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El gerente inmobiliario de la chilena Paz Corp. anuncia su ingreso
al Peru con 10 proyectos, pero alerta contra la especulacién

Gasto de clase media tiene su tope

PAZ CORP.

CHRISTIAN NAVARRO ROJAS

Paz Corp. esunadelas firmasin-
mobiliarias mas importantes de
Chile, conocida por haber contri-
buido a la renovacién del Centro
de Santiago de Chile. Especializa-
da en el desarrollo de viviendas,
hoy tiene en cartera 70 proyectos
y para este afio ha previsto levan-
tar unos 17, con una inversion de
US$370 millones. Pero no solo
eso. Lasemana pasadaanunciéla
creacién delasociedad Paz Cente-
nario, junto con Inversiones Cen-
tenario, laempresa de los grupos
Romeroy Brescia, paraingresaral
mercado peruano. Conversamos
con su gerente general inmobilia-
rioparasabermésdetalleacercade
suinterésenel Pera.

¢Desde cuando estan mirando
el mercado peruano? ;Qué les
atraedeél?

Empezamos amirarel Pertthace
un par de aflos. Nos interesa mu-
choun paisdondehayunaalta ta-
sa de crecimiento y un favorable
clima de inversion para que se
puedan instalar nuevas empre-
sasy se desarrolle el negocio in-
mobiliario. Nuestra primera visi-
taformal al Per(1 fue el dia del te-
rremoto. Llegamos con mi padre
(Benjamin Paz) el 15 de agosto
del afio pasado. Ahiempezamos
ajuntarnos con distintos grupos
inmobiliarios, consultoras yban-
cos para saber como funcionaba
el mercadoyqué tipo de socio po-
diamos eventualmente tener.

¢Conquiénes sereunieron?
Justamente la primera reuniéon
que tuvimos fue un almuerzo
con Inversiones Centenario, con
Fernando Romero y Gonzalo
Sarmiento. Sabiamos que ellos
sonunodelos principales grupos
inmobiliarios del Pertiynosinte-
resaba entender como operaban,
cémo estaban trabajandoy como
velan el mercado. Eraimportante
tener un socio peruano que nos
diera ese ‘know-how’ local.

¢Y quélesllamé laatencion del
mercado peruano?

A nosotros nos gustan los mer-
cados con altas posibilidades de
crecimiento. Lo que estd ocu-
rriendo en Lima y algunas ciu-

DESDE EL SUR. Paz espera explotar su conocimiento sobre vivienda para la clase media también en el Peru.

Nombre: Andrés Paz Daniels.
Profesién: Administrador.
Edad: 40 afios.

Cargo: Gerente generalinmo-
biliario de Paz Corp.

Hobbies: Esquiy basquet.
Organizacién: En el 2007 la
empresatuvo 28% mas pro-
mesas de compraventay em-
prendié 22 proyectos. Amar-
zo de este afno, reporto utilida-
des por US$2 millones, 18%
mas que amarzodel2007. En
los 17 proyectos que iniciara
este afo estimaingresos por
US$420 millones.

dades como Arequipa y Trujillo
es parte de un mercado que vaa
tener un desarrollo muy fuerte.
Somos una empresa orientada
al segmento medio de la pobla-
cién, nuestra especialidad es
la vivienda para la clase media
y, por lo tanto, creemos que el
mayor beneficiado con el creci-
miento del pais va a ser la clase
media. En el fondo, los inmobi-
liarios seguimos al ‘retail’ (ope-
radores de comercio minorista).
El ‘retail’ siempre entra primero
en la pirdmide de consumo y

luego nosotros. La clase media
consume primero televisores y
refrigeradoras, pero inmediata-
mente después, a medida que
aumenta su poder adquisitivo,
van a consumir viviendas. Y so-
bre todo en un mercado donde
hayun gran déficit. Esonos atra-
jomucho.

¢Qué tipo de viviendas suelen
construir?

Construimos edificaciones de
altura. Son viviendas que van
de US$20.000 a US$50.000, a
las que alguien que gana unos
US$700 o US$800 mensuales
como grupo familiar podria ac-
ceder. Es el tipo de viviendas que
estamos mirando parael Perti. Se
trata de departamentos peque-
fios, de uno a tres dormitorios,
que no superan los 70 m2. Siem-
pre buscamos zonas urbanas y
que estén cerca de las zonas co-
mercialesyde oficinas.

