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“Me apasiona el consumo, es una guerra
del dia conreacciones inmediatas”

—~Con 14 afios frente al
centro comercial, el eje-
cutivo ha pasado porlos
periodos mds criticos de
laevoluciéndel comercio
enel pais. Yconsideraque
esaexperienciaesbasica
para, en un mercado ya
| desarrollado, hacerfren-
tealosnuevosretos.

VANESSA OCHOA FATTORINI

| vochoa@diariogestion.com.pe
Algo que no le agrada a
Percy Vigil es que lo enca-
sillen. Talvez esa fue lara-
z6n porlaquealolargode
su vida profesional haya
transitado pordiversossec-
tores con el fin de demos-
trarque sabe pelearentodo
territorio, Peroeltiempole
harevelado que aquila pa-
labranoesencasillamiento
sino experiencia, Y de los
masde 30 aflos enel mun-
doempresarial, catorce es-
tanligadosalos centrosco-
merciales y a una marca:
MegaPlaza.

“Hace siete afios estaba
portomar ladecision de sa-
| lirme del sector y decidi
quedarme, y quedarme
bienhastaeldiaenquelas
cosasyano continuen. Ese
diadije: me meto masenel
tema, y ese ‘encasillamien-
to’lotomo con alegria”, re-
fiere Percy Vigil, ingeniero
industrial de profesién,
quienen uninicio buscaba
carrera en el mundo del
consumo masivo, peroen-
focadoenlasfinanzas.

2Cusnd =
| camiento al mundo del
consumomasivo?
Estuve unos meses en un
| negocio de metalmecdnica
eneldreadefinanzas, pero
no me motivo. De ahi pos-
tulé como subadministra-
dor para SupermercadoTo-
dos. Tenia 24 afios yalos
meses ascend{ a adminis-
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80 oinicios de los 90 cuando se luchaba por cada punto y espacio.

trador. Primero estuve en
Rissoyluego en Corpac con
50 personas amicargo.

éSertanjovenfueunpro-
blemaenelmanejo?
Algunos me preguntaban
qué edad tenfa y cuando les
decfa, merespondian que te-
nian los mismos afios, pero
de experiencia en tal drea.
Una maneraretadorade pre-
sentarse, ;no? Podiaimpo-
nerme por micargo, pero lo
que hice fue darles lideraz-
g0s en sus dreas, lo bdsico
eratrabajar en equipo.

Poraquella época, lacom-
petencia de Todos era Mon-

Profesion: Licenciado en
Ingenieria Industrial por la
Universidad de Lima.

Otros estudios: MBA en
Administracion de Marketing y
Negocios por ESAN.

Estado civil: Casado, 2 hijos
Hobbies: Leer y escuchar jazz.

terreyyelescenario distinto
alactual consolo100locales
entre todaslascadenas ani-
vel nacional. Una industria
incipiente.

“Costaba mucho proyec-
tarse en esa épocay se crefa

Lecciones aprendidas. Percy Vigil dice que si bien ahara se piensa en estrategias agresivas, no hay punto de comparacién como en los afos

queel supermercado era pa-
rasegmentos especificos, no
como hoy que sehamasifica-
do”, refiere Vigil.

Su paso por los super-
mercados duré unafio. Era
1985 y decide salir de To-
dos paraseguir un MBA en
Finanzas.

Un factor adicional era la
coyuntura. El terrorismo
azotabaylaeconomiaempe-
zabasudebacle.

Un episodio que le quedé
grabado fue cuando dejaron
unabombaincendiariaenel
supermercado de Corpac.
“Volvial lugar con una gran
pena al ver lo que habia que-
dado”, recuerda.

Aprendiendodelacrisis
Yaentrado en el MBA se dio
cuenta de que no eralo que
querfa, Suatencién habfa vi-
radoaloque no pensé antes:
elmarketing.

Estudiar marketing en
esos momentosle habra
dadounamiradadiferen-
tede cémomanejaryco-
noceralconsumidor...
Era un momento de gran in-
certidumbre. Quien tiene de
48 anos hacia adelante sabe
deloquehablo.Nosoloerael
terrorismo; estabael tipode
cambio, lainflacion, las im-
portaciones y esa situacién
de desorden generalizado.

4

Elretoahoraescon-
quistar mercados.
Todalaexperiencia
deesos momentosse
puedetrasladarala
luchade hoy. Quitar
uncompetidornoes
tareafacil”.

