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FERNANDO VEGA

—Estamos evaluando Chile como un nuevo
mercado potencial para PriceSmart. Hemos
contratado consultores locales para que nos
ayuden en este proceso y estamos buscan-
do activamente potenciales ubicaciones”,
anuncio la semana pasada en San Diego,
Estados Unidos, David Price, el nuevo CEO
de la cadena supermercadista que contro-
la la familia norteamericana Price y que
opera en 12 paises de América Latina y el
Caribe.

Chile seria el segundo mercado de Amé-
rica del Sur al que entra la firma que al ano
vende USS$ 1.300 millones y que cotiza en el
Nasdaq, la bolsa electronica de Estados Uni-
dos. En 2011 abrid su primer local en Barran-
quilla, Colombia, y hoy ya estd presente en
las principales ciudades de ese pais, con 10
tiendas.

Price hizo el anuncio de su apertura en
Chile durante la entrega de resultados tri-
mestrales de la firma la semana pasada. Y la
noticia concentro el interés de los analistas,
quienes inquirieron mds detalles a los Price
(padre e hijo) presentes en la conferencia: el
nuevo director ejecutivo, David Price (39) y
el director ejecutivo interino, Robert Price
(83), quien decidi6 dar un paso al costado,
puesto que su primogénito asumird en sep-
tiembre. También estaban el vicepresidente
ejecutivo, Michael McCrea y el vicepresiden-
te de finanzas, Michael McCleary.

Alli, David Price cont6 que “tras haber vi-
sitado Chile recientemente junto con otros
miembros de nuestro equipo directivo, es-
toy entusiasmado con las oportunidades que
este mercado nos ofrece”. El ejecutivo desta-
6 la existencia de una “solida clase media y
las favorables relaciones comerciales con Es-
tados Unidos”, entre las razones del proximo
desembarco.

Santiago y regiones

En todo caso, David Price advirtié a los
analistas que la decision final dependera de
qué les digan los analisis de mercado que en-
cargaron, si encuentran o no las ubicaciones
adecuadas -entre éstas un centro de distri-
bucién-, asi como los permisos necesarios.
Usualmente, los PriceSmart son grandes
galpones con dreas de ventas que superan los
5.000 metros cuadrados con los productos
exhibidos en pallets y en los ultimos afios la
cadena se embarcd en un ambicioso plan de
digitalizacion que le ha permitido aumentar
sus ventas.

La firma opera bajo el sistema de membre-
sias, en que, a través de una cuota anual, los
socios compran el derecho a acceder a los
clubes de venta al por mayor que ofrecen
precios de fibrica similares 0 mejores que
los de las tiendas para mayoristas, ademds de
otros beneficios.

PriceSmart tiene sus origenes en Price Club,
fundada por Sol y Robert Price, quienes crea-
ron la industria de clubes de descuento en Es-
tados Unidos. Después de la fusion de Price
Club con Costco, Robert Price fundo PriceS-
mart en 1993, enfocandose en mercados in-
ternacionales, especialmente en Centroamé-

Mayorista estadounidense
PriceSmart busca alternativas
para entrar a Chile

Firma controlada por la familia Price y que cotiza en el Nasdaq dijo la se-
mana pasada que su posible instalacion en Chile los tiene “entusiasmados”.
En 2017 también intentaron entrar. “Hay una clase media mucho mads fuer-
te, la economia es buena, existe una buena relacion comercial y fiscal entre
Estados Unidos y Chile, y un gobierno muy estable”, argumento el nuevo
CEO de la compania, Robert Price. Firma vende US$ 1.300 millones anuales
en 12 paises bajo el sistema de membresias: una suscripcion anual a cambio
de rebajas y beneficios, que también usaria aqui.

rica y el Caribe. Ahora mira a Chile.
“Creemos que podrfamos tener un buen
nimero de sucursales de PriceSmart en la
capital y en regiones” anadio Price explican-
do que, aunque gran parte de la poblacion
chilena vive en Santiago, también estan mi-
rando el potencial de “algunas ciudades se-

cundarias”, sostuvo.

“ELPIBDE COLOMBIA Y MENOS GENTE"
La noticia de una posible proxima apertura
en Chile generd el interés de los analistas de
los bancos de inversion conectados para co-
nocer los resultados de PriceSmart Inc.

Michael McCleary, de finanzas, explicé que
entre las razones para apostar por Chile figu-
ra que “el producto interno bruto del pais es
similar al de Colombia, alrededor de US$350
mil millones y la poblacién es mucho me-
nor, por lo que hay una clase media mucho
mds fuerte. La economia es buena. Existe
una buena relacion comercial y fiscal entre
Estados Unidos y Chile, y un gobierno muy
estable”, detall6.

En todo caso, tanto el ejecutivo como los
Price fueron cautos en recordar que, si bien
estan buscando locales en el pais, el arribo
no estd totalmente definido todavia. Tampo-
co entregaron fechas sobre cuando se tomara
la decision.

Actualmente, la mayor presencia de Pri-
ceSmart se encuentra en Centroamérica y el
Caribe: Costa Rica, Panam4, Trinidad y To-
bago, Guatemala, Honduras, Reptiblica Do-
minicana, El Salvador, Nicaragua, Jamaica,
Aruba, Barbados e Islas Virgenes.

En 2017, la cadena anunci6 que miraba a
Chile. Y también fue en julio de ese afio, du-
rante la entrega de resultados trimestrales.
El entonces presidente de la compafiia, José
Luis Laparte, durante un conference call dijo
que estaban analizando entrar tanto a Chile
como a Peru.

Entonces, eso si, dijeron que todavia no
estaban mirando terrenos y el sistema de
membresias no se habfa desarrollado tanto
como hoy en el pais.

Tras la pandemia y el boom del comercio
electrénico, varias empresas convirtieron
el sistema de suscripciones -mensuales, se-
mestrales y anuales- en una prictica habi-
tual, donde compiten por precios y benefi-
cios: desde supermercados hasta las apps de
delivery.

Por eso, David Price decia estar entusias-
mado con las oportunidades que este merca-
do ofrece.@



