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CENTROS COMERCIALES EN COMPETENCIA

Tiendas con gancho

Pueden ser tiendas por departamento, supermercados o “home centers” y llaman inmediatamente la aten-
cion 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?

a tienda ancla o
Lﬁenda gancho sue-

le ser una de las
ms grandes dentro de un
centro comercial y se ca-
racteriza, principalmen-
te, por su gran capacidad
para atraer compradores
debido a que ofrece mu-
cha variedad de produc-
tosy grandes descuentos,
Por lo general, esta cons-
truida, ya sea a los extre-
mos de la edificacion, o
separadade otra tienda

pre, son parte de una ca-
dena y son importantes
porque generan un gran
trifico de visitas que
contribuye a las ventas
de los establecimientos
menores. Por ello, los de-
sarrolladores de centros
comerciales, incluso, es-
tan dispuestos a cobrar
menor renta a este tipo
de tiendas.”, agrega Fer-
nando de la Flor, director
ejecutivodel Grupo Inmo-
biliario Penta.

“Los centros comer-

centro y su salida consti-
tuye el primer signo de de-

Eric Lopez Pastor.

Pero el centro comer-
cial no es el inico bene-
ficiado, 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-
te financiero, también les
resulta mas econémico
Operar en un centro co-
mercial que desarrollar
sus propiastiendas.

De acuerdo a lo que nos
comenta Fernando de la
Flor, los desarrolladores
de centros comerciales,
asi como las tiendas an-
cla, estan particularmen-
te interesados en expan-

A
cadencia de este”, anota

P

~Las anclas,
“casi siempre,
son parte
de una
cadena y son
importantes
porque
generan un
gran trifico
de visitas:

dirse al interior del pafs,
donde la penetracion del
retail moderno es muy
baja. “Incluso, tenemos
muchas ciudades inter-
medias como Cusco, en
las cuales aiin no se ha
construido ningiin centro
comercial moderno ni ha
incursionado ninguna
cadena de tiendas ancla”,
recalca.
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La profesora Liliana
Alvarado, directora del
area de marketing de la
Escuelade Posgradodela
UPC, cree que Cajamarca
esunaciudad interesante
parael desarrollo de cen-
tros comerciales, pues,
a pesar de la poca pobla-
cién urbana que existe, la
inversién minerahamejo-
radolacapacidad adquisi-
tivade su poblacién.

Sin embargo, segiin in-
formacién de la Asocia-
cion de Centros Comer-
ciales del Peri, actual-
mente operan 39 centros
comerciales, 16 de ellos
fuera de Lima Metropo-
litana y distribuidos en
9 ciudades al interior del
pais y, para los préximos
afnos, se esperan unos 18
nuevos proyectosen 6.ciu-
dades. Lo mis probable
es que la mayor parte de
estos centros comercia-
les cuenten como minimo
con unatienda ancla, sino
esmas.

millones de délares

se habrd invertido en
proyectos comerciales,
seguin estimaciones de la

Asociacién de Centros
Comerciales del Perii.

Como precisa Eric Lo-
pez Pastor, las cadenas
de tiendas ancla utilizan
elmismo formato paraLi-
macomoparaprovinciay
lo inico que podria variar
sonlos precios.

PERSPECTIVAS

PARA EL FUTURO

Con respecto al futuro
en materia de desarrollo
de centros comerciales
y su gran atractivo, las
tiendas ancla, Fernando
de la Flor, opinaque ape-
sar del gran auge de los
dltimos diez afios, la pe-
netracion del retail mo-
derno en el Perii, sélo ha
alcanzado el 20%, siendo
una de las més bajas de
AméricaLatina.

Por ello, considera que
el centro minorista mo-
derno tiene un mercado
creciente asegurado por
muchos afios, por lo que
se espera que se duplique
cadab o 7 afios. El sector
cobradinamismo. O
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