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Titulo: Parque Arauco explica el mayor plan de inversiones de su historia

arque Arauco sumo
cuatro afnos en un pro-
ceso de crecimiento
continuo tras la pan-
demia que afecto las
operaciones de sus
centros comerciales,
como toda laindustria,
en los tres paises en los que opera. En 2024
logrd conseguir ganancias que sumaron
mis de US$120 millones.

E1 CEO de Parque Arauco, Eduardo Pérez,
que lleva casi 12 anos en la empresa, expli-
caasilarazon detras de esta tendencia: “So-
mos una compania que se ha caracterizado
por crecer fuertemente las tltimas dos dé-
cadas. Ese crecimiento tipicamente se acer-
ca mas a niveles de 10% al afno. En el 2024,
nuestro Ebitda crecié un 21%. Una cifra
bastante inusual, muy buena, muy robus-
ta, resultado de dos grandes pilares. Prime-
ro, como hemos hecho mds productiva
nuestra superficie existente en los tres paf-
ses. Y en segundo lugar, como hemos sido
una compafia que ha elegido el camino de
capitalizar parte importante de sus utilida-
des, no repartirlasen altos dividendos e in-
vertir en el futuro”, dijo en entrevista con
Pulso.

Y asi se materializard en el 2025, conel plan
de inversion mads alto en la historia de la
compainia, que rondara los US$400 millo-
nes, cuando usualmente se encuentraentre
los USS100 millones y US$150 millones,
mds que duplicando su capex promedio.

¢Donde estard el foco? Kennedy es el prin-
cipal. Es que la mayor parte del monto de in-
version se materializard a través de la ma-
terializacion de la compra de Open Plaza
Kennedy al Grupo Falabella, que ronda los
US$200 millones, segtin se anuncio en agos-
todel afo pasado. Pérez estima que las con-
diciones para sellar la operacion se cumpli-
rian hacia el segundo trimestre del 2025.

“Es unactivo que nos vaa permitir sumar
un nimero tan importante de metros cua
drados que basicamente va a permitir que
Parque Arauco Kennedy, en la suma de los
dos, seaun activo de mds de 185 mil metros
cuadrados arrendables”, dice el CEO de la
empresa, convirtiéndolo en uno de los mall
mas grandes de Chile.

La decision fue que ambos centros co-
merciales, separados tinicamente por la ca-
lle Rosario Norte, se unan en un tnico ac-
tivo bajo el mismo nombre, el que ain no
estd definido. Entodo caso, la conexion en-
tre ambos ademas no se haria sino hasta tres
anos mds, aclara Pérez.

“Una de las gracias de Open Plaza Kennedy
es que tiene un mix comercial muy comple-
mentario al de Parque Arauco Kennedy. Pla-
za tiene un supermercado que no tenemos
en Parque Arauco, una tienda de mejora-
miento del hogar, un Ikea, un H&M, un De-
cathlon, entre otros. Hay muy poquitas pro-
puestas comerciales que se repiten y, en ese
contexto, entonces finalmente un cliente
final se va a encontrar en este activo todo lo
que necesita realmente”, manifesto el direc-
tivo.

La otra parte de la inversion corresponde
a una expansion ya estd en Parque Arauco
Kennedy, que atin tiene una inversién rema-

nente de US$170 millones, pero de los cua-

Parque Arauco
explica el
mayor plan
de inversiones
de su historia

El grupo invertird casi US$400 millones este aiio. El principal foco sera el mall de Kennedy, en
proceso de expansion, al que agregarin Open Plaza, que compraran a Falabella. Las dos
posiciones se uniran y se convertira asi en uno de los mayores centros comerciales del pais. E1
gerente general, Eduardo Pérez, dice que mantendran el foco en los tres mercados donde
estdn, Chile, Peri y Colombia. “Estamos encontrando oportunidades de inversion atractivas
en los paises en los que tenemos negocio”, explica.
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“LLa gente eligio volver
a los espacios [1sicos”

El publico ha regresado a los centros
comerciales tras el boom del e-com-
merce de los anos de la pandemia. Asi
lo grafica Eduardo Pérez. “Enun labo-
ratorio perfecto, en el que ti encerras-
te a las personas en sus casas con una
pantalla al frente y donde los distintos
rangos etarios probaronel canal digital.
Después de esa pandemia la gente eli-
gi6 volver con mucha fuerza alos espa-
cios fisicos”, recuerda.

Ahoralos centros comercialesde la fir-
ma va estdn con flujos igual o mayores
alo que se tenfa antes de la pandemia,
con crecimientos de cerca deun 5% en
los tres paises.

En Estados Unidos, hay muchos cen-
tros comerciales, pero Pérez lo atribu-

les solo US$89 millones corresponden a la
Fase Cerro Colorado, es decir, la demolicion
de la antigua tienda de Falabella.

