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ENTREVISTA Percy Luis Vigil Vidal, gerente general de MegaPlaza

—Con 14 afios frente al
centro comercial, el eje-
cutivo ha pasado por los
periodos mas criticos de
laevoluciondel comercio
enelpais.Yconsideraque
esaexperienciaesbasica
para, en un mercado ya
desarrollado, hacer fren-
tealosnuevosretos.

VANESSA OCHOA FATTORINI
vochoa@diariogestion.com.pe
Algo que no le agrada a
Percy Vigil es que lo enca-
sillen. Tal vez esa fuelara-
z6n porlaquealolargode
su vida profesional haya
transitado por diversos sec-
tores con el fin de demos-
trar que sabe pelear entodo
territorio. Peroeltiempole
harevelado que aquila pa-
labranoesencasillamiento
sino experiencia. Y de los
mas de 30 afios enel mun-
doempresarial, catorce es-
tdnligadosaloscentros co-
merciales y a una marca:
MegaPlaza.

“Hace siete afios estaba
portomarladecisién de sa-
lirme del sector y decidi
quedarme, y quedarme
bienhastaeldiaenquelas
cosasyano continten. Ese
diadije: me metomasenel
tema, y ese ‘encasillamien-
to’lotomo con alegria”, re-
fiere PercyVigil, ingeniero
industrial de profesidn,
quienenuninicio buscaba
carrera en el mundo del
consumo masivo, pero en-
focadoenlasfinanzas.

éCuandoempezésuacer-
camiento al mundo del
consumomasivo?

Estuve unos meses en un
negocio de metalmecanica
eneléareadefinanzas, pero
no me motivé. De ahi pos-
tulé como subadministra-
dorpara Supermercado To-
dos. Tenia 24 afios y alos
meses ascendi a adminis-

MANUEL MELGAR

Lecciones aprendidas. Percy Vigil dice que si bien ahora se piensa en estrategias agresivas, no hay punto de comparacién como en los afios
80 oiinicios de los 90 cuando se luchaba por cada punto y espacio.

trador. Primero estuve en
Rissoyluego en Corpac con
50 personasamicargo.

éSertanjovenfueunpro-
blemaenelmanejo?
Algunos me preguntaban
qué edad teniay cuando les
decia, merespondian que te-
nian los mismos afios, pero
de experiencia en tal 4rea.
Unamaneraretadoradepre-
sentarse, ¢no? Podiaimpo-
nerme por micargo, pero lo
que hice fue darles lideraz-
gos en sus areas, lo basico
eratrabajar en equipo.

Poraquellaépoca,lacom-
petencia de Todos era Mon-

HOJA DE VIDA

Profesién: Licenciadoen
Ingenieria Industrial por la
Universidad de Lima.

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

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

terreyyel escenario distinto
alactual consolo 1001ocales
entre todaslas cadenas ani-
velnacional. Una industria
incipiente.

“Costaba mucho proyec-
tarse enesaépocay se creia

queelsupermercado erapa-
rasegmentos especificos, no
como hoy que sehamasifica-
do”, refiere Vigil.

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

Un factor adicional erala
coyuntura. El terrorismo
azotabaylaeconomiaempe-
zabasudebacle.

Un episodio que le quedd
grabado fue cuando dejaron
unabombaincendiariaenel
supermercado de Corpac.
“Volviallugar conunagran
penaalverlo que habia que-
dado”, recuerda.

Aprendiendodelacrisis
Yaentrado en el MBA se dio
cuenta de que no eralo que
queria. Suatencién habia vi-
radoaloquenopensé antes:
elmarketing.

Estudiar marketing en
esos momentoslehabra
dadounamiradadiferen-
tedecémomanejaryco-
noceral consumidor...
Eraun momento de granin-
certidumbre. Quien tienede
48 afos hacia adelante sabe
deloquehablo. Nosoloerael
terrorismo; estaba el tipo de
cambio, lainflacién, las im-
portaciones y esa situaciéon
dedesorden generalizado.

