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1. INTRODUCCION

El Plan de Marketing realizado tiene como propdsito fundamental proporcionar a Repsol
una guia estratégica y operativa para conseguir fortalecer su posicion en el mercado, mejorar la
satisfaccion de los clientes y alcanzar un crecimiento sostenible en un entorno empresarial
altamente competitivo.

En este trabajo, examinaremos en detalle los componentes principales del Plan de
Marketing de Repsol, comenzando por un andlisis de la situacioén actual de la empresa y su
entorno competitivo. Luego, estableceremos los objetivos estratégicos y comerciales que
buscamos alcanzar a través de este plan, considerando tanto aspectos cuantitativos como
cualitativos.

A continuacion, desarrollaremos estrategias de marketing que implementaremos para
cumplir con los objetivos establecidos. Estas estrategias abarcaran acciones relacionadas con el
producto, el precio, la distribucion y la comunicacion, adaptindose a las necesidades y
particularidades de los diversos mercados en los que Repsol opera. Ademads, disefiaremos
acciones y actividades concretas para ejecutar las estrategias de marketing, estableciendo un
plan de accion detallado.

Por ultimo, estableceremos indicadores y métricas que nos permitirdn medir y evaluar
el desempefio del Plan de Marketing de Repsol, con el objetivo de realizar ajustes y mejoras
continuas que aseguren el logro de los objetivos planteados.

1.1. Introduccioén Repsol.

Repsol es una compafiia espafiola multinacional del sector energético. Fue fundada en
1987. Se trata de una sociedad andnima que cotiza en la bolsa espafiola. La empresa opera en
mas de 30 paises, tiene mas de 25.000 empleados y se encuentra inmersa en toda la cadena de
valor energético. Desde la exploracion y produccion de hidrocarburos, pasando por el refino y
la petroquimica, hasta la comercializacion y distribucion de productos derivados del petroleo.
En los ultimos afios también ha apostado con fuerza por las fuentes de energia sostenibles
realizando importantes inversiones en estas materias.

En la actualidad est4 encaminada a 3 lineas de negocio:

1. Exploracion y Produccion (Upstream): Se tratan de actividades de exploracion,
desarrollo y produccion de reservas de crudo y gas natural.

2. Industrial (Downstream): Compuestas por las actividades de refino, petroquimica,
trading y transporte de crudo y productos y comercializacion, transporte y
regasificacion de gas natural y gas natural licuado (GNL).

3. Comercial y Renovables: Comercializacion de electricidad y gas, movilidad y
comercializacion de productos petroliferos y gases licuados del petréleo (GLP), asi
como generacion de electricidad de bajas emisiones y fuentes renovables.

A nivel nacional Repsol es la empresa lider del sector petrolifero y estd experimentando
una evolucion positiva en el sector de comercializacion de gas y electricidad. En 2022 registro
unos ingresos de 70.724 millones de euros con un resultado neto de 4.251 millones de euros.
El sector que mayor repercusion econdmica tuvo es el correspondiente al Downstream y
comercial y renovables.



La estructura societaria estd formada por una entidad matriz y mas de 300 entidades
situadas en el siguiente nivel de la estructura. Se agrupan segun las lineas de negocio a las que
vayan dirigidas. El capital empleado a nivel internacional se situa en los 28.229 millones de
euros. Algunos de los paises donde tiene presencia son Espafia, Portugal, Alemania, Argelia,
Australia, China, Francia, Indonesia, Irak, Italia, Libia, Marruecos, Noruega, Reino Unido,
Singapur, Brasil, Bolivia, Canad4, Chile, Colombia, Estados Unidos, Guyana, México y Peru.

La estrategia de la compafiia estd basada en la innovacion, desarrollo sostenible y
eficiencia operativa. Buscan reducir el impacto ambiental mediante nuevas tecnologias
energéticas. Sus objetivos principales es cero emisiones netas para 2050 y compromiso con la
transicion hacia un modelo energético mas limpio y sostenible.

Para ello realizan importantes iniciativas entre las que se pueden destacar:

-Transformacion transversal: la digitalizacion del sector energético mediante
tecnologias como Inteligencia Artificial, Big Data, [oT, robots o la tecnologia Blockchain. En
los ultimos afios ha sido muy relevante el uso de la aplicacion Waylet, una cartera digital que
permite pagos por la compra de sus productos, descuentos, promociones, control de los
productos contratados ...etc.

- Repsol Technology Lab: se trata de una iniciativa cuyos objetivos es obtener
tecnologia que permitan una movilidad sostenible, reduccion de las emisiones contaminantes,
la optimizacion de los procesos de exploracion, extraccion y produccion de los hidrocarburos y
la automatizacion mediante elementos RPA y nuevas tecnologias (robots, Blockchain, IA,
Machine Learning...etc).

- Corporate Venturing, encaminada a la inversion en startups y negocios innovadores,
tecnologias que mejoren la sostenibilidad de los productos y servicios, alianzas y
colaboraciones empresariales...etc. Iniciativas basadas en energias renovables y otras energias
alternativas adquieren gran importancia en los ultimos afios.



FASES DEL PLAN DE MARKETING

2. ANALISIS DE LA SITUACION

En esta primera fase se realizara un analisis del macroentorno (entorno general) y del

microentorno (mercado especifico). Para ello se utilizardn dos métodos conocidas en el
marketing empresarial: Analisis PESTEL y las cinco fuerzas de Porter.

2.1. Analisis del entorno general (PESTEL)

El analisis PESTEL es un método descriptivo que se utiliza para conocer los elementos
que engloban a la empresa. Se tratan de aquellos factores ajenos, externos, que afectan
de manera directa o indirecta a la organizacion y al sector en el que se encuentra. Su
resultado sera utilizado posteriormente en el DAFO para identificar las debilidades y
amenazas. Estd conformado por los siguientes factores:

2.1.1. Factores politicos y legales.

Segun los datos del INE, la Encuesta de Poblacion Activa (EPA) refleja un aumento en

el afio 2022 y 2023 del 5% del niimero de poblacion activa con respecto a los datos de 2019.
Esto implica la creacion de un millon de puestos de trabajos nuevos, unos datos muy positivos
para todos los sectores de la economia (INE, 2023).

En 2020, como consecuencia del COVID 19, se produjo la destruccion de mas de 1,1
millones de puestos de trabajos. Su recuperacion fue positiva alcanzando en el primer
trimestre del afio 2023, 20.452 millones de ocupados. El sector energético proporciona
empleo directo a mas de 68.500 de trabajadores y aporta un 2,8% del PIB nacional
mediante mas de 16.800 empresas. (INE, 2023) (Deloitte, 2022)

Se trata de un sector liberalizado por lo que las compaiias tienen libertad de fijacion de

precios, de consumo y venta de productos. Los consumos se limitan segin las normativas
aplicable del &mbito juridico en materia de normativa del medioambiente.

Los principales marcos legislativos autondmicos y estatales que afectan a la actividad

de las compaiias del sector como es el caso de Repsol SA son las siguientes:

Real Decreto 1085/1992 del 11 de septiembre, por el que se aprueba el Reglamento de
la actividad de distribucion de GLP, gases licuados del petrdleo.

Real Decreto 1716/2004 del 23 de julio, por el que se regula la obligacién de
mantenimiento de existencias minimas de seguridad, la diversificacion de
abastecimiento de gas natural y la corporacion de reservas estratégicas de productos
petroliferos.

Real Decreto 61/2006 del 31 de enero, por el que se determinan las especificaciones de
gasolinas, gasoleos, fueloleos y gases licuados del petroleo y se regula el uso de
determinados biocarburantes.

Ley 34/1998 del 7 de octubre, del sector de hidrocarburos: Se establece un marco
regulatorio de cardcter estatal sobre la exploracion, produccion, transporte y
almacenamiento de los hidrocarburos en Espafia.



- Ley 7/2021, de 20 de mayo, de cambio climatico y transicién energética. Se establecen
las medidas de impulso de energias renovables, de promocion de transporte sostenible,
gestion de residuos.. .etc.

- Ley 19/2013, de 9 de diciembre, de Transparencia, Acceso a la Informacion Publica y
Buen Gobierno. Las sociedades Repsol S.A., Repsol Petroleo S.A. y Repsol Quimica
S.A. son entidades obligas a esta ley por haber percibido subvenciones o ayudas
publicas por valor superior a los cien mil euros durante el periodo 2021.

- Ley 31/1995, de 8 de noviembre, de prevencion de riesgos laborales. Es de caracter
estatal. Establece las medidas de prevencion de riesgos laborales para garantizar la
seguridad de los trabajadores en el desempefio de sus actividades laborales.

El Parlamento Europeo establecio una propuesta por la cual se prohibira la venta de los
vehiculos de combustion (diésel, gasolina e hibridos) a partir del 1 de enero de 2035. Esta
medida es avalada por la Eurocamara ya que permite reducir la emisiones de diéxido de carbono
con el objetivo de una UE de “cero emisiones” (Albala, 2023).

Esta medida tiene gran relevancia negativa para las compaiiias petroliferas y energéticas
ya que gran parte de sus beneficios economicos estan ligados a la venta y comercializacion de
combustible para vehiculos de combustion. Por ello, las empresas estan realizando inversiones
y adecuaciones en su negocio para poder frente y adaptarse correctamente a la transicion
energética y climatica actual y futura. Actualmente, se esta realizando inversiones en otros tipos
de energias (principalmente energias renovables) y en [ + D para la reduccion de los elementos
o residuos contaminantes de la compaiiia.

2.1.2. Factores ecologicos.

El Banco Mundial, la UE y el gobierno de Espafia busca promover politicas y apoyar
planes para reducir las emisiones contaminantes y detener el deterioro ambiental. Algunas de
estas medidas destacadas son el V Programa de Accion sobre el Medio Ambiente, los planes
de calidad del aire de Espania, el plan Objetivo 55 o el plan ODS 13: Accion por el clima.

Los procesos de extraccion, refino, comercializacion, importacion y consumo del
petréleo producen elevadas emisiones nocivas a la atmésfera. Basdndose en un estudio a nivel
internacional de la compafiia Hoekstra, extraer y refinar un barril de este elemento limitado
supone unos 73,2 gramos de dioxido de carbono. A esto hay que afiadir las emisiones por
consumo en vehiculos, maquinarias...etc (Callejo, 2020).

Es importante destacar también el tipo de hidrocarburo que se extrae, ya que la
contaminacion generada puede variar en base a este. No todos los petrdleos son iguales. Segun
las estadisticas que refleja la Corporacion de Reservas Estratégicas de Productos mas del 25%
del petroleo importado en Espafia pertenece al tipo mas contaminante que hay. (Rejon, 2016)

2.1.3. Factores sociales.

La edad media de la poblacion espaiola ha experimentado un aumento constante en los
ultimos afios situando los datos registrados mas actualizados a los 44,1 afios (datos del afio
2022). Se prevé que en los proximos afios la edad media siga aumentando hasta situarse en los
50 afos en torno a 2030-2035. Esto se debe a que la esperanza de vida espafiola ha aumentado
y la natalidad ha disminuido (Europapress , 2022).



El nimero de personas de avanzada edad (mayores de 65 afnos) que no utilizan vehiculos
de combustion como los coches y motos para transportarse es muy elevado. Representan ya el
20,1% de la poblacion espanol. Se trata de un publico incapaz de consumir carburantes de
empresas petroliferas. En el sector eléctrico y gas, las consecuencias no son graves ya que son
consumidores habituales (Europapress , 2022).

Acorde tltimos datos registrados por el INE sobre la renta media neta por persona en el
afio 2022, podemos indicar que el publico con menor capacidad econdmica se situa entre los 16
y 29 afios. Los siguientes grupos de edades experimentan un aumento de entre un 10 y un 20%
con respecto a este grupo de edad. Los espafioles con edades situadas entre los 45 y 65, junto a
las personas jubiladas, son aquellas que mayor renta media disponen (INE, 2022).

Este hecho es muy relevante en el consumo, ya que las personas jovenes debido a su
capacidad econdémica le atribuyen mas importancia al precio frente a la calidad de los productos
y del servicio ofrecido. El consumo de carburante en vehiculos propios, el ahorro eléctrico en
casas compartidas y el uso de transporte publico son algunas de las medidas mas habituales
para este grupo de edad. Como consecuencia, las estaciones de servicios de carburantes y
servicios eléctricos low costs adquieren gran importancia.

2.1.4. Factores tecnologicos

El sector energético se encuentra en un proceso constante de cambio para conseguir
reducir las emisiones del efecto invernadero, combatir el cambio climatico, adaptarse a los
cambios medioambientales, sociales y econdmicos. Para ello, las nuevas tecnologias
constituyen un elemento diferencial en el desarrollo y puesta en funcionamiento de los servicios
y productos del sector.

Segun un estudio realizado por (Inter-American Development Bank, 2023), los modelos
de negocios energéticos se basan en el uso de energia limpia con servicios energéticos variados.
A su vez, la incorporacion de nuevas tecnologias de redes, plataformas de software y servicios
de conexion y de datos. Las empresas energéticas deberan adaptarse a estos cambios de modelos
de negocio para poder mantener e incrementar su cuota de mercado y calidad en sus servicios.

Las empresas energéticas tienen importantes compromisos con el desarrollo [+ D +1iy
el uso de tecnologias para la digitalizacion. Apuestan por trabajar en soluciones energéticas
para conseguir obtener un modelo energético eficientes y sostenibles. La transformacion digital,
el emprendimiento e iniciativas tecnoldgicas son imprescindibles para su desarrollo y evolucion
futuras.

Existen otras iniciativas tecnologicas los distintos agentes del mercado energético estan
incorporando tales como estaciones de repostaje eléctricas, herramientas o elementos de
creacion de energia alternativa, sistemas de ciberseguridad para la proteccion de datos
sensibles...etc.

2.1.5. Factores economicos.

El gobierno descartd que Espafia se encuentre en una fase de recesion econdémica en el
presente afio. Sus previsiones de crecimiento se situan en los 2,1 puntos por lo que podemos
afirmar que el mercado nacional se encuentra en un proceso de recuperacion.

El Producto Interior Bruto (PIB) espafiol experimentd una importante caida en 2020
como consecuencia de la pandemia por COVID 19. En el ano 2021 recupero 5,5 puntos y en
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2022 consiguid aumentar otros 5,5 puntos. Los datos previstos para los proximos 5 afios siguen
esta tendencia. Si el PIB aumenta, indica que la riqueza y consumo del pais serd mayor (Datos
Macro, 2023).

La bolsa espaiola (IBEX35) y el precio del barril Brent son indices y elementos que
cotizan en bolsa. Las fluctuaciones del mercado, las operaciones, el reparto de dividendos,
conflictos y otros hechos afectan a la evolucion del valor de ambos elementos. En el ultimo afio
el precio del barril Bret ha caido un 30,25% situdndose en los 71,91 ddlares por barril. Por el
contrario, el indice IBEX35 ha experimentado un aumento del 12,97% anual situdndose en los
9.264,40 (Expansion, 2023).

