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El ingreso al negocio de molienda 
de granos de Alicorp, a través de 
la compra de la boliviana Fino, le 
permitirá incrementar su compe-
titividad en mercados donde la 
empresa ya opera, como aceites 
y cuidado del hogar. También 
logrará mayores eficiencias en su 
cadena de valor. 

Ello se debe a que la compra 
de Fino implica una integración 
vertical hacia atrás. "Vemos una 
reducción importante en los 
costos de transporte debido a la 
optimización logística, optimi-
zación de compras y cadena de 
suministro por la estandarización 
de insumos. También mayor 
eficiencia en la asignación de 
capital y en la optimización en 
la producción de aceite de soya, 
jabón de lavar y detergente en 
polvo vendidos en el sur del Perú", 
dijo Alfredo Pérez Gubbins, CEO 
de Alicorp, en la presentación de 
resultados del 2T18. 

La compra también ha signifi-
cado que Alicorp crezca principal-
mente de forma inorgánica y no 
por mayores acciones comer-
ciales, como silo hizo en el iT18 
(SE i6,8). Fino aportó 13 puntos 
porcentuales (pp) del total de19% 
de crecimiento interanual en las 
ventas de Alicorp en el 2118. Sin 
la adquisición las ventas hubieran 
crecido 6%, afirmó la empresa en 
su presentación. Alicorp obtuvo 
ingresos por S/2123 millones en 
el 2T18. 

Las unidades tradicionales de 
la empresa crecieron en menor 
medida en el 2T18. Acuicultura 
se expandió 22% interanual; con-
sumo masivo local y el negocio 
B2B, 6%. La mejora en la primera 
se debe a las mayores actividades 
promocionales y capitalización de 
innovaciones pasadas, dijo Pedro 
Malo, CFO de Alicorp. Ello pese 
a la caída del 2% del consumo 
masivo en el 2T18 (SE 1631). Alicorp 
no participó en la elaboración de 
esta nota (WN/BY) 

Foco en 
Grupo Yago 

CRECIMIENTO 
Creció 5% el año pasado hasta 
S/145 millones. Ello impulsado 
por la incorporación de las 
marcas Tiffany's & Co y Swatch 
a su portafolio, en línea con su 
estrategia de diversificación (SE 
1528). "Swatch es una marca de 
entrada al lujo [que antes no 
teníamos]. Eso ha permitido 
que segmentemos el mercado. 
Hemos podido entrar a pro-
vincias como Tacna e Iquitos', 
dijo Jack Gomberoff, gerente 
general de Yago. 

Este año Grupo Yago estima 
que sus ventas crecerán 7% por 
la inauguración de la tienda de 
Montblanc en Larcomar y por 
la nueva tienda de lentes de 
lujo Black Shades, que abrió en 
marzo. 

La empresa priorizará su cre-
cimiento comercial a través de 
la consolidación de sus marcas 
existentes. "En el 2016 terminó 
el crecimiento por nuevas tien-
das. Ya no buscamos abrir más. 
Comenzaremos a rentabilizar-
las", dijo Gomberoff. 

OPERACIONES 
El grupo tiene 21 tiendas en las que comercializa 45 
marcas y distribuye otras 15. Las tiendas físicas repre-
sentan el so% de las ventas. El resto está compuesto 
por programas corporativos y programas de lealtad 
de tarjetas de crédito, así como por tiendas por 
departamentos y la tienda online. 

ESTRATEGIA 
La empresa está en búsqueda de nuevas fuentes de 
financiamiento. "Estamos evaluando otros mecanis-
mos de financiamiento, por ejemplo bonos. Hasta 
ahora hemos usado mayormente mecanismos de 
corto plazo", dijo Gomberoff. La empresa también 
busca lanzar los nuevos productos en el Perú al 
mismo tiempo que en el resto del mundo. 

Comercializadora y distribuidora de productos de lujo. Conocida por su empresa 
bandera, G&G Joyeros. Representa a más de 60 marcas en el Perú, entre ellas 
Tiffany's & Co y Montblanc. (MFB/13Y) 
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