“Me apasiona el consumo, es una guerra
del dia con reaccionesinmediatas”

¢C

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

Recuerdo que cuando estu-
diabayhastainiciadoslos 90
los cursos eran finanzas en
crisis, marketing en crisis,
porque estabamos en crisis
permanente y habia que in-
genidrselas paraestarenese
entorno.

Con ese bagaje adquirido
impulsado por las circuns-
tancias, Vigil se sorprende
que hoy, dadala estabilidad
delosultimos 10 afios, este-
mosdesacostumbradosaen-
contrar situaciones comple-
jas. “Yohevividotodalavida
enelpais, hevisto crecer mi
sueldo y licuarse, paqueta-
zos y todo se afronta. Por
eso, cuando se dice que la
economia no crecerd al rit-
mo de hace tres afios, me
pregunto cémola gentese ol-
vidadelascosasquenostocd
hacer en algiin momento”,
refiere.

Pero el competir sigue
siendoigualdeduro...

El reto ahora es conquistar
mercados. Todalaexperiencia
de esos momentos se puede
trasladar a la lucha de hoy.
Quitaruncompetidornoesta-
reafacil,yahorapensamoses-
trategias agresivas, pero sin
punto de comparacién como
hace afios que sihabia que lu-
charporcadapuntoyespacio.
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Luego de un afio en el
MBA con horario full time,
llegé el momento de reinser-
tarsea lavidalaboral. “Sali
conmucho conocimiento pe-
ro sin plata, habia que bus-
car,yyaestdbamosenlaera
deAlan, conmasde 100%de
inflacion”.

Y apareci6lapropuestade
ser gerente general en una
galeriacomercial. Lo penso,
yalfinal aceptd.

“Noibaapedirdineroami
padreyhabiatenidounabue-
naexperienciaen Todos, era
un trabajo de relaciéon con el
publico, que me gustaba, lo
que a otros no. Hay muchos
prejuicios. Si eres duefio o
tienes un cargo mayor crees
que no te corresponde aten-
der, eso esfaltadeespirituy
compromiso”, sefiala.

éSe quedé mucho tiempo
enesepuesto?
Unostresafios. Eralagaleria
Virrey de Santa Fe y el obje-
tivoera convertirlaenelem-
blemadel calzado. Y sehizo.
Quien erael duefio me ense-
16 mucho del negocio, y es
facil darse cuenta de que la
galeriaeslaprimahermana
del centro comercial. Inclu-
so, yaen esos afios aplicamos
lamodalidad de renta mini-
ma y renta variable, lo que
diez afios después hizo el
JockeyPlaza.

Enconsumomasivo
Sibien supaso porlagaleria
fue una buena experiencia
decideretirarse eingresaral
sector de consumo masivo.
Asillega a Molitalia, donde
estuvo ocho afios.

“Pasé de ser gerente gene-
ral ajefe yluego director de
Marketing en una empresa
quelaencontré mediana, que
solovendfaenLimayconuna
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 tard6 un afio
en estabilizarse. Por otro la-
do, estabala cuestion del tri-
go, que lo controlaba el Go-
bierno, cuando llegaba el in-

DIFUSION

Equipo de trabajo. Percy Vigil y su equipo de MegaPlaza (el que considera su tercer hijo) a un afo del inicio de sus operaciones.
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Decidiquedarme
porquevinacerel
proyecto, ahorala
cadenahacrecido,
yelplaneamientoy
las negociaciones
sonapasionantes”.

sumo éramos felices”, sonrie
Vigil, mientras recuerda
aquellossiete afios que estuvo
enlaempresa paraluego se-
guiren consumo masivo, pe-
roenotrorubro: el de cuida-
dopersonal como gerente ge-
neralen laalemanaHenkel.

éUnaexperienciarapida?
Erauna posicion y categoria
nueva, complejaycompetida.
Fueron tres afios, tiempo su-
ficiente. Deahipasoaungru-
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-
miti6é dedicarme alo que me
gusta, que esladocencia. Por-
quenadie se hace millonario
enseflando, pero uno apren-
deal mismo tiempo.

