
Takuya Ka j i u ra ,
presidente de Ma-
rubeni Group. 

La guerra de precios entre far-
macias parece no tener fin. Aho-
ra Salcobrand, de propiedad de
la familia Yarur, lanzó una nue-
va estrategia, en su afán por cap-
tar y adherir más clientes. Partió
con su programa Mi Salcobrand,
que premia la fidelidad con des-
cuentos incrementales por fre-
cuencia de compra. Y hoy lanza
un acuerdo con Cenabast, la cen-
tral de abastecimiento de medi-
camentos del Estado, con 11 re-
medios del segmento de salud
mental, que en promedio serán
vendidos a público con un des-
cuento de 55%. La Cenabast lici-
ta por principio activo en el mer-
cado y solicita a los laboratorios
una determinada cantidad de
productos y a partir de ese pro-
ceso distribuye. “Cenabast de al-
guna forma no compra, lo que
hace es intermediar, es decir, es
el garante que conecta al labora-
torio con la farmacia y ellos defi-
nen un precio máximo de venta
en la licitación y se lo pagamos
directamente al laboratorio al
valor que está acordado con Ce-
nabast y el costo de venta que
nos llega a nosotros como farma-
cia incluye un fee o porcentaje
por el proceso de administración
del proceso. Este, finalmente,
apunta a reducir el precio de los
medicamentos que serán distri-
buidos a cliente final en los 420
locales que posee la cadena a lo
largo del país”, explica Mauricio
Caviglia, gerente general de Sal-
cobrand.

El ejecutivo contó que esta ini-
ciativa surge porque hoy “las
personas que compran en una
farmacia tienen dos dolores bá-
sicos: disponibilidad y precio.
Hemos trabajado mucho la dis-
ponibilidad y es una fortaleza
nuestra. En cuanto a precio, nos
propusimos ver todas las alter-
nativas disponibles para dismi-
nuirlos. Cenabast hoy accede a
precios más baratos que el mun-
do privado por miles de razones
que son las políticas de los labo-
ratorios, pero en el mundo pú-
blico los valores a los que se
compran medicamentos son
mucho más baratos a lo que no-
sotros adquirimos”.

Caviglia agregó que van por

más y que la ambición aspira a
tener todo el Vademécum (lista
de medicamentos recetados)
que tiene disponible Cenabast.
“Con lo que estamos partiendo
hoy es más o menos un 17% de
las unidades de salud mental y
9% de la venta en valor, según
datos nuestros, y esperamos que
por lo menos sea un 30% a
40%”, precisó.

Al ser consultado por la vía ju-

dicial u otra que han tomado al-
gunas compañías del rubro co-
mo acudir al TDLC para doblar-
les la mano a los laboratorios por
las diferencias de precios a los
que las farmacéuticas le venden
al Estado versus el importante
mayor costo al que acceden las
farmacias y el cliente final, Cavi-
glia indicó que esos pueden ser
caminos paralelos. Sin embargo,
añadió que en la compañía creen

en el libre mercado, apuntando a
fórmulas como el acuerdo con
Cenabast u otros que permitan
acceder a menores valores.
“Donde hemos visto fijaciones
de precios en Latinoamérica los
valores de los bioequivalentes y
genéricos son más caros que en
Chile y en Perú”.

Contó que también negocian
con un importante laboratorio
internacional un acuerdo para

reducir los valores en las unida-
des que comercializan, entre
otras opciones. “Vamos a co-
mercializar todos los productos
que disponga Cenabast, todos.
Estamos obviamente partiendo,
porque es una logística en que
estamos incorporando 420 loca-
les a la cadena de abastecimien-
to”, agregó Caviglia.

Añadió que el gran problema
que existe en el mundo con los
medicamentos es la adherencia a
un tratamiento por un tema eco-
nómico y de disponibilidad. “Si
los precios bajan, va a mejorar el
acceso de la población a medica-
mentos y su adherencia a trata-
mientos, y si esto mejora la gente
se va a enfermar menos tanto en
el mundo público como el priva-
do; va a haber menos gastos en
salud, menos siniestros, etc. (...).
Entonces, si bajan los precios,
también aumenta el consumo de
medicamentos, el Q (cantidad)
de los laboratorios va a subir”,
manifestó.

