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Queremos tener estaciones de
servicio en las vias 4G: Primax

Fernando Romero, cabeza del Grupo Romero, explico la estrategia para fortalecer

Su presencia en Colombla La expansnén en el pais se hara a mediano y largo plazo

EN NOVIEMBRE de 2018 el
Grupo Romero, a través de
su filial Primax, adquirid
por US$232 millones cerca
de 750 estaciones de servi-
cio de combustible, 12 ter-
minales de abastecimiento
y una planta de lubricantes
que eran propiedad de Dis-
tribuidora Andina de Com-
bustibles (ExxonMobil).

En dialogo con Portafo-

lio, Fernando Romero, pre- |

sidente del Directorio Cor-
poracion Primax, conside-
rado uno de los empresa-

rios mas ricos e influyentes | £

en el sector alimentos, in-
dustria, logistica, infraes-
tructura y comercio de
Per, explico como ha sido
laentrada al paisycomode-
sarrollaran el negocio para
ampliar la operacion.

¢Como arranca Primax
su operacion de manera
formal en Colombia?

Hace nueve meses asumi-
mos laoperacion en Colom-
bia, y vemos que hay un
oportunidad importante
para la marca. Una de las
fortalezas de la Corpora-
cion Romero es cuidar sus
marcas y las relaciones con
los dealers. En poco mas de
100 dias, hemos logrado lle-
var la marca a 150 estacio-
nes de servicio que antes
eran ExxonMobil.

¢Con cuantas
estaciones de servicio
inicia Primax su tarea?
Operara una red de 750
estaciones, de las cuales
120 son administradas di-
rectamente. Lo que es cla-
ro, es que nuestro modelo
en Colombia sera mas con
dealers, pero se comple-
mentara con una red pro-
pia de estaciones de servi-
cio. Y esta ultima, tampoco
serda muy grande.

En Pert el modelo de
negocio que ustedes
desarrollan es con
estaciones propias, ¢lo
aplicaran en Colombia?

El primer paso al asumir
esteretoesel deircambian-
do la marca en todos los
puntos que tenian el ante-
rior sello ExxonMobil. Pero

| sotros adquiramos la esta- |

si hay interés de mas terce-
ros en operar bajo nuestra

marca, sin duda estudiare- |

mos las propuestas. Y si se
presentaoferta paraque no-

cion, también lo sometere-
mos a discusion.

Al asumir la operacién en
Colombia, se convirtieron
en los segundos
de la lista en distribucién
de combustibles.
Quedamos con el 22% del
mercado. Y vemos un po-
tencial para crecer, pero
paso a paso. Por lo pronto,
lo que buscaremos es conso-
lidar el desarrollo del nego-
cio. Y masadelante pensare-
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El mayor ntme-
ro de estaciones
se concentrara
en las cinco
principales

ciudades del
pais: Bogota,
- Medellin, Cali,

‘Barranquilla y

Bucaramanga’.

“Llevaremos la marca a los grandes proyectos viales”, Fernando Romero, presidente Corporacién Primax. Hector F Zamora/CEET

' mos en como crecer la ope-

racion de manera mesura-
da. Sinos acepta el consumi-
dor iremos creciendo.

Atin seguimos en la tarea

|
| de cambiar la marca de

1 pliar laoperacién. '’

ExxonMobil a Primax. Este
esun mercado muy dinami-
co donde el consumidor co-
lombiano se beneficiara.
Sin duda aspiraremos a am-

¢Cudl fue la inversién para

. el cambio de marcaenlas

| yadecuacion de las estacio- |

estaciones de servicio?
La inversion que se desti-
no para el cambio de marca

nes de servicio, fue de
US$42 millones. Este mon-

rjki

to tiene como objetivoel po- |
sicionamiento a medianoy |
' basuoperacion en esas cin-

largo plazo. Repito, la mar-
ca tiene que ser bien recibi-
da por los consumidores.

¢Cudl es la proyeccion
en ganancias, en un afo?

Al entrar por primeravez |

aun pais las utilidades no se-
ran las mejores en un princi-

« I+ Ipio. Invertir en marketing y

cambiar la identidad en las
estaciones de servicios tie-
ne un costo alto. Y el retor-
' nosolo se ve unos anos mas

' tarde. Pero si se ha hecho |

un buen trabajo de posicio-
namiento, después de cin-

CO 0 seis anos se comenzara |

a ver una ganancia impor-

ES LA INVERSION que destiné la
Cotnqracu;m Romero para el cambio

rca de ExxonMobil a anax.,
tt:a-e 750 estaciones de ; | | |

serwao que hay en el pais.

tante. Nuestra estrategia no
esa corto plazo. La Corpora-
cion lleva haciendo nego-
cios mas de 127 anos, y la
premisa es siempre pensar
amedianoy largo plazo.

El foco del negocio seran
las mismas estaciones
de servicio, ¢cual
sera la estrategia para
atraer mas clientes?
Nuestro valor agregado
sera ofrecer en cada una de
nuestras estaciones produc-
tos y servicios diferencia-
dos, los cuales buscaran ge-
nerar recordacion. Ofrece-
remos la alternativade Pun-
tos Colombia, también un
amplio portafolio de acei-
tes, aditivos y lubricantes.
Asi mismo, nuestra tienda
de conveniencia llamada
‘Listo’, que sera lanzada
proximamente a través de
franquicias.

¢Cudl sera el valor
agregado de las
estaciones de servicio
marca Primax?

Nosotros consideramos
que las estaciones de servi-
ciosoncomo unretail. La es-
trategia es ir mas alla del
mismo concepto de una es-
tacion de servicio. El valor
agregado esta en el servi-
cio. Y el servicio de primera
calidad. Es generar en cada
punto unaexperienciainol-
vidable de retail. Lo secun-
dario es el suministro de
combustible.

({En qué regiones del pais
se concentrara el negocio?
Elmayor numero de esta-
ciones de servicio se con-
centrara en las cinco princi-
pales ciudades del pais: Bo-
gota, Medellin, Cali, Barran-
quilla y Bucaramanga. Es el
65% de participacion. Alli
hay una oportunidad por-
que ExxonMobil concentra-

co ciudades. Sin embargo

- llevaremos la operacion a
- otras zonas donde veamos

que existe también oportu-
nidad para extender la ope-
racion.

Colombia estaenun
proceso para modernizar
su infraestructura vial,
con las nuevas vias

4Gy 5G, ¢habria alli

una oportunidad para

la presencia de Primax?

Si. Precisamente hemos
sostenido reuniones con
funcionarios del gobierno
colombiano para explorar
los grandes proyectos via-
les que se esta desarrollan-
do con el fin de identificar
las oportunidades para lle-

| var el negocio a estas auto-

pistas. Consideramos que
esunaalternativa extraordi-

' naria para crecer.(?