¢Porquélaasociacion con Cen-
tenario? Habiamos escuchado
quePazCorp.yahabiaadquirido
algunosterrenosenLima. {Eso
escorrecto?

No. Nosotros hoy estamos en ne-
gociaciones paravarios terrenos,
pero no tenemos ninguno cerra-
do. Nuestro primer proyecto de-

beria partir el ltimo trimestre
de este afio. Hemos estado anali-
zando Lima, Trujilloy Arequipa,
peroenlaprimeraetapanosesta-
mos concentrando en Lima.

¢ Qué zonas serian atractivas?
Nos gustan todas enlas que poda-
mos hacer nuestro producto. No
tenemos nadaespecificoatn.

Centenario tiene terrenos en el
cono nortedeLima,unazonade
crecimiento interesante. Seria
I6gico que empezaranalli...

No vamos a partir por alli. Ellos
estin desarrollando la venta de
lotes, que es un negocio que
no veremos aun. Ahora, ¢por
qué Centenario? Porque hay
sinergias. Nosotros estamos es-
pecializados en el drea de vivien-
da; hacemos oficinas, perono es
nuestra especialidad. Por otro
lado, Centenario es un grupo lo-
cal con mucho conocimiento del
mercado de oficinas, dearriendo
y de lotes. Porlo tanto, se produ-
ce unmix de dos compaiiias que
juntas suman tresynodos.

Se anuncié que invertirian
US$35 millones en proyectos.
¢Qué comprende estasuma?
Es un monto inicial que puede
serampliado si serequiere.

¢Cuantos proyectos manejaran
con este presupuesto? Se espe-
culaba que serian cuatro o cinco.
No, esa es una suma para Chile,
donde todo es mas caro. Calculo
que nos podria alcanzar para de-
sarrollar entre siete y diez proyec-
tos; depende de su tamafio.

¢Enqué horizonte de tiempo?

Deberiamos tener ese dinero in-
vertido en los proximos dos o tres
afios. Vamos a entrar al merca-
do peruano con bastante fuerza.
Queremos ser una de las empre-
sas lideres. Ese es nuestro objeti-
voy queremos ser bastante agiles.
Ahora, todo depende de como lo
vayamos a hacer. Hoy la compra
de los terrenos no es ficil. En ese
sentido, vaa depender de nuestra
eficiencia y eficacia para poder
conseguir buenasubicaciones.

¢Han sentido el alza en los pre-
ciosdelosterrenosenel Peru?
Creo que hay un aumento. Hay
muchagente queestiespeculando
con lavalorizacion delos terrenos.
No solo nosotros hemos entrado,
sino que hay otros grupos fuertes
de Chile que estin entrando. Aho-
ra, esto seresuelve de maneramuy
sencilla. Silos terrenos se van alas
nubes, los proyectos no se podran
vender, porquelagente solopuede
pagar hasta cierto precio. Estoocu-
rremas en la vivienda media, don-
de se compra por necesidad y con
un presupuesto ajustado.

¢Tienen algun célculo deretorno
sobre sus proyectos? Hoy se
habla de un retorno minimo de
20% enelnegocioinmobiliario.

Es menor. El mercado peruano
no es de grandes margenes. Y
sobre todo que vamos a un seg-
mento muy sensible al precio.

Si su primer proyecto saldra a
fines del 2008, eso quiere decir
que la mayoria de sus proyectos
vaenel2009...

Si,lamayoria. No vemos que po-
damos lanzar muchos para este
afo. Sobre todo porque al princi-
pio cuesta mas. El puntapié ini-
cial es un proceso bastante mas
lento de lo que uno quisiera. En
lamedida en que hagamos mas
proyectos, todo va a ser un poco
mas agil. ]

{AUTORIDAD?

