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CARLOS RAMIREZ B.

Si hay una apuesta fija
que hacer este afio, aqui
va una: las ventas mino-
ristas modernas (‘retail’)
creceran en el Pert. Pero
el crecimiento siempre
plantea desafios. En este
caso, crecer a tasas de dos
digitos plantea riesgos y
oportunidades. E1 V Con-
greso Internacional de Re-
tail, organizado por Semi-
nariumyla Asociacién de
Centros Comerciales y de
Entretenimiento del Pert
(Accep), sirvi6 para hacer
mas claros amboslados de
lamoneda.

El optimismo es total.
Una encuesta respondida
por 213 de los asistentes
al Congreso, realizado la
semana pasada, arrojé
que nadie (0%) creia que
sus ventas se estancarian
este afio. Por el contrario,
el 65% pensaba que sus
ventas crecerian mads de

LAS VENTAS MINORISTAS MODERNAS SON UN NEGOCIO VEDETTE. Y NO SOLO
SON LAS EXPECTATIVAS PARA ESTE ANO, SINO QUE SON UNA OLA QUE DA PARA

MAS. SIN EMBARGO, HAY LIMITES QUE PODRIAN FRENAR SU FEROZ AVANCE

| OS anos

15%. Y no es para menos.
Percy Vigil, presidente de
la Accepy gerente general
del Megaplaza, estima que
las ventas de los centros
comerciales pasardn de
los US$1.600 millones re-
gistrados en el 2007 amas
de US$2.250 milloneseste
afio,con US$500 millones
generados en provincias.
Vigil estima que este mo-
vimiento generara inver-
siones de por lo menos
US$750 millones en los
proximos dos afios.

Asi, mientras hoy ope-
ran 19 centros comercia-
les en el Perd, bajo dife-
rentes formatos, hay una
lista de casi 20 proyectos
mas anunciados para los
proximos tres afos. “Los
centros comerciales se do-
blan. Estovaa ser un cam-
po de batalla comercial”,
dice Ernesto Arambur(,
director gerente general
de Inversiones y Asesorias
Araval, una de las consul-
toras mds activas con esta
oladel ‘retail’.

Pero crecer asi, en afios
de bonanza parala econo-

mia peruana, encierra no
pocos desafios.

En este explosivo creci-
miento, una de las princi-
pales dudas que surgees si
habra suficientes espacios
paracrecer. “Creemos que
en cinco afios, con 40 cen-
tros comerciales operando
en el Perd, recién entrare-
mos en una etapa de con-
solidacién”, afirma Vigil,
poniendo calma.

Perolo concreto es que,
producto de una demanda
creciente, los precios de
los terrenos para usos co-
merciales han subido. “En
los tltimos ocho meses,
los precios han subido en
60%”, dice Aramburi.

Sin embargo, hay quie-
nes confian en que habra
y mucho. Enrique Ostalé,
gerente general de D&S,
la lider de los supermer-
cados de Chile, es uno de
esos creyentes. Mientras
tanto, su empresa elabo-
rayafina su plan para en-
trar al mercado local, que
tiene la mas baja penetra-

cién de supermercados
de la regién, pero con un
gasto en alimentos muy
similar al vecino surefo.
“En Chile, cuando elabo-
ramos nuestro plan para
desarrollar el formato de
hipermercados Lider, esti-
mamos que solo podia ha-
ber 12 de estos formatos.
Hoy tenemos 64”, sefiala.
Y es que mientras el poder
adquisitivo siga creciendo
se generardn oportunida-
des en zonas que antes ni
se miraban.

Lo mismo piensan en
Mall Plaza, el mas impor-
tante operador de cen-
tros comerciales de Chi-
le. “Nuestra experiencia
después de estar 20 afios
en Chile, es que siempre
hay espacio. En este ne-
gocio la paciencia es una
virtud. Encontrar pafios
(terrenos) grandes toma
tiempo, pero se puede”,
dice Fernando de Pefia,
su gerente general.

Otra de las dudas plan-
teadas en el congreso de
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CRECIERON LAS VENTAS
DELOS CENTROS
COMERCIALES Y DE
ENTRETENIMIENTO DEL
PERU ENTRE 2006 Y 2007
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ES EL CRECIMIENTO
DE LAS VENTAS
ESPERADO PARA ESTE
ANO EN LOS CENTROS
COMERCIALES

Encuesta realizada a los asistentes al
5° Congreso Internacional de Retail,

organizado por Seminarium y la Asocicacién
de Centros Comerciales y Entretenimiento

del Peru (Accep)
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‘retail’, sinola
principal, fue
si habia sufi-
cientes cade-
nas peruanas
como para sa-
tisfacer la ofer-
ta que generard
la explosiéon de
centros comer-

ciales.
Vigil lo dej6
muy claro en la
apertura del certa-
! “El Pert1 es un mer-
donde faltan marcas
yOierta para un mayor de-
sarrollo”. De hecho, la pre-
sentacién de las experien-
cias de Starbuck’s Cofee,
Cine Planety Do It!, pero
enespeciallas dostltimas,
resultaron una motivacion
especial y un desafio para
los minoristas peruanos,
pues ambas han ganado
espacio (y no poco) en Chi-
le, compitiendo con firmas

globales.

