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RENTABILIDAD DEL RETAIL

Un crecimiento a

El crecimiento econémico
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 clientes.

I nivel de las ventas
en los centros co-
merciales ha expe-
rimentado, en los iltimos
afios, un crecimiento evi-
dente debido a la expan-
sion de la oferta, el trato
personalizadoy el cambio
en el comportamiento de
los consumidores. Al ter-
cer trimestre del 2011, el
monto total de ventas as-
cendié aproximadamen-
te aUS$ 3 mil millones. La
cifra representa un incre-
mento de 20% en compa-
racion al afio anterior.
Gonzalo Ansola Caba-
da, presidente de la Aso-
ciacién de Centros Co-
merciales y de Entreteni-
miento del Perti (ACCEP),
sefala que al cierre del
ano se proyecta alcanzar
uncrecimiento del 17%en
comparacion al 2010. “El
incremento de la deman-
da total en los centros

millones de délares

es el monto total de
las ventas que espera
acumular el sector
retail al cierre del zo11
El afio pasado sumaron

aproximadamente US$
3.2 millones.

comerciales se debe prin-
cipalmente a la presencia
de nuevos clientes. Enlos
tltimos afios, la base de
los consumidores aumen-
ténotablemente”.

El afio pasado las ven-
tas en el sector retail su-
maron aproximadamente
US$3.200millonesyse es-
peraque este afio el monto
supere los US$ 4,400 mi-
llones en el Ambito nacio-
nal. Entre los factores que
impulsan el incremento
figuran la presencia de
nuevos locales en Lima y
en provincias, en donde

I
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las empresas encuentran
grandes oportunidades
de negocio, ya que la con-
ducta de los habitantes
del interior evoluciona de
maneravertiginosa.

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
adquisicién de sus clien-
tes. Existen estrategias
como colocar productos

comparacion al

cerca de las cajas, utili-

n A.l_tércer zar de manera adecuada
. tﬂm lailuminacién o cambiar

3 jpstre . la misicaa determinadas

del zom, el horas del dia para aumen-

monto total tar de manera considera-
ble las ventas en estos es-

de las ventas tablecimientos.
aprodamente . Uno de los princi%ales
actores que contribuye
USs 3,000 con el incremento de las
mi"ones. ventas en las tiendas de

los centros comerciales es
el crecimiento socioeco-

Ademas, se

proyectague al

cierre del anq,
el crecimiento
alcance
el 17%, en

2010

EXCLUSIVIDAD, La implementacion de centros comerciales
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gustos de los consumidores, quienes requieren productos. 1
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NUEVA PLAZA. Los centros comerciales se han convertido
en las nuevas plazas de las ciudades, donde disfrutan de
eventos ablertos, caritas pintadas, conciertos musicales y
shows para nifios, j6venes y adultos.
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SPICIOSO

la mujer en los campos
profesional y laboral
también contribuye con
la rentabilidad de los
centros ,ya

que desde hace mis de
cincoafios, enel Diadela
Madre, Navidad u otras
celebraciones espe-

¢

ctores que
contribuye con
el incremento
de las ventas
de los centros
comerciales
en el pais es el
crecimiento
econémico
progresivo y
sostenido que
experimenta la

clase

iPad, laptops y celulares
inteligentes. Al igual que
los varones, también pre-
fieren ropa y accesorios
exclusivosy de moda.

RUBROS SOLIDOS
AnsolaCabadasefialaque
los rubros que ofrecen
mas ventas a los centros
comerciales son el textil,
eltecnologico y las lineas
blanca y marrén. “Las
confecciones siempre
han sido importantes en
cualquier local. En losil-
timos afos, los usuarios
han comprando mas ropa
vy demejor calidad, yaque
alamayorialesfascinaes-
tar alamoday verse bien.
Ademis, este segmento
incrementa la demanda
del calzado y los acceso-
rios”,

BENEFICIOS A LA VISTA

Los aparatos tecno-
légicos que se asocian
con las redes sociales
también contribuyen de
forma notable con la ren-
tabilidad de los centros
comerciales. Desde hace
mis de cinco afios, la de-
manda de ipod, celulares
3G, laptops y televisores
plasmasy con conexion a
red han incrementado su
demanda de manera ver-

funciones, los cuales mejo-
ran la calidad de vida de las
familias,

Los especialistas con-
‘sultados sefialan que la
clavedel éxitoes entender
al consumidory ofrecerel
tipo de oferta acorde con
sus necesidades.

MAYOR INVERSION
En cuanto a la construc-
cién de nuevos centros
comerciales, debido a las
mayores ventas que expe-
rimenta el sector retail, la
tendencia seguird en as-
censo. Segun las informa-
ciones proporcionadas
por Accep, al cierre del
2011, el total de locales en
el pais fluctuaria entre 40
y45. En lossiguientestres
©0 cuatro afios se proyecta
duplicar el nimero de es-
tablecimientos y llegarda
los 80090

Parainvertir en un cen-
tro comercial en provin-
cias se necesita, como
minimo, que el tamafio de

la poblacién objetivo sea
mayor a 200 mil habitan-
tes y registre un ingreso
per cépita relativamente
alto. Por esta razén, las
ciudades de Tacna, Cus-
co, Ayacucho, Hudnuco,
Loreto, Pasco y San Mar-
tin estarian dentro de las
potenciales zonas que
formarian parte de la ex-
pansién de los centros co-
merciales.

Hasta el 2012 se prevé
invertir en provincias
aproximadamente US$
214 millones para la pues-
ta en marchade ocho nue-
vos centros comerciales
ubicados en Cajamarca,
Piura, Chimbote, Juliaca,
Ica, Hudnuco y Cusco.
monto en Lima ascende-
ria alos US$ 310 millones
¥ se concentrarian en la
zona este de la capital co-
mo Santa Anita, Ate y El
Agustino, y en los distri-
tos con més ingresos eco-
némicos como San Borja,
Mirafloresy San Isidro.0)
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