“En la esquina donde antiguamente esta-
ba Falabella estamos haciendo un gran pro-
yecto de retail que incluye la mayor verti-
calidad del activo, porque estamos pasan-
do de tres pisos en la mayorfa del activo a

yeaotras razones. “Estados Unidos tie-
ne una clara anormalidad de un exce-
so de metros cuadrados por habitante.
También un exceso de metros cuadra-
dos por habitante corregido por ingre-
sopercapita. Cuando vesla penetracion
de centros comerciales, EE.UU. se sale
de toda anormalidad”, sentencia.

“Con esa realidad de exceso de me-
tros cuadrados, lo que crece el e-com-
merce implica un leve decrecimiento
de la venta fisica. Pero en los pafses
donde nosotros tenemos negocios, que
tienen penetraciones de centros co-
merciales muchisimo mas bajas que la
de EE.UU., finalmente crece el e-com-
mercey también crece la venta fisica”,
declara.

siete niveles, dos bajo tierra (incluyendo
una conexion directa con el Metro) y cinco
niveles sobre el nivel tierra”, explica Pérez.
Esto serd destinado a estacionamientos y
12.000 metros cuadrados de retail, los que
deberfan estar listos durante el 2025.

Esta fase también considera la construc-
cion de una torre de oficinas, pero esta tie-

ne fechade apertura para 2026. Para la Fase
Kennedy, correspondiente a la torre de mul-
tifamilyal costado del mall y se estima una
inversion de US$62 millones, la que debe
rfa abrirse en 2028.

“La tercera inversién mds importante es la
expansion de Megaplaza Independencia,
que es nuestro principal activoen Peru y tie
ne una superficie arrendable similar ala de
Parque Arauco Kennedy”, enumeré Pérez
sobre los hitos de 2025.

“En Colombia hicimos una fuerte inversion
en comprar dos activos a fines del 2023 (la
toma de control de Parque Fabricato y suen-
trada como socio a Titdn Plaza). Mirando ha-
cia adelante, estamos analizando algunas
oportunidades, pero todavia no hemos he-
cho anuncios al respecto”, declaré.

El CEO de la compaiiia dice que Parque
Arauco es una firma diversificada geogra-
ficamente, con el 45% de su superficie arren-
dable en Chile. En ese sentido, la firma no
decide afio a ailo un monto definido de in
version para cada pais, “sino que evaluamos
proyectos en los tres paises y evaluamos el
mérito de cada proyecto”, explica.

“Siti revisas en los tltimos diez afios, la
mayor parte de las inversiones han ido
mas hacia afuera de Chile. Entre otras co-
sas porque los mercados de Peru y Co-
lombia tienen menores niveles de penetra-
cion del sector de centros comerciales. En
el mediano plazo debieran crecer mas en
términos de nueva superficie arrendable
proporcional que lo que deberia crecer
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Chile”, anadio.

(Doénde estard el foco para crecer de Par-
que Arauco en los proximos anos? “Dado
que el afio 2025 vaa serun ano récord dein-
versiones en la historia de la compania,
nuestro foco estd en como construimos pi-
pelines de inversion en 2026, 2027, 2028 ,
responde Pérez. Asi, Parque Arauco se en-
focard mds en la expansion de sus activosac-
tuales que en buscar otros nuevos.

Pese a ello, la compania ya anuncio sélo
este ano dos nuevos proyectos que no tiene
que ver con la ampliacion: un outlet en
Buin, con una inversion de cerca de US$26
millones que comenzariaa construirsea fi-
nalesdel 2025; y laadquisicion el centro co-
mercial Minka del Grupo Centenario en
Peru, con 54.800 metros cuadrados, por el
que pagaran otros US$ 66 millones. Lo
anunciaron esta semana, pero esperan ma-
terializar la compra a mediados de afo,

La empresa controlada por el grupo Said
no tiene en su carpeta un nuevo mercado.
“Hoy dia en los paises donde tenemos ope-
racion estamos en una escala eficiente. Por
algun tiempo tanto en Peri como en Colom-
bia teniamos una escala que no era eficien-
te, éramos muy chicos (...) Estamos encon-
trando oportunidades de inversién atracti-
vasen los paises en los que tenemos negocio;
entonces no hemos tenido una necesidad de
mirar a un cuarto pais”.

La propuesta comercial
Durante 2024 sus activos mantuvieron ni-

veles de ocupacion histéricos, llegando a
una tasa del 96,2%. “La razén nimero uno
es la calidad de los activos, lo que se mide
por indicadores objetivos. Por ejemplo,
cuando tu revisas el Ebitda por metro cua-
drado en la compaiiia en Chile, Peru, y Co-
lombia, estamos entre el primer y el se-
gundo lugar del mercado en cada unode los
tres paises”, explica Pérez.

Adicionalmente, apunta a una sofistica-
cion del proceso comercial: “Hay mucho tra-
bajo de optimizacion comercial de los acti-
vos, de lograr tener espacios destinados a
propuestas comerciales que el cliente final
valora. Por ejemplo, tuvimos en 2024 la
apertura de la primera tienda Tesla de La-
tinoamérica. Hay muchos otros ejemplos de
marcas que han elegido sus primeras aper-
turas con Parque Arauco y que traen pro-
puestas de valor renovadas™, anadio.