Otros importantes factores econémicos son la tasa de interés, las fluctuaciones de las
monedas y el IPC:

En mayo del presente afio, el Banco Central Europeo (BCE) decidi6 incrementar los
tipos de interés en 25 puntos con el objetivo de controlar la inflacidn, lo que result6 en un tipo
de referencia principal del 3,75% y una facilidad de depdsito del 3,25%. También son elementos
de relevancia los cambios la subida de los tipos fiscales y los descuentos en carburantes por
parte del gobierno en el afio 2022 (Mezcua, 2023).

De acuerdo con los datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2023), la variacion
del Indice de Precios al Consumidor (IPC) con base en 2021 desde abril de 2022 hasta abril de
2023 experimentd un aumento del 4,1%, lo que significa que los precios han aumentado
significativamente y esto ha afectado a la renta de la poblacion espafiola.

Ademas, las fluctuaciones de las principales monedas a nivel internacional son
relevantes para las empresas que tienen presencia y operaciones internacionales. Las
fluctuaciones de las principales monedas a nivel internacional tienen gran relevancia para las
empresas con presencia y operaciones internacionales.



Aumento poblacion activa

Sector liberalizado

Real Decreto de la actividad
de distribucion de GLP

Real Decreto regulacion
abastecimiento de gas
natural y reservas de
productos petroliferos

Real Decreto
especificaciones X
hidrocarburos

Ley del sector de
hidrocarburos

Ley de Transparencia y
prevencion de riesgos
laborales

Prohibicion venta vehiculos
de combustion a partir de X
2035

Fase de recesion

Incremento PIB espafiol

Incremento tipo interés BCE

Aumento del IPC anual

Fluctuaciones del valor de
las monedas

Aumento de la media de
edad espaiiola

Capacidad economica y
consumo de los jovenes X
reducida.

Desarrollo del sector y
empresas en iniciativas
tecnologicas frente al
cambio climatico

Digitalizacion y mejoras
tecnoldgicas

Programas nacionales e
internacionales de reduccion
emisiones contaminantes

Gran cantidad de emisiones
nocivas durante las distintas

etapas de la cadena de los X
productos petroliferos
Repsol empresa mas x

contaminante de Espafia

Tabla 1 resumen analisis PESTEL. Elaboracion propia.



2.2. Mapa de posicionamiento.

En este punto del trabajo, se realizaron 2 mapas de posicionamiento para analizar la
competencia y cuota de mercado de la compaifiia en los dos sectores energéticos donde mas
repercusion tienen en la actualidad: petrolifero y electricidad y gas.

- Primer mapa de posicionamiento:

PETROLEO DATOS 2022
A nivel Nacional
Estaciones de servicios Ingresos ordinarios CUOTA MERCADO
REPSOL 3331 65.457.000.000,00 € 28,71%
CEPSA 1700 27.371.242.000,00 € 14,65%
BP ESPANA 775 7.700.000.000,00 € 6,68%
GALP 600 2.744.888.000,00 € 5,17%
OTRA EMPRESAS 5196
11.602 103.273.130.000,00 €

Tabla 2. Elaboracion propia.

El primer andlisis de mapa de posicionamiento analiza las variables “estaciones de
servicios en Espafia”, “cifra de negocio anual” y cuota de mercado de las principales empresas
del sector petrolifero en Espafia a lo largo de toda su cadena de produccion y valor de este
material. La variable “estaciones de servicios en Espafia”, se representa en el eje horizontal y
la variable “cifra de negocio anual” se representa en el eje vertical. Hemos escogido las
empresas de la competencia con mayor cuota de mercado e ingresos anuales dentro de la
industria a nivel nacional. Estd conformado principalmente por 4 compaiiias: REPSOL,
CEPSA, BP Espafia y GALP Espafia. Los datos fueron obtenidos mediante las cuentas anuales

del afio 2022 y las paginas webs oficiales de las distintas empresas.

CUOTA DE MERCADO PETROLEO

€80.000.000.000,00

€70.000.000.000,00

€60.000.000.000,00 | ~
€50.000.000.000,00 §
€40.000.000.000,00 g ® REPSOL
€30.000.000.000,00 §° CEPSA
€20.000.000.000,00 %; ® BP ESPANA
€10.000.000.000,00 % @ GALP

€-

0 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000

€(10.000.000.000,00)

N2 estaciones de servicios

Mapa de posicionamiento 1. Elaboracion propia.
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El grafico nos muestra la posicion y cuota de mercado de Repsol, empresa lider. Se
registra una cuota de mercado del 28,71%, muy alejada de su competidor mas directo CEPSA
(con una cuota de mercado del 14,65%). En apartados posteriores se realizard un andlisis de
otro tipo de competencia muy relevante, las compaiias /ow cost debido a los datos econdmicos
espafioles y el precio de carburante ofertado.

La cifra de negocio e ingresos ordinarios de los mapas de posicionamiento también
incluye los datos econdomicos referidos a la exploracion, produccion y refino de petroleo. Repsol
dispone de cinco refinerias en Espafia y una en Pertl. Mientras que sus competidores disponen
unicamente 4 (dos CEPSA, una BP y una Asesa). Esto nos indica que Repsol tiene el 55% de
cuota del mercado de las refinerias a nivel nacional (AOP, 2021).

El petroleo refinado y convertido en carburante debe ser transportado a las estaciones
de servicio para su comercializacion a los clientes finales. En Espaiia existe una logistica comun
de CLH, que beneficia la competencia. Garantiza una forma eficiente en el apartado operativo
de las refinerias (AOP, 2021).

En la actualidad, se cuenta con una amplia variedad de actores en el mercado de
combustibles. Se estima que existen mas de 90 operadores mayoristas, mas de 1.200
distribuidores que se dedican a la venta directa al consumidor final, y una red de mas de 11.600
estaciones de servicio, encargadas de la comercializacion de carburantes (AOP, 2021).

- Segundo mapa de posicionamiento:

El segundo analisis de mapa de posicionamiento analiza los datos de las principales
empresas del sector de suministro de gas y electricidad en Espafia. Hemos escogido las
empresas de la competencia con mayor cuota de mercado e ingresos anuales dentro de la
industria a nivel nacional. Estd dominado principalmente por 3 compafiias: IBERDROLA,
ENDESA y NATURGY. Las inversiones y desarrollo de Repsol en los tltimos afios estan
provocando que estas empresas pierdan ligeramente cuota de mercado en favor de Repsol.
Escogimos las variables “numero de clientes”, representada en el eje horizontal y beneficio
neto anual”, representado en el eje vertical. . Los datos fueron obtenidos mediante las cuentas
anuales del afio 2022 y las paginas webs oficiales de las distintas empresas.

GAS Y ELECTRICIDAD ESPANA 2021-2022
Empresa N° clientes Beneficio Neto Anual \ CUOTA MERCADO
REPSOL GAS Y LUZ 1.600.000 315.000.000,00 € 4%
IBERDROLA 21.200.000 2.840.000.000,00 € 48%
ENDESA 12.344.000 2.541.000.000,00 € 28%
NATURGY 9.200.000 1.435.000.000,00 € 21%
44.344.000 7.131.000.000 €

Tabla 3. Elaboracion propia.

Como podemos observar en el mapa de posicionamiento y en la tabla de datos, Existen
importantes diferencias de Repsol frente a las grandes empresas del sector. El beneficio neto
anual y el nimero de clientes son muy inferiores con respecto a la empresa con mayor cuota de
mercado (Iberdrola).

Los beneficios son inferiores al medio millon de euros mientras que en la competencia
superan ampliamente el millon de euros. El nimero de clientes es muy inferior y la cuota de
mercado baja.
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Mapa de posicionamiento 2. Elaboracion propia.

En los ultimos afos, Repsol estd realizando importantes inversiones para mejorar sus
datos y relevancia en este sector. Anualmente la cartera de clientes crece exponencialmente,
llegando a duplicarse en apenas 2 afios. Las continuas alianzas y compra parciales de compaiiias
(The Phone House en 2022, CHC Energia en 2023...) permiten a la empresa evolucionar y
obtener una mayor cuota del mercado espafiol (Ledo, 2023)

La competencia del mercado es muy fuerte y existen grandes distancias con las grandes
compaiiia eléctricas y de gas. Uno de los objetivos a largo plazo de la compaiia es convertirse
en lider del sector, ain queda un camino muy largo por recorrer, pero las previsiones de
crecimiento son muy positivas.

2.3. Analisis del entorno competitivo (las cinco fuerzas competitivas de Porter)

Conocer el nivel de competencia y atractivo de un sector es imprescindible para saber
las oportunidades e inversiones futuras a realizar por parte de las compafias. Este analisis del
entorno competitivo se realiza a través de las cinco fuerzas competitivas de Porter.

Las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico que analiza el microentorno de la
empresa. Estudia a los competidores existentes, potenciales y sus productos ofertados junto a
la capacidad de negociacion con los clientes y con los proveedores. Se utiliza para planificar
nuevas estrategias que hagan frente a las amenazas y debilidades y potencien las oportunidades
y fortalezas de la empresa. Las cinco variables de estudio son:

2.3.1. Poder de negociacion con los clientes.

Repsol es una compafiia energética encaminada a distintas lineas de negocio.
Actualmente, su principal servicio esta encaminado a la extraccion, distribucion, refino y venta
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de carburante. Otras lineas de negocio relevantes son las energias renovables, y el servicio
prestado de gas y electricidad.

El volumen de clientes y empresas que necesitan combustibles y carburantes
principalmente para sus vehiculos y maquinarias es muy elevado. Esto permite tener la
capacidad de variar el precio del producto acorde a sus objetivos. La gran capacidad de
identificacion a nivel nacional en el sector energético y de carburantes e identificacion de la
marca Repsol, atribuye mayor poder frente a clientes y proveedores.

Existen productos sustitutivos como por ejemplos las estaciones o puntos eléctricos para
vehiculos, empresas de energia eolica y fotovoltaica, energia nuclear... El desarrollo nacional
actual de estos tipos de energias no tiene tanta relevancia como el generado por el petrdleo,
aunque se prevé que en los proximos los datos sean muy superiores. Con respecto a la linea de
servicios referentes a la extraccion y comercializacion de carburantes, Repsol es lider nacional.
Todas estas medidas indican que el poder de negociacion del cliente es moderado-bajo y, por
tanto, el atractivo del sector de los carburantes relativamente elevado.

En el ambito de las energias renovables, y servicio de gas y electricidad el namero de
competidores es mayor y la cuota de mercado mas reducida. La llegada de nuevas energias
renovables proporciona a los clientes otros tipos de suministros de energias. A pesar de que
Repsol se encuentra en un proceso de diversificacion hacia algunas de estas energias, aun se
encuentra muy lejano de ser empresa referente. Esto adjudica a los clientes mayor poder de
negociacion, por lo que el atractivo del sector se reduce.

2.3.2. Poder de negociacion con los proveedores.

La intensidad de esta fuerza de Porter depende principalmente de las condiciones e
importancia de los proveedores dentro del sector.

Los proveedores con los que cuenta las distintas compaiias en el sector energético son
principalmente: empresas de transporte, proveedores de petrdleo y gas, proveedores de
productos quimicos para mejorar la exploracion y produccion y proveedores de los servicios
tecnologicos.

Existen variadas compafiias que proporcionan transporte, logistica y mantenimiento de
los equipos y servicios de las empresas. Esto implica que este tipo de proveedores no tienen
gran poder de negocion.

Con respecto a las empresas proveedoras de petroleo, gas y otros productos quimicos,
el nimero de empresas que proporcionan estos servicio se reduce considerablemente. A pesar
de que Repsol también es empresa extractora y proveedora de petroleo, también dispone de
proveedores que le proporcionan este servicio. Depende en gran medida de este tipo de
proveedores para llevar a cabo sus operaciones, principalmente en el negocio Upstream. Esto
nos indica que tienen gran poder de negociacion.

Al disponer de cinco de las nueve refinerias de Espafa, Repsol se convierte en el
proveedor principal de petrdleo refinado en Espafia. Dato relevante ya que las estaciones de
servicios escogen a las empresas con refinerias cercanas por cuestiones logisticas, para que les
suministre su producto.

Repsol se encuentra ubicado en todas las fases del producto o servicio, tanto en la
extraccion, refino, generacion o produccion de la energia, como en el servicio y
comercializacion de esta. Lo conforma el grupo Repsol junto a sus filiales entre las que se
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pueden destacar Viesgo, Solred, Petronor, Dynasol... Lo cual permite que su dependencia a los
proveedores no sea tan elevada como otras empresas del sector (Grupo Repsol: Informe de
Gestion Integrado, 2022)

Podemos afirmar que el poder de negociacion de los proveedores es moderado debido a
la situacion de la empresa en los distintos puntos de la cadena y ciclo del producto energético

2.3.3. Amenazas de productos sustitutivos.

Seglin el desglose del consumo de energia primaria en el afio 2021 en Espafia
(BALANCE ENERGETICO DE ESPANA, 1990-2021), los productos petroliferos registran un
42,8%, el Gas natural 25%, las energias Renovables 16,5% y la energia nuclear un 12,5%. Esto
implica que actualmente el tipo de energia de mas relevancia a nivel nacional sigue siendo el
petroleo y sus derivados.

La importancia de Repsol en el &mbito del petroleo y su evolucion e incorporacion hacia
el gas natural y las energias renovables, atribuyen a la empresa gran relevancia y poder. Los
productos sustitutivos de las principales energias en las que opera tienen muy poca relevancia
por lo que no tienen gran amenaza.

A diferencia de otros paises como EE. UU. y Francia, en Espaiia la energia nuclear no
es el tipo de energia lider. Esto es una gran noticia para las empresas petroleras y una importante
oportunidad de mercado .

Los vehiculos de combustion contintian siendo los méas comunes y vendidos en la
sociedad espafiola. Se debe al precio mas elevado de los vehiculos eléctricos o hibridos frente
a los vehiculos de combustion. A su vez, el bajo nimero de estaciones de repostaje para
vehiculos eléctricos permite que la fuerza de este producto sustitutivo sea muy baja.

En la actualidad, los distintos tipos de energias del sector energético espanol en el que
opera Repsol no disponen de importantes productos sustitutivos por lo que el atractivo del sector
es moderado. A pesar de ello, su continua evolucion e inclusion en el mercado hace que las
empresas petrolifera y de gas peligren sus cuotas de mercado.

2.3.4. Rivalidad de competidores existentes.

Tras el andlisis de posicionamiento realizado en un punto anterior, podemos observar
que Repsol es lider nacional tanto en refino de petréleo, como en comercializacion de este en
las estaciones de servicios. El sector petrolifero tiene una rivalidad competitiva intensa, sobre
todo con la incorporacion de las empresas las otras 3 grandes empresas del sector en Espafia
CEPSA, BP Espana y GALP Espana; y las compafiias de suministro low cost.

