ENTREVISTA Alfonso Vidal, gerente general de Casaldeas

“En 2019 el plan es llegar a Real
Plaza Huancayo y Puruchuco”

Estasemanaseabrirdnlas  promedio y es una oferta
nuevastiendasenTrujillo  atractiva para el consumidor.
-lasegunda en esa ciudad-
ysuingresoaMalldelSur.  ;Cémomanejan eltemade pro-
Tiendas de Jockey Plaza, mociones?, ; sonigual de agresi-
Salaverryy Plaza Norte, vos que ofras marcas de retail?
entre las que mas vend T un calendario de li-
quidacién que es por cambio
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Hasta el momento, la retailer
Casaldeas se ha mantenido
dentro de los nimerps traza-
dos en su plan de expansién
enPerti. Cerrard elafiocon 20
tiendas, bajo una estrategia
denoabusardelas promocio-
nesydescuentos.

¢Como se presentd el primer tri-
mestre paralacadena?
Empezamosbien el primertri-
mestre con un crecimiento de
las “same store sales” (sss) de
8%, influenciado por marzo,
porque en el 2017 ese fue un
mes malo, ademds de que Se-
mana Santa también ayudo.

£Qué categorias impulsaron el
crecimiento?

Terraza caminé muy bien, y
ayuddé a que las cifras se die-
ran, es un rubro que nos dis-
tingue y nos ayuda. Pudimos
traer mas stock porque nos
quedamos sin mercaderfa, y
enmarzose haceel cambiode
temporada. Con poco de li-
quidarylanuevatemporadaa
tiempo, no hay muchas pro-
mociones, se eleva el precio

hacer uso de promociones
porque se mal acostumbra al
cliente, y nuestra propuesta
devaloresjusta, paranoirpor
el2x1odescuentos.

¢ A cudnto asciende el ticket pro~
medio?

Depende del mixque tiene ca-
da tienda, pero en promedio
vaentreS/60aS/ 65,

¢Qué proyectos se tienen para
este aiio?

Ahora tenemos 18 tiendas y
sumamos este afio dos mds,
que va en linea con nuestro
plan de expansién. Unaesen
Trujillo, que representanues-
trasegundatienda (la prime-
ra estd en Mall Plaza) y que
estard en Real Plaza, de 850
metroscuadradosconunain-
version de casi US$ 600 mil y
seinauguraeste miércoles. El
segundolocal, ubicadoenLi-
ma, en Mall del Sur, de 910
metros cuadrados y con US$
640 mil deinversion, se inau-
guraeste viernes.

&Y enel 2019 dénde llegarsn?
El otro afio tenemos un pro-
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yecto ya concreto que es Real
Plaza Huancayo, que se em-
pezard a construiren febrero
del 2019 paraqu é opera-

CESARSALHUANA

Plazas. Perti y Chile son los que sumardn mas tiendas, dice Vidal.

tre 800 a 900 m2. Pensamos
en otro proyecto que va a de-
pender de lo que se dé, espe-
ramos que Real Plaza Puru-
chucoestélisto paraempezar
aoperar.

¢Hacia el 2020 las nuevas tien-
das serdn mads en Lima que en
provincias?

S, las préximas vendranenla
capital. Hay proyectos que se
han ido destrabando como el
caso de La Molina (Cenco-
sud), que puede salir el 2019
02020, con quienes ya tene-
mosconversaciones. Igual se-
guiremos explorando.

A Jque

tivo ese semestre. Serdn en-

mas contemplaelplan?

La idea es ir evaluando, no
solo Perti sino toda la opera-
cién de Casaldeas, que in-
cluye remodelaciones o cie-
rre de algunas. Lo que se vie-
ne es ampliar la tienda de
Cusco, con 60 m? mas para
fin de mayo, y estamosen un
proyecto de ampliar o mu-
darnos a una tienda mas
grande en el Mall Aventura
de Santa Anita, que hoy es
una propuesta muy chica
(450 m2), pero esto serfa el
otro afio.

¢Cudl es la tienda que mas
vende?

Jockey Plaza atin no estd en
el histérico. Pasamos de una
tienda de 2,500 m2 a una de
1,100 m?2 (agosto 2017) y la
venta por m? se duplicé.
Tiendas como Plaza Norte,
Salaverry y Angamos tienen
muy buena venta por metro
cuadrado.

PUNTERIA EN MENAIE

Hay lineas en
las que es mas
facil innovar
como cocina

Casaldeas recalca que
no quieren ser catalo-
gados como una tienda
de decoracién, sino
una marca que viste el
hogar con productos
utilitarios. Alfonso
Vidal no cree que se
aumenten lineas de
venta, las cuales vienen
definidas desde la ma-
triz en Chile. “Hemos
visto un buen desem-
peiio en varias de ellas
como organizadores del
hogar que iniciaron con
dos productos y ahora
suman 12, y hay lineas
en las que es mas facil
innovar como cocina”,
dice tras indicar que no
tienen pensado ingre-
sar a negocios como
muebles para competir
con tiendas por depar-

Enl (Sanlsidro) han
salido varios comercios por
obras, ¢leshaafectado?

Comercialmente la zona ha
caido, noeselBegoniasde ha-
cecincoafios. Apuntaaunpu-
blico de oficinas, en ciertos
horarios. Igual para nosotros
estddentrodelassiete prime-
ras tiendasyhemosrenovado
el contrato, y estamos espe-
rando los nuevos proyectos
quesevenganen lazonapara
participar.

Asimismo, dijo no sen-
tirse afectado por una
baja de ventas debido
a que el piiblico estard
enfocado en el Mundial.
“Al contrario, es una
oportunidad porque
la gente hard reunio-
nes en casa y nosotros
tenemos la oferta, y
por ende, vemos que

| mos aporta en mayores
| ventas”, indicd.



