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al 2030, ahora de la mano de
Vendomatica

La firma, que brinda ser-
vicios de alimentacion, en
los ultimos cinco afos du-
plico su negocio en Chile,
llegando a facturar en 2025
US$800 millones. Ahora el
plan es seguir expandién-
dose a dos digitos hasta el
2030, tanto con crecimiento
orgdnico como con nuevas
adquisiciones.

PAULINA ORTEGA

n enero recién pasado Ara-
mark, una cadena multina-
cional de origen estadouni-
dense que brinda servicios
de alimentacion a distintos
tipos de empresas y nego-
cios, anuncié la adquisicién
del 100% de la compaiiia de
mdquinas expendedoras Vendomatica, de
la cual Daniel Daccarett era socio. Inicial-
mente, durante 2025 se contempld la idea
de generar una alianza estratégica, pero en
el transcurso de las conversaciones se abri
la posibilidad de que Aramark se hiciera con
el control de la firma. El negocio de movid
rdpido y se cerro hacia fines del ano.

La transaccion se realizé bajo la modali
dad “stand alone”, revela Eduardo Rojas. el
presidente de Aramark para Latinoamérica.
Eso significa que organizacionalmente la fir-
ma se mantendrd operando tal cémo estaba,
con Daccarett como parte del directorio y
Christian Eckholt como gerente general. “El
negocio sigue con sus propios objetivos y de-
safios, y significa que busca complementar-
se con el negocio de Aramark para crecer de
manera exponencial”, afirma el presidente
de Aramark.

Para Aramark resulto atractivo incorporar
el negocio de maquinas expendedoras, por
que la compania multinacional, en su pais
de origen, Estados Unidos, ha tenido una
fuerte presencia en ese negocio. Pero en Chi-
le no lo habia desarrollado aun.

Rojas, consultado por la inversion que re-
quirio esta operacion, dice que “el mimero
exacto es algo que es confidencial, pero los
montos hacfan sentido estratégico con lo que
normalmente se paga en este sector, y con lo
que ha hecho Aramark también en Estados
Unidos, donde ha sido bastante activo en la
estrategia de adquisicion del sector de ven-
ding”. Esta se financic con el flujo de caja de
Chile, mas el apoyo de Estados Unidos. Asi
mismo se financiardn inversiones futuras.

El presidente de Aramark en la regién ex-

Eduardo Rojas,
presidente de
Aramark para
Latinoamérica.

plica que una de las razones principales por
las que deciden adquirir Vendomatica es que
“por lejos es el lider del mercado en su in-
dustria y tiene un posicionamiento de marca
muy importante. A eso le vemos valor y es-
peramos seguir desarrollandolo™.

Vendomatica principalmente se encuentra
en instalaciones privadas, y no a nivel calle,
con una disposicion 95% y 5%, de un total de
mas de 8 mil maquinas expendedoras. Con
esto, Rojas afirma que esta marca tiene entre
el 60% y 70% del mercado. Su facturacién en
2025 fue de US$20 millones.

Los planes de crecimiento

Eduardo Rojas es el presidente de Aramark
para Latinoamérica desde hace 8 anos, lide-
rando las operaciones de la firma en Argen-
tina, México, y claro, Chile. Asi, ha estado a
la cabeza de un negocio que en los ultimos
cinco anos se duplico, llegando a facturar en
2025 US$800 millones.

Del total del negocio de Aramark, mas del
80% corresponde a alimentacion, es decir,
sus servicios a la mineria, salud, educacion
y empresas e industrias.

Mis en detalle, Rojas dice que casi la mitad
de los ingresos provienen de la mineria. Es
este, precisamente, el que pone a Chile como
el principal negocio en la region, represen-
tando cerca del 80% de la facturacion, consi-

derablemente superior a las operaciones de
Argentina y México. En el caso de México,
este mercado recién comienza a consolidar-
se, y en Argentina en los tltimos dos afos
han tenido crecimientos interesantes.

Hay planes para que ambas operaciones
vayan ganando un peso mds relevante en
Aramark en Ameérica Latina. “Esperamos
que Argentina y México jueguen un rol mds
relevante en el futuro. Eso significa que pue
dan crecer a tasas mas altas que lo que crece
Chile, porque Chile ya tiene un volumen im-
portante”, detalla el presidente de la region.

En Chile Aramark espera crecer a doble di-
gito por los siguiente cinco afos, de la mano
de la adquisicion de Vendomatica. “Para al
canzar eso el principal driver, el gatillante
de eso es el crecimiento organico, es decir,
buscar nuevos clientes, pero también inclu-
ye abrirse a adquisiciones, como es el caso
de Vendomatica, o a inversiones, como es el
caso, por ejemplo, de una planta de alimen-
tos que inauguramos hace un ano y medio”,
define Rojas.

Respecto al crecimiento orginico, explica
que “hay sectores donde en Chile hoy dia no
estamos o tenemos una presencia acotada y
que queremos desarrollar mas. Por ejemplo,
el sector que llamamos Sport and Entertain-
ment, como puede ser estar en estadios, el
mundo de los conciertos, del entreteni-

Lectoria:
Favorabilidad:

78.224
253.149
['INo Definida

miento. Es un segmento muy desarrollado
y donde Aramark tiene mucha experiencia
en el resto del mundo y nosotros queremos
aprovecharlo. En educacién tenemos una
presencia acotada y podria ser un segmento
donde explotaramos también las capacida-
des que tenemos”.

Pero el crecimiento también puede ser via
adquisiciones: la multinacional no compra-
ba nada hace alrededor de 10 anos, aunque
no cerraba la puerta a ello. Con la compra
de Vendomatica se dio inicio a la busqueda
activa de oportunidades de crecimiento in-
orgdnica. “Se esperan nuevas inversiones en
este 2026 que nos ayuden en el crecimiento
de mediano y largo plazo”, afirma el ejecu
tivo.

Estas adquisiciones pueden apuntar tanto
a diversificar el negocio, como a potenciar
habilidades que actualmente estén acotadas
para Aramark. “Si ti me preguntaras si va-
mos a comprar una empresa que se dedica
a hacer exactamente lo mismo que nosotros
hacemos hoy dia en los sectores que servi
mos, probablemente esté mis abajo en la
lista de prioridades”, declara Rojas.

A su juicio, es a través del crecimiento or-
gdnico la forma de ganar participacion de
mercado en sus segmentos protagonistas,
frente a sus principales competidores como
Sodexo y Newrest. @
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