A pesar de ello, la cuota de mercado de Repsol y los datos econdmicos de venta siguen
mejorando afio a afio tras el frenazo de principios de 2020 (debido a la grave crisis sanitaria y
economica del COVID 19). Por tanto, el atractivo del sector es elevado para aquellas empresas
que se encuentran dentro de este, y que cuentan con un gran niumero de cuota de mercado.

Con respecto al ambito de suministro de gas y electricidad, Repsol se encuentra en un
proceso de crecimiento. La incorporacion e inversion anual en nuevas formas de energias, como
las energias renovables, ofrecen a la compaiiia grandes esperanzas del sector.

Sin embargo, actualmente no es empresa lider y se encuentra muy alejada de las dos
potencias mas importantes a nivel nacional: Endesa e Iberdrola. La competencia existente es
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muy fuerte y obtener nuevos clientes fieles es una tarea ardua de realizar. El atractivo de esta
rama del sector energético es bajo como consecuencia al poder de los principales competidores.

2.3.5. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

La amenaza de nuevos competidores en el mercado es baja y, por tanto, el atractivo del
sector elevado. Los grandes costes de entrada al mercado, la regulacion y las barreras de entrada
econdmicas, tecnologicas y de infraestructura.

Las empresas que quieran incorporar sus productos y servicios al mercado deberan
realizar importantes inversiones en recursos, infraestructura, publicidad...etc. Se trata de un
sector donde crear identidad de marca, utilizar economias de escala y los margenes de
beneficios tienen gran importancia. Las empresas nuevas, tienen grandes dificultades para la
consolidacion en el mercado energético y petrolifero.

2.4.Analisis interno.
2.4.1. Mision, vision y valores.

La mision empresarial esta encaminada al cumplimiento de los objetivos presentes de
la compaiiia y a la razon de ser de esta. La mision de Repsol es “Una compaiiia energética
comprometida con un mundo sostenible.” En los ultimos afios, la compaiiia se ha enfocado en
la creacion de un futuro sostenibles dirigido a la transicion energética en la sociedad (Repsol,
s.f.).

La vision empresarial expresa las ideas ambiciosas de futuro de la entidad. La vision de
Repsol es “Ser una compariiia energética global, que basada en la innovacion, la eficiencia y
el respeto, crea valor de manera sostenible para el progreso de la sociedad.” Nuevamente, se
utilizando la sostenibilidad como piedra angular de sus proyectos futuros (Repsol, s.f.).

Los principios éticos y profesionales o valores de (Repsol, s.f.) reflejan todas las
acciones que llevan a cabo. Se basa 4 puntos principales:

- Eficiencia: Utilizar los recursos de una manera 6ptima para reducir y optimizar los
tiempos de trabajo.

- Respeto: Crear lugares de trabajo donde la confianza y el respeto sean el pilar
fundamental de la compaiiia.

- Anticipacion: Ser capaces de anticiparse a las oportunidades de las generaciones y
cambios futuros.

- Creacion de valor: Crear un producto y servicio diferencial, siendo el capital humano
el mayor de valor de la empresa.

2.4.2. Objetivos a medio y largo plazo.
Algunos objetivos a medio y largo plazo son:
- Digitalizacion.

- Optimizar los tiempos de uso de las principales estaciones de servicio con gran
trafico de afluencia. Conseguir agilizar y crear servicios mas eficientes y accesibles
para los clientes.
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2.4.3.

Reduccién del Indice de Carbono respecto a afios anteriores y generacion baja en
carbono en linea.

Mejorar los margenes de refino y marketing frente a sus competidores.

Adaptar la compaiiia al importante cambio previsto para los proximos afilos como
consecuencia de la legislacion y cambios de tendencia en el sector de los
carburantes, principalmente en el &mbito automovilistico.

Convertirse en una de las empresas lideres a nivel nacional en el sector de la
comercializacion y servicio de gas y electricidad.

Internacionalizacion, prestar sus servicios en nuevos paises. Repsol pretende
convertirse en una empresa con gran presencia internacional.

Crear acuerdos de cooperacion con empresas de otros sectores para mejorar los
servicios ofertados actuales y evaluar la diversificacion a nuevas lineas de negocio.

Recursos.

Repsol es una empresa nacional de grandes dimensiones. Estudiar sus recursos tangible
e intangibles es necesario para comprender la dimension y oportunidades de la compania. Los
recursos son aquellos activos, bienes y servicios que permiten a las compaiias llevar a cabo sus
actividades. Los recursos empresariales de Repsol se pueden dividir en recursos tangibles y
recursos intangibles.

Recursos tangibles:

La

empresa energética cuenta con una gran cantidad de recursos derivados de sus

actividades de extraccion, refino y comercializacion. Podemos destacar las siguientes (Grupo
Repsol: Informe de Gestion Integrado, 2022):

El
productos
productos
derivados.

Refinerias y plantas petroquimica: La compaiiia opera a nivel nacional e
internacional en el refino del petréleo crudo. Cuenta con cinco refinerias en Espana
y una en Pert. Utilizan instalaciones complejas especializadas. La produccion del
negocio quimico se concentra en tres plantas petroquimicos, situados en Puertollano
y Tarragona (Espafia) y Sines (Portugal). En los centros petroquimicos se produce
un elevado nivel de integracion entre los dos tipos de quimicas: béasica y avanzada.

petrdleo crudo extraido o adquirido es tratado y refinado para convertirlo en
petroliferos, como la gasolina, el GLP, lubricantes, asfaltos, fuel6leos...); y en
petroquimicos tales como propileno, etileno, metilmetacrilatos, poliolefinas y

Reservas de hidrocarburos: Dispone de reservas de gas natural y petrdleo ubicadas
en distintas regiones del mundo. Son de vital importancia para la comercializacion
y situaciones de crisis econdmicas o de extraccion.

Infraestructura de exploracion y produccion: Se utilizan maquinaria de extraccion y
tanques de almacenamiento.

Terrenos, edificios, instalaciones y otras construcciones utilizadas en los distintos
procesos de la cadena del petrdleo, gas y transformacion energética. También se
incluye la sede social de la compania y el mobiliario que alberga.

Mobiliario, elementos de transporte, sistemas de seguridad y de acceso...
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Red de distribucion y comercializacion: se tratan de las estaciones de servicio,
oleoductos, gasoductos y otras terminales de almacenamiento. Se utilizan para el
almacenamiento y suministro de los productos energéticos.

Parques fotovoltaicos, centrales hidroeléctricas, geotérmica, edlicas y edlica marina:
Las infraestructuras y elementos de gestion de la energia solar situadas en distintas
regiones de la peninsula y los combustibles renovables (biocombustibles,
combustibles sintéticos e hidrogeno...) Las centrales hidroeléctricas se encuentran
situadas principalmente en el norte de la peninsula. Existen 3 centrales principales:
La Paraya (Asturias), Arefia y Carmenas (Asturias).

Recursos financieros y econdmicas: destacan los ingresos operativos, ventas de
activos, fondos propios, pasivos y endeudamientos, las inversiones netas, los
resultados netos y los dividendos prepartidos anualmente a sus accionistas.

Recursos intangibles:

Los principales activos de la organizacion con valor econdmico, pero sin forma fisica o tangible
son los siguientes (Grupo Repsol: Informe de Gestion Integrado, 2022):

2.4.4.

Producto.

La marca y reputacion empresarial: El reconocimiento empresarial principalmente
en el sector de los carburantes a nivel nacional e internacional. Se trata de una marca
reconocida y valorada por los consumidores debido a la calidad de los servicios y
productos ofrecidos y desarrollo y presencia en el sector.

Propiedad intelectual: Anualmente, la compafiia realiza importantes inversiones en
tecnologias para mejorar sus procesas. Por ello, Repsol cuenta con una cartera de
derechos de propiedad intelectual y patentes que protege mediante la regulacion
vigente espanola y europea en dicho campo de actuacion.

Nuevas tecnologias de I + D + i: Se tratan de aquellos elementos de desarrollar las
actividades de una manera mas eficiente, efectiva y sostenible. Podemos destacar
los programas informaticos (software), 1A, machine learning, TICs y medidas de
sostenibilidad.

Alianzas y relaciones estratégicas, concesiones, permisos de exploracion y fondos
de comercio: El principal fondo de la compaiia es Repsol O&G Gas Canada Inc,
ROGGI, antiguamente era Talisman que fue adquirida en el afio 2015 .

Capital humano: Segun los ultimos datos del informe de gestion integrado (Grupo
Repsol: Informe de Gestion Integrado, 2022), la empresa cuenta con 23.810
trabajadores especializados en las distintas ramas empresariales, tales como
ingenieria, geologia, marketing, contabilidad, atencion al cliente...etc. El equipo
humano cuenta con 79 nacionalizades diferentes. Repsol tiene presencia
internacional e instalaciones en distintas regiones del mundo. .El pais que mas
trabajadores de la compaiiia tiene es Espafia con 17.171 seguido de Peru (3.068),
Portugal (1.435) y EE. UU. (629).

Marketing mix.

La actividad realizada por Repsol engloba tres lineas de negocio distintas, y por tanto 3
tipos de servicios o productos con los que opera.
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Exploracion y Produccion (Upstream): El producto o servicio ofrecido estd
estrechamente relacionado con las actividades de exploracion, desarrollo y produccion de
reservas de crudo y gas natural. (Repsol , 2023)

En la fase exploracion, la compafiia realiza busquedas de yacimientos mediante
tecnologia y estudios especializados. Posteriormente, se realiza la fase de Desarrollo. En esta
etapa se recolecta y procesa el hidrocarburo extraido. Finalmente, en la tltima fase se produce
y obtiene el petroleo y gas para transportarlo, almacenarlo y comercializarlo. (Repsol , 2023)

Mediante estos procesos, Repsol produce una media de 572.000 barriles de petréleo al
dia, e importantes cifras de reservas de gas. El producto obtenido puede ser almacenado, tratado
y comercializado por la propia compaiia hacia el cliente final; o comercializar el petroleo y gas
a otras empresas, convirtiéndose asi en proveedor de estas. (Repsol , 2023)

Industrial (Downstream): En esta linea de negocio se engloban las actividades de
refino, petroquimica, trading y transporte de crudo y productos y comercializacion, transporte
y regasificacion de gas natural y gas natural licuado (GNL).

La compaiia ha realizado importantes avances en los servicios y productos de creacion
quimicos Podemos destacar los siguientes productos ofrecidos:

- Benceno: se utiliza como materia prima de gran nimero de productos dentro de la
obtencion de resinas y plasticos. También es un elemento importante para la fabricacion
de la gasolina (Repsol, 2023).

- Butadieno: se emplea para la produccion de neumaticos de vehiculo, asfaltos y piezas
de la industria de la automocién. A su vez, se emplea en la fabricacion de las suelas de
distintos tipos de calzado (Repsol, 2023).

- Estireno: las aplicaciones mas destacadas son los envases y embalajes, elementos de
fabricacién de productos que utilizan cauchos estirénicos, resinas utilizadas en la
construccion , superficies resistentes a impactos...etc (Repsol, 2023).

- Etileno: es una materia prima de gran importancia en la industria quimica, sobre todo
para la fabricacion de polimeros y monomeros (Repsol, 2023).

- Propilen glicol USP/EP: se encuentra en productos cosméticos, farmacéuticos,
perfumeria y alimentacion. Se utiliza en todos estos sectores gracias a sus caracteristicas
principales. Permite disolver compuestos organicos y proporcionar aromas, color y
sabor (Repsol, 2023).

- Oxido de propileno: se trata de un producto que funciona como reactivo en la
produccion de numerosos materiales de distintos sectores. Tiene gran volatilidad y unas
propiedades quimicas muy importantes (Repsol, 2023).

- Polietileno: Desataca su uso en el embalaje, tuberias, productos de limpieza...etc
(Repsol, 2023).

- Polioles: Es un material con distintas formas y tipo de rigidez seglin su fabricacion. Esta
versatilidad permite su uso para fabricar recubrimientos de vehiculos, cables, paredes,
asfalto, colchones, asientos, elementos de insonorizacion... También tiene gran
relevancia en las reducciones de dioxido de carbono producido, gracias a sus
caracteristicas aislantes (Repsol, 2023).
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- Polipropileno: es uno polimero que cuenta con gran versatilidad. Se utiliza en el sector
deportivo, en la fabricacion de fibras, cajas y envases, pallets, muebles, junto con los
componentes externos e internos de un vehiculo (Repsol, 2023).

- Propileno: tiene gran importancia en el sector. Es el principal producto en la fabricacion
de polipropileno y 6xido de polipropileno (Repsol, 2023).

- Caucho: Repsol se incorporé al negocio del caucho sintético gracias a su joint venture
con la compafiia Grupo Kuo. También trabaja con Grupo Dynasol, una de las compaiiias
mas importantes a nivel global del sector de caucho sintético (Repsol, 2023).

- Lubricantes: tienen gran relevancia para el uso de maquinarias y vehiculos de motor,
agro y marinos. También es utilizado para las grasas de la mineria, sector industrial y
de construccion (Repsol, 2023).

Finalmente, cabe destacar que, gracias a la gran cuota de mercado de la compaiiia a nivel
nacional en las refinerias, es proveedor de otras empresas de comercializacion de petréleo.
Obteniendo una importante fuente de ingresos.

Comercial y Renovables: estd enfocado a la comercializacion de electricidad y gas, el
transporte y comercializacion de productos petroliferos y de gases licuados del petroleo (GLP),
junto a la generacion de electricidad de bajas emisiones y fuentes renovables (Grupo Repsol:
Informe de Gestion Integrado, 2022).

Repsol es la principal compaiiia de distribucion minorista de Gas Licuado del Petroleo
en Espafia. La creacion y comercializacion de GLP es de gran importancia para el sector
agricola, hogares y hosteleria. Repsol ofrece su producto de gas licuado tanto a otras empresas
como hogares y familias... (Grupo Repsol: Informe de Gestion Integrado, 2022)

Ofrece productos en estaciones de servicio, principalmente carburantes (diésel,
gasolina, gasoil...etc), aunque también es importante destacar los productos de alimentacion y
variados de las tiendas. También carburantes especializados para el sector aéreo.

Las fuentes de energia renovables, comercializacion de gas y generacion eléctrica se
trata un sector donde la compafiia esta realizando importantes esfuerzos para su correcto
desarrollo. Se basa en el servicio de gestion suministro de fuentes de energia eléctrica a
empresas y a clientes particulares. Son energia autdctonas, capaces de reducir la huella de
carbono e ilimitadas (Repsol, 2023).

Podemos destacar las siguientes energias renovables:

- Energia solar: obtenida mediante la radiacion solar. Puede utilizarse la luz o el calor
producido (Repsol, 2023). .

- Energia edlica: mediante un aerogeneradores eolico utiliza la fuerza del viento (energia
cinética) para la generacion de energia eléctrica. Las instalaciones pueden entrarse en
zonas terrestres o marinas (Repsol, 2023). .

