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Estiman un crecimiento de 15% anual hasta 2030

‘LA NUEVA CONVENIENCIA,
LA ESTRATEGIA DE COPEC
para ser referente en fast food

y replicar su modelo en

Panamd y Colombia

En 2019, decidieron diversificar los negocios
fuera de la venta de combustibles y potenciar su
drea de retail ligada a la “alimentacion al paso”.
El modelo, que ya suma las marcas Streat
Burger, Sbarro y Juan Valdez, se estd replicando
en Colombia y Panamd. Como parte de este
proceso, se enmarca la transicion de los locales
Punto en Pronto Express. ¢ JESSICA MARTICORENA

En Copec no descartan
llegar a un acuerdo con
Juan Valdez en Colombia.
“Es una posibilidad. Hoy
no estamos en esa
conversacién, por ahora,
tenemos la franquicia para
Chile”, asevera un
conocedor.

4s de un millén
de personas vi-
sitan diaria-
mente las 691
estaciones de
servicio de Co-
pec distribui-
das en todo el pafs. En sus 477 tiendas de
conveniencia se realizan mds de 250 mil
transacciones diarias y mds de 4,3 millo-
nes de personas estdn inscritas en el pro-
grama de fidelizacién Full Copec.

En esos ntimeros se sustenta la decisién
de la compaiifa —el brazo energético del
grupo Angelini— de potenciar su drea de
retail y, particularmente, su linea de nego-
cios ligada a la alimentacicn al paso. Es la
“nueva conveniencia”, como la denomi-
nan al interior de la empresa.

Y como parte de esa estrategia de diver-
sificacion se enmarca la reciente incorpo-
racién al portafolio de Juan Valdez. Co-
pec adquirié el 70% de Procafecol Chile,
lasociedad de Falabella que representaba
la marca de café colombiano en el pais.
“El café es una categorfa importante y
Juan Valdez es una marca de prestigio in-
ternacional, con virtudes importantes,
que aporta una experiencia premiunm, con
fuerte valoracién cultural y fidelizacién”,
destaca una fuente de la empresa de com-
bustible.

Y agrega otro activo para Copec. “Es
una marca que tiene una raiz en Colom-
bia, pafs donde estamos presentes con
Terpel”.

Y comprar la franquicia de Juan Val-
dez para Colombia? En la firma no lo des-
cartan. “Puede ser que se llegue a un
acuerdo con Juan Valdez all4. Es una po-
sibilidad. Hoy no estamos en esa conver-
sacién y, por ahora, tenemos la franquicia
para Chile”, aseve-
ra un conocedor.

La operacién de
compra estd a la es-
pera de la aproba-
cién de la Fiscalia
Nacional Econémi-
ca (FNE) y en Copec
prevén que en dos o
tres meses haya un
pronunciamiento
favorable, para ha-
cer efectivo el tras-
paso y materializar
la transaccion.

Mientras, al inte-
rior de Copec planifican la expansién de
Juan Valdez. La ven como una marca que
tiene gran potencial en Chile, y “donde
hay harto por generar valor en las mismas
tiendas”, al tiempo que planean incorpo-
rarlaen todos los Prontoalo largo del pais,
como un atractivo complemento de la
oferta gastronémica de las tiendas de con-
veniencia. “Esideal para estaciones de ser-
vicio y nuevos puntos urbanos”.

La compra de Juan Valdez es la tltima
jugada de Copec para fortalecer y consoli-
dar su estrategia gastrondmica al paso, la
que marcé hitos concretos en 2024, prime-
ro con la compra del 100% de la cadena
chilena de hamburguesas Streat Burger y

Este 2025 se
abrirén 13 nuevos
locales de Sharro,

en estaciones de
servicio y centros
comerciales de |
Santiago. |

cales fuera de estaciones de servicio, como
en Los Dominicos), completando un total
de12 ubicaciones. Para este afio, la proyec-
cién apunta a duplicar esa presencia, tota-
lizando 10 locales en estaciones de servicio
y otros tantos fuera de ellas, el mds préxi-
mo en Chicureo. “Streat tiene la posibili-
dad de desarrollarse fuera de las estacio-
nes de servicio. Estamos viendo. En carre-
tera tiene una posicién muy clara en los fo-
od truck, que funcionan aledafios a las
estaciones, como punto aparte”, puntuali-
za un cercano a Copec.

