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EL DEAL

El primer ano de
Aramco en Chile:

despliegue supera
el 50% de avance

Con mas de la mitad de su plan de reconversion completado, la gigante
saudi consolidé su presencia en el mercado de combustibles y tiendas
de conveniencia local. Y dentro de su estrategia de combustible, recibio

POR MARIA JESUS DOBERTI

oy, 1 de marzo, se cumple
H exactamente un afno desde

que Esmax Distribucian, la
sociedad que operaballalicencia de
Petrobras en el pais, fue adquirida
por el gigante saudi Aramco.

La firma estatal de Arabia Saudita,
que cuenta con 90 afios de histo-
ria, inauguro su primera estacion
de servicio en mayo de 2024 en
Avenida Principe de Gales 9.200,
enlacomunade La Reina. Conuna
estrategia agresiva y una inversion
superior a los US$ 10 millones
[segun informd Esmax ala CMF), la
empresa avanzo rapidamente enla
transformacion de las estaciones
Petrobras por el nuevo formato de
Aramco con sus caracteristicos
colores azul y verde.

Un hito que abrié las puertas a
una nueva etapa de la inversion
saudienlaregiony que lacompafia
marco con un ambicioso objetivo:
reconvertir 300 estaciones de ser-
vicio de Petrobras y 170 tiendas de
conveniencia de Spaciolalolargo

el primer buque desde su refineria Houston, la mayor de EEUU.

del pais, en un plazo de 24 meses.

El balance del primer afio
Justo en la mitad del tiempo de
la fase de despliegue a nivel pais,
el balance de las reconversiones de
la red ya supero el 50%, indicaron
desde la firmaa Sefal DF. Alafecha,
el detalle de este avance arroja que
un 51% de las estaciones de ser-
vicio estan operando bajo lamarca
Aramcoy el 58% de las tiendas de
conveniencia bajo la marca aStop.
“El cambio implica la nueva marca
y un nuevo estandar en servicio y
seguridad, lo que supone desde
nueva iluminacion led y surtidores
de (ltima tecnologia, hasta nuevos
pavimentos, es decir, es un cambio
integral”, comentd el CEO de Esmax,
filial de Aramco, Carlos Larrain.
Paralograr este cambio en tiempo
récord, la firma desplego diferentes
equipos que operan en paralelo
en distintas zonas del pais y con
multiples proveedores nacionales
e internacionales. A esto se suma
una unidad dedicada exclusivamente
al cambio de imagen, la nueva ge-

rencia de Rebranding, que depende
directamente de la gerencia general.

Ademas, el hecho que Chile seael
primer pais en el mundo eninaugurar
estaciones de servicio bajolamarca
Aramco, fuera de Arabia Saudita, ha
requerido una coordinacion estrecha
con la matriz de la compaiiia.

Respecto de lamarca, Aramcoes
conocidaporsu liderazgo mundial en
laFérmulalyen distintos deportes.
“Y ahora en Chile esta siendo cada
dia méas conocida por su calidad,
seguridad y beneficios. Este afio
vamos a reforzar esos atributos”,
complemento Larrain.

De acuerdo a sus estimaciones,
Esmax es el tercer actor en esta
industria -tras Copec y Enex, ligadas
alas familias Angelini y Luksic, res-
pectivamente-, conunvolumen de
venta anual de mas de 2,5 millones
de m3 anuales y una participacion
de mercado en torno a 13,6%.

Innovacion en tiendas de
conveniencia

En un segmento que ha ganado
popularidad por el cambio en los

habitos de consumo que privilegian
la cercania por sobre el precio, las
tiendas de conveniencia han ganado
cada vez mas espacio dentro de
las ciudades, incluso, en el caso de
firmas como Esmax, saliendo de
las estaciones de servicio donde
nacieron. La competencia es cada
vez mas fuerte con actores como
Oxxo, Pronto Copec, Spid de Cen-
cosud y Upa de Shell, entre otros.

Para diferenciarse y reorganizar la
propuesta de Spacio 1, su formato
anterior, la firma renovo su bolleria
y ahora cuentan con una linea de
platos ready to eat. Ademas, han
potenciado su oferta de productos
Elige Local, que apoya a empren-
dedores en todo el pais que crean
productos exclusivos.

Asimismo, desde la empresa
destacan su liderazgo en la intro-
duccion de comida congelada de
alta calidad, un concepto innovador
-aseguran- respecto del cual existe
una creciente aceptacion entre los
clientes locales.

Segun el informe de calificacion
de Faller Rate de Esmax publicado en

QArameco

julio, el segmento de tiendas
de convenienciay lubricantes
permiten una mayor diver-
sificacién de operaciones,
aportando en conjunto en
los dltimos afnos por debajo
del 15% de la generacion de
Ebitda.

La estrategia en
combustible

Los combustibles que co-
mercializa Aramco en Chile
provienen de ENAPy delmer-
cado internacional. Ahora, la
compania ha dado un pasomas
en su consolidacion con un
hito significativo: el despacho
del primer buque de Aramco
Trading desde la refineria
Motiva en Houston, la mas
grande de EEUU. Esta refineria,
que Aramco posee en su totalidad
desde 2017, anteriormente erauna
propiedad compartida con Shell.

Este avance esta en linea con
la vision de Yasser Mufti, vicepre-
sidente ejecutivo de Productos y
Clientes de Aramco, quien en su
visita a Chile el afio pasado desta-
co que la estrategia a largo plazo
es utilizar Esmax como puerta de
entrada para “crecer ain mas en
el expansivo mercado downstream
(retail minorista) de Sudamérica”. De
este modo, Aramco busca asegurar
lacomercializacion de sus productos
refinados y diversificar sus ingresos
en Latinoamérica.

Desde la perspectiva de Feller
Rate, se espera que Esmax absorba
las fortalezas de su nuevo contro-
lador en términos de know-how,
experiencia administrativa y ma-
yor poder de negociacion con sus
contrapartes.

Con un ritmo acelerado y una
presencia cada vez mas consolidada
en Chile, se proyecta que la firma
saudi, a través de Esmax, no solo
refuerce su posicion en el pais, sino
también el inicio de la exploracién
otros mercados de la region para
preparar una futura expansion. £



