
porcentaje y en la costa at-
lantica también.

¢Van aapuntar avender
energia autogenerada
ensus electrolineras?

En las electrolineras de
Colombia basicamente la
compramos en la red, lo
que si tenemos son 16 pun-
tos operativos que tienen
autogeneracion, esto da
para un 30% del consumo
de cada punto. Tenemos
una comercializadora de
energia que compra y ven-
de energia en labolsa o con
contratos de largo plazoy
esla que nos vende.

¢Cudlesson

las expectativas
de crecimiento
ydeinversién?

Tenemos una expectati-
va de crecimiento de 5% en
nuestros voliimenes de ven-
ta, esto varia sustancialmen-
te de pais a pais, tipicamen-
te nos movemos con el cre-
cimiento del PIB de las in-

dustrias y de los paises don-
de estamos presentes. Nues-
tra meta desde hace varios
afios, ha sido superar ese
crecimiento para ganar en
nuestra participaciéon de
mercado.

¢Han afectado sus
inversiones porla
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Tenemos una
expectativa de
crecimiento de
5% en nuestros
volimenes

de venta, esto
varia entre
paises, pero
Nnos movemos
con el PIB”.

- Oscar Bravo, presidente de Terpel, dijo que tienen 2.300 estaciones de servicio. Cortesia

incertidumbre politica?

Haynubarronesenelam-
biente que no son exclusi-
vos de Colombia, ni de esta
industria, sino en general.
Donde tenemos operacion,
hay alta inflacion, altas ta-
sas de interés, empezamos
aver cierto enfriamiento de
las economias y contrac-
cién en el consumo, sia eso
le sumamos un poco lo que
hay en el entorno politico
este es un afio retador.

¢Cudl es la expectativa
de crecimiento
de estaciones?

Nosotros tenemos en la
region cerca de 2.300 esta-
ciones de servicio. Este es
un niimero bastante mas di-
namico que el de un retailer
tipico, pero aqui hay cerca
de 250 vencimientos de con-
tratos al afio. Tipicamente
lo que le pasa a nuestra red
€s que crece mas 0 menos
enunos 50 puntos al afio en
Colombia, algunos propios

yotros de aliados o de terce-
TOS.

éPor el alza en precio
han visto cambios de
tendencia de consumo en
su combustible premium?
Sin duda. La gasolina ex-
tra tipicamente en Colom-
bia no ha sido la gasolina
mas consumida, esto por-
que nuestra gasolina extra
sifluctiia conlos precios del
mercado internacional
mientras que nuestra gasoli-
na corriente esta muy subsi-
diada. En situacién econ6-
mica de alta inflacién, con
desempleo alto claramente
el consumidor va a migrar a
productos de menor valor.
La gasolina extra en
2022, en tamafio mercado
se debe haber contraido en-
tre un 22% y un 25%. Ese es
el producto emblemitico,
la GT98, que es de mas de
98 octanos, pero ha tenido
una contracciénbastante si-
milar a la del mercado.®