A su vez, recordó que son la
primera cadena en Chile que
tiene convenio con Fonasa y
“mañana si tenemos que im-
portar medicamentos lo vamos
a hacer. Ya estamos en conver-
saciones con una distribuidora
española para mejorar el acceso
a los clientes. Más que quedar-
nos en quién es el responsable
del tema de los precios, vamos
a ocupar todos los medios para
que bajen”.

Hace unos años la Fiscalía Na-

cional Económica levantó un in-
forme donde determinó que las
grandes diferencias de valor en-
tre medicamentos vendidos a
farmacias versus reparticiones
del Estado no tenían fundamen-
to alguno.

Entre las iniciativas que se
pueden aplicar para hacer más
accesibles y aumentar la dispo-
nibilidad de los medicamentos,
Caviglia indicó que una pro-
puesta para potenciar el acceso
a los consumidores que tienen
alguna patología GES podría
ser perfectamente distribuir
desde las farmacias a los usua-
rios GES del mundo público,
considerando que las cadenas
tienen una buena red de distri-
bución armada.

Así, acotó, en vez de tener que
acudir a centros asistenciales a
buscar sus remedios, estos los
podrían retirar en las farmacias.
En este sentido, afirmó que Sal-
cobrand distribuye el 90% del
sistema GES privado en Chile,
“así que la capacidad está”.

Sobre los últimos movimien-
tos del mercado con el regreso
del excontrolador de Cruz Verde
(hoy, propiedad de la mexicana
Femsa), Guillermo Harding, a
través de la adquisición de FA-
SA junto a otros inversionistas,
dijo: “Para nosotros, es una tre-
menda oportunidad de competi-
tividad porque mientras se po-
nen de acuerdo en sus procesos
internos, nosotros nos vamos a
enfocar en el cliente final”.

Mauricio Caviglia, gerente general de la cadena:

Salcobrand arremete en guerra de precios de
remedios a través de acuerdo con Cenabast

CÉSAR SOTTOVIA JARA

Convenio partirá con menores valores en 11 medicamentos de salud mental con descuentos de hasta un 93%. Hacia 2025 la firma
controlada por la familia Yarur apunta a elevar de los actuales 420 locales a 500 posiciones su red a lo largo de Chile.

El grupo japonés Marubeni
tiene una importante presencia
en Chile en diversos sectores eco-
nómicos, como el minero, sanita-
rio, energía (gas) y automotor.

A pilotar los negocios automo-
trices en Chile llegó a mediados
de este año Takuya Kajiura,
quien asumió la presidencia de la
compañía en los ámbitos de ven-
tas de autos nuevos y usados, lea-
sing operativo y financiamiento.

Takuya Kajiura o “Kaji”, como
dice que lo pueden llamar, ingre-
só en 1997 a Marubeni y ha estado
a cargo de las operaciones de la
firma en Estados Unidos, Guate-
mala y Ghana. El ejecutivo con-
versó con “El Mercurio” sobre los
planes de la compañía en nuestro
país, cuya actividad espera que
aumente en 50% en los próximos
cinco años. También abordó los
desafíos que enfrenta Chile para
expandir su mercado de los vehí-
culos eléctricos, el que hoy repre-
senta menos del 1% de las ventas
totales de automóviles.

Nuevas marcas

Actualmente, Marubeni ope-
ra como concesionario de Ci-
troën y Volkswagen, y desde
agosto pasado comenzaron a co-

mercializar las marcas chinas
Maxus, Jetour, Kaiyi y Karry,
tras lograr un acuerdo con el dis-
tribuidor local de estas firmas,
Andes Motor. 

Con esto, afirmó el ejecutivo,
buscaron ampliar la oferta de
modelos a sus clientes, ya que se
trata de marcas que se comple-
mentan en su oferta. 

