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Supermercados Candy abrié su segundo local recientemente, en Magdalena del Mar.
En el proximo lustro la idea es abrir, minimo, un local por afio, afirma su gerente general

Los nuevos Wong de los supermercados

FERNANDO CHEVARRIA LEON

La aventura de los Wong -no
hablamos de los que acaban de
vender su cadena a la chilena
Cencosud- en el rubro de super-
mercadosempezbhacetreceafios,
cuandounadelashijasde Alfonso
José Wong decidi6 abrir un super-
mercadoenlazonade Campoy,en
San Juande Lurigancho.

El inicio no fue facil, pues po-
o a poco tuvieron que ir apren-
diendo de sus errores, aprender
el ‘know how’ del comercio mi-
norista, el trato con proveedores,
cémo y cuindo lanzar una cam-
pafia, como colocarlos productos,
mejorar poco a poco el servicio al
cliente, entre otros detalles. Asi,
en diciembre pasado, los Wong
dieronelsaltoyabrieronsusegun-
do supermercado sobre 6.000 m?
dedreaconstruidaenel crucedela
avenida Brasil yla calle Cusco, en
Magdalena.

Elsupermercadodemand6una
inversién de unos US$3’000.000
y tiene 2.000 m? de area comer-
cial que incluye amplios pasillosy
servicios complementarios como
restaurante, jugueria, polleria Las
Canastas, banco Continental, spa,
botica, lavanderia y un estaciona-
miento subterraneo de 2.000 m>
Vale decir, nada que envidiarle a
lasgrandes cadenas.

¢Seguirdn estos nuevos Wong
peruanos el ejemplo de Erasmo
Wong y llegardn a formar una
gran cadena que compita deigual
aigual con los monstruos del co-
mercio minorista internacional?
Ese es el objetivo de Alfonso José
Wong. Aquisusimpresiones.

¢Por qué deciden ingresar al
negociodelcomerciominorista?
Ingresamos hace trece afios por-
queelrubro de supermercadosen
ese momento no se habia desarro-
llado en el pais. En otros paises el
rubro supera hoy el 50% del mer-
cadoydesdequenosotrosabrimos
el primer autoservicio, no excedia
€l20% de participacién. Alcabode
13 afios el drea de supermercados
enLimaestdenalrededordel 26%.
Atnhaymucho por crecer.

Sinembargo, ahoralas cosasson
diferentes.AntesnoestabanFala-
bellay Cencosud compitiendoen
elmercadoperuano.

Es cierto, hay competidores muy
grandes en el mercado, pero tam-
bién sabemos que el techo todavia
esmuy alto. Nosotros tenemos un
dicho: “El sol sale para todos ylos
clientes no son de nadie”. Pode-
mos entrar a conquistar parte del
mercado.

EXPERIENCIA. La familia de Alfonso José Wong es pro

pietaria de Supermercados Candy y de Ti-Cay, empre-
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sa fabricante de los embutidos Cerdena, Don Pepito, Napolitana, Americana y la linea de jugos Tuvalu

Nombre: Alfonso José Wong
Samanez.

Profesién: Ingenieroindus-
trial.

Edad: 63.

Situacion familiar: Casado
con cuatro hijos: Lourdes, Mi-
chael, Erikay José.

Cargo: Gerente general.
Organizacién: Supermerca-
dos Candy.

¢Cudl es su propuesta frente a
losdemas?

Nuestras principales armas son
calidad de servicioy precio.

¢Cuanto estiman facturar en
esta segunda tienda durante el
primerano?

Mis de diez millones de ddlares.

¢Por qué demoraron tanto en
abrirlasegundatienda?
ElCandy de Campoy, fundado por
mi hija, fue nuestra primera expe-
riencia. Fue unlaboratorio donde
aprendimosamanejary perfeccio-
nar nuestronegocio. Cadaveznos
volvimos mis eficientes y recién
alli me animé a abrir el segundo
supermercado Candy.

¢PorquéCandy?

Esunnombre delicado. Su propio
nombre lo dice, es dulce (Candy
significa dulce en espafiol).

¢Cuantos Candymasvienen?

RICHARD HIRANO

DOS SON CADENA. El segundo local de Candy esta ubicado en la cua-

dra 34 de la Av. Brasil, en Magdalena.

Queremos abrir todos los que po-
damos. Actualmente estamos ges-
tionando la compra de dos terre-
nos. Antesdefindeafioabriremos
uno. Enel proximolustrolaideaes
abrir porlo menos una tienda por
afno. Sabemos que este rubrovaa
seguir creciendo y queremos ser
participesdeeso.