- Energia hidraulica: utiliza la energia mecanica provocada por el agua en movimiento
para transformarlo en energia eléctrica gracias a las centrales hidroeléctricas. Pueden
producirse mediante embalses o rios con caudales regulares (Repsol, 2023). .

- Energia del mar: tiene un funcionamiento similar a las centrales hidroeléctricas, pero
utilizando la fuerza y movimientos de las mareas y olas (Repsol, 2023). .
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- Energia geotérmica: las altas temperaturas del interior de la Tierra son utilizadas para
generan este tipo de energia. Por ello es imprescindible unas localizaciones que cumplan
las caracteristicas o condiciones necesarias (Repsol, 2023). .

- Energia de la biomasa: se obtiene biocombustible a partir de aquella materia organica
que puede ser utilizada como fuente de energia gracias a unos procesos de tratamiento
(Repsol, 2023). .

Precio.

Repsol cuenta con diferentes tipos de servicios y productos ofrecidos. La politica de
precios varia segun el producto que se esta produciendo y comercializando. Las actividades de
refino, productos petroquimicos y derivados no tienen un precio fijo de mercado para el
consumidor. Dependen de los acuerdos con las empresas a las que se les suministra los
productos, la cantidad, tipologia...etc.

Los precios de los servicios hacia el consumidor final segun el producto o servicio
ofrecido son los siguientes:

Suministro de luz: Repsol cuenta con tarifas generales y personalizadas segun las
caracteristicas y condiciones que necesitan y consumen los clientes. Las principales tarifas son
las siguientes:

1. Tarifa ahorro plus: Tiene un precio del kWh es fijo y cuenta con un parte no regulado
de la factura fija durante 1 afo. Es recomendable para un consumidor doméstico
pequetios que consuma unos 2.100kwh al afio con una potencia contratada de 3,95kW.
Su precio es de 45,20 € con impuestos incluidos (Repsol, 2023).

2. La tarifa plana: Totalmente personalizada segiin el consumo historico y la potencia
consumida por los clientes. Se trata de una tarifa fija, independientemente de que el
precio de la luz aumente o disminuya (Repsol, 2023).

3. Tarifa mis 10h con descuento: Se trata de una tarifa por la cual el cliente tiene un 50%
de descuente durante los 365 dias del afio en las 10 horas elegidas. El resto de las horas
tuenen un precio normal. El precio durante esas 10 horas es de 0,146415 €/ kWh,
mientras que el resto de las horas abonara 0,292830 €/ kWh. También es importante el
precio pagado por la potencia que se sittia en 0,081918 €/ kW dia, independientemente
de que sea hora punta u hora valle (Repsol, 2023).

* Se tratan de importes mensuales estimados que pueden presentar variaciones. Cuentan con
hasta con 200 € de ahorro en el saldo de aplicacion Waylet (Repsol, 2023).

Suministro de gas natural: Unicamente cuentan con una tarifa: Tarifa gas & mas. Esta
tarifa tiene un precio Incluye seguro gratuito y 300€ de saldo en Waylet. Tiene un precio de
42,01€ precio estimado al mes, impuestos incluidos (Repsol, 2023).

Energia solar: se utiliza la obtiene energia solar mediante placas y es transformada en
energia eléctrica que pueda ser utilizada en el hogar. Cuenta con 3 tipos de tarifas distintas:

Tarifa solar precio fijo: permite disfrutar de la energia generada durante todo el dia e
incluye compensaciones de excedentes. Independientemente de cuando se consuma la energia,
lo hards a un mismo precio por kWh. El precio de la energia fijo es de 0,149900€/kWh y de la
potencia es de 0,054521€ / kW dia. Los excedentes generados se pagan a 0,100000 €/ kWh
(Repsol, 2023).
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Tarifa solar ahorro: Durante las 17 a 10h el cliente tendrd un 50% de descuente en el
precio de la luz que no pueda ser generada por sus placas solares. Se paga un precio fijo del
kWh. El precio durante este rango de horas es de 0,145364 €/kWh, mientras que el resto de
horas de 0,290728 €/kWh. Los excedentes generados se pagan a 0,100000 €/ kWh (Repsol,
2023).

Tarifa solar noches y fines de semana: Es recomendable para los hogares que necesitan
mas de 15 kW. El consumo de energia entre las 00:00 y las 8:00 horas, asi como los fines de
semana, tendrd un descuento del 50% en el precio. Ademas, esta tarifa es compatible con la
energia generada por tus paneles solares. En resumen, durante esos periodos especificos y
utilizando la energia solar, podras disfrutar de un costo reducido en tu consumo energético
(Repsol, 2023).

Cuenta con 6 tramos horarios y 6 tipos de potencias: Tramo horario 1 al 5 (0,297900
€/kWh) y tramo 6 (0,148950 €/kWh); tramo precio de la potencia P1 (0,039500 €/kW dia), P2
(0,035700 €/kW dia), P3(029800 €/kW dia), P4(0,017400 €/kW dia), P5(0,010810 €/kW dia)
y P6 (0,009680 €/kW dia). Los excedentes generados se pagan a 0,100000 €/ kWh (Repsol,
2023) (Repsol, 2023).

Movilidad eléctrica: se tratan de tarifas especiales para el repostaje de energia eléctrica
en el hogar y en las estaciones de servicios para los vehiculos de carga. Son las siguientes:

Tarifa plana vehiculo eléctrico: Se utiliza electricidad renovable para suministrar esta
energia al cliente con una factura fija mes a mes, independientemente de las recargas que hagas.
Incluye recargas en el hogar y fuera de este. Se trata de una tarifa personalizada en base a los
kiloémetros anuales que se recorren (Repsol, 2023).

Tarifa vehiculo eléctrico: Se utiliza electricidad renovable para suministrar esta energia
al cliente con unos tramos de potencia y periodos de energia. Incluye recargas en el hogar y
fuera de este. El precio estimado es de unos 89,61€ (Repsol, 2023).

Los periodos de energia son: Hora punta (0,218553 €/kWh). De 10h a 14h, y de 18h a
22h. Hora llana (0,168630 €/kWh): De 8h a 10h, de 14h a 18h y de 22h a 00h. Hora valle
(0,149583 €/kWh): De 00h a 8h (Repsol, 2023).

Los precios de la potencia se pueden elegir segiin Hora punta (0,097275 €/kW dia): De
8h a 00h, fines de semana y los festivos. Hora valle (0,010917 €/kW dia): De 00h a 8h (Repsol,
2023).

Productos combinados: Unifican las tarifas de luz y gas. Destacan los siguientes:

Plan mixto: Oftrece la tarifa de luz ahorro plus junto con las tarifa de gas natural Gas &
Mas. Tiene un precio estimado de 87,21 € al mes con impuestos incluidos (Repsol, 2023).

Tarifa plana de luz y gas natural: ofrece la tarifa plana de luz junto al servicio de gas
natural. El precio sera el mismo durante todos los meses del afo. La tarifa es personalizada
segun las necesidades y consumos del cliente (Repsol, 2023).

Bombonas: Se pueden adquirir mediante pedido online o en las estaciones de servicio.
Cuenta con 3 tipos de bombonas ofertadas a sus clientes (Repsol, 2023):

- Butano de 12,5kg con un precio de 15,95€.
- Propano 11kg con un precio de 14,05€.
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- Autogas 12kg - Carretillas con un precio de 20,10€.

En las estaciones de servicios se comercializa los distintos tipos de carburantes al cliente
directo final. Se trata principalmente de gasolina y diésel para los vehiculos. Para poder valorar
los precios de la compaifiia se ha realizado una comparacion con las principales compaiiias de
suministro en Espafia.

TIPO

CARBURANTE REPSOL GALP

GASOLINA 95 1,639 € 1,669 € 1,584 € 1,649 € 1,469 €
GASOLINA 98 1,779 € 1,781 € 1,724 € 1,791 € NO TIENE
DIESEL 1,479 € 1,489 € 1,434 € 1,499 € 1,309 €
DIESEL

MEJORADO 1,549 € 1,585 € 1,484 € 1,589 € 1,389 €

Tabla 4. Elaboracion propia.

Los precios elegidos pertenecen a ubicaciones del barrio madrilefio Carabanchel con
fecha cuatro de junio de 2023. Como podemos observar los precios entre Repsol, Cepsa y BP
son muy similares para todos los tipos de carburantes. Con respecto a GALP, los precios son
unos 4-5 céntimos por litro mas barato. A su vez, escogi una compania de /ow cost para poder
analizar la gran diferencia de precios con las grandes empresas del sector. El precio se situa
unos 15-20 céntimos mas asequible para las empresas low cost.

Cabe destacar la importancia de los aditivos, servicio y valor de marca de las grandes
compaiiias. Estos factores resultan fundamentales para entender la diferencia de precio.

Distribucion.

Repsol es una compania energética con gran presencia nacional e internacional. Opera
en multitud de paises de los distintos continentes y con empresas de sectores muy variados.
Utiliza diversos canales de distribucion para conseguir llegar sus clientes industriales,
mayoristas, minoristas y clientes directos.

Cuentan con un modelo de negocio integrado que incluye los distintos procesos desde
la exploracion y produccion de gas y petroleo hasta a comercializacion de carburantes y servicio
energético para el hogar y la movilidad. (Repsol, 2023)

Los distintos canales y ciclos de la cadena de distribucion de la actividad son los
siguientes segun las lineas de negocio son:

I.  Exploracion y Produccion (Upstream) (Repsol, 2023):

1) Exploracion: se adquiere un dominio minero en el cual se realizan estudios
geoldgicos y geofisicos para obtener el potencial e informacion de estos.

2) Desarrollo: se perforan los pozos y se construyen sistemas para la recolecta,
procesamiento y transporte.

3) Produccion: consiste en extraer los hidrocarburos de los sustentos yacimientos
para proceder a su comercializacion. Para ello se utilizan trabajadores de la
propia compaiiia y empresas subcontratadas encargadas del mantenimiento,
control y transporte de estos.
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II.

II1.

Exploracion y Produccion (Upstream) (Repsol, 2023):

1y

2)

3)

Trading: los hidrocarburos que han sido producidos se transporten a las
refinerias para el abastecimiento de la materia prima, o se comercializan a nivel
internacional.

Quimica: produce y comercializa productos petroquimicos utilizados por
multitud de empresas de distintos sectores en la produccion de sus productos.

Refino: realiza el proceso de refino, convirtiendo el petrdleo crudo y otras
materias primas alternativas, como residuos forestales, agricolas, urbanos e
industriales de la agroalimentaria, en productos de alto valor agregado. Estos
incluyen carburantes, biocombustibles sostenibles (como el hidrobiodiésel y el
biogas) y materiales neutros en carbono.

Comercial y Renovables (Repsol, 2023).

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Movilidad: se tratan de estaciones de servicios donde se suministran carburantes,
combustibles eficientes, soluciones alternativas (como por ejemplo el AutoGas)
y puntos de recargas eléctricas.

Suministro y comercializacion mayorista de gas: la compania comercializa gas
natural principalmente en América del Norte. A su vez, operay vende gas natural
licuado y gas natural a clientes mayoristas nacionales.

Lubricantes, asfaltos y derivados del petroleo: se crea y comercializa lubricantes,
betunes, elementos de fabricacion del asfalto. . .etc. Para ello se realizan acuerdos
con productores y empresas de transporte y distribucion que se encargan de
transportar estos materiales a sus compradores o a los distintos puntos de venta.

GLP: distribuye y comercializa Gas Licuado de Petrdleo en la peninsula y en
Francia.

Suministro de gas y electricidad: ofrecer el servicio de suministro a los distintos
clientes. Pueden ser clientes particulares o empresas.

Generacion de electricidad con energias renovables: utiliza parques eolicos,
fotovoltaicos, centrales hidroeléctricas...etc., para la generacion eléctrica que es
utilizada para la propia empresa y para proporcionar suministros a hogares.

Comunicacion / Promocion.

Para conseguir una publicidad adecuada, Repsol utiliza diferentes medios para dar a

conocer la marca y sus productos o servicios. Podemos destacar los siguientes:

Pagina web corporativa propia donde se puede encontrar informacion general y
especifica de la compania. Tiene distintos apartados para que los agentes del mercado
(clientes, proveedores...) puedan ver su actividad, conocer todos los procesos en los que
trabaja, conocer los productos que ofrece, la cotizacion en bolsa actualizada, tecnologia
utilizada, nuevas lineas de trabajo e inversiones, e incluso un portal de empleo.

Presencia activa en las principales redes sociales: Facebook, Twitter, Youtube,
Instagram, Linkedin y Flickr. Utiliza las redes para compartir noticias, eventos,
contenido multimedia, puestos o necesidades de trabajo y promover las iniciativas
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estrechamente relacionadas con la sostenibilidad y la RSC (Responsabilidad Social
Corporativa).

Utiliza herramientas y estrategias de marketing digital para conseguir llegar a publico
objetivo especifico a través de los canales en linea. Podemos destacar SEO, SEM, Big
Data y Machine Learning. También son de gran importancia el marketing por correo
electronico, videos interactivos y marketing de contenido. Con todas estas estrategias
utilizadas, la compafiia busca aumentar la visibilidad y conocimiento de marca para
conseguir llegar a consumidores interesados en la actividad energética ofrecida por
Repsol.

Comunicados de prensa: se emiten distintos comunicados de prensa con el objetivo de
informar acerca de noticias y eventos relevantes propios o que afecten de manera directa
o indirecta a la compafiia. Los comunicados son distribuidos a los medios de
comunicacion y publicados en el sitio web de Repsol.

Publicidad gréfica, fisica y online. Gran parte de la publicidad utilizada por Repsol se
encuentra situada en carteles, paradas de autobuses, anuncios televisivos, cuiias de
radio...etc.

Cuentas anuales, informes de gestion y de sostenibilidad publicas: Anualmente se
publican informes y documentos que ofrecen una vision de la compaiia y las actividades
llevadas a cabo. Se informa a su vez del desempefio en materias de sostenibilidad y
materias econdmicas como gastos, resultados, cifras de negocio... Los informes se
encuentran disponibles en formato fisico y digital. Puede ser visualizada tanto por los
accionistas como por el publico en general.

Conferencias y eventos. Repsol participa en eventos online y presenciales con el
objetivo de dar a conocer sus servicios, y conocer informacién acerca de los cambios y
tecnologias que pueden afectar a sus lineas de negocios presentes y futuras. Dispone de
un calendario de eventos en su pagina web.

Comunicacion a nivel interno: cuenta con intranets, correos electronicos, boletines de
informacion internos y reuniones mediante herramientas como 7Teams para comunicarse
con sus empleados. Esto permite mantener informado al personal acerca del estado,
procedimientos internos, politicas, cambios y eventos de la compaiiia.

Patrocinios y asociaciones: establece patrocinios y asociaciones con equipos de motor,
eventos deportivos, equipos y actividades culturales con el objetivo de promover su
marca y consolidar su presencia en el mercado. Estas colaboraciones pueden involucrar
el patrocinio de equipos de automovilismo, eventos de motociclismo, competiciones
deportivas y festivales culturales. Dichos patrocinios permiten que la marca Repsol gane
visibilidad y genere asociaciones positivas con el deporte y la cultura
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3.

