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CONTRAPORTADA

N. BIRCHMEIER RIVERA

Luego de ver por redes socia-
les el anuncio sobre la apertura
de Don Salva en Santiago centro,
Carla Opazo (39) decidié visitar
esta nueva tienda: “Vi que era de
Cencosud, o sea, de una cadena
grande, y pensé que iba a ser mds
caro, pero al final es barato”, dijo.

Comenta que terminé com-
prando una leche por $1.050, a
diferencia de lo que habitual-
mente paga (entre $1.200 y
$1.300) en supermercados tradi-
cionales, por lo que sefialé que
volverd a visitar la tienda, que
quedaa dos cuadras de su vivien-
da.

Giuselle Huilcal (23) afirmé
que lo primero que llamé su
atencion fue que estuviera “al la-
do del Mass, asf que asumi que
también erabarato (...). Si lo com-
paro con el Mass, la tienda (Don
Salva) tiene algunos productos
mds baratos y otros mds caros”.
Pese a que en primera instancia
no quiso comprar porque habfa
“una larga fila para pagar”, ter-
mind adquiriendo un paquete de
galletas. De todos modos, agregé
que esta nueva tienda “es una
buena opcidn, al compararlo con
los precios de los supermerca-
dos, porque uno ahora estd vien-
do dénde conviene mds comprar
por el alza de las cosas”.

Carla y Giuselle fueron unas
de las tantas vecinas del local
—ubicado entre las calles Santo
Domingo y Manuel Rodriguez, a
pasos del metro Santa Ana— que
decidieron ir a conocer la nueva
propuesta del grupo Cencosud
lanzada el pasado 22 de mayo. El
holding minorista indicé en esa
ocasién que Don Salva estard en-
focado en el “formato de super-
mercados de descuento”, con el
objetivo de ofrecer un “ahorro de
manera permanente”.

En este contexto, especialistas
sefialan que los supermercados
de descuento serdn protagonis-
tas de una intensa competencia
en el sector, sobre todo por aque-
llos clientes que buscan precios
bajos en medio de un panorama
econémico mds complejo y una
alta inflacién.

Nuevo actor

La compaiifa ligada a la familia
Paulmann estuvo de manera si-
gilosa armando sus planes para
entrar a esta categorfa de des-
cuentos o hard discount. A fines
del afo pasado, Cencosud publi-
¢6 en las redes sociales de Santa
Isabel que estaba buscando
arrendar locales de entre 150 m?y
250 m?en la Regién Metropolita-
na. Fuentes sefialan que esta es-
trategia eran las primeras luces

Tras apertura de su cadena “Don Salva” en la capital:

La batalla de bajos precios que se
avecina con el ingreso de Cencosud
al formato de descuentos en Chile

-«
Especialistas sefialan que la firma de los Paulmann competird
directamente contra la peruana InRetail y, en menor medida,
con Walmart (Acuenta) y SMU (SuperlO y Alvi) en el mercado.

Domingo, en el centro de Santiago.

de lo que serfa el nuevo formato
de Don Salva. Otras fuentes indi-
can que la firma realizé un piloto
de esta cadena en uno de sus lo-
cales Santa Isabel ubicado en la
capital.

En noviembre
constituyd la socie-
dad Don Salva Ad-
ministradora Limi-
tada, y en ese mis-
mo mes inscribid la
marca ante el Insti-
tuto Nacional de
Propiedad Indus-
trial (Inapi). La empresa detallé
que el objeto de la sociedad es “la
administracién y operacién por
cuenta propia o ajena de tiendas
de conveniencia y/o almacenes
y/o minimercado y/o tiendas
por departamento y/o super-
mercados”.

El formato hard discount se ca-

DESPLIEGUE
Cencosud prevé
inaugurar varios locales
de Don Salva en la
capital y en el pais.
e Don Salva.

El primer local de Don Salva competira con su “vecino” Mass (ligada a la peruana InRetail) ubicado en la calle Santo

racteriza por operar con bajos
costos y bajos precios, fuerte-
mente enfocado en la marca pro-
pia. En Europa, las alemanas Aldi
y Lidl fueron pioneras de esta
propuesta, la que se expandié
por el continente y
el mundo.

En este sentido,
Cencosud busca im-
pulsar su marca
“Méxima” dentro
del mix ofrecido por

En las géndolas
de la tienda destacan distintos
productos de Mdxima (como
aceites, choritos, azticar, harina,
cera de pisos, entre otros) y que
figura con precios mds bajos a los
de otras marcas mds reconocidas
en dichas categorfas.