¢ElpréximoCandyestaraenLima
Sur? Escuchamos que habia
intenciones de abrirenVillaMaria
delTriunfooVillaelSalvador.
Estamos buscando zonas que no
estén cubiertas por otros autoser-
vicios. Esas zonas son de niveles
socioeconémicos Cy D o B sector
bajo y que tengan todas sus nece-
sidades insatisfechas. Vale decir,
queremosestar en zonas noexplo-
tadas y que tengan mucho volu-
men de poblacién. No queremos
serun Wong: queremos tener pre-
cios muy competitivos.

Estamos
preparados para
crecer con calidad
de servicio. Por eso
demoramos en abrir
el segundo local

Para lograrlo a veces hay que
sacrificar calidad de servicio.
Noserdnuestrocaso. Ofreceremos
calidad de servicioy precios bajos.
Estamos preparados para hacerlo.
Poralgonoshemosdemoradotan-
toenabrirelsegundolocal.

Abrir tiendas demanda mucho
capital. Ahi la ventaja es para
los grandes como Falabella,
Cencosud o Supermercados
Peruanos.

Lo sabemos. Los competidores
son muy grandes y fuertes, pe-
ro nosotros también tenemos
lo nuestro. Calculamos que cada
tienda Candy, dependiendo del
tamafio, demanda entre US$2,8
millonesy US$3,2millones.

¢Estan mirando también zonas
fueradeLima?

Atnno. Primeroqueremos crecer
en Lima.

¢Ustedestienen alginlazo fami-
liarconlafamiliaWong?

No, absolutamente. El apellido es
el mismo, pero no tenemos lazos
familiares.

¢{Qué opina de la venta de la
cadenaWong?

Creo quenoarmaronlos cuadros
de reemplazos adecuadamente,
por ello tuvieron que vender.

¢Hubieranhecholo mismo uste-
des de haber estado en lugar de
losWong?

No. Tenemos muchos suefios
con este rubro. Sabemos que es
un negocio a largo plazo. Nues-
traidea no solo es ganar dinero,
sino también hacer crecer a los
pequefios productores perua-
nos. Laidea es que ellos se pue-
dan desarrollar como empresa
dentro del autoservicio. Aqui no
solo tenemos proveedores gran-
des con marcas poderosas como
Gloria, Nestlé o Alicorp, sino
también pequenos proveedores
peruanos.

¢Cémolograrlo?

Estamos captando, por ejemplo,
alos productores de tubérculos y
frutas para trabajar con ellos direc-
tamenteyhayaun “gana-gana”.

¢Cuantos items manejan en
Candyde Magdalena?
Manejamosunos7.000 items.

LosduefiosdeCandysonlosdue-
nosdeTi-Cay.

Asies. Ti-Cay es Compafiia Pro-
cesadora de Productos Alimen-
ticios y se dedica al expendio
de venta de embutidos, carnes
de cerdo y preparados, ademais
de jugos. Esa empresa tiene
mads de 35 afios en el mercado
y es lider en el segmento C-D.
Ambas compafiias se manejan
independientemente. En mi
caso, dejé la gerencia general
de Ti-Cay para hacerme cargo
dela gerencia general de Candy.
Ojo, Ti-Cay es proveedor de Su-
permercados Candy, peronoes
que haya un accionariado o sea
partedeesta.

¢Cuantofacturé Ti-Cay el 2007?
Tikay, que producelasmarcasde
embutidos Cerdefia, Napolitana,
Don Pepito ylos jugos Tuvald, y
Americana, que es otra fibrica
de embutidos de nuestra propie-
dad, facturaron en el 2007 unos
S/.90 millones.

¢Piensan ampliar el abanico de
sus productos?

Asi es, planeamos ampliar la li-
nea de embutidos. En ese mer-
cado hay mucho por crecer, pues
aquirecién hablamos de unkilo
de consumo per capita anual,
mientras que otros paises veci-
nos llegan a 14 kilos per cpita.
Hay mucho por crecer en el seg-
mento de embutidos.

Cuando mencionamos Super-
mercados Wong, ustedhablode
cuadros de reemplazo. ;Cé6mo
se estan preparando ustedes,
que también son una empresa
familiar.

Si. Los accionistas nos estamos
preparando para el crecimiento
temporal y estamos formando
incluso cuadros de reemplazo
externos. Laidea es que la com-
pafiia contintie con su plan de
expansion.

Actualmente, los miembros de
su familia ocupan los cargos
gerenciales tanto de Candy
comodeTi-Cay.

