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(1ft Q[llIlUcvdo 

RENTABILIDAD DEL RETAIL 

Un crecilniento a 
El crecimiento económico 

en Lima y provincias 

contribuye con el 

incremento de las 

ventas de los centros 

comerciales. La oferta 

diversificada y el cambio 

de conducta de los 

consumidores son los 
factores principales que 

impulsan el mayor flujo 

de cl ientes. 

E l nivel de 13S ventas 
en los centros co­
merciales ha expe­

rimentado, en los últimos 
anos, un crecimiento evi­
dente debido a la expan­
sión de la oferta, el trato 
personalizadoy(') cambio 
en el comportamiento de 
los consumidores.. Al ter­
cer trimestre del 2011, el 
monto totaJ de ventas as­
cendjó aproximadamen­
te a USS 3 mil mi lIones. La 
cifra representa \In incre~ 

mento de 2096 en compa­
ración al año anterior. 

Gonzalo Ansola Caba­
da, presidente de la Aso­
ciación de Centros Co­
merciales y de Entretenl­
miento del Perú (ACCE?). 
sei'\ala que al cierre del 
año se proyecta alcanzar 
un creci.m.ientodell7%en 
comparación a12010. -El 
incremento de la deman­
da total en los centros 

o 
4,4 
millones de d61ares 
es el moneo total de 
las ventas que espera 
acumular el sector 
retailal cierre del 2011. 

El año pasado sumaron 
aprozimadamente USI 
J,z millones. 

comerciales se debe prin­
cipalmente a la presencia 
de nuevos cUentes. En los 
últimos afios. la base de 
los consumidores aumen­
tónotablemente-. 

El año pasado las ven~ 
las en el sector retaU su­
maron aproXimadamente 
US$3.200millonesyse es­
pemqueesteanoelmonto 
supe.re los US$ 4.400 mi­
llones en el ámbito nacio­
nal. Entre los (actores que 
impulsan el incremento 
figuran la presencia de 
nuevos locales en Lima y 
en provincias, en donde 

las empresas encuentran 
grandes oportunidades 
de negocio, ya que la con­
ducta de los habitantes 
del interior evolu lona de 
manera vertiginosa. 

FACTOR IMPULSO 
Con el fin de motivar la 
compra en las tiendas de 
los centros comerciales. 
los empresarios ponen 
en marcha técnicas de 
merchandising para di­
rigir las intenciones de 
adquisición de sus clien­
tes. Existen estrategias 
como coloca r productos 

Al tercer 
trimestre 
del20u, el 

monto total 
de las ventas 
aprodamente 

US$3,OOO 
millones. 

Además,se 
proyecta que al 
cierre del año, 
el crecimiento 

alcance 
el 17%, en 

comparación al 
2010 

cerca de las cajas, uuti· 
UlT de manera adecuada 
la iluminación o cambiar 
lamúsicaadetenninadas 
horas del día para aumen· 
lar de manera considera­
ble las v('ntas en estos es­
tablecimientos. 

Uno de Jos principales 
factores que contribuye 
con ellncremenlo de las 
ventas en las tiendas de 
loscenlroscomerciaJeses 
el crecimiento socioeco-

• El totaf de la renta 
mlnlrna de ~ centro romerdoI no_ 
super. el 12% de SU5 
~ de Iocontr-'o 
el estAtAed i ¡je¡ ltO no el _. 

NUEVOS CLIENTES 

EXa..usMIDAD. La Implementación de centros clQt'MfcWiIes 
en Um. y provincias contribuye COJ'lla evolución de los 
gustos de los consumídorft, quienes requiHef1 producto!; 
de marc" y exclusivos incrementado las vent" de los mall . 

t 
EN fAMIUA. los poblAdores visitan los centro!; 
comerci"les en f"mlli" y pasan un di" de dlitrKci6n.. A 
v«es no compran n8da, pero recuerdan las marcas. En 
un soto lug.Ir encuentran comida, entretenimiento y 
productos. 

COMPOITAMlENTO. los consumidores aprenden twIbi10s 
y conductas que los centros comerci"les ofrKen. Son "'" 
pr6ctkos, dinimk os, ord.nadoI y $electivos. Además. 
cambi"n en su forma de interrelacionarse. 

NUEVA PlAZA.. los centros comM"ci"les se h"n converttdo 
en las nuevo» ~.las de las ciudades. donde disfrutan de 
eventos abiertos, c"ritas pint adas, conciertos musicales y 
shOM para ninos, jóvenes y adultos. 
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nómico progresivo que 
experimenta laclaseme­
dia. Otros factores son la 
incorporación de diver­
sos niveles socloecon6-
micos y nuevos consu­
midores, quienes exigen 
cada vez mú productos 
de calidad, exclusivos y 
quese~ust.analamoda. 

Marco Suarez Lara, 
docente de Marketing y 
~nologr3S de la Inlor­
mación (TI)de la Univer­
sidad Esan, set\ala que 
los centros comerciales 
realizan estrategias de 
marketing masivas para 
alraer a nuevos consu­
midores y, a lnlVés de 
las herramientas perso­
nalizadas, los Odelizan. 
-También incrementan 
el número de sus locales 
en Urna y en el Interior 
del país para acercarse 
a su público y ofrecerles 
su promociones y des­
cuentos", 

El posIdonamlenlOde 
la mujer en los campos 
proCesional y laboral 
tambi n contribuye con 
la rentabilidad de los 
centros comerclaJe- • ya 
que desde hace más de 
cincoa.t\os,eneJ OíadeJa 
Madre, Navidad u Olras 
celebraciones espe· 
ciales, sus familiares y 
anúgos cercanos I(>s ob­
sequ ian objetos tecno· 
lógicos costosos, como 

-uAtQdldOn. 
c..o.ComordoIos, .. 
EnballW.i .. ltodel....u 
estirN que" numero de 
centn:. comerdIiIe5 en el 
pelsJ&4*e b 15 .. 2014, 

Uno de los 
pr ncipales 
fáctores que 

contnDuye con 
el incremento 
de las ventas 
de los centros 
comerciales 

en el país es el 
crecimiento 
económico 

progresivo y 
sostenido que 

experimenta la 
c1asem dia. 