Ambiente no
dispondra del
uso del agua

Il Experto advierte sobre
el riesgo de que el nuevo
ministerio no asuma las
facultades ejecutivas

La misma corriente de opinién
que hatrabado hasta el momento
la aprobacién de una ley general
de aguas es la que estaria detras
de la dura posicién del Ministe-
rio de Agricultura respecto de la
administraciéon de los recursos
hidricos, afirmé el experto en te-
masambientales Ivin Lanegra.

Sibienlaley que crea el Minis-
terio del Ambiente otorga a este
despacho la responsabilidad de
normar el uso del agua, nole en-
tregatambiénlasfacultadesejecu-
tivas. Deestamanera, elnuevomi-
nisterio puedenormar, peronode-
cidirendltimainstanciaelcomose
debe administrar esterecurso.

En el Per(, las fuentes de
aguarenovables suman cerca de
2.000kilémetros ctibicos. Como
referencia, el consumo anual de
agua de los peruanos en el afio
2000 ascendi6 a 1% (20,13 kil6-
metros ciibicos). Mas del 80% de
este consumo de aguaestienla
agricultura, mientras que el otro
20% se reparte entre el uso do-
mésticoylaindustria.

Segtn las leyes actuales, las
fuentes de agua (nevados, lagu-
nas, reservas del subsuelo, etc.)
deben ser vigiladas, por ser el
aguaunrecursomuyvulnerable.
Este cuidado estd a cargo del Ins-
tituto Nacional de Recursos Na-
turales (Inrena). De otro lado, el
propio Inrena, a través de la In-
tendencia de Recursos Hidricos,
es el que otorga los permisos de
usodeagua.

Las leyes también precisan
—explic6 Lanegra—que ante una
escasez de agua la prioridad es
que el recurso se destine al con-
sumo humano en primer lugar,
alaagriculturaen segundolugar
y después a otras actividades. Es
entonces cuando cobra impor-
tancia el debate sobre qué autori-
dad otorgaralos permisosyfisca-
lizard elusodelagua.

“Es por eso que en otros paises
esel Ministeriodel Ambiente, yno
los sectores productivos, el que de-
cidesobreelusodelagua”, agregd
Lanegra. “Entodo caso, cuandose
debatiélaley de aguas, todos con-
cordaban en que el enfoque debia
sermultisectorial”, dijo. n

SEGUN LA CONSULTORA INMOBILIARIA BINSWANGER

La demanda de oficinas en
Lima no se habria desacelerado

Il Atribuyen a una oferta
insuficiente que entre
enero y marzo solo se
colocaran 8.000 m?

Eldltimo reporte del mercado de
oficinasen Lima de la consultora
estadounidense Binswanger de-
safia algunas de las tesis que se
han planteado sobre cémohaido
evolucionando este mercado en
estosilltimos meses. Asi, afirman
que el hecho de que se haya colo-
cado solo unos 8.000 m?de areas
de oficina existentes en Lima en-
tre enero y marzo de este afio no

se debe a una desaceleracién de
lademanda, sinoa quenohaha-
bido una oferta suficiente. En ese
mismo periodo, Binswanger afir-
ma que ha cerrado compromisos
de contratar espacios futuros por
aproximadamente 29.000 m?,
lo cual descarta la tesis de una
desaceleracién delademanda.
Adicionalmente, asegura que
los metros cuadrados colocados
en este periodo “han alcanzado
niveles excelentes de tarifas para
los inversionistas, no como una
consecuencia especulativa, sino
como parte del proceso de since-
ramiento de preciosanteundoélar

queha perdido parte de suvalory
un costo de construccion que se
haelevadoyquesepagaensoles”,
seglin el reporte.

Considera que hoy “colo-
car un metro cuadrado a US$17
equivale a haberlo colocado a
aproximadamente US$14,5 en
octubre del afio pasado, solo por
el efecto deladevaluaciéon”.

De acuerdo con Binswan-
ger, habra tres momentos en el
mercado inmobiliario de Lima:
entre abril de este afio y enero
del 2009 ingresardn al mercado
16.124 m? de oficinas; entre fe-
brero y diciembre del 2009 in-
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¢(OFERTA NUEVA? La sede del desaparecido Banco del Nuevo Mundo,
con 5.629 m? de oficinas, paliaria parte del déficit en Lima este afio.

gresaran 177.584 m? y de enero
adiciembre del 2010 ingresardn
38.350m?

