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EL COMERCIO lunes 18 de febrero del 2008

ENTREVISTA JOHNNY LINDLEY, gerente de la Corporacién José R. Lindley S.A.

Escribe LUIS FELIPE
GAMARRA
Fotos MARCO GARRO

T radicién. Término
que deriva del latin
tradere, que signi-
fica entregar. Siel pasado
se legara al futuro en for-
ma deuna posta, se podria
decir que Johnny Lindley
Sudrez nacié en una pista
deatletismo.

Bisnietode José Robin-
son Lindley, fundador de
laembotelladora mésim-
portante del Per(1, nuestro
entrevistado trabaja como
gerente general dela Cor-
poracién José R. Lindley
desde el 2007, al lado de
su padre, Johnny Lindley
Taboada (presidente de
directorio), que a su vez
trabajé codoa codo consu
padre, don Isaac Lindley
Stoppanie, quien hizo de
la bebida carbonatada co-
lor amarillo N° 5 un com-
ponente fundamental pa-
rael paladarbicolor.

La meta del tltimo de
los Lindley parece escapar
alasleyesdelafisica:cum-
plir 100 afios al frente de
la embotelladora de Inca
Kola, cuyaimagen deberia
formar parte del escudo
nacional.

¢Exactamente qué parte
le corresponde a The
CocaColaCompanyy qué
parte le toca ala Corpora-
cionJoséR. Lindley?

Nosotros tenemos la ela-
boracién, comercializa-
cién, distribucién y venta
en todo el pafs. Maneja-
mos, ademas, el portafolio
del sistema de marcas de
Coca-Cola, entre las que
estin Coca-Cola e Inca
Kola, asi comolas bebidas
dietéticas Coca-Cola Zero,
Coca-Colalight, Inca Kola
Light, Fanta, Sprite, Crush
y Kola Inglesa. El foco de
Coca-Cola mundialmente
eselmanejodel marketing
y publicidad de sus mar-
cas. En1999 entendimos a
déndeibaelmercadoyqué
nivel de inversiones nece-
sitaban los negocios. De-
cidimos vender la marca
Inca Kola. Con ese capital
invertimos en capacidad

*2007 fue el ano de quiebre,
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en adelante sera para arriba”

HA PASADO UNA DECADA DESDE QUE ENTRO A LA FABRICA QUE FUNDO SU BISABUELO. COMO
CUARTA GENERACION EN EL NEGOCIO, LLEVA EL PESO DE UNA EMPRESA QUE ESTA POR
CUMPLIR SU PRIMER SIGLO DE VIDA. DE EL DEPENDERA QUE SIGAN APAGANDO MAS VELITAS
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ELENTREVISTADO

[EDAD] 33 afnos.
[ESTADO ClIviL] Casado,
dos hijas.

[PROFESION] Administrador
de empresas.
[ESTUDIOS] Bentley

College, Boston, Massa-
chusetts.

[EXPERIENCIA] Empezd
como asistente de geren-
cia. El 2004 entra a la
gerencia general adjunta
donde se involucra con los
proyectos de la empresa.
A partir de enero del 2007
asume la gerencia general.

de produccién, todo lo que
son los fierros. Es un siste-
ma de franquicia tradicio-
nal. Coca-Colanos franqui-
cia territorio como embote-
lladores. Nosotros pagamos
enregaliasun porcentajede
lasventas. Elrestoqueda pa-
rareinvertir en proyectos de
expansion.

¢{Qué monto invirtieron el
2007 eninfraestructura?

El verano pasado vimos un
incremento enlademanda
que nos llevo a adelantar
inversiones  proyectadas
para més adelante. Fueron
US$50 millones en enva-
ses, equipos defrio, flotasde
vehiculos. Este verano esta-
mos trabajando conlasnue-
vas capacidadesinstaladas.

El 2008 invertiremos alre-
dedor de US$40 millones.

¢En qué porcentaje estan
del total de su capacidad?
Todas las plantas, en total,
estian en promedio al 80%
de su capacidad. El 2006
nosquedamos cortos. Lain-
version del 2007 nos garan-
tiz6 un crecimiento de 25%
en capacidad. El mercado
hacrecidoa tasas agresivas
en los tltimos afios. Tene-
mos que estar preparados.
La inversion del 2008 en
principioestaba proyectada
parael2009.

¢Coémo les afecta el incre-
mento de aguasyrefrescos
embotellados?

El sector gaseosas crecié

10% €l 2007, mientras que
el segmento de aguasyju-
gos subid 30%, diferencia
importante. Hubo una
migracién de consumo ha-
cia jugos y aguas, pero en
tamarfio el mercado de ga-
seosas es bastante grande.
Para que el primero alcan-
cealdelas gaseosas tendria
quemanteneresastasasde
crecimiento durante los
siguientes afios. Crecen
rapido, peroel focodel con-
sumo estd en las gaseosas.
Si bien Lima ha crecido
5%, tienes alas provincias
que crecen 20%. Por alliva
latendencia.

¢Coémo haran paraelevarel
consumo en provincia?
Para crecer en provincia

necesitas coberturas. La
geografia, la informalidad
del mercado te frenan. Ne-
cesitas presencia de pro-
ducto en los rincones mis
alejados, a través de distri-
buidores, no mayoristas,
porque pierdes el control
de la cobertura y la expan-
si6én de mercado. Hemos
empezadoa crecerel 2007y
seguiremos asiesteafio. Se
necesitaampliar la produc-
ciébny comprar terrenos. El
2007 fue el afio de quiebre,
enadelanteserd paraarriba.
El consumo per cépita en
Limaesde300botellasde 8
onzasalafio, el mismonivel
que Buenos Airesy Chile. El
resto de provincias estd por
50y100 botellas. Tenemos
espacioparacrecet.



