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esde su descanso
en Trujillo, con-
versamos con el

presidente dela Accep pa-
rahacerunbalancedelafio
quesefueyloquetraerel
2009, eninversionesy pro-
yectos.

¢Cual es su balance de lo
que ocurrio el 2008 con los
centros comerciales?
Hasido positivo. Estamos
cerrando con15% de creci-
miento en las ventas res-
pecto al 2007. Esto acom-
pafiado de un crecimiento
mas fuerte en el primer
semestre yun crecimiento
importante, pero menor,
enel segundo semestre.

¢Cuanto vendieron los
centros comerciales el
2008?

Llegamos alos US$2.250
millones anuales.

¢Ha sido el aho de mayo-
res aperturas de centros
comerciales?

Creo que ha sido el afno
de mayores aperturas de
centros comerciales, pero
no va a ser el mejor afio.
Calculo que el 2009 y el
2010 nos van a traer una
serie de sorpresas. En el
ultimo trimestre de este
afio se han abierto mas
de cinco centros comer-
ciales: Ica, Huancayo, dos
en Trujillo y por ahi se
han abierto varios ‘power
center’, también el Aven-
tura Plaza en el Callao y
varias ampliaciones que
estaban en camino. Sin
embargo, estin en pro-
yecto para el préximo afio
operaciones importantes.
Santa Anita, Puruchuco,
el hipédromo de Poron-
goche en Arequipa, lo de
los Wong en Lima norte
y hay una serie de proyec-
tos de gran envergadura,
que concentra cada uno
un promedio de US$50
millones de inversion sin
considerar el valor del te-
rreno. Porlo que creo que
el2009vaasertambiénun
afio de aperturas y de cre-
cimiento en el consumo.
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ENTREVISTA JUAN JOSE CALLE, presidente de la Asociacién

de Centros Comerciales y de Entretenimiento del Pert (Accep)

“El 2008 fue un buen ano,
pero o que viene sera mejor”

Le

¥

EN LOS PROXIMOS DOS ANOS SE INVERTIRAN US$2.000 MILLONES EN LA CONSTRUCCION
DE NUEVOS CENTROS COMERCIALES EN EL PERU. ESO, SOSTIENE CALLE, HARA QUE LO
QUE VIENE SUPERE A LO LOGRADO ESTE ANO, CUANDO LAS VENTAS CRECIERON EN 15%

Acuérdate que venimos de
niveles de penetraciéon de
la industria bastante bajos
respecto a otros paises de
laregion.

¢El aho pasado fue particu-
larmente importante para
las provincias?

Los dos tiltimos afios han si-
dodedescubrimientoycom-
probacién de que el mer-
cado de provincias era un
mercado latentey que tenfa
todaslas caracteristicas para
responder adecuadamente
auna oferta de esta natura-
leza. El Perti es un pais que
necesita darle a todas sus
ciudades importantes, por
lomenosatodaslascapitales

de departamento, la posibi-
lidad de tener una oferta de
centros comerciales moder-
nos. El primer fin de sema-
na del centro comercial de
Huancayoasistieron12.000
espectadores. No puede ser
quelagentedel Cuscotenga
que ir a Arequipa para ver
cine. La gente de Trujillo
hasta el afio pasado seibaal
cine a Chiclayo. Y eso esun
indicador de que la deman-
da no estaba bien atendida,
cosa que hoy todos tienen
claro, por lo que va a haber
una serie de proyectos que
sevanair consolidando, es-
pecialmente enlas ciudades
delacostaylasdelinterioren
lazonasur.

Los proyectos para los
proximos dos anos se con-
centran en Piura, Arequipa
yCusco...

Digamos que son los pro-
yectos mds grandes, pero
no te sorprenda si salen
nuevas ofertas no tan gran-
des, sino intermedias y en
ciudadeshaciael suryhacia
el norte de Lima. Hay todo
un tema de lugares inter-
medios en la cadena de dis-
tribucién que comienzan
a ser atractivos para poner
hipermercados o ‘power
centers’. Alli podrian estar
ciudades como Chimbote o
Nasca, con lo cual comien-
zaundesarrollo en cadena.
Hay que buscar e invitar a

los operadores a ciudades
como Juliaca, que deberia
seratractiva porque cuenta
con una gran concentra-
cién de gente, de mucho
poder adquisitivo, y conun
dinamismo comercial que
responderia bien a este tipo
deofertas.

¢Para el 2009, cuales son
sus proyecciones?

Hemos conversado con
los operadores de centros
comercialesy estamos pro-
yectandoun crecimientode
10%. Esa es una tasa muy
atractiva. Nosotros quere-
mos seguir transmitiendo
un mensaje de optimismo
en nuestra industria, por-

que los proyectos que ma-
nejamos siguen ofreciendo
margenes de rentabilidad
bastante mas atractivos que
los que ofrecen otros paises
delaregion.

