
Ante un escenario de pre-
cios complejo por la guerra en
Medio Oriente, Pilar Daño-
beitía, presidenta del directo-
rio de la firma de retail SMU,
señaló en la Junta Ordinaria
de Accionistas de la compañía
efectuada ayer que, gracias a
la estrategia definida por la
matriz de Unimarc, Alvi y Su-
per 10, “la empresa está espe-
cialmente preparada para en-
frentar la situación inflaciona-
ria que enfrentan los merca-
dos a nivel mundial”.

Recordó que el año pasado la
compañía concretó una trans-
formación de su estrategia
multiformato. Se aceleró la
conversión de las tiendas de la
cadena Mayorista 10 a los for-
matos Alvi —enfocado en co-
merciantes y canal Horeca (ho-
teles, restaurantes y casinos)—
y Super 10, formato soft dis-
count con un fuerte posiciona-
miento de precios bajos para
consumidor final. Lo anterior,
mediante su estrategia deno-
minada “Super Barato”, dijo. 

Dañobeitía añadió que de es-
ta forma aumentaron su “co-
bertura para ofrecer propues-
tas de valor atractivas tanto a
clientes finales como comer-
ciantes (...). La consolidación
de estos formatos nos posicio-
na mejor para competir ante la
entrada de nuevos actores, por
ejemplo, en el hard discount”. 

Pilar Dañobeitía puntualizó
que “la compañía cuenta con
una atractiva e importante pe-
netración de sus marcas pro-
pias transversalmente en los
tres formatos”.

Durante la asamblea, tam-
bién se efectuó la elección del
directorio para el período
2026-2028. Quedó conforma-
do por seis miembros nomina-
dos por el accionista controla-
dor (Pilar Dañobeitía, Francis-
ca Saieh, Alejandro Álvarez,
Abel Bouchon, Andrés Olivos
y María Teresa Vial) y tres inte-
grantes independientes nomi-
nados por las AFP (Alejandro
Danús, Enrique Gundermann
y José Luis Irarrázaval). 

Presidenta de SMU, Pilar Dañobeitía:

Matriz de Unimarc
destaca transformación 
de estrategia multiformato
previo a inflación

Pilar Daño-
beitía,
presidenta
de SMU.
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El desembarco de la cadena
estadounidense PriceSmart en
Chile es uno de los principales
temas de conversación en el
mundo del comercio. Su aterri-
zaje está previsto para 2027,
cuando inauguren su primer lo-
cal en el país.

La compañía ligada a la familia
Price intentará marcar una dife-
rencia respecto de los actores lo-
cales, asegurando que implemen-
tará un formato poco explorado
en el país: el club de membresías.

Especialistas del sector desta-
can que el modelo de PriceSmart
tiene un foco “multiproducto”,
por lo que competirá directamen-
te en distintas categorías en las
que participan grandes empresas
que dominan el mercado chileno.

En el segmento de supermer-
cados , Walmart
(dueña de Lider,
Acuenta y Central
Mayorista), Cen-
cosud ( Jumbo y
Santa Isabel), Gru-
po Falabella (Tot-
tus) o SMU (Uni-
marc, Alvi y Su-
per10) concentran
gran parte de las ventas de la in-
dustria. Las ventas del sector de
supermercados (considerando
solo alimentos) mueven casi

US$ 20.000 millones al año, se-
gún comentan en el rubro.

Macarena Gutiérrez, analista
senior de Renta Va-
riable Research en
Credicorp Capital,
estima que el mix de
PriceSmart se enfo-
cará principalmente
en la categoría de
alimentos. “La in-
dustria de consumo
básico ha estado es-

pecialmente presionada los últi-
mos años, y consideramos que
en 2026 la competitividad de la
industria no va a dar tregua, en

especial con las presiones infla-
cionarias producto del conflicto
internacional, por lo cual la en-
trada de PriceSmart sería otro
factor que contribuiría a una in-
dustria más apretada”, sostuvo.

PriceSmart también ofrece
productos ligados al negocio de
mejoramiento del hogar. En este
segmento competirá con las ca-
denas Sodimac (Falabella), que
cuenta con un 22,5% del merca-
do; Easy (Cencosud) y Constru-
mart —esta última controlada
por la china Oriental Yuhong—,
además del atomizado mercado
de las ferreterías.

Para Mauricio Ortiz, director
ejecutivo de MO Global Advi-
sors, el formato que ofrecerá Pri-
ceSmart “puede ser atractivo pa-
ra quienes hoy tienen alguna sus-
cripción con supermercados
grandes y también para quienes
no han acogido este modelo, da-
do que el nivel de ahorro será re-
levante, considerando que la sus-
cripción anual debiera andar en
el orden de los US$ 50 a US$ 55”.

Christian Oros, director de
Consumer Insights de Altevo,
asegura que el negocio de Pri-
ceSmart también competiría en
la categoría “Automotriz a nivel
de accesorios, repuestos, llantas,
donde actores como Mercado
Libre, Autoplanet o Sodimac po-
drían verse tensionados”. 

Oros agregó que se debe obser-
var el comportamiento de los chi-
lenos con las membresías o pro-
gramas de fidelización, dado que
“en tiempos de economía depri-
mida, desempleo y aumento en el
costo de vida, son los primeros en
ver rápidamente aumento de anu-
laciones por motivos de ahorro”.

De todos modos, Macarena
Gutiérrez señala que si bien la
entrada de la cadena eleva la
competitividad, “no considera-
mos que PriceSmart tenga un
impacto tan material, esto prin-
cipalmente por la escala con la
que entrarían a Chile”. 

Firma norteamericana tiene previsto inaugurar sus primeros locales en 2027

La férrea competencia que
enfrentará la estadounidense
PriceSmart en su arribo a Chile

Especialistas apuntan a una fuerte pugna contra grandes actores como Walmart,
Cencosud, Grupo Falabella y SMU para ganar terreno en el mercado local.
N. BIRCHMEIER

En 2027 está prevista la inauguración de la primera tienda en el país. Los
planes de la firma apuntarían a abrir tres locales en sus primeros tres años.
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DISPUTA
Expertos prevén una

alta competencia en los
segmentos de

supermercados y
mejoramiento de hogar.
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