TITULO: Lallegada del gigante peruano Intercorp al negocio de supermercados en Chile: inscripcién de mg
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Un potente plan de expansion en
Chile en su divisién de supermer-
cados alistaria el grupe peruano
Intercorp, que el miércoles sellé
la compra de la cadena Erbi, que
maneja 33 establecimientos repar—
tidos en las regiones de Valparaiso,
Metropolitana y O'Higgins.

El conglomerado de la familia
Rodriguez-Pastor lidera el negocio
supermercadista en Perii con mas
de1.200 locales, con marcas como
Plaza Vea Hiper, Plaza Vea Super,
Vivanda, Makro y Mass. Se estima
que el grupo, bajo su divisién deno-
minada Supermercados Peruanos,
lidera el mercado con alrededor del
40% de participacion, superando a
Cencosud (con sus marcas Wongy

inscripcion de
marca y sumar locales

I Tras tomar el control de la cadena Erbi, el

cios de tiendas de venta minorista
0 mayorista y servicios de venta
minorista en linea.

Las low cost

Lo que esta mas claro, hasta
ahora, es gue los peruanos llegan
auna industria de supermercados
en Chile que, segin Feller Rate,
ha alcanzado un nivel “altamente
competitivo”, consolidada en torno
a cuatro grandes cadenas que han
logrado mantener por sobre el 90%
del mercado: la estadounidense
Walmart (con su marca Lider,
entre otras), Cencosud (Jumbo y
Santa Isabel), SMU (Unimarc) y
Falabella (Tottus).

El plan de Intercorp en Chile,
tras la compra de Erbi (fundada
por el empresario Claudio Engel
en 2007 y que durante un periodo
fue parte del grupo Justo & Bueno),
apuntaria a replicar su marca Mass
enel pais, enfocandose en el seg-
mento de hard discount o tiendas de
descuento, con salas de 200 metros
cuadrados o mas.

En Europa, los supermercados
hard discount {también conocidos
«como low cost o ultrabaratos) tienen
el mayor indice de penetracién del
mundo, con marcas reconocidas
como las alemanas Aldi y Lidl, que
se han expandido por el mundo,
incluyendo Estados Unidos.

En Chile este formato ain man-
tiene una cuotade participacién baja
frente a las cadenas de supermer-
cados tradicionales, aunque grupos
«como SMU tienen parte de sus fichas
en este nicho: la compania opera
las cadenas Mayorista y Super 10,
con tiendas en torno a los 1.200
metros cuadrados de superficie, mas
simples y con un menor gasto en
las operaciones que permite ofrecer
precios mas atractivos.

Claudio Pizarro, profesor adjunto
Ingenieria Industrial de la Univer-
sidad de Chile y managing partner de
CIS, explico que “para el desarrollo
del hard discount se necesita mucho
tamano y el mercado chileno es
pequeno”, en tanto que “Peri,
territorialmente, es un mercado
mucho mas grande”.

No obstante, el experto destaco
el gran conocimiento que tiene
Intercorp sobre el modelo de tien-
das de descuento, dado que “estan
cambiando las reglas del juego y
los peruanos tienen un modelo que

rcay sumar locales

conglomerado de |a familia Rodriguez-Pastor
alistaria un plan de expansién con su modelo
de hard discount o tiendas de descuento.

Metro) y Falabella (Tottus e Hiper-
bodega Precio Uno).

Liderado por Carlos Rodri-
guez-Pastor, una de las personas
mds rica de Pert, el grupo ingresé  potenciado con fuerzaenelltimo  simplesy costos bajos, logro tener

conocen, que es vender en seclores
populares”.

En Per(, las tiendas de descuento
representan ya un 10,3% en valor
¥ un 15% en unidades dentro del

1.357

SUPERMERCADOS HABIA EN
CHILE AL CIERRE DE 2023.

al negocio de los supermercados
€n 2003 con la compra de Super-
mercados Santa Isabel Peri a la
empresa holandesa Ahold, tras lo
cual inicié un proceso de expansion
con sus marcas Plaza Vea y Vivanda.
Luego, en 2020, el grupo adquirié la
filial peruana de la supermayorista
holandesa Makro a SHV Holdi

Su estrategia de expansion ha
sido via adquisiciones y crecimiento
organico (apertura de nuevos loca-
les desde cero). En 2016, la firma
relanzd su marca Mass, enfocadaen
el formato hard discount, la cual ha

tiempo: este afio la empresa prevé
abrir 300 establecimientos bajo esta
bandera en Peri, mas que las 220
ubicaciones que incorpord el 2023.
Al cierre de ese afio, ya acumulaba
900 locales.

La marca

La cadena Mass se ha transfor-
mado en el caballo de batalla de
Intercorp en Peril, con su modelo
de hard discount o tiendas de des-
cuento. Su lema es: Soy una tienda
de precios bajos. ;Como lo logra?
“Manteniendo siempre procesos

los mejores precios todos los dias
y cerquita a tu hogar”, explica la
firma en su pigina web. “jPero eso
no es todo! Mi gente esta siempre
revisando los precios de todos
para asegurarte que yo tengo los
mejores”, se afiade.
tSevieneun cambio de marca para
los locales Erbi? Todo se mantiene
bajo reserva. Pistas hay: el pasado
18 de octubre, abogados de Carey,en
representacion de Supermercados
Peruanos, solidtaron la inscripcion
dela marca Mass en Chile para una
serie de clases, entre ellas, servi-

SUMARON LAS VENTAS DE LA
INDUSTRIA EL ANO PASADO.

canal moderno, y su participacion
sigue en aumento.

Solo en 2023, se abrieron 205
nuevas tiendas de este tipo en todo
Peril, alcanzando un total de 946.

Segun los expertos, la evolucion
del hard discount esta estrechamente
ligada a los cambios en los habitos
de consumo tras la pandemia y la
posterior presion inflacionaria, lo
que -en el caso de Perd- llevaron
a los consumidores a priorizar la
cercania y la conveniencia en sus
compras, impulsando a las tiendas
de descuento.