Este año, las ventas de vehícu-
los nuevos en el país han caído
cerca de 28% a octubre, pero el
ejecutivo destacó que el merca-
do de los autos usados exhibe un
comportamiento más estable
que el de los cero kilómetros. En
ese sentido, recordó el “boom”
de ventas que registraron los au-
tomóviles de segunda mano du-
rante los primeros años de la
pandemia, tras los problemas lo-
gísticos globales que afectaron
los stocks de vehículos nuevos. 

En 2022, Marubeni colocó
1.233 automóviles nuevos,
mientras que la proyección para
este año es de 820 unidades cero

kilómetros. En tanto, en usados,
el ejercicio pasado vendió 899
unidades y en 2023 espera ce-
rrar con 1.270 unidades. 

Incentivos estatales

Consultado por los desafíos
que enfrenta Chile para expan-
dir el mercado de autos eléctri-
cos, Takuya Kajiura sostuvo
que, “con toda la franqueza, sin
ayuda financiera del Gobierno
será un poco difícil, porque el
precio de los vehículos eléctricos
es más alto en general, casi el do-
ble que uno a combustible”. 

En esa misma línea, el presi-
dente de Marubeni afirmó que
“otro desafío es la infraestructu-
ra de carga”, considerando que
las baterías tienen cada vez más
capacidad. “Un cargador peque-
ño no es suficiente, entonces hay
que tener más disponibilidad de
cargadores grandes y rápidos.
Esto en cualquier local público,
por ejemplo, en las gasolineras”. 

El ejecutivo recalcó que las ayu-
das del Estado para que las perso-
nas adquieran autos eléctricos,
junto con la expansión de la infra-
estructura de carga, son los dos
elementos clave para que crezca
la electromovilidad en el país.

Señaló que Marubeni acom-
pañará la venta de modelos eléc-
tricos de las marcas que comer-
cializa, a la vez que apoyará las
“estrategias verdes” de las em-
presas que tiene como clientes
en leasing. 

Kajiura admitió que los proble-
mas de seguridad para los con-
ductores han empeorado, pero
confía en la labor de Carabineros
al respecto. Asimismo, destacó la
relevancia del uso de tecnología
—como los GPS— para combatir
los robos de vehículos.

Más flota de leasing

El negocio de leasing operativo
es uno de los pilares del negocio
automotor de Marubeni en Chile.

dió que “eso nos brindará más
estabilidad y menos dificultades
de cobranza en el futuro”. 

Kajiura admitió que la tasa de
morosidad en el caso de la em-
presa ha aumentado. Conside-
rando los casos de deudas a más
de 90 días, los retrasos bordean
el 10%. De todos modos, aseguró
que ese porcentaje es similar al
promedio que se advierte en la
industria general de financia-
miento automotor.

El presidente de Marubeni
manifestó su confianza en la eco-
nomía chilena y aseguró que
“está en camino de recupera-
ción”, aunque afirmó que demo-
rará algunos años en regresar a
los niveles de actividad previos a
la pandemia. 

“Chile se va a recuperar más
rápido que otros países por dos
factores. Uno, la abundancia de
recursos naturales y el otro, la
estabilidad del país y el mejor ni-
vel de educación que tiene”, co-
mentó. 

Actualmente, cuentan con una
flota de 600 unidades colocadas
en diversos sectores de la econo-
mía, como minería y reparto.

Kajiura afirmó que esperan
crecer a 3.000 unidades en cinco
años, lo que esperan concretar
de forma orgánica o inorgánica,
afirmó. En este sentido, no des-
cartó la materialización de algu-
na alianza con otro actor de este
mercado.

Alza de la morosidad

El ejecutivo comentó que en
materia de financiamiento ope-
ran con Marubeni Credit, parti-
cipando en el otorgamiento de
créditos para la adquisición de
vehículos de diversas marcas en
el segmento de autos nuevos, a
lo que se suman los usados. 