Pérez asegura que la llegada de marcas
como Tesla son positivas para la industria.
“Esa es unade las razones por las que el mer-
cadode retail se hamantenido dindmico en
los paises que tenemos presencia, porque
siempre hay marcas que no estan en nues-
tras geografias, que de a poco vienenllegan-
do. De las principales 100 marcas de retail
del mundo, en Chile estin aproximada-
mente el 40%, y en Perty Colombia esas ci-
fras se acercan al 20%. Todavia hay muchas
marcas de retail muy grandes, asidticas,
europeas, americanas, que todavia no han
llegado a nuestros paises”, explica.

En el mall de Kennedy la firma opera el
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FUENTE: Parque Arauco

“distrito del lujo”. “Hicimos un distrito de
lujo que es el unico del pais y que no es fi-
cilde replicar porque esun mercado acota-
do. Y estd en una muy buena ubicacion
porque también estamos en el corazon del
distrito hotelero de Santiago. Hay un mun-
do de turistas que es cliente frecuente del
mundo del lujo, que se complementa a la de-
manda doméstica. Ha sido muy exitoso”,
manifesto.

“Por eso lo hemos expandido también, va
ganando importancia. Y también vienen
algunas noticiasadicionales de nuevas mar-
cas de lujo que van a ir abriendo gradual-
mente”, adelanté Pérez.

El CEO dela compaiiia apunta a que enel
ultimo tiempo el lujo también se ha abier-
toalaclase mediaalta. Esto coincide con un
cambio en el perfil de los visitantes del mall.
Si bien “estd muy correlacionado a las per-
sonas que viven 15 minutos alrededor delac-
tivo, con las mejoras en conectividad, aho-
ra abordan una mayor parte de la ciudad”,
declaro.

Y ese cambio se acentuara mas con la lle-
gada de la Linea 7: “Efectivamente vaa ha-
ber un cambio en el perfil de clientes”, ase-
gurd Pérez. Segun la experiencia de otros
paises del mundo, con estos cambios en la
conectividad “hay un cliente de dias de la se-
mana que tiende a ser distinto al de fin de
semana. El cliente de dia de semana es el
cliente que vive alrededor del activo. Pero
el cliente de fin de semana es un cliente que
va mds alld y tiene un mayor tiempo de
permanencia en el activo y por esa razon esta
dispuesto a desplazarse desde mds lejos.
Estamos trabajando para tener una pro-
puesta de valor fuerte para ambos tipos de
clientes”, expuso.

Situacion pais

Eduardo Pérez ha detectado cierta recupe-
raciondelaactividad. “Partimosel afo an-
terior con un crecimiento del consumo efec-
tivamente mds plano, pero que cerrd con un
crecimiento del consumo muy fuerte”, dice.
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Con esto, el Same Area Sales, las ventas
en la misma superficie, subieron en los
tres paises donde operan: 12,3% en Chile,
7,8%en Peri y 8,2% en Colombia. “Estamos
hablando de varios puntos porcentuales
por sobre la inflacion. Eso se genera en
primer lugar por una mejora en general del
consumo doméstico, pero también por una
mayor importancia de las ventas a extran-
jeros”, dijo.

Particularmente, respecto a la situacion
economica en Chile, “viendo la salud del
empleo, viendo la evolucion del salario,
creemos que esa logica de consumo do-
méstico se va a mantener con un creci-
miento acotado, pero interesante”, sefialo.

La llegada de argentinos al pais en “turis-
mo de compras™ ha favorecido el comercio
en general, pero Pérez enfatiza que este no
es un fendmeno anormal, y ni siquiera estd
en su peak. Mientras que en 2024 llegaron
2,1 millones de argentinos, en 2017 fueron
3,3 millones. Entre el 2016 y el 2018 las vi-
sitas fueron superiores a los niveles actua-
les, compara.

“Existe en el mercado esta percepcion de
que estamos en una anormalidad respecto
al flujo de extranjeros, pero lo que muestra
la data es que es mds bien una vuelta a la
normalidad”, expres6. “Para el afio 2025, no-
sotros creemos que al menos se va a man-
tener el flujo de turistas que tuvimos en el
2024 , proyecto.

Sobre la situacion en otros paises, Colom-
bia en particular, Pérez relaté que en afios
anteriores este era el pafs que mas venia cre-
ciendo. “Esasituacion cambio con el gobier-
no actual en Colombia. Bisicamente se ha
generado un deterioro de confianzas empre-
sariales y de consumidores que ha afectado
las ventas de retail en el pais. Nosotros te-
nemos un muy buen portfolio, de muy alta
calidad, y por eso quizds hemos sufrido
menos que el mercado. En nuestro caso se
ha traducido en ventas planas, no hemos te-
nido un decrecimiento de ventas como ha
tenido una parte del mercado”, expuso.@
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