¡Pad, laptops y celulares 
int.ellg<"ntes. Al igual Que 
los varones, tambl~n pre· 
fierí'n ropa y accf'sorio 
exclusivosy de moda. 

RUBROS SÓUDOS 
AnsolaCabadasei'la1aQue 
los rubros qUE' ofrecen 
mAs v(>ntas a los centros 
com('rciales son el textil, 
el tecnológico y las líneas 
blanca y marrón. -Las 
confí'('ciones sií'mpre 
han sido importantes en 
cualqw(>rlocal. En los úl· 
timos al\05, los usuarios 
han comprando más ropa 
y demeJorcatidad, yaQuí' 
alamayoríal sfascinaes-­
taralamoday verse bien. 
AdemAs, este segmento 
incrementa la demanda 
del calz.ado y los acceso-. 
rios·. 

BENEFICIOS A LA VISTA 

J ca.aao fORMAL t.. ItnplenwntM:l6n de centros 
comertiallH en lima y prOVlnciM contnbuye con 
t. fOf'maliudoo de Jos negOCIOS aled.t'IoS. ya que 
de lo contrario no podr.n (omp.tlr con el nuf'VO 
establecimiento. 

NUlYO OMNTE ..... presencia de mall\. en la~ 
cludIMIes Influye de forma nouble en ~I cambIO del 
comport.amtento de los conwm.dortl, ~ vuelven m~s 
exiQentes 'J exdusivos al elegir ropa y acc.Honos. 

GlJrIOAN lMPUO. le construcción de centre» 
c~ reqUiet'"e de trab.Ja<Iot'tI de lazONl 
~ IIJe90 de la Inaugura(f6n, ellcx..I contrata 
~ para MIS dfyf't'SOS df'part.mel'ltos 

..... COSTO. El metro cu~rado de tos t~rrenos 
atedaltos al centro comefclal el~a su costo, ya qult los 
habiUntes ~an Vivir ~s cerca del establee ITIlento 
por ~ d~ de wnt'IClOS qulP oftKe. 

Los aparatos Lec no· 
lógicos que se asocian 
con las redes sociales 
también contl"ibuyen de 
forma notable con la I"en· 
tabilldad de los centro 
comel"ciales. Desde hace 
más de cinco añosf la de· 
manda de ipod. celulares 
3G,Iaptops y televisores 
plasmas y con conexión a 
red han incrementado su 
demanda de manera ver· 
tiginosa. Este ultimo, ade-­
más aumenta su vt'nLa t'n 
fechas especiales como 
mundiales y juegos ¡nter· 
nacionales. 

Loo artefactos para el he>­
gar"""",las~ 
Ioscqulpood<lIOIlldo,lasco­
cinas y las lavadoras ma.n­
tienen su E'Status dentro de 
la demanda de productos 
que olertan Jos centros co­
mercia1es. Su evolución se 
..-prindpalrnen1e. que 
cada año los fabricante 
diset'ian mejores mareas 
con nuevos avances t.c<:fW>.. 
lógicos Y aparatos con mAs 

funciones, loo cuales mo:lO­
ran la calidad de vida de las 
familias. 

Los especialistas con· 
sultados set'l.alan que la 
clave del éxito es entendel" 
aJconsumJdoryofrecerel 
tipo de oferta acorde con 
sus necesidades. 

MAYOR INVERSiÓN 
En cuanto a la construc· 
clón de nuevos centros 
comerclaJ("s, debido a las 
mayores ventas que expe­
rimentaelsectorretail, la 
tendt'ncia seguirá en as· 
censo. Según las informa­
ciones proporcionadas 
por Accep. al cierre del 
2011, elloc.al de locales en 
el país ftuctuaría entre 40 
y45. En lossiguienc.estres 
o cualroat\os se proyecta 
dupUcar el número de es. 
tablecimientos y llegarA a 
los SO o 90. 

Para invertir en un c("n· 
lro comercial en provin· 
elas se nece iLa. como 
mínimo, Que el lamai'lo de 

la población objetivo sea 
mayor a 200 mil habitan· 
tes y registre un lngreso 
per cápita relativamente 
alto. Por esta razón. las 
ciudades de Tacna, Cus· 
co, Ayacucho. Huánuco, 
Loreto, Paseo y San Mar· 
tín estarian dentro de las 
potenciales zonas que 
formarían parle de la ex· 
pansi6n de los Cf'ntros ro. 
me.rciales. 

Hasta el 2012 e prevé 
invertir en provincias 
aproximadamente USS 
214 miUonesparalapues· 
la en marcha de ocho nue· 
vos centros comerciales 
ubicados en Cajarnarca, 
Piura, Chimbote, Jutlaca, 
lea. Ruánuco y Cusco El 
monto en Lima ascende· 
ría a los US$ 310 millones 
y se concentral"ean en la 
zona este de la capital co­
mo Santa Anita, Ate Y El 
Agustino, y en los distri­
tos con más ingresos ~ 
nómicos como San Borja, 
Mirafloresy San Isidro. a 
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