A la fecha, Cencosud sefialé
que “considera un plan de ex-

pansién ambicioso a lo largo del
pais” para Don Salva. Para este
ano, “se proyecta la apertura de
sus primeras tiendas, incluyendo
ubicaciones en Santiago centro, y
las principales comunas de la Re-
gién Metropolitana”.

Gonzalo Arancibia, especialis-
ta en el sector de supermercados,
aseguré que Cencosud deberd
desplegarse en sectores estratégi-
cos para lograr sacar adelante es-
ta nueva cadena. “Para que con
este formato sean realmente exi-
tosos, Cencosud tiene una tarea
muy grande a través dela estrate-
gia de copamiento, principal-
mente en comunas como Santia-
go centro, Nufioa, donde hay
mucha concentracién de perso-
nas en edificios residenciales”,
sefald.

Christian Oros, director de
consumer insight en Altevo, afir-

FELIPE BAEZ

“ En un contexto de
menor crecimiento
econdmico y
consumidores mucho mds
racionales en su gasto,
Cencosud necesitaba
una propuesta mds
competitiva en precio”.

Mauricio Ortiz
DIRECTOR EJECUTIVO DE MO GLOBAL
ADVISORS

mé que este mercado resulta
“bastante atractivo para Cenco-
sud, dado que siempre el seg-
mento de mayor consumo en el
pais va a ser el segmento medio y
medio bajo, quienes pueden ver-
se beneficiados con un formato
de bajos precios”.

Fuerte competencia

Con esta movida, Cencosud
entra de lleno a competir con la
operacién de la cadena Mass,
vinculada a la peruana InRetail
que forma parte del Grupo Inter-
corp (conglomerado de la familia
Rodriguez-Pastor). De hecho, el
primer local de Don Salva es “ve-
cino” de una tienda Mass en la
calle Santo Domingo en el centro
de Santiago.

Mass comenzé sus operacio-
nes en Chile a mediados de 2025,
tras adquirir los activos de la ca-
dena chilena Erbi. Actualmente,
posee 56 tiendas en la Regién
Metropolitana y de Valparaiso.
La divisién food retail de la em-
presa peruana (donde se ubican
los supermercados Mass) repre-
senta casi el 60% del total de la
venta del holding.

En Perd, la firma posee desde
hipermercados, donde compite
contra Cencosud y su cadena
Wong, hasta locales dedicados al
formato hard discount, disputan-
do este mercado contra la chilena
SMU (Maxiahorro) y Grupo Fa-
labella (PrecioUno).

“Elingreso de Don Salva como

una sefal clara de que el formato
discount dejé de ser un nicho y
paséatransformarse en una cate-
gorfa estratégica dentro del retail
supermercadista chileno. En un
contexto de menor crecimiento
econémico y consumidores mu-
cho méds racionales en su gasto,
Cencosud necesitaba una pro-
puesta mds competitiva en pre-
cio y proximidad para comple-
mentar su posicionamiento tra-
dicional”, sefial6 Mauricio Ortiz,
director ejecutivo de MO Global
Advisors,

En menor medida, expertos
afirmaron que a nivel local tam-
bién se enfrentardn con viejos co-
nocidos: Walmart, a través de
Acuenta, y SMU, que opera las
banderas Superl0 y Alvi.

La estadounidense Walmart
opera con cerca de 130 locales de
Acuenta distribuidos en el pais.
Mientras que SMU —vinculada
al empresario Alvaro Saieh—
cuenta con 111 tiendas de sus ca-
denas mayoristas.

De todos modos, los especia-
listas afirman que estos tltimos
operadores apuntan principal-
mente al soft discount, que ofrece
precios bajos, aunque con una
mejor experiencia al cliente que
lo entregado por las tiendas de
hard discount como Mass o Don
Salva.

En este contexto, Arancibia an-
ticipé una “fuerte guerra” en este
formato “debido a que la llegada
de Mass no tuvo contraparte en
un principio y porque la situa-
cién econémica del pais es un po-
coincierta, lo que ayudaa que las
personas empiecen a buscar nue-
vas alternativas para poder aho-
rrar”.

Sin embargo, Ortiz afirmé que,
“mds que una guerra de precios
puntual, lo que estamos viendo
es un cambio estructural en los
hébitos de consumo. Hoy el
cliente combina formatos: busca
experiencia y surtido en algunas
compras, pero también eficiencia
y ahorro en su abastecimiento co-
tidiano. Eso explica el crecimien-
to de actores como Mass, Acuen-
ta, Super10 y Alvi”.