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION.

3.1. Analisis DAFO.
3.1.1. Debilidades.

Empresa mas contaminante de Espafia: Segun el informe Descarbonacion 2023, Repsol
se convierte por segundo afio consecutivo en la Empresa més contaminante con actividad
en Espafia. Repsol emitio en el afio 2022 mas de doce millones de toneladas de CO2
(concretamente 12,4). A pesar de que el estudio refleja que las empresas nacionales mas
contaminantes han reducido sus datos, aun son demasiado elevados y perjudiciales
(elEconomista.es, 2023).

Elevada deuda neta: A pesar de que en 2022 consigui6 reducirla 61% hasta alcanzar los
2.256 millones de euros, sigue siendo un dato elevado. Sera necesario conseguir minimizar
este dato en los proximos afios (Grupo Repsol: Informe de Gestion Integrado, 2022).

Dependencia del petrdleo y gas como fuentes de ingreso (Baja diversificacion no
relacionada): Actualmente, los negocios principales de Repsol pertenecen a la extraccion,
refino y comercializacion del petrdleo, junto con el gas. No realiza una estrategia de
diversificacion no relacionada, es decir, invertir en negocios con una cadena de valor o
mercados con diferentes productos, tecnologias, competidores, clientes...etc. Esto provoca
que la vulnerabilidad de la empresa a cambios en los precios y la demanda serd muy elevada.

3.1.2. Amenaczas.

Alto grado de competencia: El desarrollo de las estaciones de servicios de carburantes low
cost afectan negativamente a la cuota de mercado. Existe un publico que prefiere repostar
carburante de un precio bajo a pesar de que carburante y sus aditivos sean de menor calidad.

Crisis econémica: La crisis econdmica provocada en gran medida por el conflicto bélico
de Rusia y Ucrania ha provocado que el precio de los productos y servicios intermediarios
hayan aumentado. Esto unido a la variacién de la tasa de inflacion en el ultimo afio, ha
provocado una reduccion del consumo de carburantes, compras de vehiculos de
combustién, consumo eléctrico en hogares y otros centros, compra de billetes de
avion...etc.

Legislacion que afecta al consumo y produccion de hidrocarburos. Podemos destacar
la propuesta europea por la cual se prohibira la venta de los vehiculos de combustion (diésel,
gasolina e hibridos) a partir del 1 de enero de 2035 (Albala, 2023).

El petréleo es una fuente de energia limitada. Gran parte del negocio de Repsol depende
de este combustible fosil.

Incorporacion del teletrabajo en las empresas: Tras la crisis sanitaria del COVID 19, el
teletrabajo se convirtié en una habitual herramienta implementada en muchas empresas de
diversos sectores. El aumento de este nuevo tipo de trabajo reduce la cantidad de viajes del
usuario y, por tanto, su consumo de carburantes. A su vez, existen empresas que han decido
cerrar oficinas o minorar su consumo eléctrico.

Riesgo de transicion energética: Actualmente, el modelo de negocio tradicional de la
empresa se centra en los combustibles fosiles extraidos, refinados y comercializados. El
periodo de transicion energética en el que nos encontrados inmersos, provoca una
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disminucion en la demanda de estos y un aumento de las fuentes de energias sostenibles y
renovables.

3.1.3. Fortalezas.

- Importancia en los sectores, reconocimiento de marca y cuota de mercado: Repsol es
empresa lider en estaciones de servicios de carburantes y combustibles, en refinerias y
transporte crudo de petréleo en Espafia. En el sector del gas natural, electricidad y energias
renovables se encuentra entre las quince de mayor importancia obteniendo constantes
mejorar de sus datos en los ltimos anos.

- Capacidad economica y de cambio hacia nuevos tipos de tecnologias: Sus continuas
inversiones en iniciativas y herramientas tecnoldgicas permiten mejorar la eficiencia de sus
servicios. A su vez, permite adaptarse y ser pionera en el desarrollo de nuevas lineas de
negocio.

- Bolsa de valores del Ibex 35: Permite ser una empresa reconocible y con valor de marca
por parte de los clientes, proveedores y otras empresas de diversos sectores. Los dividendos
repartidos en el tltimo afio han aumentado situdndose en los 0,66€ por accidon. Se prevé que
en 2023 se situan en los 0,70€ lo cual incentiva a nuevos accionistas a las compras de sus
acciones (Grupo Repsol: Informe de Gestion Integrado, 2022).

- Presencia internacional: Se trata de una empresa con operaciones en mas de 30 paises, lo
que le permite diversificar las fuentes de ingresos y poder reducir la exposicion a los riesgos
locales.

- Responsabilidad Social Corporativa y beneficios a trabajadores: La compaiia
desarrolla iniciativas para un enfoque responsable de la empresa. A su vez, establece
incentivos y beneficios a sus trabajadores, como por ejemplo descuentos en los servicios,
seguro médico, tarjeta para comidas...etc.

3.1.4. Oportunidades.

- Desarrollo de estaciones fotovoltaicas: Espafia es una pais con gran incidencia de sol a lo
largo de todos los meses del afio. Las empresas que dediquen inversiones a nivel nacional
en estaciones o centros fotovoltaicos para generar energia podran encontrar una gran
oportunidad de negocio.

- Transicion energética: En los proximos afios se prevé continuos cambios econdémicos y
medioambientales como consecuencia del aumento de las temperaturas, cambio climéatico
y contaminacion en las principales ciudades del mundo. Si Repsol es capaz de adaptarse
rapidamente y estar preparada para estos cambios, podran encontrar beneficios en nuevas
ramas de negocios.

- Internacionalizacion a nuevos mercados: En la actualidad, Repsol es una empresa que
presente en mas de 30 paises del mundo. Su capacidad econdmica y estratégica es elevada
debido en gran medida a su importancia en el panorama nacional. Esto facilita dirigirse a
mercados en nuevos paises y, por tanto, aumentar el rango de actuacion, diversificar su
cartera de negocios, importancia de marca internacional y obtener mayores beneficios
empresariales.
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4. ELABORACION DE LA ENCUESTA.

4.1. Encuesta.

El principal objetivo de este trabajo es realizar un plan de marketing realista, innovador
y rentable para la compania. Para ello se realiz6 una encuesta formada por los siguientes tipos
de preguntas:

e Preguntas sociodemograficas: fueron utilizadas para agrupar a los distintos
individuos muestrales segun las variables sociodemograficas para poder analizar
posteriormente los resultados.

e Preguntas relacionadas con el uso de carburantes: Se realizaron siete preguntas
sobre las tendencias de consumo y preferencias del servicio de repostaje en las
estaciones de servicio. Dichas preguntas solo han podido ser respondidas por
individuos que previamente hayan indicado que utilizan vehiculos de combustion.

e Preguntas relacionadas con el consumo de la electricidad y otros tipos de energias
en los hogares: Se realizaron 4 preguntas que permiten conseguir informacion
sobre la perspectiva de los clientes en el consumo de la electricidad presente y
futura.

e Preguntas generales enfocadas a recopilar informacion general sobre las tendencias
y consumos de la poblacion. También permite conocer la aceptacion de la muestra
de algunas acciones que conformaran en el plan de marketing.

La encuesta fue realizada a 103 personas, 41 mujeres y 62 hombres. El rango de edad
mayoritario de la edad se situ6 entre los 36-49 afios (37%) y 50-65 (35%), seguidos de 18-25
afos (18%), mas de 65 afios (5%) y 26-35 afios (4%). Para poder conocer datos validos relativos
de la cuestion del uso de carburantes en las estaciones de servicio se utilizd una pregunta
condicionada. En dicha pregunta se establece la opcion de que el individuo muestral no
conduzca nunca, o que lo realice de manera ocasional o repetitiva.

SECCION REPOSTAJE Y CARBURANTES:

Mediante las preguntas del uso de carburantes obtuve respuestas de 85 personas. Las
preguntas y respuestas realizadas son las siguientes:

1. La informacidn obtenida nos permite conocer los dias mas utilizados por la muestra
para el repostaje de carburante. En este caso se trata de los fines de semana (52%)
junto a los lunes y martes (38%). Esta informacion puede ser utilizada para destinar
mayor cantidad de personal en esos dias de la semana.

éQué dia suele ir a repostar carburante ?

60 60%

40 40%

20 |—| 20%

0 0%
Lunes - Martes Miércoles - Jueves Viernes Los fines de semana
[ RESPUESTAS 32 28 24 44
PORCENTAIJE 38% 33% 28% 52%
[ RESPUESTAS PORCENTAIJE
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Tabla 5. Elaboracion propia.

2. También obtuvimos datos sobre el consumo medio mensual de la muestra, situados
entre los 51-100€ (39%) y 100-200€ (28%) . Informacidon que nos permite conocer
el potencial gasto de los clientes en nuestras estaciones de servicio.

éCuanto dinero aproximadamente se gasta en
carburante mensualmente? (no incluir viajes
por vacaciones)

40 50%
30 40%
30%
20 20%
10 10%
0 De 100€ 0%
De0a50€ | DeS51€a100€ —° @ Mas de 200€
200¢€
I RESPUESTAS 22 33 24 6
—@— PORCENTAJE 26% 39% 28% 7%

[ RESPUESTAS —@—PORCENTAIJE

Tabla 6. Elaboracion propia.

3. Por medio de la siguiente pregunta pudimos obtener las variables mas importantes
por parte de los consumidores a la hora de repostar su vehiculo. . Los resultados nos
indicaron que las variables mas relevantes para los clientes son la localizacion
(78,5%), el precio y descuentos (72%), la calidad del carburante (52%) y el tiempo
de espera (24%,). El uso de las estaciones de servicio es bajo y las empresas de la
competencia que mas peligro conllevan son las compafiias low cost ya que son
utilizadas por un 23% de los individuos encuestados.

¢Qué variable es mas importante a la hora de elegir en que estacion de
servicio repostar?

70
60
50
40
30
20
10
0 Calidad del p d
Preciosy dlidacde .., Producto de |Restaurantes uestos de Tiempo de | repostaje
carburante | Localizacion . . lavado de L
descuentos . latienda |/ Cafeterias , espera eléctrico
(aditivos) vehiculos
[ RESPUESTAS 62 44 65 0 2 2 20 4
—@—PORCENTAJE 73% 52% 76% 0% 2% 2% 24% 5%

[ RESPUESTAS  —@—PORCENTAJE

Tabla 7. Elaboracion propia.
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4. A suvez, através de la cuarta de las preguntas, pudimos comprobar que gran parte
de la muestra, concretamente un 76%, nunca o rara vez compra productos en las
estaciones de servicio.

éCon qué frecuencia compra productos en las tiendas de
las estaciones de servicio cuando repostas?

50 50%
40 40%
30 30%
20 20%
10 10%
0 0%
Nunca Rara vez bevezen Muchas veces Siempre
cuando
[ RESPUESTAS 25 40 8 3 1
—O—PORCENTAIJE 29% 47% 9% 4% 1%

[ RESPUESTAS —@—PORCENTAJE

Tabla 8. Elaboracion propia.

5. La siguiente de las cuestiones estd enfocada a conocer obtener informacion acerca
del valor de marca en el sector, consumo de los consumidores y competencia mas
peligrosa. Como podemos observar en la grafica, Repsol se mantiene como la
compaiia con mayor numero de clientes segin los datos obtenidos en la muestra
con un 79% de las respuestas. La encuesta nos permite observar las compafiias de la
competencia con mayor poder en el mercado. Los resultados obtenidos, nos
muestran la evolucion y poder de las compafiias low cost en los ultimos afios,
obteniendo un 27% de las respuestas. Su crecimiento avisa del peligro que pueden
ocasionar a Repsol.

¢En qué compaiias suele repostar?

80 100%
0 80%
60%
40 40%
0 ' ol 0%
Compaiiia |
Repsol GALP CEPSA BP ompania low
cost
B RESPUESTAS 67 8 6 3 23
—@— PORCENTAJE 79% 9% 7% 4% 27%

[ RESPUESTAS —@—PORCENTAIJE
Tabla 9. Elaboracion propia.

6. La ultima parte de esta seccion se encaminaron a la aceptacion de una filial de
precios similares a los propios de las low cost pero con "menos calidad" del
carburante que el utilizado en las estaciones de Repsol, y el tipo de servicio que
prefieren los consumidores. Los resultados obtenidos indicaron que la aceptacion y
uso entre la muestra es muy dispar. Cabe destacar los datos obtenidos entre los
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jovenes menores de 35 afios de una filial low cost es de un 53% que siempre o
muchas veces lo usarian, 27% de vez en cuando y un 20% rara vez o nunca lo usaria.

Si Repsol creara una filial con precios similares a los
propios de las low cost pero con "menos calidad" del
carburante, élo consumiria®?

30 40%
20 30%
20%
10 10%
0 5 0%
Nunca Rara vez cvezen Muchas veces Siempre
cuando
[ RESPUESTAS 15 18 25 22 5
—Q@— PORCENTAIJE 18% 21% 29% 26% 6%

[ RESPUESTAS  —O@— PORCENTAJE

Tabla 10. Elaboracion propia.

7. Finalmente, con respecto al tipo de servicio de preferencia segun los datos de la
muestra, destaca “Que eche yo el carburante a mi vehiculo y pague en el propio
surtidor” con un 44% y “Que el personal de la estacion me eche el carburante en el
vehiculo y pague en la caja” con un 35%. Estos datos son especialmente interesantes
en el sector joven ya que un 75% prefiere el pago en el propio surtidor para agilizar
y reducir los tiempos de repostaje.

¢Cual de estos servicios prefiere?

40
35
30
25
20
15
10
5
0
Que el personal de la Que eche yo el
-, Que eche yo el
estacion me eche el ) carburante en el
carburante a mi i .
carburante en el i vehiculo y pase por la Me da igual
, vehiculoy pagueenel .
vehiculo y pague en . . tienda para pagar en
. propio surtidor )
caja caja
[ RESPUESTAS 30 37 6 12
—O— PORCENTAJE 35% 44% 7% 14%

[ RESPUESTAS  —@—PORCENTAIJE

Tabla 11. Elaboracién propia.
SECCION ELECTRICIDAD Y OTROS TIPOS DE ENERGIAS:

Esta seccion de preguntas esta enfocada a conocer los gustos, necesidades y valor de

marca de Repsol dentro del sector de suministro eléctrico en los hogares.
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1. Las primeras preguntas estdn enfocadas en saber si la muestra conoce los
servicios de suministro de electricidad de Repsol en los hogares, junto a la
posibilidad de que elijan nuestra compaiiia como suministradora. El 12% de los
encuestados no conocian los servicios de suministro de electricidad en los hogares
de Repsol, mientras que un 15% habia oido hablar de ello. Un 73% de la muestra si
conocia estos servicios. Estos resultados nos indican las excelentes campafas de
publicidad realizadas por Repsol en este sector. A su vez, la muestra nos indico a su
vez que unicamente cambiarian su compafia de suministro eléctrico su Repsol
mejora su precio (72%), por lo que es necesario valorar realizar esfuerzos en materia
de reduccién de precio por los servicios de suministro.