Recuerdo que cuando estu-
diabay hasta iniciadoslos 90
los cursos eran finanzas en
crisis, marketing en crisis,
porque estabamos en crisis
permanente y habia que in-
geniarselas paraestarenese
entorno.

Con ese bagaje adquirido
impulsado por las circuns-
tancias, Vigil se sorprende
que hoy, dada la estabilidad
delostltimos 10 afios, este-
mos desacostumbradosaen-
contrar situaciones comple-
jas.“Yohevividotodalavida
enel pais, he visto crecer mi
sueldo y licuarse, paqueta-
z0s v todo se afronta. Por
eso, cuando se dice que la
economiano crecerd al rit-
mo de hace tres afios, me
preguntocémolagentese ol-
vida delas cosasque nostocd
hacer en algiin momento”,
refiere.

Pero el competir sigue
siendoigualdeduro...

Elreto ahora es conquistar
mercados. Todalaexperiencia
de esos momentos se puede
trasladar a la lucha de hoy.
Quitaruncompetidornoesta-
reafécil, yahora pensamoses-
trategias agresivas, pero sin
punto de comparacién como
haceafios que sihabiaque lu-
char porcadapunto yespacio.




Luego de un afio en el
MBA con horario full time,
llegdelmomentode reinser-
tarsea lavidalaboral. “Sal{
conmucho conocimiento pe-
ro sin plata, habfa que bus-
car,yyaestabamosenlaera
deAlan, conmdsde 100%de
inflacién™

Yaparecié lapropuestade
ser gerente general en una
galeriacomercial. Lopensé,
yal final aceptd.

“Noibaapedirdineroami
padre yhabia tenidouna bue-
naexperienciaen Todos, era
un trabajo de relacién con el
piblico, que me gustaba, lo
que a otros no. Hay muchos
prejuicios. Sieres duefio o
tienes uncargo mayor crees
que no te corresponde aten-
der, eso esfaltade espirituy
compromiso”, sefiala.

éSequedd muchotiempo
enesepuasto?
Unostresafios. Eralagaleria
Virrey de Santa Fe y el obje-
tivo eraconvertirlaen elem-
blema del calzado. Y se hizo.
Quien erael duefio me ense-
né mucho del negocio, yes
facil darse cuenta de que la
galeriaeslaprimahermana
del centro comercial. Inclu-
s0,yaen esosafios aplicamos
lamodalidad de renta mini-
ma y renta variable, lo que
diez anos después hizo el
Jockey Plaza.

Enconsumomasivo
Sibiensu paso porla galeria
fue una buena experiencia
decideretirarseeingresaral
sector de consumo masivo.
Asillega a Molitalia, donde
estuvoocho afios.

“Pasc¢ desergerente gene-
ralajefe yluego director de
Marketing en una empresa
quelaencontré mediana, que
solovendiaenLimayconuna
capacidad de produccidn li-
mitada, pero que pudo cre-
cer”, indica.

Otro momento dificil se
venia: el paquetazo del 8 de
agostode 1990.

“Fueunasubidadelospre-
cios por siete y tardé un afio
enestabilizarse. Porotro la-
do, estabalacuestiéndel tri-
go, que lo controlaba el Go-
bierno, cuando llegabaelin-
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Decidiquedarme
porquevinacerel
proyecto, ahorala
cadenahacrecido,
yelplaneamientoy
las negociaciones
sonapasionantes”.

sumo éramos felices”, sonrie
Vigil, mientras recuerda
aquellossiete anosque estuvo
enlaempresa para luego se-
guiren consumeo masivo, pe-
roenotrorubro: el de cuida-
dopersonalcomo gerente ge-
neralen laalemanaHenkel.
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Erauna posicién y categoria
nueva, compleja ycompetida.
Fueron tres afios, tiemposu-
ficiente. Deah{pasoaungru-
podistribuidor, donde tuvela
posibilidad de asociarme y
poderabrirnuevos mercados
juntoal Grupo Jiménez, fue-
ron dos afios en donde tuve
holgura de tiempo y me per-
mitio dedicarme a lo que me
gusta, queesladocencia. Por-
quenadie se hace millonario
ensenando, pero unoapren-
de al mismo tiempo.

o de trabajo. Percy Vigil y su equipo de MegaPlaza (el que considera su tercer hijo) a un afa delinicio de sus operaciones.
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ParaPercy Vigil, lo que se
puedever hoy en Mega-
Plazanolo pensaronni
porasomo ensusinicios.
Yes quenosolo fue pasar
de 38 mil metros cuadra-
dos, queerael proyecto
actual, a115 mil metros
cuadrados quees hoy. El
gran cambio havenido
porelnivel delas marcas
quehanentrado.