Efectivamente. Enla gerencia ge-
neralyenla parte de compras. El
resto son jefes y gerentes que he-
mos incorporando. Los nuevos
locales tendrin gerentes profe-
sionales que sepan mucho sobre
el rubro del comercio minorista
(‘retail’), no gerentes duefios.
Un accionista no siempre es un
buen gerente.

Yaestanenlasegundagenera-
cion. Se afirmaque laterceraes
lamas complicada.

Asies. Porello estamos forman-
do un holding, que es una em-
presa creada por los accionistas
con el fin de que sirva para la
nueva camada. Esta empresa
serd la que administre y regule
alas demis empresas que estén
dentro del grupo. En el futuro,
siel hijo de un accionista quiere
formar una empresa, presenta-
ra su proyecto y los miembros
del holding diran si este va o
no. Si procede, el holding sera
el duefio del 50% de la empresa.
Tenemos asesores financierosy
contables que ya trabajan en el
tema. Ese es un tema prioritario
para nosotros para evitar futu-
ros problemas. |

Los cusqueftios y la Ley 29164
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El Comercio,enun

editorial del 15 de febrero, pusoal
descubierto laagenda politiquera
delosdirigentes cusquefios y pre-
guntd, molesto: ¢Qué quieren los
cusquefios al insistir “en paros y
bloqueos violentistas para protes-
tar por aspectos de unaley que ya
han sido eliminados en la ley del
Congreso”?

Serefiere ala Ley 29164, una
norma que propone poner enva-
lor el patrimonio del pais al “pro-
mover la inversion privada en zo-
nas aledafas a sitios histéricos
bajo la modalidad de concesio-
nes, como se hace exitosamente
en otros paises y en Lima con la
huacaPucllana”.

Varios comentaristas han cul-
pado a agendas politicas, movi-
mientos desestabilizadores de la
izquierda, autoridades regionales
ylocales mediocres, yhumalistas
de las protestas y de manipular a
los cusquetios. Solo asi puede en-
tender que hagan protestas que
afecten al propio turismo, sector
econémico clave del Cusco. Otros
hanacusadoaloscusquefiosdeno
entender los criterios modernos
de conservacion, puesto de mani-

fiesto porlahuaca Pucllana.

En resumen, Lima parece es-
tar tan enojada con el Cusco como
los cusquefios conla propialey. La
ideadesde Limaeslasiguiente:

1. Los cusquefios no deberfan
estar en contra de la ley, incluso
en su version inicial, porque esta
promueve lamejoradelos monu-
mentoshistéricosyalientaal turis-
mo, como demuestrala experien-
ciadelahuacaPucllana.

2. Laversién modificada dela
ley requiere de la aprobacién del
gobierno regional para su vigen-
cia, porloqueyanotendriasentido
las protestasenel Cusco.

3.Lasprotestas, portanto,obede-
cenaagendas politicasdedirigentes
pocoescrupulososoradicales.

4. Si los cusquefios quieren
protestar, deberian hacerlo en for-
ma pacificasinafectaratercerosni
alaindustria turistica.

Todo esto tenia sentido para
mi. Pero hace poco viajé al Cusco
y tuve ocasion de hablar con mu-
chos cusquefios, tanto dentro de
laindustria turistica como afuera.
Alli se me desbarataron varios de
los mitos quehayen Limarespecto
delaoposiciéon delos cusquefios.

En primer lugar, TODOS los
cusquefios con quienes hablé es-
taban, sin excepcién, en contrade
laley. Al mismo tiempo, sin em-

No es que los
cusquenos estén
con soroche,
mal informados o
sean revoltosos
de oficio. Hay una
racionalidad detras
de su oposicion a
esta norma

bargo,lamayoriaestabaen contra
del giro violento que habian to-
mado las protestas. Por tanto, las
protestas violentas no son repre-
sentativas del sentir delamayoria
en el Cusco, de la misma mane-
ra en que las marchas violentas
que a veces se han dado en Lima
no son representativas del sentir
de la mayoria de los limefios, ni
las barras bravas son representa-
tivas de lamayoria delos hinchas
del fatbol.

Adicionalmente, no es cierto
quelos cusquefios estén siguien-
doen formainocenteyengafiada
a los dirigentes. Es al revés. Los
cusquefios con quienes hablé te-
nian muy en claro las agendas de
los dirigentes. No encontré anin-
guno que los apoyara. Mdas bien

son los dirigentes los que se han
subidoal carrodelaoposiciénala
ley, un carroque noesdeellos. Es-
to sin negar que, a través de lazos
de conveniencia, estos dirigentes
tienen un nivel de convocatoria
que, sin ser mayoritaria, es sufi-
ciente parabloquear viasy causar
problemas. No se necesita mucha
gente paracerrar unacarretera.