¢Sabias que una de las Cambiaria su compafiia de suministro
actividades principales de eléctrico por Repsol si...
Repsol es suministrar 80 80%
e 70 70%
electricidad en los hogares? 60 60%
50 50%
80 80% 40 40%
70 R 70% 30 30%
60 60% 20 20%
50 50% 10 10%
6 0 0%
40 40% No la
30 30% cambiaria, | Lacambiaria | Lacambiaria
20 20:/" estoy muy solo si me solo si me
18 éOO/A’ content@con | proporciona proporciona
] Me ’ mi compafiia | mejor servicio  mejor precio
Si No suena actual
[ RESPUESTAS 74 12 15 [EEE RESPUESTAS 17 12 74
—@— PORCENTAJE 73% 12% 15% —O—PORCENTAIJE 17% 12% 72%
B RESPUESTAS  —@— PORCENTAJE [ RESPUESTAS  —@—PORCENTAIJE

Tabla 12 y 13. Elaboracion propia.

2. La segunda pregunta de esta seccion estd enfocada a la implantacion de placas
solares en los hogares teniendo en cuenta sus ventajas e inconvenientes. Los
resultados nos muestran que un 60% se plantearia instalar placas solares como
fuente de suministro eléctrico en su hogar. El 11% no se lo plantearia, un 20% lo ve
poco probable y el 9% presentan indiferencia. Esto implica, la gran oportunidad que
presenta la energia fotovoltaica en la actualidad ya que cuenta con grandes vistas de
desarrollo futuro. Por ello, sera importante enfocar parte del servicio a este tipo de
energias.

¢éEstarias dispuesto a instalar placas solares en su
hogar (si es posible por las condiciones del edificio), a
pesar de que el gasto inicial sea elevado y no
recuperes la inversion gasta pasados 5 anos?

50
0 [ OO0 —mlw —— m0n Gy
No lo haria Es poco probable Indiferente Es probable Si lo haria

[ RESPUESTAS 11 21 9 30 32
—O— PORCENTAIJE 11% 20% 9% 29% 31%

[ RESPUESTAS  —@— PORCENTAIJE
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Tabla 14. Elaboracion propia.

3. Para finalizar este bloque de preguntas, era relevante conocer la importancia que la
muestra atribuye al origen de la energia. A el 59% de la muestra les importa, el 28%
presentan indiferenciay el 13 % no les importa. En base a los resultados, se destinara
mayor publicidad e inversion para dar a conocer el tipo de energia utilizado para el
suministro del servicio ofertado.

¢Qué importancia tiene para usted el origen de |la

energia?
50 40%
40 30%
30 o
20 20%
10 10%
0 0%
Nada Poca Indiferente Bastante Mucha
[ RESPUESTAS 4 9 29 39 22
—@— PORCENTAIJE 4% 9% 28% 38% 21%

[ RESPUESTAS  —@—PORCENTAIJE

Tabla 15. Elaboracion propia.
SECCION GENERAL:

1. A los encuestados tienen como preferencia su vehiculo dentro de 5 afos a los
vehiculos hibridos (42%), seguidos del eléctrico (29%). Estas cifras nos indican el
importante cambio en la tendencia y consumo que se estd produciendo con la
transicion energética y desarrollo tecnoldgico.

é¢Dentro de 5 afos que tipo de vehiculo le gustaria

tener?
50 50%
40 40%
30 30%
20 20%
10 10%
) , ) ) . 0%
Vehiculo de Vehiculo de Vehiculo Vehiculo Ninguno / Me
diesel gasolina hibrido eléctrico daigual
== RESPUESTAS 12 6 43 31 11
—@— PORCENTAIJE 12% 6% 42% 30% 11%

[ RESPUESTAS —@—PORCENTAIJE
Tabla 16. Elaboracion propia.

2. A suvez, es importante conocer si Repsol es considerada por la poblacion como una
empresa comprometida con el medio ambiente. Gracias a las campafias de
publicidad y anuncios realizados, podemos comprobar que es considerada una
empresa relativamente comprometida, por un 31% y 24% de los encuestados,
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aunque datos negativos en materia de contaminaciéon pueden empeorar esta
perspectiva

éConsideras a Repsol una empresa comprometida con el
medio ambiente?

40 40%
30 30%
20 20%
10 10%
0 0%
Nada Poco Indiferente Bastante Mucho
[ RESPUESTAS 5 9 32 25 32
—O— PORCENTAIJE 5% 9% 31% 24% 31%

R RESPUESTAS  —@—PORCENTAJE

Tabla 17. Elaboracion propia.

3. Con respecto a la medida de reciclaje de entrega de aceite usado en las estaciones
de servicio, constituye una medida poco conocida ya que un 64% de los encuestados
no habia oido hablar de ella. Las campanas de publicidad para este tipo de servicio
no han tenido el éxito esperado. Por ello, es necesario realizar esfuerzos para dar a
conocer esta medida. Se trata de un tipo de accion que permite la reutilizacion de
materiales que son comercializables y mejoran la conservacion del medio ambiente.
Constituye un doble beneficio: rentabilidad econémica y sostenibilidad.

¢Conocia la iniciativa de Repsol por la cual si entrega 1 litro de
aceite usado en alguna de las estaciones acondicionadas se te
ingresa 30 céntimos de saldo en la app Waylet?

70 70%
60 60%
50 50%
40 40%
30 30%
20 20%
10 ——0 r—r —O—| 10%
No He oido hablar de | Tengo cierto nivel | Conozco un poco su| Sé como funcionay
ello de familiaridad funcionamiento lo uso
[ RESPUESTAS 66 6 10 10 11
—O@— PORCENTAJE 64% 6% 10% 10% 11%

[ RESPUESTAS  —@—PORCENTAIJE

Tabla 18. Elaboracion propia.

4. Unade las acciones que queriamos llevar a cabo, se trataba de un sistema de reciclaje
para la reutilizacion de plasticos. Para conocer cual seria su aceptacion, realizamos
una pregunta en la encuesta. Un 53% de la muestra indica que si lo utilizaria, junto
a un 37% que afirma que es probable que le diera uso. Debido a que un 90% de la
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muestra nos revela que si utilizaria esta medida, Repsol se planteara incorporarla a
algunas de sus estaciones de servicio.

Si Repsol creara un sistema de reciclaje de plastico en
sus estaciones de servicios a cambio de descuentos en el
precio del carburante, en la tienda o en el precio del
suministro de luz y gas, ése plantearia utilizarlo?

60 60%
50 50%
40 40%
30 30%
20 20%
10 10%
0 —— — L 0%
E
No lo haria s poco Indiferente Es probable Silo haria
probable
[ RESPUESTAS 1 4 5 38 55
—@— PORCENTAIJE 1% 4% 5% 37% 53%

S RESPUESTAS —@—PORCENTAIJE

Tabla 19. Elaboracién propia.

5. Finalmente, gracias a la encuesta hemos podido conocer que las recogidas de
productos de Amazon en las estaciones de servicio solo han sido utilizadas con
frecuencia por un 3% de los encuestados. Un 88% no han utilizado nunca este
servicio. Realizamos una pregunta para valorar este tipo de servicios con otras
empresas como Shein y Aliexpress, teniendo mayor aceptacion ya que un 23% se
plantearian su uso “de vez en cuando", un 15 % “muchas veces” y un 5% “siempre”.
Podriamos valorar suprimir este tipo de servicio o modificar los acuerdos y sustituir
las marcas para obtener mayor nimero de personas que utilicen este servicio.

Si Repsol proporcionara ese mismo
servicio para compafias como Sheiny
Aliexpress. ¢En qué medida lo utilizaria?

40 40%
30 30%
20 20%
10 10%
0 5 0%
cves Muchas | _.
Nunca | Raravez en Siempre
veces
cuando
[ RESPUESTAS 29 30 24 15 5
—O@— PORCENTAIJE 28% 29% 23% 15% 5%

[ RESPUESTAS  —@—PORCENTAIJE

Tabla 20. Elaboracion propia.
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Repsol permite recoger en algunas de

sus estaciones de servicios productos

comprados en Amazon. ¢Ha hecho uso
de este servicio?

100 100%
80 80%
60 60%
40 40%
20 20%
0 O ~o o o 0%
Rara e ver Muchas | _.
Nunca en Siempre
vez veces
cuando
[ RESPUESTAS 91 9 0 2 1
©@— PORCENTAJE| 88% 9% 0% 2% 1%

[ RESPUESTAS ©— PORCENTAIJE

Tabla 21. Elaboracion propia.

5. FORMULACION OBJETIVOS.

5.1. Objetivos del plan de marketing.
5.1.1. Cuantitativos.
Los principales objetivos cuantitativos establecidos por el plan de marketing son:
- Aumentar las ventas del sector del carburante en un 10% para el afio 2025.
- Aumentar los ingresos del sector de suministro eléctrico del 15% para el afio 2024.

- Aumento de los ingresos por la venta de elementos quimicos y plasticos del 20% para el
curso 2024.

5.1.2. Cualitativos.
Los principales objetivos cuantitativos establecidos por el plan de marketing son:

- Mejorar la reputacion nacional y compromiso con el cambio climdtico y transicion
energética.

- Obtener unas redes sociales actualizadas y con gran afluencia de seguidores.

- Mejorar la cuota de mercado del sector eléctrico para convertirse en una de las empresas
mas relevantes a nivel nacional.

- Adaptacion a cambios de tendencia del sector del motor. Dirigido principalmente a
vehiculos eléctrico e hibridos.

- Obtener reconocimiento internacional para una futura expansion e internacionalizacion de
la marca. Establecer acuerdos de colaboracion con empresas internacionales.

- Reducir el impacto de las compafiias /ow cost en el sector del carburante.
- Aumentar los ingresos del sector joven (18 a 30 afios).
- Mejorar la formacion de la plantilla de la compaiia.

- Obtener mejor calidad de vida y bienestar de los trabajadores.
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6. ELABORACION ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MARKETING.

6.1. Estrategias y acciones de reputacion.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Mejorar la Estrategias de Participar en
reputacion y
conexion con

los clientes

reputacion eventos solidarios y
medioambientales

corporativa

Repsol es una compaiia que trabaja constantemente en mantener una reputacion
positiva en los aspectos medioambientales, a pesar de que datos registrados indiquen que es una
empresa a nivel nacional muy contaminante. Gracias a la encuesta hemos detectado que la
reputacion corporativa medioambiental es buena. Se debe a los importantes esfuerzos e
inversiones en marketing y publicidad. Ya que la mision y vision de la empresa esté relacionada
con el cambio tecnoldgico hacia un mundo mas sostenible, es importante transmitir su
compromiso a los distintos agentes sociales del mercado (clientes potenciales, proveedores,
competidores...etc).

La mejora de la reputacion corporativa se realizara con la participacién en eventos
solidarios y medioambientales. Se realizara una campafia comunicativa y colaborativa de los
siguientes eventos:

- La carrera “Ponle Freno” destina su recaudacioén a aquellas victimas de accidentes de
trafico y a la inclusion de la seguridad vial en los colegios e institutos. Repsol se convertiria
en empresa colaborativa, atribuyendo a los participantes y publico potencial el compromiso
de la compaiiia con la seguridad en la carretera.

- Encuentro anual Mundo Sostenible: Se trata de un evento donde la sostenibilidad es el
tema principal para la transformacion global que estamos viviendo en los Gltimos afios. Se
tratan a su vez los efectos negativos del cambio climatico y la destruccion de los ecosistemas
de la Tierra. Este evento cuenta con la participacién de empresas de la competencia como,
por ejemplo, Iberdrola o cellnex. Por ello, la participacion como patrocinador de Repsol
permite igualar fuerzas y transmitir al publico el compromiso con el cambio empresarial y
global hacia un mundo sostenible (Eventos y conferencias , 2023)

- Encuentro Energia 2023: se trata de un evento en el cual las principales companias
energéticas se centran en los cambios que se han producido y deben producirse debido al
cambio climatico. Repsol fue participe en la 2* edicion de 2023 y pretende participar en la
edicion nimero 3 que se realizara en 2024 (Eventos y conferencias, 2023).

- Participar y acudir al evento que se realizard en IFEMA denominado Robomatica Madrid.
Se trata de una conferencia centrada en la automatizacion y roboética. La inclusion de Repsol
en este tipo de eventos provoca grandes beneficios corporativos. Permite una comunicacion
cercana con los asistentes para conocer posibles oportunidades del mercado, valoraciones
negativas y cambios necesarios a realizar junto con dar imagen de empresa comprometida
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con el desarrollo tecnoldgico. A su vez, consiste en una accidn muy interesante para dar a
conocer los servicios y procesos industriales y tecnologicos llevados a cabo por la
compaifiia. También consiste en un lugar muy relevante para conversaciones y posibles
acuerdos futuros con otras empresas o proveedores que asistan y expongan sus productos
en el evento (ifema, 2023).

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Reputacion del
compromiso con
el medio
ambiente

Estrategias de Creacion del plan

reputacion “Juntos por Repsol”

corporativa

En los tltimos afios, los datos en materia de empresa contaminante y comprometida con
el medio ambiente han empeorado considerablemente, afectando asi a la reputacion comercial
de la compaifiia. Segtin la informacion publicada en el informe de Descarbonacion 2023, Repsol
es la empresas mas contaminantes a nivel nacional y su compromiso con el medio ambiente
practicamente nulo. A pesar de que la encuesta muestra una reputacion positiva en materia de
compromiso medioambiental, es necesario reforzar la imagen de empresas sostenible. Para ello
se creard el plan “Juntos por Repsol”. Este plan permitird reforzar y conseguir los espanoles
perciban a Repsol como una compaiiia comprometida con el cambio climatico, medio ambiente
y transicion energética. Para ello, se pondrd en marcha el proyecto

Se trata de un plan donde las propias personas son protagonistas. Se realizaran anuncios
en television, radio y streaming de Twitch y Kick donde se publicite “Juntos por Repsol:
.Como mejorarias el mundo?” Los participantes deberan crear un video de menos de 30
segundos donde nos expliquen de una manera original y creativa que ideas o medidas tomarian
para mejorar el planeta. Se tratardn de medidas que puedan implementar los distintos paises,
compafiias o personas a nivel particular pero que mantengan relacion con nuestra compania.
Una vez creado deberan enviarlo a través del correo electronico Mejoraclmundo(@repsol.com
y subirlo a sus redes sociales mencionando la cuenta principal de Repsol.

Existiran 5 ganadores entre todos los participantes que conseguiran una viaje para dos
para una semana con todos los gastos pagados a las Islas Griegas (Santorini, Creta, islas
jonicas...). A su vez, los ganadores tendran una oferta profesional para formar parte del equipo
de marketing de Repsol.