“Quien hubieradichoen
esemomento que ibamos
atenerados fast fashion

| lo hubieran tildado delo-
co,perolaclaveestden
hacerlo pasoapaso”, dice
elejecutivo.

Recuerda que cuando
llegd, acertar en el forma-
toeraclave,yconvencera
las marcas deingresarera
dificil. “Cuando Falabella
anuncié que llegaba Tot-
tuseraun CGﬂEEth nue-
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MegaPlaza?
Ya empezaba a extrafarel
mundocorporativoyempecé
el procesodeblisqueda. Y fue
mi esposa la que vio el aviso
en el diario y me dijo: “Ese

vo,yalgunos noapostaban
porello, y Ripley Maxerael
vecino. Dosanclas descono-

cidas, tiendas menoresy un
concepto demarcaslocales
quese crefa “gamarrino”, lo
queluegose convirtid en el
boulevard, asi comenzamos
ynosarriesgamos”, refiere.
<¢Hoy esaestrategia fun-
cionaria? Percy Vigil consi-

puesto estd pintado para ti”.
Y porellame presenté.

Unnuevohijo

Ese mall, que en palabras
de Vigil, fue un punto de
quiebre en el mundo del re-

Un concepto que traspaso los limites hace 14 afios

dera que dependeria del ‘
mercado, pero que costa- ‘
riamucholograrlo.

“Creo que minimiza- ‘
moselriesgoyhabiauna
ventaja, no habia oferta ‘
enelmercado. Igual hubo
confianza porque el clien- ‘
te podiairaPlaza San Mi-
guelsi queria”, sefiala. ‘

Su estrategiaperso-
nalfuerevisarde cercael ‘
desempefio delmall. “Del
28denoviembre, diaque l
abrid elmall, hastael31de
diciembre, melapaséca- |
minando todo el dia de lu-
nesaviernes, porque que- ‘
riasaber quépasabaen
cadatienda, qué buscaba ‘
el cliente, los servicies;
desdeel escritoriono era ‘
igual”, refiere Vigil, quien
pasédeunequipodezoa
teneruno demds de 100
personas hoy en dia.

tail, ya que una zona como
Lima Norte, alejada del co-
mercio moderno, recibe
unaofertainimaginable, es
para él su tercer hijo, “Mi
hijanaci6 enel 2001, mi hi-
joenel 2003 yMegaenel

2002, son mis tres hijos”,
refiere. |

i{Unaplaza porprobarle ‘
generd temor?

Dealgunamaneramesentia
identificado con el mercado
porque mi oficina, cuando
estabaenladistribuidora, se
ubicaba enLima Nortey ese
mercadoera el que masnos
demandaba, Elreto tenfasa-
borconocido. Igual, cuando
ingresoyoestimé quedarme
solodosafios. |

Yyavania.... |
Decidiquedarme porque
vinacerel proyecto; aho- |
rala cadena hacrecidoy
el planeamiento, las ne- |
gociaciones, es apasio-
nante ver que ese negocio |
forma parte de la vida de
la gente.

&Hasido facil acoplaral |
publicoconlasmarcas?
Creoque el mercado se ha |
quedado sorprendido y he-
mostenidoniveles de creci-
miento agresivos. Hemos |
hecho 10 ampliaciones y la
tltimaentrayaaun proceso
de consolidaciényde queel
publico conozca el nuevola- ‘
yout. Lasmarcashanidoen-
trando, algunas noquerian ‘
hacerlo, hastahacedosafios ‘
|

semostraron reacias. Hoyes
otraetapa.
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Delos Mega que hayen
provincias, dcusltieneel
potencialparallegaraser
comolindependencia?
Veo con mucho potencial a
Chimbote, que en tamafio
es el que le sigue a Inde-
pendencia, otroesel de Ca-
fiete, Pisco, de menos ra-
mafio, pero que hemos sa-
bido dimensionar.

iComo se vede aquia 10

anos? ‘
Me veo en actividad siem- |
pre, y espero estar ligado a
los centros comerciales, me
apasionaelconsumo, esuna |
guerradeldia, conreaccio- ]
nesinmediatas. |

éSeveenMegaPlaza? |
Quiero que el destino me
sorprenda. |
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