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que en ellas encuentran
una oferta que se amolda
a sus expectativas, lo que
trae un posicionamiento
por ubicacion.

Jhoan Vega Villareal,
gerente comercial de Are-
llano Marketing, explica
que inclusive se puede
hablar de una sinergia
simbidtica entre centros
comerciales. “Por ejem-
plo, Plaza San Miguel, Mall
Aventura Plaza y Minka
estdn conviviendo cerca
pero atraen piiblicos dife-
rentes. Al primerollegaun
segmentomis modernoy
con mayor poder adquisi-
tivo; al segundo acude un
publico mis tradicional
ensu consumoyen el ter-
cero hay basicamente una
diferenciacion por precio.
En cada una de ellas hay
propuestas ajustadas asus
pablicos”, dice.

El ejecutivo aconseja
realizar siempre un estu-
dio de mercado antes
de proyectar un centro
comercial y no seguir las
tendencias a ciegas. Solo
asisepodrisaber conexac-
titud cuinta demanda se
puede captar en la zona
escogida como ubicacién
estratégica, Siel interés no
es del todo satisfactorio,
quizi convenga mas a los
empresarios apostar por

NUEVOS CONSUMIDORES

Para Jhoan Vega Vilareal, gerente comercial de Arellano Marketing, ef
esquema de negocio aplicado a los centros comerciales cambio para
siempre cuando los iInversionistas defaron de subestimar al consurmidor
de la Lima periférica y de pensar que las personas de los sectores
S0cioeconomicos que no pertenecian a niveles altos compraban soio en
zonas comerciales como Polvos Azules, Garnarra y Polvos Morados.

“Cuando se abre &l Megaplaza se dan cuenta de que Lima periférica
existe. La clave esta en que se entendié que ante una propuesta
adaptada, el ptblico responde y la gran revolucidn se sustenta en

la capacidad de las empresas de generar una oferta més adecuada
y ajustada a los clientes. Si bien el promedio de ventas debe ser mas
bajo que el Jockey Plaza, en cantidad de visitantessMegaplaza sigue
creciendo”, sefala el ejecutivo.
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EN LIMA'Y PROVINCI

Mientras en & jirdn de la Union ayanza con
rapidez la construccion de Oectisle en lo
que fuera el antiguo local de Interbank,
en el Jockey Plaza todo va quedancdo

dél refanzarmiento del mall, asi como de la
presentacion de su nuevo logo. De otro
lado, Mall Aventura Plaza se alista para
iniciar la construccidn de su prosimo centro
comercial en el distrito de Santa Anita. Las
cbras empezarian en enero y la inversion
ascenderia a 60 millones de dilares.

Al nuevo mall se tendra acceso por la
Caretera Central y la Via de Evitargiento.

Finalmente, se confimmd que en mayo de
2011 quedaria isto Megaplaza Chimbote,
centro comercial que lidera la empresa |
Inmuebles Panamericana y que se
construird con una inversion de 16 millones
de dolares. B proyecto se desarrollard en un
area de 43 mil metros cuadrados y busca
converlirse en el espacio ideal de compra y

un power center. Otros
factores importantes son
conocer qué tiendas pre-
fierela gentey qué necesita
seglin su composicién

Por su parte, José
Wakabayashi, profesor de
Marketing de la Univer-
sidad ESAN, sefiala que
también se observa una

entreterimiento en esta zona del pais.

y power centers. “Hoy,
se estima en alrededor
de US$1.500 millones
las ventas de los centros
comerciales. Si se man-
tieneundesarrollodel cre-
cimiento de 109 anual y
se ponen en marcha nue-
vos proyectos, las ventas
se podrin triplicar en los
proximos 10 anos”, dice.

tendencia hacia formatos Al parecer, la revolu-
de centros comerciales cién del retail moderno
mds pequefios y especia- en el Perd recién estd

" lizados, como los strike

empezando. «