Perosonlos primeros dos pun-
toslos claves. Los cusquefios estin
convencidosdequelaleynolosbe-
neficiaria. Y alos hechos se remi-
ten. Suargumentoes que cadavez
que sedaen concesién algoal sec-
tor privado, pasan dos cosas: el ac-
cesoallugaroal servicioserestrin-
ge,ysupreciose encarece.

Dan como ejemplos: el ferro-
carrila Machu Picchuyel monas-
terio. Los cusqueflos ya no van a
Machu Picchu porque desde que
sedioen concesion el tren esmuy
caro y el trato arbitrario. Actual-
mente, ya no se puede ir ni a pie
por el Camino Inca, porque existe
laobligacién de contratara guiasa
unatarifaestablecidayalta. Noen-
tranal histérico monasterio, dado
en concesioén a un hotel (antiguo
seminario de San Antonio Abad
y, originalmente, palacio de Inca
Amaru Qhalasegtinlapiginaweb
del propio hotel) porque la noche
cuesta mas que el ingreso men-
sual promedio de un hogar tipi-
co. Desde Lima, aveces pareceque
nos olvidamos de que el Cuscono
essoloparalosturistas, estambién
elhogardelos cusquefios.

Enel Cusco, inclusolas perso-
nas vinculadas con el turismo es-
tin en contra delaley. En un tour
que contraté por el Valle Sagrado,
el guifa turistico de una empresa
formal muy bien educado, tan-
to en la historia como en el trato
alos pasajeros, nos pidi6 nuestro
apoyo para dos cosas: la oposiciéon
alaleyyelboicotalacatedral. Apa-
rentemente, la Iglesiaen el Cusco
hadadoen concesion la catedral al
sector privado, conlo cual se cobra
unaentrada pararezar. Segin me
dicen (yo obedeci el boicot), si tra-
tasdeiralahoradelamisa, note
creeneigual tratan de cobrar.

El tema de fondo es este. Los
lugares histdricos, por su propia
naturaleza, son iinicos. Darlos en
concesioén genera monopolios, lo
cualabrelapuertaaabusosentari-
fasyacceso (abuso de posicién de
dominio). Estaha sidola experien-
ciahistéricadel Cusco. Siexistiera
un Estado fuertey consciente dela
necesidad de controlar los mono-
polios, tal vezlos cusquefios verian
el sentido de laley. Sin embargo,
intentos pasados por romper los
monopolios, abriendo el ferroca-
rrilala competencia, por ejemplo,
han fracasado por razones que na-
dieentiende.

Los cusquefios sienten que
abrir la puerta a las concesiones
monopolicas implica perder el ac-
ceso ellos mismos. Ademds, sos-
tienen que ha significado siempre
unincrementotalenlastarifasque
podria poner en riesgo a la propia

actividad turistica. Es decir, la ley
no promueve el turismo, sinoque
lohacepeligrar. Enestesentido, las
protestasdelos cusquefios sonafa-
vor del turismo, noen contra.

Perosiesast, ¢por qué, enton-
ces, oponerse alaley modificada,
que daalos propios gobiernos re-
gionales la potestad de decir si se
otorgan concesiones o no? Para
empezar, muchos cusquefios si
consideran aceptable esta posibi-
lidad. El problema es que no con-
fian en las autoridades. Primero,
las autoridades cambian en cada
eleccién, conlo cual en cada elec-
cién habra un riesgo de que em-
piecenlas concesiones. Segundo,
elmanejonomuyclarodealgunas
delas concesiones pasadas, junto
conestadesconfianzahacialasau-
toridades, hace quemuchos consi-
deren un riesgo innecesario que
los gobiernos regionales puedan
tener esta potestad legal.

Por tanto, no es que los
cusquefios estén con soroche, es-
ténmalinformados oseanrevolto-
sosradicales de oficio. Hayunara-
cionalidad detras de suoposicién
alaLey29164. Esel Estadoel que
debe mejorar en controlar las si-
tuaciones de abuso de posiciones
dedominio, asicomoanteponerla
proteccién yvalorizacién del patri-
monio histérico y la inclusién en
el acceso al beneficio puramente
de renta turistica. Solamente po-
dré haber un turismo modernoy
racionalsisecuentaconun Estado
modernoyracional. ]