Mediante esta medida, la compaiiia incentiva ideas donde Repsol es imagen central de
empresa a favor del cuidado del medio ambiente y transicion energética. A su vez consigue
potenciales activos (nuevo personal) con grandes capacidades en marketing.
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6.2. Estrategias y acciones de captacion de clientes.

OBJETIVOS ESTRATEGIA

ACCIONES

Dar a conocer Estrategias de Publicidad
la iniciativa de captacion y iniciativa
aceite usado fidelizacion reutilizacion

aceite

Repsol establece una red de puntos de recogida de aceite que se pueden visualizar en la
pagina web. Estas botellas llenas de aceite se almacenan en contenedores especiales y se
procede a su etiquetado. Una vez recolectado, se transporta a los distintos centros e instalaciones
destinados a su tratamiento. Finalmente, el aceite de cocina utilizado es transformado en
combustible renovable.

Larecogiday gestion adecuada del aceite usado es muy importante para evitar su vertido
ilegal o su disposicidn incorrecta, lo cual puede tener graves consecuencias ambientales. La
encuesta nos ha permitido averiguar el desconocimiento de esta medida de reciclaje y
reutilizacion del aceite usado de los hogares. Para la poblacion se trata de una medida muy
atractiva para el mayor consumo de productos de la compaiiia, y fomenta la creacion y uso de
combustible renovable. Es por ello, por lo que se realizardn importantes esfuerzos en materia
de anuncios publicitarios y redes sociales para dar a conocer esta iniciativa.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES
Realizar anuncios
publicitarios
mostrando los
beneficios de lo

aditivos

Dar a conocer
los beneficios
de nuestros
aditivos

Estrategias de

captacion

En los ultimos anos, el desarrollo de las compaiiias low cost en el sector de suministro
de los carburantes ha aumentado considerablemente. Repsol se mantiene como empresa lider
en el mercado a nivel nacional, pero es necesario visualizar la gran amenaza que presentan la
competencia.

Los resultados de la encuesta nos han permitido conocer las variables mas importantes
para los consumidores. En la actualidad, el factor mas diferencial de los proveedores de
carburantes para los vehiculos es el precio. Otra de las variables mas destacadas ha sido la
calidad del combustible.

Esto se debe en gran medida a la escasa publicidad por parte de las compaiiias sobre la
calidad de la gasolina y los aditivos empleados. Repsol es una compaiiia que suministra gasolina
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y diésel de gran calidad gracias a las formulas especificas con aditivos y componentes que
desarrollan en sus centros de produccion y refinerias.

Estos aditivos utilizados por Repsol permiten prevenir el deterioro del motor del
vehiculo. Debido a la proteccion de sus componentes, las piezas y elementos del motor duraran
mas tiempo y se evitardn costes elevados en el mantenimiento. Hemos detectado que la
publicidad en materia de calidad del carburante es muy reducida. Se creard campanas de
publicidad en medios digitales, radio y anuncios televisivos para dar a conocer el valor y calidad
del producto que se ofrece junto con la importancia de estos componentes para evitar averias.

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES

Proporcionar Estrategias de Remodelacién

una imagen captacion y canal redes

fidelizacion

buena sociales

La imagen de la compaiiia se puede ver deteriorada por los informes medioambientales
y otros datos de contaminacion. Para obtener una mejor imagen y enfocar a su vez importancia
de marca a un publico mas joven, se realizara una remodelacion del canal de redes sociales. .

Mediante estos medios se podra dar a conocer las distintas actividades y servicios de la
compaiiia, trasladando una vision divertida y didactica a los seguidores sobre los servicios de
la compafiia. Los principales esfuerzos y cambios se realizaran en las redes sociales mas
visuales: Youtube, Tik Tok e Instagram.

Los canales de redes sociales contaran con la colaboracion de un influencer encargado
de enfocar de una manera divertida y amena los distintos procesos y curiosidades de los
productos y servicios. En el canal se realizard un sorteo mensual para incentivar el apoyo y
difusion de las cuentas de Repsol.

A su vez, existira un apartado encaminado a compartir experiencias de gasolineros y
gasolineras divertidas. Se ha decidido utilizar estas redes sociales ya que tienen gran cantidad
de consumidores de edades situadas entre los 18 y 30 afios, es decir, un publico joven.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Incorporar
mayor nimero
de estaciones de
repostaje
eléctrico

Adaptarse a Estrategias de

los cambios captacion
futuros

Debido principalmente a medidas medioambientales, el sector de los energético y de los
hidrocarburos va a presentar una remodelacion. La adaptacion a estos cambios que las empresas
del sector deberan realizar, mostraran la fortaleza y posicionamiento en el mercado.
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Como consecuencia de la propuesta del Parlamento Europeo por la cual se prohibira la
venta de los vehiculos de combustion (diésel, gasolina e hibridos) a partir del 1 de enero de
2035, es necesario adaptar los servicios a vehiculos eléctricos o que utilicen otro tipo de
energias. Por ello, incrementaremos en un 15% el nimero de estaciones de repostaje eléctrico.

Mediante esta medida, incentivaremos el repostaje de vehiculos eléctricos en nuestras
estaciones de servicio. Gracias a la encuesta hemos podido comprobar que gran parte de la
muestra optara por un vehiculo eléctrico o hibrido como vehiculo de transporte. Ademas, en la
actualidad se estd produciendo mayores ventas de vehiculos hibridos y eléctricos, se trata de un
nicho de mercado que atn no estd bien abastecido. Repsol pretende adaptarse a los cambios y
convertirse en proveedor principal de suministro eléctrico de este tipo de vehiculos.

ACCIONES

OBJETIVOS ESTRATEGIA

Reutilizar materia Estrategias de
captacion,
fidelizacion y

reputacion

Incorporar
depdositos de
reciclaje de
plasticos

prima para su
comercializacion

Repsol es una compania muy relevante en el &mbito de venta y consumo de productos
quimicos, principalmente productos derivados del plastico tales como polietileno, polioles,
oxido de propileno, estireno... Para conseguir captar a nuevos clientes comprometidos con el
cambio climatico y el reciclaje y propios clientes, se creara una iniciativa de depositos de
reciclaje de plasticos. La aceptacion por parte de la muestra indica grandes previsiones de éxito.

Los clientes entregaran los plasticos en lugares especializados. Los puntos de entrega
contendran depdsitos junto a personal encargados de pesar y comprobar que los elementos de
reciclaje son ttiles para su reutilizacion. El material entregado serd pesado y recibiran puntos
canjeables a través de la aplicacion Waylet que podran ser consumidos en productos de la
tienda, en el repostaje del carburante o en el suministro de luz y gas de los hogares.

La cantidad de puntos obtenidos dependeran de la capacidad de reutilizacion de los
productos obtenidos por los clientes. Para ello, se debera hacer un andlisis previo del porcentaje
de producto que se puede reutilizar para la transformacién en productos o venta de estos para
poder establecer la cantidad de puntos que se depositan por kilogramo.

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES

Publicidad y Estrategias de Campanas de

desarrollo del captacion y publicidad del uso

biocombustible fidelizacion de biocombustibles

Tras las encuestas realizadas, pudimos comprobar que la importancia del origen de la
energia para la muestra es muy elevada. Repsol ha realizado en los ultimos afios una gran
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inversion para obtener avances en el desarrollo y creacion de biocombustible. A través del uso
de tecnologias especializadas y el tratamiento de residuos, biomasa, residuos organicos y
materias no reciclables se obtiene biocombustibles sostenibles.

En la actualidad, la publicidad de este tipo de combustible de cero emision neta es muy
baja. El desarrollo de este tipo de energias y su suministro se puede convertir en una fuente de
ingresos con grandes vistas de futuro. Por ello, para dar a conocer esta iniciativa, se llevaran a
cabo importantes esfuerzos en términos de anuncios publicitarios y presencia en redes sociales.
También se promocionaran el desarrollo de energias renovables y las ofertas en materia de
suministro eléctrico.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS

ACCIONES

Creacion de la
filial ALOW.

Combatir a Estrategias de
captacion de
clientes y

expansion

las empresas
low cost

Ante el gran crecimiento y peligro de las estaciones low cost, se creara una filial
denominada ALOW. Se utilizaran para ello gasolineras cercanas a las universidades o lugares
estratégicos para la incorporacion de una low cost en las ciudades de Madrid y Barcelona.
Mediante las preguntas del estudio, se ha podido detectar que la localizacion y el precio son las
dos variables principales para el sector joven, y que la creacion de esta filial seria utilizada
como suministrador principal de carburante para muchos de los encuestados. Actualmente
existe un gran nimero de universitarios que se pueden convertir en potenciales clientes.

Estas estaciones sufriran un proceso de reacondicionamiento hacia la nueva marca y los
servicios ofertados. Contara con un seguimiento cercano para comprobar su viabilidad y
beneficios obtenidos. No dispondréa de tienda ni caja ni personal en las propias estaciones. El
método de pago sera mediante sistema contact less o pago con tarjeta en los propios surtidores
previo al repostaje. Esto se debe a la aceptacion de la medida por parte de nuestra muestra.
Durante las primeras dos semanas contaremos con personal de otras estaciones que se trasladen
para el control y correcto funcionamiento de los servicios ofrecidos. Sera de gran relevancia los
primeros dias de apertura. Una vez trascurridas estas primeras semana, dos veces al dia, un
trabajador de la compafia controlara de manera presencial el correcto funcionamiento de este
nuevo tipo de estaciones.

Para dar a conocer la marca utilizaremos anuncios en la radio, marquesinas
publicitarias... El objetivo es separar la marca principal Repsol de la filial, de tal manera que
no pueda ser relacionadas de una manera estrecha. Se busca emular un proceso similar al
experimentado por las compaiiias DIGI y Movistar, las cuales son parte de un mismo grupo
empresarial. Esto permite disponer de la financiacion de una gran compaiiia, pero sin afectar a
la reputacion y valor de marca de Repsol si se obtuvieran datos o resultados negativos.

En el caso de no alcanzar los KPIs (indicadores clave de rendimiento) y los resultados
esperados, se procederd a realizar un andlisis exhaustivo de los factores que contribuyeron a
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dicha situacion. Utilizaremos evaluaciones de los procesos, acciones, estrategias y recursos
utilizados para identificar las posibles deficiencias y areas de mejora. Con base en esta
evaluacion, se implementaran acciones correctivas y la toma de decisiones.

6.3. Estrategias y acciones de expansion y reputacion internacional.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Mayor Estrategias de Patrocinios

reconocimiento colaboracion equipos de
internacional futbol

Repsol es una compaiia que colaboradora y con patrocinios en deportes y
competiciones de motor tales MotoGP, el Rally Dakar y los Mundiales de X-Trial y Trial. En
Espana uno de los principales atractivos internacionales en el mundo deportivo es la liga
espaiola de futbol. Multitud de personas en las distintas regiones del mundo (principalmente
en Estados Unidos y paises asiaticos) siguen a dos de los equipos con mayor presencia
internacional en este deporte: Real Madrid Club de Futbol y el Futbol Club Barcelona.

Actualmente, tras una crisis econdmica y futbolistica del Fatbol Club Barcelona, se abre
una posibilidad de patrocinio con grandes expectativas para el aumento del reconocimiento a
nivel internacional. El equipo de futbol esta en busca de ingresos econdmicos en formato de
patrocinio.

Se puede valorar un acuerdo por el cual se realizaria una inversion por parte de Repsol
al club de futbol a cambio de un patrocinio en la camiseta de los jugadores en la campaiia 23/24.
Las condiciones del acuerdo dependeran de las negociaciones entre ambas compaiiias, pero se
podria incorporar suministros de carburantes para los coches de los jugadores y personal del
equipo, autobus, avion del equipo....

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES

Adquirir Estrategias de

Acuerdo equipo
presencia internacionalizacion

de F1 de Audi
internacional

La Férmula 1 es el deporte de motor mas importante en el &mbito internacional. Durante
sus grandes premios se visitan distintas regiones y paises de los distintos continentes. A su vez,
es seguido por millones de seguidores en las retrasmisiones de television, medios digitales,
redes sociales. ..
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Se ha confirmado la participaciéon de Audi junto a Sauber a la F1 en el ano 2026.
Establecer un acuerdo de colaboracion con esta empresa incipiente en este deporte puede ser
una gran oportunidad de negocio. Uno de los objetivos de Repsol es internacionalizarse y
convertirse en una empresa relevante en el sector energético. A pesar de que la inversion es
elevada y los resultados son a largo plazo, se pueden obtener gran rentabilidad econémica y
reconocimiento internacional de marca.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Aumento venta Estrategias de

Suministrador
principal de
los vehiculos
de Uber

carburante colaboracion

Ante el gran aumento de las compania VTC en Madrid, se abre la posibilidad de
convertir a Repsol en suministrador oficial de carburante y energia eléctrica de la compania
Uber. Aquellos trabajadores de la compaiiia que reposten recibirdn un descuento del 7%.

En la actualidad, en la ciudad de Madrid hay mas de 4000 vehiculos de esta compatfiia
estadounidense. Esta medida puede provocar un aumento de los ingresos a cambio de reducir
el margen de beneficio para estos repostajes.

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES

Adquirir Estrategias de Patrocinador de

presencia internacionalizacién la velada 4
internacional

Tras los increibles datos de audiencia nacional e internacional de la velada realizada por
el conocido influencer espafol Ibai, se abre la posibilidad de ser uno de los patrocinadores
principales de este tipo de eventos. Se trata de un evento realizado en un estadio o recinto de
gran capacidad donde se combinan combates de boxeo y conciertos de musica. Los combates
de boxeo son realizados por personas conocidas por un publico joven, influencers o
personalidades de distintos ambientes como cantantes o deportistas. En la pausa de los
combates, se realizan conciertos y participaciones de artistas de relevancia nacional e
internacional.

El ultimo evento fue retransmitido en la plataforma de streaming Twitch y realizado en
el estadio metropolitano de Madrid. Se realizo el 1 de julio de 2023 y contd con varios millones
de espectadores tanto a nivel nacional como internacional (principalmente los paises
latinoamericanos). Se prevé que durante el afio 2023 y 2024 tenga lugar al menos la velada
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numero 4. Repsol formara parte de los patrocinadores del evento contribuye una oportunidad
para dar a conocer los servicios y crear valor de marca en el mercado latinoamericano. La
imagen del logo de la compaiiia aparecerd en los guantes de los participantes y se incluiran
anuncios en el previo del evento en los canales de Twitch de retransmision en streaming.

6.4. Estrategias y acciones de formacion, retribuciéon y motivacion.

OBJETIVOS ESTRATEGIAS

ACCIONES

Cursos de
formacion

Mejor Estrategias de

formacion de formacion
los empleados

Para Repsol contar con trabajadores cualificados y capacitados tiene gran relevancia.
Con las intenciones de expansion a distintos paises y acuerdos de cooperacion con empresas
internacionales, la capacidad de comunicacion en otros idiomas se convierte en una
caracteristica fundamental para los empleados.