¢Cuanto seinvertiraencen-
tros comerciales?

Los proyectos que tene-
mos registrados reportan
US$1.000 millones para el
2009y otros US$1.000 para
€l12010. Esaesunacifraque
calculo, conservadoramen-
te, absorberd laindustriaen
los préximos dosafios.

Cuando Confiep presenté
sus proyecciones se hablba
de US$400 millones.



Lo hemos conversado. Hay
que ver qué es lo que ellos
hanregistrado, pero ojoque
una cosaeslainversiéon que
senecesita para construirel
centro comercial yotraesla
inversién que convoca ese
centro comercial a nivel de
operadores. Launanoviene
sinlaotra, porloquelainver-
si6n que consignamosesla
que agrupa los dos compo-
nentesalosquemerefiero.

El ano venidero plantea
un reto: la crisis financiera
internacional puede gol-
pear el crédito. (De qué
manera afectaria ese tema
alsector?

Quienes tienen absoluta-
mente claro que el desa-
rrollo del crédito va de la
mano con las ventas son
losoperadores deretail mas
importantes. Por eso han
creado sus propios bancos
Falabellay Ripley. Creoque
los bancos deberian prestar
mucha atencién a este te-
ma, porquesicontraen mu-
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ELENTREVISTADO

[EDAD] 49 afos.

[ESTADO CIVIL] Casado.
[HOBBY] Actividades al
aire libre y deportes de
aventura.

[ESTUDIOS] Licenciado en
relaciones internacionales,
con posgrados en Derecho
y Mérketing.
[EXPERIENCIA] Es la
segunda vez que preside
la Asociacion de Centros
Comerciales y de Entre-
tenimiento del Perd. Es
gerente general del Jockey
Plaza Shopping Center
desde marzo del 2003.

cho su oferta de consumo,
vanadejar nuevamente un
espacio a estos operadores
para que capturen clientes,
tal como ocurri6 a finales
delosafios 90. Por eso creo

quelosbancosvanamante-
ner el crédito de consumo
enunnivel creciente.

Pero en esa épocatambién
quebraron algunos bancos

de consumo...

Bueno, el mercado se fue
decantando. Personalmen-
te, no creo que haya una
gran contraccién en el cré-
dito de consumo. No hay
queolvidar que estos ciclos
de crisis o de crecimiento
sehanido acortando porla
informacién, porque todo
ocurre més rapido. Calculo
que el 2009 va a ser un aflo
enelquenos ordenaremos,
pero luego la economia re-
tomara su optimismo y su
nivel de crecimiento.

En la Accep siempre han
pedido mas operadores.
¢Sienten que con Topitop
o con latienda por departa-
mentos de Interbank viene
una oferta mas potente de
los retails peruanos que
impulsara el crecimiento?

Creo que lo positivo es que
hay operadores peruanos
que van a entrar y que es-
tdn en mejor posicién que
algunos retails regionales,
que pueden tomar decisio-
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nes mas lentas. Hay una
serie de movimientos en el
sector comola ofertaque ha
hecho Wal-Mart por D&S
en Chile y que puede tener
un impacto en el mercado
peruano, porque ya habian
tomado ubicaciones. Creo
que el 2009 va a ser un afio
interesante, va a haber
nuevos operadores locales
entrando en escenayopera-
dores globales que podrian
tomaralguna posicién.

¢(El ingreso de Wal-Mart
puede transformar el pano-
rama competitivo del retail
enelPera?

Ellos han demostrando
adaptarse a diferentes rea-
lidades. Bueno, atinno con-
cretan la compra de D&S.
Sabemos que estaempresa
tenia una estrategia para
entrar al mercado peruano
contiendasde2.500 m?, pe-
rono sabemossiesosevaa
mantener. Entonces, hay
queesperar. Perode queal-
govaa pasar, vaa pasar. Es

unjugador mis queestien
lazona.

EI2008 también se caracte-
rizé porelretraso enlaaper-
tura de algunos proyectos,
pues no habia capacidad
para atender la demanda
de obras. ¢ Pasara esto tam-
bién el 2009?

Creo que se van a ordenar
un poco més las cosas. En
eso estamos trabajando en
la Accep con los munici-
pios, que ven la necesidad
de generar més rentas y
ordenar el comercio. No-
sotros estamos trabajando,
con el apoyo del Instituto
Siglo XXI de la Universi-
dad Ricardo Palma, una
propuesta de normas téc-
nicas para que los muni-
cipios puedan evaluar los
proyectos comerciales con
mayor rapidez, preservan-
do la vida de la ciudad, y
considerando los impactos
ambiental, vial y urbano.
Debemos tenerla lista en
cuatrooseissemanas. A