Señaló que hoy cuentan con
cerca de 35 mil clientes y que,
más que aumentar ese volumen,
el plan central es mejorar la “ca-
lidad de nuestra cartera”. Aña-

Planes del grupo japonés en el rubro automotor:

Marubeni señala los pasos
que debe dar Chile para
crecer en electromovilidad
y anticipa nuevos negocios

El presidente de la compañía en el país,
Takuya Kajiura, afirmó que es necesario
que el Gobierno dé incentivos a la
compra de autos eléctricos y que se
expanda la infraestructura de carga. 

MARCO GUTIÉRREZ V. 
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‘‘Con toda la franqueza,
sin ayuda financiera del
Gobierno será un poco difícil,
porque el precio de los
vehículos eléctricos es más alto
en general, casi el doble que
uno a combustible”.
.............................................................................

TAKUYA KAJIURA
PRESIDENTE DE MARUBENI GROUP

ECONOMÍA Y NEGOCIOS
SANTIAGO DE CHILE, JUEVES 16 DE NOVIEMBRE DE 2023

n Planes: Totalizar 
500 locales al año 2025
La compañía, indicó el ejecutivo, hoy vende casi US$ 900 millones

anuales, tiene un margen de utilidad cercano a 2% en su negocio, ya
que este rubro es de muy bajo spread, pero de alto volumen. 

Aseguró que poseen cerca de un 43% (porcentaje que implicó un
salto de 10 puntos en los últimos 3 años) de participación en un mer-
cado que supera por poco los US$ 2.000 millones por ejercicio.

A 2025 quieren aumentar a 500 sus locales “para cubrir zonas que
nos faltaba más reforzar y mejorar la capilaridad”, dijo el gerente.

Señaló que los planes de inversión ascienden a aproximadamente
unos US$ 23 millones para llegar a esas 500 posiciones, pero que el
gran esfuerzo de expansión de tiendas la compañía ya la hizo. 

Agregó que en el último tiempo el foco ha estado puesto en habilitar
software y sistemas abocados al conocimiento del usuario para man-
tener una alta disponibilidad de los medicamentos demandados, como
un factor clave para incrementar la adherencia, entre otros atributos.

n Cuánto caen los valores de los 11 medicamentos
que componen el convenio con la estatal
El listado de los 11 medicamentos cuyo precio

descenderá, en promedio, un 55% comienza por el
Escitalopram de 10 mg y 30 comprimidos, que
caería de los $5.399 (considerando el precio de
venta a público en que los comercializaba Salco-
brand) a $2.540 (-53%). Este último valor, teniendo
en cuenta el precio de venta de Cenabast que ahora
permitirá los descuentos señalados a usuario final. 

Le sigue Memanvitae de 20 mg y 56 comprimi-
dos, que pasa de $32.999 a $15.990 (-52%).

Por su parte, el Haloperidol de 5 mg y 20 com-
primidos baja de $7.999 a $5.030 (-37%). 

El Tradox de 50 mg y 30 comprimidos pasa de
$37.499 a $2.620 (-93%).

La Carbamazepina de 200 mg y 20 comprimidos
baja de $1.599 a $989 (-38%).

El Ácido Valproico de 500 mg y 30 comprimidos
pasa de $9.299 a $4.784 (-49%).

El mismo compuesto, pero de 250 mg y 20
comprimidos, baja de $9.099 a $3.270 (-64%).

El Lorazepam de 2 mg y 30 unidades desciende
desde $2.399 a $1.319 (-45%).

El Trigilab de 200 mg y 30 comprimidos pasa de
$30.999 a $11.650 (-62%).

La Duloxetina de 30 mg y 30 cápsulas cae de
$10.099 a $4.200 (-58%).

Por último, el Diprotan de 60 mg y 30 cápsulas
desciende desde los $21.999 a $8.470 (-61%).

Caviglia explicó que alrededor del 6% de las ventas de la cadena hoy se realizan vía online o e-commerce. El ejecutivo
manifestó que el objetivo principal es subir la adherencia de los clientes, es decir, que sean más fieles a su tratamiento.
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