SOBRE LADEMANDA

Sin embargo, la consultora re-
conoce que nadie sabe con cer-
teza qué estd ocurriendo con la
demanda. Tradicionalmente
el mercado absorbia 47.000 m?
de oficinas al afio, pero nunca
ha pasado por un ‘boom’ tan
prolongado y con fundamentos
de caricter macroeconémico y
microecondmico.

Pese a ello, pronostica que la
demanda acumulada en el mer-
cado es de aproximadamente
90.000 m?. El reporte concluye
que debido a ello no hay una so-
breoferta evidente en el mercado
de oficinas, pero si es convenien-
te quelos inversionistas evaliien
bien cada nuevo proyecto. [

devista

Los papas de la papa

Rolando L

Arellano :
Doctor en marketing* | | } n’
Siellector preguntaasusamigos
extranjeros: ;dénde creen que se
originéla papa?, probablemente
sesorprenderd delasrespuestas.
Algunos dirdn que es de Inglate-
rra, otros de Holanda, y quizis
hasta hablardn de Rusia. Sola-
mente unos pocos dirdn que es
americanay casi nadie sefialara
quees del Pert1.

Por esta raz6én, a comienzos
del 2004 escribimos aqui sobre

“Perq, el pais dela papa”, dicien-
do lo importante que seria que
los peruanos reivindiciramos
que fueron nuestros antepasa-
dos los que hace mas de 7.000
afos descubrieron y domestica-
ron este tubérculo que salvo a Eu-
ropadelahambrunayquehoyse
encuentra en la cocina tipica de
muchos paises, como los ioquis
italianos, la tortilla espafiolay las
‘french fries’ de Estados Unidos.
Eso daria un tremendo argu-
mento de marketing para pro-
mover nuestraimagen.

Sin duda ha habido concierto
de ideas, pues hemos visto luego

Pareciera
que, coincidiendo
con el Aho
Internacional
de la Papa,
los peruanos
empezamos a
encamotarnos
con este
producto

iniciativas muy importantes: la
aparici6n de libros sobre la papa,
suinclusi6én enla nueva gastrono-
mia peruana, el desarrollodel pan
de papayla creacién del dia nacio-
nal de este producto. Ademais, fue
muysignificativoqueel presidente
Garciareivindicara ante susinvita-
dosdelacumbre ALC-UEelorigen
peruano de este tubérculoy selos
ofreciera de regalo. Finalmente,
quien fueala Noche en Blancode
Miraflores la semana pasada vio
desfilar una gran papa inflable y
multitud de carritos paperos. jPa-
recieraque, coincidiendoconlade-
claracién dela ONU al 2008 como
el Ano Internacional dela Papa, los
peruanos empezamos a encamo-
tarnos con este producto!

Siendo avances en la buena

direccién, no es suficiente con
declarar que aquinacio el tubér-
culo para sacarle provecho. De
poco le sirve a Abisinia ser reco-
nocida como el lugar de origen
del café, pues su producto lleva
menos riquezas a esa zona que
las quele daa Colombia o al Bra-
sil. En ese sentido, no olvidemos
que somos un pequefio produc-
tor de papaen el mundo, y que si
bien en los tltimos afios los pai-
sesendesarrollo han destronado
a los paises ricos como los més
grandes productores mundiales,
esos paises no son siquiera sud-
americanos, sino asiaticos.
¢Setrata, entonces, de produ-
cirméas? No, necesariamente. Se
trataria, quizas, de buscar ser
reconocidos como los produc-

tores de la mejor papa del mun-
do, aquella que se puede vender
amejor precio por sus calidades
intrinsecas (color, sabor, nutri-
cibén) y por aquellas extrinsecas,
como naturalidad y exotismo.
Pero por sobre todo eso, se tra-
tarfa de buscar que nuestra papa
valga mas porque es la papa ori-
ginal, cultivada por sus verdade-
ros ‘creadores’. ¢ Siun extranjero
no duda en pagar 10 veces mds
por un polito marca Nike que por
uno sin identificacién, no cree
usted que podria pagar dos o tres
veces mas por una papa produci-
daporlospapisdelapapa? =
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