Por ello, se decide destinar dentro del salario de los empleados la posibilidad de realizar
distintos cursos de formacion, algunos de indole obligatoria y otros optativos, segun el area de
trabajo en el cual se encuentren. Los cursos seran impartidos por trabajadores internos y
empresas externas a la compania.

Entre los cursos formativos obligatorios destacan los cursos de inglés nivel bajo A1-A2
y medio B1 (con la posibilidad de obtencion de un titulo de idiomas oficial pagado por la
empresa), curso para el buen desarrollo de las TIC (Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacién) y cursos actualizados sobre ciberseguridad y seguridad en el trabajo. Los cursos
formativos optativos mas relevantes son curso de aleman y francés, inglés de nivel alto, gestion
de la bolsa, desarrollo personal...

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Nuevo sistema
de becas para
trabajadores e
hijos

Bienestar de Estrategias de

los empleados remuneracion

El activo méas importante de cualquier empresa deben ser sus propios trabajadores. Con
el fin de incentivar y recompensar el correcto funcionamiento en sus puestos de trabajo, se
establece un nuevo sistema de becas para los trabajadores y sus descendientes.

El sistema de becas se realizara siguiendo el modelo de una empresa colaboradora: El
corte inglés, que cuenta con las Becas de la Fundacion Ramon Areces. Se repartiran anualmente
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unas 1500 becas, en los meses de octubre-noviembre con unos 2 millones de euros en ayudas
para la educacion. La escala de ayudas variara segun se traten de estudios para bachillerato,
grados, grados universitarios o master de la siguiente manera:

- Bachillerato: ayuda de mil euros por estudiante.
- Grados medios, superiores y universitarios: ayuda de mil trescientos euros por estudiante.
- Master: ayuda de mil setecientos euros por estudiante.

La eleccion de los escogidos sera realizada seglin su programa basado en la calificacion
y opcidn elegida por los estudiantes. Unicamente podran optar a las ayudas dos personas por
trabajador. La remuneracion serd incorporada en la nomina del trabajador en dos pagos
(diciembre y marzo).

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES
Aumentar en
un 10% el
valor de los
dividendos

Recompensar

Estrategias de
a los remuneracion

accionistas

Repsol se trata de una empresa con gran relevancia en la bolsa espafiola (IBEX 35). Con
el objetivo de recompensar a los accionista se establecera un aumento de los dividendos anuales
en los proximos 2-3 afios. Se trata de un incremento del 10% sobre los dividendos entregados
en el presente curso econdmico 22/23. Esta medida dependera de los beneficios obtenidos por
la compaiiia en el afio 2023 y 2024.

6.5. Estrategias y acciones de fidelizacion y mejora del servicio.

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES

Conocer Estrategias de Encuestas de

satisfaccion
mensuales en
Waylet

oportunidades fidelizacion
y debilidades

Con el objetivo de conseguir informacion actualizada y control de las medidas creadas,
se incorporara dentro de la aplicacion Waylet una encuesta de satisfaccion que se realizard a
principio de cada mes. Se trataran de unas cinco preguntas en las cuales se traten aquellos temas
o elementos de los cuales la compafiia busque conocer feedback. La encuesta debe de ser corta
para poder asegurar que los clientes la realicen. Para que los datos obtenidos tengan relevancia
debe tratarse de una muestra elevada. Se incentivara la elaboracion de la encuesta con 0,50€ de
saldo en la cuenta de Waylet.
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OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES

Reducir
congestion en
estaciones de
gran afluencia

Estrategias de
fidelizacion y
mejora del
servicio

Sistema de pago

Contact-less en
los surtidores

Una variable relevante para los clientes es el tiempo de espera en el repostaje. Las
estaciones de servicio de Repsol deben minimizar estos tiempos en aquellas localizaciones
donde la afluencia de clientes sea muy elevada.

Se incorporaran surtidores que incluyan sistema de pago Contact-less en las estaciones
de servicios con mayor congestion de clientes. . En el propio surtidor se indica la cantidad que
desea el cliente, se realiza el pago, se genera el tique y se procede a abastecer el propio cliente
de su carburante. Se trata de un sistema que permite realizar el pago en el propio surtidor de
manera rapida y poder registrar el repostaje en la aplicacion de Waylet. Los tiempos de todo el
proceso se reduce considerablemente y la satisfaccion del cliente aumentaria debido al buen
servicio. Se evitaria pérdidas de tiempo del traslado a la tienda, colas de espera...

Como punto negativo que tiene esta medida se reflejaria en la tienda. Con este rapido
método de pago, se evita que el cliente acceda a la tienda y tenga tendencia a adquirir algin
otro producto. Se trata de una medida arriesgada ya que puede afectar gravemente a los ingresos
generados en tienda. Por ello, unicamente se instalard en uno de los surtidores de estas
estaciones (tendria una funcién similar a las cajas rapidas de los supermercados y tiendas de
comercio). Ademads, se realizard un seguimiento cercano de su funcionamiento para poder
actuar si fuera necesario.

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES

Obtener
importancia
del sector
joven

Estrategias de Tarjeta de

captacion fidelizacion del
sector joven

En la actualidad, los potenciales clientes de entre 18 y 30 afios priorizan el precio y las
ofertas a la hora de repostar en una estacion de servicio o elegir el suministro de electricidad de
los hogares. Para combatir a las companias low cost y a la competencia, se creara una tarjeta
virtual dentro de la aplicacion Waylet.

Mediante esta tarjeta virtual, aquellas personas menores de 30 afios tendran mayores
descuentos y promociones. Estara enfocado a actividades adicionales que puedan atraer a
nuevos clientes. Se tratan por ejemplo de descuentos en eventos, festivales, conciertos...
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7. DETERMINAR HERRAMIENTAS DE CONTROL.

7.1. Control.

Una vez establecidas las acciones del plan de marketing a seguir, es necesario realizar

un control de estado actual y futuro de los objetivos y medidas tomadas. Se busca tener una
vision detallada del estado y obtener informacidn para mejorar o corregir en caso de necesidad.

Utilizaremos las siguientes herramienta de control y seguimiento del desempeio:

KPI (indicadores clave de rendimiento): se tratan de métricas que se utilizan para medir el
éxito y desempenio de las acciones y estrategias de marketing. Utilizaremos métricas
participacion en el mercado, el crecimiento del nimero de clientes y ventas, el aumento del
trafico del sitio web y de las redes sociales (leads), indices de conversion, KPI para
contenidos mediante los cuales obtendremos las visitas a través de dispositivos moviles,
engagement y nivel de interaccion, el uso de las keywords, la participacion en la aplicacion
Waylet y el nimero de usuarios que lo utilizan... (COMUNICARE, 2023)

Todos estos indicadores nos permiten conocer y evaluar el progreso y desarrollo de las

estrategias y acciones que hemos llevado a cabo. Conocer el impacto de estas y tomar decisiones
para reajustar o corregir si lo precisa.

ROI (Evaluacion del retorno de la inversion): permite conocer el rendimiento de las
inversiones que hemos realizado en el plan de marketing. Esta medida de evaluacion
requiere informacion acerca de la inversion realizada en la campafa y los beneficios que se
han obtenido mediante esta. Se obtiene restando las ganancias con la inversion y dividiendo
este resultado entre la propia inversion. El resultado obtenido tendra que ser multiplicado
por cien para transformarlo en un porcentaje. Si el resultado es mayor a 100% significara
que la campafia ha sido beneficiosa.

Se trata de una métrica relevante para las campafas cuyos objetivos son aumento de

ingresos en ventas. Si por el contrario nuestro objetivo es obtener valor de marca y leads, no es
el elemento de medida mas adecuado ya que los beneficios no son inmediatos.

Seguimiento de los objetivos y metas establecidos: Consiste en realizar un seguimiento y
monitorizacion de metas y objetivos especificos. Se tratan en este caso de la penetracion en
nuevos nichos de mercado, internacionalizacién y mejora del valor y reconocimiento de
marca.

Encuestas de satisfaccion: realizaremos encuestas de satisfaccion mediante nuestra
aplicacion Waylet, y a muestras ajenas aleatorias. Nos permitira conocer informacion acerca
de la aceptacion de las estrategias desarrolladas junto a oportunidades del mercado.

Retroalimentacion interna del equipo de marketing: se realizaran reuniones periddicas para
identificar el progreso y desarrollo de las medidas empleadas. La comunicacion y
retroalimentacion es necesaria para ajustar el plan de marketing en base a los resultados y
necesidades de la empresa.

7.2. Calendario de Acciones.

El calendario de acciones del plan de marketing se establece en 24 meses. La

implementacion de las estrategias puede presentar cambios en funcién de cambios de la
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demanda, sucesos medioambientales o sociales de gran relevancia y comienzo del plan.
(ver en anexo)

7.3. Presupuesto.

Se ha hecho un presupuesto estimado de las acciones en base a informacion pasada de
acuerdos de Repsol y de otras empresas que han realizado acuerdos de la misma indole. El
precio de las acciones puede variar segun los acuerdos de colaboracion y cooperacion, junto a
deficiencias y problemas de implementacion.

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING
Participar en eventos solidarios y medioambientales 250.000,00 €
Creacion del plan “Juntos por Repsol” 200.000,00 €
Publicidad iniciativa reutilizacion aceite 100.000,00 €
Anuncios publicitarios de los beneficios de los aditivos 200.000,00 €
Remodelacion canal redes sociales 10.000,00 €
Incorporar mayor niimero de estaciones de repostaje eléctrico 250.000,00 €
Incorporar depdsitos de reciclaje de plasticos 50.000,00 €
Campaiias de publicidad del uso de biocombustibles 50.000,00 €
Creacion de la filial ALOW 2.000.000,00 €
Patrocinios equipos de futbol 3.000.000,00 €
Acuerdo equipo de F1 de Audi 10.000.000,00 €
Suministrador principal de los vehiculos de Uber - €
Patrocinador de la velada 4 250.000,00 €
Cursos de formacion 25.000,00 €
Nuevo sistema de becas para trabajadores e hijos 2.000.000,00 €
Aumentar en un 10% el valor de los dividendos (segiin

beneficios) - €

Encuestas de satisfaccion mensuales en Waylet - €
Sistema de pago Contact-less en los surtidores 30.000,00 €
Tarjeta de fidelizacion del sector joven 200.000,00 €
18.615.000,00 €

El presupuesto del plan de marketing se ha valorado en 18.615.000 euros y tiene una
validez de entre 1 y 2 afios. A pesar de ello, varias medidas se pueden mantener durante mas
tiempo.
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8. CONCLUSION.

8.1. Conclusion.

El plan de marketing desarrollado se ha utilizado con el objetivo de alcanzar los
objetivos comerciales, obtener relevancia internacional, reputacion nacional y conseguir un
crecimiento de la compatfiia. Se han realizado distintos andlisis a nivel interno y externo para
conocer las oportunidades y debilidades a partir de las cuales crear las estrategias y acciones a
seguir. La investigacion del mercado mediante el andlisis PESTEL y 5 fuerzas de Porter ha sido
fundamental para comprender las necesidades, deseos y comportamientos de los consumidores,
lo que ha permitido desarrollar propuestas de valor diferenciadas y adaptadas a cada segmento
de mercado. Facilitando la creacion de mensajes y comunicaciones mas efectivas, disefiadas
especificamente para atraer y retener a los clientes potenciales.

El marketing digital también ha tenido un importante peso en las medidas. Se ha hecho
hincapi¢ en la importancia de las redes sociales y publicidad digital, asi como la publicidad en
motores de busqueda y las campafias de remarketing. Todo ello permite un desarrollo de
contenido relevante y de calidad para aumentar la visibilidad de la marca y generar compromiso
con la audiencia. La colaboracion con influencers y la participacion en eventos y ferias también
se han considerado estrategias efectivas para aumentar la visibilidad de la marca y fortalecer
las relaciones con los clientes y otro proveedores. El plan de marketing enfatiza la necesidad de
mantener una imagen consistente en todos los canales de comunicacion. Propone desarrollar
una identidad visual sélida para garantizar una representacion uniforme en todos los puntos de
contacto con los clientes. Esto permite construir confianza y diferenciarse de la competencia.

Debido a los desarrollos y tendencias actuales y futuras, se han realizado distintas
acciones para adaptarse a la transicion energética que se estd produciendo. Cabe destacar la
incorporacion de medidas con grandes niimeros de inversion e incertidumbre como los acuerdos
internacionales de patrocinio de equipos de futbol y acuerdo en la F1 con AUDI. Las acciones
que se llevaran a cabo tienen previsiones de rentabilidad y riesgo muy elevadas.

Repsol es una compaiia dedicada a distintos sectores dentro del mercado energético.
Gracias a estas medidas establecidas en el plan, Repsol podra convertirse en uno de los lideres
del sector de suministro eléctrico, energia fotovoltaica y repostaje de vehiculos eléctricos.

El andlisis y la medicién de los resultados son componentes esenciales del plan de
marketing propuesto. Se han establecido indicadores clave de rendimiento y el uso de
herramientas de andlisis para monitorear y evaluar el desempefio de las estrategias
implementadas. Esto permitird realizar ajustes y mejoras continuas, optimizando asi los
resultados y maximizando el retorno de la inversion.

En resumen, el plan de marketing propuesto ofrece una vision integral y estratégica para
impulsar el crecimiento y el éxito de la empresa. A través del analisis de mercado y analisis
interno, estrategias de marketing digital, gestion de marca coherente, acuerdos de cooperacion
y andlisis de resultados, se espera que este plan logre un impacto significativo en el mercado
nacional y con vistas a una importante expansion internacional futura. Buscando un aumento
de la participacion de mercado, generando un mayor reconocimiento de marca y, en ultima
instancia, impulsando las ventas y la rentabilidad. Con una ejecucion cuidadosa y un
seguimiento constante, la implementacion exitosa de este plan de marketing puede llevar a la
empresa a alcanzar nuevas alturas y asegurar su posicion competitiva en el mercado.
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8.3.Anexo.

CALENDARIO DE ACCIONES

1 21212
IEEI BEBRBRAEGE:

1

2
2 4

Participar en eventos solidarios y medioambientales
Creacion del plan “Juntos por Repsol” .
Publicidad iniciativa reutilizacion aceite ‘
Anuncios publicitarios de los beneficios de los aditivos ‘
Remodelacion canal redes sociales ‘

Incorporar mayor nimero de estaciones de repostaje eléctrico \
|

|

|

|

H

Incorporar depositos de reciclaje de plasticos
Campaiias de publicidad del uso de biocombustibles
Creacion de la filial ALOW
Patrocinios equipos de futbol
Acuerdo equipo de F1 de Audi
Suministrador principal de los vehiculos de Uber
Patrocinador de la velada 4
Cursos de formacion
Nuevo sistema de becas para trabajadores e hijos
Aumentar en un 10% el valor de los dividendos
Encuestas de satisfaccion mensuales en Waylet
Sistema de pago Contact-less en los surtidores
Tarjeta de fidelizacion del sector joven
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