“Creo que no es un te-
ma de recursos, sino uno
devoluntad y vision estra-
tégica. (...) Cada afio debe-
riamos ver a 30 0 40 mar-
casnuevasoqueden el sal-
to y se incorporen de ma-
nera agresiva al mercado.
Y si no lo hacemos bien,
vendranlas marcas extran-
jeras a tomar el espacio”,
sefiala Vigil.

Para muestra un botén:
las boticas. “Inkafarma y
Fasayasecomieronel mer-
cado”, dice Aramburt. Pe-
ro no seria el Ginico nego-
cio. “Las clinicas o se des-
piertanose quedan. Lasca-
denas chilenas de clinicas
manejan hasta 50 locales.
Y en tiendas por departa-
mentos 1no tenemos sino
asomos”, agrega. (Qué

DE LAS VENTAS DELOS
CENTROS COMERCIALES
SE PRODUCIRIAEN LAS
PROVINCIAS, EL 78% SE
DARIA AUN EN LIMA
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Minoristas
‘progre’

Percy Vigil sefiala que en
la Accep estan haciendo
todos los esfuerzos posi-
bles por impulsar la apa-
ricién de mas cadenas de
ventas minoristas. El afio
pasado, con la colabora-
cién de ESAN, se gradué
la primera promocién
de 29 estudiantes de
la Escuela de Retailers.
Para este afno se espera
que haya dos aulas de 30
alumnos cada una.

“Hay conceptos que
todo minorista debe tener
claros, como flujos de caja,
manejo de categorias e
inventarios, seguridad,
entre otros, y que poco
a poco se van a aplicar
conforme aparezcan mas
marcas”, comenta Vigil.

La profesionalizaciéon
de los minoristas es un
imperativo.

hacer? Para Arambur el
camino son las alianzas.
“Hay varios conceptos que
los peruanos podrian desa-
rrollar y lograr que otros
los empujen. Es lo que ha
hecho Gastén Acurioenla
comida”.

Elmexicano Manuel Mon-
terola, socio ydirectordela
consultora Strategma, tocod
esetema. Para él, laforma-
cion de marcas comer-
ciales sélidas, trabajadas
con una cuidadosa plani-
ficacién, es un imperativo
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para superar esta ola de
crecimiento. “En el Peri
sihay marcas fuertes, pero
estasvienen defuera”, afir-
mo. Para él, los agresivos
minoristas chilenos y sus
marcas han copado pric-
ticamente todo el espectro
del ‘retail’ peruano. Para
muestra, otro botén. Mall
Aventura Plaza, de la chi-
lena Mall Plaza, fue el pri-
mer operador de centros
comerciales que ubic6 un
puesto para promocionar
sus proyectos en el congre-
sode ‘retail’. Y este afio fue
el inico, el innovador. En
posicionamiento, ya gano.

PROVEEDORES

Pero quiza la mas impor-
tante de las restricciones
viene por el lado de quie-
nes acompafian al creci-
miento de los centros co-
merciales: las empresas
constructoras y los pro-
veedores de materiales de
construcciéon.

“Nunca me habia pa-
sado que en una licitacién
parala construcciéndeun
centro comercial invita-
rasacinco constructorasy
dos te dijeran que no, que
estin copadas”, senala
Aramburt. Con un sector
construccién creciendo a
tasas superiores al 20%
estos limitantes se pueden
comenzar a sentir pronto.
De hecho, anticipdndose
aesaola, empresas como

-

Cementos Lima y Aceros
Arequipa han anunciado
sendas ampliaciones dela
capacidad de producciéon
de sus plantas para hacer
frente a este crecimiento,
que no solo proviene del
‘retail’ local.

De hecho, a fines del
afio pasado, la restriccion
se sinti6, “pero mas que
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enmateriales de construc-
cibén, se sintié en la mano
de obra”, apunta Vigil. El
ejecutivo refiere que en
€s0s meses se generaron
retrasos en algunas obras
porlacarenciade manode
obra especializada, en ta-
reas como colocacién de
estructuras de aceroy alu-
minio, toldos, ‘drywall’
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y pisos. “Los contratistas
estaban en problemas. La
mano de obra desaparecié
de Lima. Los operarios es-
taban en Trujillo, viendo
dos centros comerciales
alavez. Fue unalocura”,
resalta Vigil. Con varios
proyectos anunciados pa-
rafinalesdeesteafioen Li-
ma, Huancayo, Trujilloy

Arequipa, la situacién po-
driarepetirse.

.YAHORA?

Finalmente, lo positivo de
este V Congreso Interna-
cional de Retail fue haber
puesto sobre el tapete es-
tos temas, que encierran
riesgos, pero también
oportunidades. Solo con

ROLLY REYNA

iCONO. EL
MEGAPLAZA
ABRIO EL
CAMINO PARA
EL ‘RETAIL’
EN ZONAS NO
EXPLORADAS.

eso en mente podriamos
aprovechar dos atributos
que destaca Arambur(
en los ‘retailers’ perua-
nos: “capacidad e inteli-
gencia”.

Y es que ante un pano-
rama de feroz competen-
ciaycrecimiento, qué me-
jor que esas dos armas pa-
rasentirselibres. A
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