
2011-12-02 / El Comercio /  Suplemento Especial-4

(1ft Q[llIlUcvdo 

CENTROS COMERCIALES EN COMPETENCIA 

Tiendas con gancho 
Pueden ser tiendas por departamento. supermercados o "home centers" y llaman inmediatamente la aten­

ción de los compradores por sus grandes dimensiones y los enormes letreros con sus nombres. ¿Qué tan im­

portante es la presencia de una tienda ancla para el éxito de un centro comercial? 

L a tienda ancla o 
tienda gancho sue­
le ser una de las 

más grandes dentro de un 
cenlro comercial y se ca­
racteriza, principalmen­
te. por su g.r:ln capa ¡dad 
para atraer compradores 
debido a que ofrece mu­
cha variedad de produc­
tos y grandes descuentos. 
Por lo general, estli cons­
truida, ya sea a los extre­
mos de la edificación. o 
separadade otra tienda 
ancla, de modo que, para 
llegar a cada una de eUas, 
los compradores se vean 
obligados a recorrer la 
mayor parte de la super­
ftcte del centro comercial 
y favorecer así el Dujo de 
compradores de las tien­
das más pequeñas", nos 
explica Eric López Pastor, 
profesor de Márkellng de 
la Universidad ESAN. 

"Las anclas, casi siem­
pre, son parte de u na ca­
dena y son import.antes 
porque generan un gran 
tráfico de visitas Que 
contribuye a las ventas 
de los est.ablecimientos 
menores. Por ello, los de­
sarroUadores de centros 
comerciales, incluso, es­
tán dispuestos a cobrar 
menor renla a este tipo 
de tiendas .... agrega Fer­
nando de la 1¡'Ior, director 
ejecutivo del Grupo lruno­
biUario Penta. 

"Los centros comer­
ciaJes con tiendas anclas 
han tenido más éxito Que 
aquellos sin ellas, ya Que 
usualmente esas tiendas 
a Lraen más compradores 
que las tiendas más pe­
queñas. Latiendaanc1aes 
un inquilinodave para un 
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ambiente que ofrecen 
los centros cometdales. 
lo que Mee que los 
consumidoret extiendan 
su pemynencia en ~Ios. 
opina \o ojocutMo. 

centro y su sa lida consti-
tuye el primer signo dede-
cadencia de este", anota 
Enc LópezPastor. 

Pero el centro comer-
cial no es el único bene-
riciado, la tienda ancla 
también obtiene los fa-
vores de formar parte de 
un centro comercial. nos 
comentan nuestros en-
trevistados, ya que estos 
siempre congregan una 
mayor cantidad de clien-
tespotencialesy,desde un 
punto de vista plenamen-
le financiero. lambi~n les 
resulta mis económico 
operar en u n centro co-
merciaJ que desarroUar 
sus propias tiendas. 

DESARROLLO 
EN PROVINCIAS 
De acuerdo a lo Que nos 
comenta Fernando de la 
Flor, los desarrolladores 
de centros comerciales, 
así como las Liendas an-
cla. están particuJa,rmen-
te interesados en expan-

Las anclas, 
casi siempre, 

son parte 
deUDa 

cadena y son 
importantes 

porque 
generan UD 
gran tráfico 

de visitas 

dirse al inLerior del país, 
donde la penelración del 
retail moderno es muy 
baja. "Incluso, tenemos 
muchas ciudades inter-
medias como Cusco, en 
las cuales aún no se ha 
construido ningún centro 
com rcial moderno ni ha 
incursionado ninguna 
cadena de tiendas ancla·, 
recalca. 

La proCesora Lillana 
Alvarado, directora del 
área de marketing de la 
Escuela de Posgrado de la 
UPC, cree que CaJamarca 
es una ciudad lnteresante 
para el desarrollo de cen-
tros comerciales, pues, 
a pesar de la poca pobla-
ción urbana que existe, la 
inversión minera hamejo-
radolacapacidad adquisi-
Uva desu poblaci6n. 

Sin embargo, según in-
formaciÓn de la Asocia-
ción de Centros Comer-
clales del Perú. actual-
mente operan 39 centros 
comerciales, 16 de ellos 
fuera de Lima Metropo-
litana y distrlbu.idos en 
9 ciudades aJ interior del 
pafs y. para los próximos 
anos, se esperan unos 18 
nuevos proyectos en6ciu-
dades. Lo mis probable 
es que la mayor parte de 
estos centros comercia-
les cuenten como mínimo 
con una tienda ancla, sino 
es más. 
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18 
millones de d61ares 
se habrá invertido en 
proyectos comerciales. 
según estimaciones de la 
~6ndecen~ 

Comerciales del l'l1l1Í. 

Como precisa Erlc Ló-
pez Pastor, las cadenas 
de tiendas ancla utiliz.an 
el rnismoformatoparaLi-
macomoparaprovinciay 
lo único que podrfa variar 
son los precios. 

PERSPECTIVAS 
PARA EL FUTURO 
Con respecto al fUluro 
en materia de desarrollo 
de centros comerciales 
y su gran atractivo, las 
tiendas anda, Fernando 
de la Flor, opina que a pe-
sal" del gran auge de los 
últimos diez años. la pe-
netración del ret.ail mo-
derno en el Perú, sólo ha 
alcanzado el 20%, siendo 
una de las más bajas de 
América Latina. 

Por eUo. considera que 
el centro minorista mo-
derno tiene un mercado 
creciente asegurado por 
muchos años, por lo que 

e espera que se duplique 
cada 5 o 7 años. El sector 
cobra dinamismo. CI 
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