Un dato: el 70% de la gente que visita
esas estaciones va exclusiva y directamente
a Streat, “porque esa marca genera una
atraccion distinta, y al mismo tiempo levan-
ta las ventas de Pronto también. Esa siner-
gia es la que nos interesa potenciar. Vamos
a ver algunas alternativas de desarrollo en
la ciudad”, precisa una fuente al tanto.

Sbarro, en tanto, hoy estd presente en las
estaciones de servicio de Principe de Gales
(La Reina), San Francisco de Mostazal y
Lampa. En 2025 prevén la apertura de 13
nuevos locales, que estaran ubicados en es-
taciones de servicio y en centros comercia-
les de Santiago.

En Copec estén convencidos de que en

6n “es clave mantener la identi-

s conSbarro, la e piz-
Zas neoyorquinas por porcién, represen-
tada oficialmente en Chile por Copec des-
de el afio pasado.

El plan es diferente para cada una. “Stre-
at Burger estd posicionada, Sbarro es una
marca nueva y tenemos que hacerla cono-
cida y posicionarla. Cada marca tiene su
potencial de desarrollo particular, porque
cada una representa una propuesta dife-
renciadora; las tenemos que probar bien y
ver cudles son los mercados apropiados
para cada una. Vamos sin prisa, pero sin
pausa. La idea sf es expandirse en todo
Chile, porque Copec esté presente en todo
el territorio y la 16gica es crecer con estas
marcas a lo largo del pais”.

Asi, por ejemplo, de la mano de Copec,
Streat Burger —hamburguesas produci-
das con ingredientes importados desde
EE.UU.— se ha expandido tanto en esta-
ciones de servicio (San Francisco de Mos-
tazal, Hijuelas, San Fernando, Chilldn y
Llaillay), como en formato stand alone (lo-

dad de cada marca”.
¢Sumar nuevas marcas al portafolio?
“En comida, estamos conformes con es-
tas marcas ancla, siempre hay oportuni-
dades que se presentan para explorar, pe-
ro porahora no estamos activamente bus-
cando. No hay una categorfa que sinta-
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objetivo es consolidarse como referente
en gastronomia rdpida y de calidad en
Chile, ser un actor relevante de comida al
paso, con un modelo replicable a nivel re-
gional”.

Mercado que crece al 15% anual

Fue en 2019 cuando Copec empez6 a de-
linear una estrategia para sostener el creci-
miento més alld de la venta de combusti-
bles, pensando en que habia una transfor-
macién relevante del mercado, donde el
cambio climdtico iba a obligar a transitar a
una transformacién energética y disminuir
1a huella de carbono.

Entonces, definieron los espacios para
crecer, mds alld de los combustibles. Y
trazaron tres lineas de accién: nueva con-
veniencia, nueva movilidad y nuevas
energfas.

En el eje de “nueva conveniencia”, la
premisa era una.
“Atendemos perso-
nas, noautos, y ahflo
mis fuerte es la comi-
da al paso. La gente
sigue necesitando la
tienda para tomarse
el café, para comerse
un completo, para ir
al bafio. Hicimos un cambio para proyec-
tar este negocio, que tradicionalmente se
miraba como un complemento y, de he-
cho, estaba bajo la definicién de ‘negocios
complementarios’; ahora, lo miramos co-
mo una linea de desarrollo especial. Y eslo

s b

En la empresa prevén
que la venta de
combustibles llegard a su
peak en 2030, para luego
empezar a disminuir.

126.654
320.543

Juan Valdez es la
(iltima marca que
Copec sumé a su
portafolio para
reforzar su estra-
tegia retail.

&%

Para este afio
Copec espera
duplicar los locales
de Streat Burger.

importancia y peso relativo vayan crecien-
do atin mds”, expone un ejecutivo al tanto.

Y afiade. “Tenemos la expectativa y espe-
ramos de que al 2030, parte importante de
nuestros ingresos vengan de negocios nor
fuels. En el negocio que no es combustible,
queremos tener una participacion relevan-
tey significativa”.

