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Vicepresidente de Gulf: “En 4 o 5 afios, multiplicaremos por diez nuestra presencia en Chile”

Vicepresidente de Gulf: “En4o0
5 ainos, multiplicaremos por diez
nuestra presencia en Chile”

Luego de tres aiios en el pafs, la multinacional de gasolinas y lubricantes, que
ahora también incursiona en un mercado tan distinto como el café, inauguro

la semana pasada su décima estacion de servicioy 1a primera en la Region
Metropolitana con su socio local Cabal. Con este hito, inician un proceso de
aceleracion en su plan de expansion regional, que estd replicando en otros paises:
este afo ingresan a Pert, y el proximo a Colombia y Ecuador.

Gaston Mienko, vicepresid para icay el resto de Latam de Gulf Oil International Group para América Latina.

IGNACIO BADAL

Desde su llegada a Chile, a Gulfle llevo tres
anos instalar diez gasolineras. La primera
abri6 en Rancagua. La ultima fue inaugura-
da la semana pasada en un barrio popular
de Colina, en la Region Metropolitana.

Pero dentro de los proximos 10 dias abrira
otra en Valparaiso. Y en unas semanas, ven-
drdn otras tres, una de ellas también en la
capital.

Es que después de un ritmo cansino de
aperturas, para testear -junto a su socio
franquiciador local Cabal- el mercado de
la distribucién minorista de combustibles,
lleg6 el momento de que esta marca inter-
nacional de gasolinas y lubricantes, vincu-
lada a las carreras de autos y motocicletas,
apriete el acelerador.

“Hay espacio”, afirma tajante Gastén
Mienko, vicepresidente para Sudamérica
y el resto de Latam (exBrasil) de Gulf Oil
International Group para América Lati-
na, cuando se le consulta por qué venir
a enfrentar a gigantes en un mercado tan
concentrado como el chileno. Y respon-
de poniendo como ejemplo a Argentina,
donde deben enfrentar a un verdadero
monstruo como YPF, o en Brasil, como
Petrobras.

Aunque Gulf no es una compania menor.
Es mas, su nombre compite entre las petro-
leras mas antiguas a nivel global. Gulf Oil
Corporation nacié en 1901 en Pittsburgh,
Pensilvania, y en 1913 abri la primera esta-
cion de servicio del mundo, como las cono-
cemos hoy, en Estados Unidos. Aunque su
operacion petrolera fue absorbida en 1984
por Standard Oil, fusiéon que dio origen a
Chevron, su escudo de estaciones de servi-
cio perdurd.

Ese ano, Gulf Oil International fue ad-
quirida por el grupo indio Hinduja, el que
después de 40 anos de desarrollo en el pais
asidtico, en Oriente Medio y Europa, y,
tras instalar una casa matriz en Londres,
comenzo a observar con mds interés el
mercado latinoamericano. La companifa
tiene tres lineas de negocios: fabricacion y
comercializacion de lubricantes, estacio-
nes de servicio -cuenta con cerca de 1.500
puntos de venta en 26 paises- y la agroin-
dustria, con productos para la proteccion
de cultivos. Y a contar de este afo, incur-
sionard en un rubro atin mds alejado a su
tradicion: la produccion y distribucion de
café.

En distribucion de combustibles en la re-
gion, el primer pais donde aterrizé fue Mé-
xico en 2016, donde actualmente tiene del
orden de 150 gasolineras. A Argentina lle-
g6 en 2018 y hoy cuenta con 130 puntos de
venta. En 2023 entro a Brasil, donde adqui-
ri6 una fibrica de lubricantes en Sao Paulo
e inici6 su operacion de distribucion mino-
rista. Al mismo tiempo, comenzo su ingreso
a las estaciones de servicio en Chile. Tam-
bién estin en Republica Dominicana con
“una operacion que estd creciendo”™ y cuya
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primera estacion de servicio fue inaugurada
en 2022.Y ahora, la idea es una apuesta por
la expansion total en la region.

“A fin de ano, empezar en Pert. A Colom-
bia estaremos ingresando en un ano y me-
dio, lo mismo que a Ecuador, para junio o
julio del ano que viene”, anticipa el VP re-
gional.

“Tenemos un socio muy fuerte en Para-
guay y ya estd en estudio, por lo que espe-
ramos seguramente a mediados del ano
que viene cerrar Paraguay. Con esto, la idea
es consolidar presencia en todos los pai-
ses donde podamos operar normalmente”,
agrega.

Hay solo dos paises que hasta ahora ven
con mds distancia: “Bolivia tiene sus pro-
blemas, al igual que Uruguay, donde toda-
via es dificil conseguir los permisos. Pero
estamos siempre prospectando y escuchan-
do potenciales clientes”, advierte.

APUESTA POR LOS INDEPENDIENTES

El mercado chileno de las gasolineras
mueve del orden de los US$20 mil millones
en ventas, pero esti dominado en cerca de
un 95% por las tres grandes redes: Copec
(58% del mercado), Shell (23%) y Aramco
(exPetrobras, con 14%).