*e
ParaPercy Vigil,lo que se
puedever hoy en Mega-
Plazanolo pensaronni
porasomo ensusinicios.
Y es quenosolo fue pasar
de38milmetros cuadra-
dos, que erael proyecto
actual,a115mil metros
cuadrados que es hoy. EL
gran cambio havenido
por elnivel delas marcas
que hanentrado.
“Quienhubieradicho en
esemomento que ibamos
atener ados fastfashion
lo hubieran tildado delo-
co,perolaclaveestden
hacerlo paso apaso”, dice
el ejecutivo.
Recuerdaquecuando
llegd, acertar en el forma-
to eraclave,y convencera
lasmarcas deingresar era
dificil. “Cuando Falabella
anuncié quellegaba Tot-
tus eraun concepto nue-

vo,yalgunosno apostaban
porello,y Ripley Max erael
vecino. Dos anclas descono-

cidas, tiendas menoresyun
concepto demarcaslocales
quesecreia‘“gamarrino”, lo
queluego se convirtié en el
boulevard,asi comenzamos
ynosarriesgamos”, refiere.
¢Hoy esa estrategia fun-
cionaria? Percy Vigil consi-

Un concepto que traspaso los limites hace 14 afios

deraque dependeriadel
mercado, pero que costa-
riamucho lograrlo.

“Creo que minimiza-
mos elriesgoy habiauna
ventaja, no habia oferta
en elmercado. Igualhubo
confianza porque el clien-
te podiairaPlaza San Mi-
guelsiqueria”, sefiala.

Su estrategia perso-
nalfuerevisar decercael
desempefio del mall. “Del
28 denoviembre, dia que
abrid elmall, hastael3i1de
diciembre, melapasé ca-
minando todo eldiadelu-
nesaviernes, porque que-
riasaber qué pasabaen
cadatienda, qué buscaba
el cliente, los servicios;
desdeel escritoriono era
igual”, refiere Vigil, quien
pasédeunequipode3oa
tener uno demas de100
personas hoyendia.

éEseeselpasopreviopara
MegaPlaza?

Ya empezaba a extrafar el
mundo corporativoyempecé
elprocesodebusqueda. Y fue
miesposalaquevio el aviso
en el diario y me dijo: “Ese

puesto esta pintado para ti”.
Y por ellame presenté.

Unnuevohijo

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

tail, ya que una zona como
Lima Norte, alejada del co-
mercio moderno, recibe
unaofertainimaginable, es
para él su tercer hijo. “Mi
hijanacié enel 2001, mihi-
joenel2003 yMegaenel

2002, son mis tres hijos”,
refiere.

éUnaplazaporprobarle
generétemor?
Dealgunamaneramesentia
identificado con el mercado
porque mi oficina, cuando
estabaenladistribuidora, se
ubicabaenLimaNorteyese
mercado era el que masnos
demandaba. Elretoteniasa-
bor conocido. Igual, cuando
ingresoyoestimé quedarme
solodosafios.

Yyavani4....

Decidi quedarme porque
vinacer el proyecto; aho-
rala cadenahacrecidoy
el planeamiento, las ne-
gociaciones, es apasio-
nante ver que ese negocio
forma parte de la vida de
la gente.

éHa sido facil acoplar al
publicoconlasmarcas?
Creo que el mercado se ha
quedado sorprendido y he-
mostenidoniveles de creci-
miento agresivos. Hemos
hecho 10 ampliacionesyla
tltimaentrayaaunproceso
de consolidaciénydequeel
publico conozcaelnuevola-
yout. Lasmarcashanidoen-
trando, algunasno querian
hacerlo, hastahace dosafios
semostraronreacias. Hoyes
otraetapa.

Delos Mega que hayen
provincias, écualtieneel
potencialparallegaraser
comolindependencia?
Veo con mucho potencial a
Chimbote, que en tamafio
es el que le sigue a Inde-
pendencia, otroeselde Ca-
fiete, Pisco, de menos ta-
maflo, pero que hemos sa-
bido dimensionar.

éCémo se vede aquia10
aflos?

Me veo en actividad siem-
pre,yesperoestarligadoa
los centros comerciales, me
apasiona el consumo, esuna
guerradel dia, conreaccio-
nesinmediatas.

éSeveenMegaPlaza?
Quiero que el destino me
sorprenda.