Hasta fines de esta década, en Copec pro-
yectan que el negocio de tiendas de conve-
niencia crecerd a tasas del 15% por afio. Para
tener una comparacicn: la venta de com-
bustibles crece anual al ritmo que lo hace la
economia del pafs, 0 sea, cerca de un 2% es-
teafio, y con la entrada de autos eléctricos y
de un parque vehicular mis eficiente, en
Copec prevén que la venta de combustibles
llegard a su peak en 2030, para luego empe-
zar a disminuir.

De toda la inversién anual de la compa-
fifa, unos US$ 250 millones, cerca de un
40% se destina a estos nuevos negocios:
nuevas energfas, electromovilidad y nueva
conveniencia.

En esa tiltima categorfa también incorpo-
raron la firma de despacho y logfstica Blue
Express, que Copec adquirié en 2022 en
US$ 230 millones. “Una decisién importan-
te, que otorga la facilidad de ir a buscar o
dejar paquetes a las estaciones de servicio”,
destacan conocedores. Ya tiene 3.011 pun-
tos de retiro y entrega, incluidas las estacio-
nes de servicio, y en 2024 entregé 264.123
paquetes en un dia.

Adios Punto, bienvenidos Pronto

Como parte del proceso que busca robus-
tecer el negocio de retail, en Copec decidie-
ron unificar las marcas de sus tiendas de
convenienciay transformar los locales Pun-
to en Pronto Express. Esa transicion res-
ponde a que “los Pronto tienen una oferta
un poco distinta y una
mayor fuerza de mar-
ca”, explica un conoce-
dor. Ese cambio estden
pleno proceso.

Las Punto son fran-
quicias y las opera el
mismo concesionario
de la estacion de servi-
cio; los Pronto, en cambio, son operados di-
rectamente por Copec, “por la complica-
cién de la comida”.

Con la transicién en curso, el formato
Pronto Express tendrd un leve cambio en
su oferta y stock de productos, y estaran

‘nueva ¢ ia’”, re-

. “Estamos haciendo una se-
paracién, una distincién entre las tiendas

mos que nos estd faltando. P¢ qi lata un dela

las categorfas g A do, se estructur quipoes-  operadas
sa, pizza y café”, menciona un cercanoa  pecial de administracién de las tiendas

la empresa Pronto y delinearon los ejes fundamentales

Y mientras trabajan en el plananivel lo-
cal, también estdn activos en el plano in-
ternacional, replicando su modelo de
tienda de conveniencia que han desarro-
llado exitosamente en Chile, ahora en Co-
lombia y en Panama. En ambos paises
operan las estaciones de servicio bajo la
marca Terpel. “Streat Burger podriamos
ponerla all4, en Colombia y Panamé tam-
bién tenemos la franquicia con Sbarro”,
revela un conocedor.

Otra fuente cercana confidencia. “El

para robustecer ese negocio. “Entendimos
que en las tiendas de conveniencia era im-
portante tener marcas ancla, que hacen una
diferencia y entregan valor, marcas inde-
pendientes de Pronto, porque s las ‘pronti-
ficamos’, se comoditizan”, comenta una
fuente vinculada a la empresa.

Y ha dado resultado. “Hoy es un negocio
bueno, antes su relevancia era muy peque-
fia y hoy es respetable. Hemos logrado ge-
nerar un valor interesante en el negocio de
tienda de conveniencia y la idea es que su

por nosotros y las
franquiciadas. Incluso, hay locales chicos
de Pronto que los operdbamos, y ahora se
los estamos traspasando a los concesiona-
rios, asf como los Pronto stand alone, tam-
bién los estamos entregando a franquicia-
dos”, detallan fuentes de la empresa.

En este negocio, Copec opera a través de
dos filiales. Arco Alimentos es el brazo que
sededicaala elaboracién, importacién y co-
mercializacién de productos alimenticios,
asi como a la prestacién de servicios de ali-
mentacién. Mientras que Arcoprime es la
empresa que opera las tiendas de conve-
niencia Pronto y Punto.

['INo Definida
“LA NUEVA CONVENIENCIA", LA ESTRATEGIA DE COPEC para ser referente en fast food y replicar su modelo en Panamay
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