En Gulf apuestan a crecer desde ese 5%
restante, que representan principalmente
cadenas pequenas, vendedores indepen-
dientes e incluso concesionarios de las
grandes marcas que estén disconformes.

Un segmento del mercado al que estin
tratando de hincarle el diente otros ope-
radores extranjeros, como la espanola de
modelo low cost Petroprix, que hace un ano
anuncio su llegada a Chile, pero que hasta el
momento solo cuenta con una gasolinera en
Puente Alto, seguin su pdgina web.

“Hay marcas blancas (independientes)
que necesitan una marca. Ademas, te estds
olvidando que de el 95%, no todos los ope-
radores estin felices con ese control. Mu-
chos se sienten un poco asfixiados también.
Y el modelo de Gulf y Cabal es muy flexible
para el operador”, explica Mienko.

Los duefos de las estaciones de servicio
que llevan la bandera Gulf no son ni de la
marca ni de Cabal, sino operadores que es-
tan obligados a vender el combustible pro-
bado por el franquiciador, a presentar una
imagen de marca y seguir un manual estan-
darizado de operaciones.

“Pero el operador tiene voz y voto. Tene-
mos una comunidad de operadores en todo
Latam donde opinan. Y nosotros los lleva-
mos hasta a ver la Formula Uno. Quisiera
ver de ese 95% quién lleva a un operador a
la Formula Uno”, se ufana el ejecutivo bo-
naerense.

Pero negocios son negocios. Y por muchos
beneficios que se le ofrezcan a sus franqui-
ciados, si no rentabilizan el jugarse por una
marca nueva, podrian no tomarla en cuen-
ta. Y en la compaiiia lo tienen claro.

Aunque son reacios a dar numeros,

Vicepresidente de Gulf: “En 4 o 5 afios, multiplicaremos por diez nuestra presencia en Chile”

Mienko si asegura que un operador inde-
pendiente, o “marca blanca”, elevard su
ticket promedio entre un 20% y un 30%
solo por el hecho de “cambiar cartel”. “No
te puedo hablar de otra marca de prestigio.
Pero de una marca blanca, estd comprobado
en todos los paises que el ticket aumenta li-
teralmente”, sostiene.

DIEZ VECES MAS

Con un modelo de negocios que, asegu-
ran, va a resultar atractivo para captar ope-
radores, ahora viene el periodo de imprimir
velocidad al crecimiento.

“Ya estan las condiciones de acelerar fuer-
te. Va a haber una expansion muy fuerte en
los proximos 4 6 5 anos en Chile. A un ritmo
completamente distinto del que estuvieron
viendo en los ultimos dos anos, que fueron
anos de preparacion”, dice el ejecutivo.

(La idea es multiplicar por 10 las estacio-
nes de servicio en estos 4 6 5 anos?

-Sisefor, por 10.

Esto significa que al cabo de un quinque-
nio, Gulf debiera contar con al menos un
centenar de gasolineras. “El proyecto es
cubrir todo el pais. Es muy ambicioso, y no
necesariamente requiere aceleracion, pero
si requiere consistencia”, anade. “Chile
pasaria a ser el tercer pais en bocas (surti-
dores). Esta relacion es de largo plazo, te-
nemos contratos para los proximos 20 o 25
anos con la marca, asi que va a seguir ex-
tendiéndose y al ritmo que nuestro partner
(Cabal) determine”, agrega.

En ese contexto no todas las gasolineras
van a contar desde un inicio con una tien-
da de conveniencia Gulf Store, pues va a
depender de la estrategia del franquiciador
Cabal. Pero el objetivo es que en la medida
que vaya creciendo la red, también se vayan
incorporando estos locales, similares a los
Pronto de Copec o Upa de Shell, que acom-
panen a sus gasolineras.

Sin embargo, también pretende abrir Gulf
Store fuera de las estaciones de servicio,
los llamados stand-alone, para lo cual el
mismo franquiciador Cabal estd en busca
de locaciones. No hay cronograma estable-
cido para ello, pero si un deseo. “Lo que a
mi me gustaria, que por ahi no significaque
sea lo que el grupo Cabal pueda, es que en
marzo-abril del proximo ano podamos ya
celebrar la apertura de un primer Gulf Store
stand-alone*, augura.

“El cudndo, el como y el donde ya depen-
de del operador, de los recursos que el ope-
rador pueda montar, sin que le haga sombra
al desarrollo de los puestos de gasolina, que
son la prioridad”, explica.

Eso si, las tiendas de conveniencia si serdn
una ventana de salida para el producto de
moda que estd llevando adelante el grupo
en el mundo, su café Reviva. Una de las con-
diciones para levantar un Gulf Store serd la
venta de este café “de seleccion exclusiva”,
como lo promocionan, como un atractivo
especial. Y el paso siguiente, ya en un plazo
mias largo, seria la instalacion de cafeterias
con la misma marca, tal como lo hicieron
ya en Argentina.@
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