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MIGUEL BELLIDO BAJO TIERRA
LOS ‘RETAILERS’ . B d .
LAGOGHERA odegas de parrio
SE EMPIEZAN DEL EXBANCO
A AJUSTAR A WIESE ES UN
LOS TERRENOS EJEMPLO DEL CADA VEZ ES MAS DIFICIL QUE LAS BODEGAS
LUGARDONDE | SOBREVIVAN. CON BAJAS UTILIDADES Y LA
DISPONIBLES PODRIAN APERTpRA DE MAS SUPERMERCADOS, SU
EN LIMA INSTALARSE PRONOSTICO ES RESERVADO
LOS GRAN-
° DES ‘RETAI-
PY LERS’ EN EL Ipsos Apoyo presenta esta semana el Censo de Estableci-
FUTURO. mientos Comerciales de la Gran Lima. Si bien este censo es
En Santiago de Chileresul- una herramienta indispensable para los profesionales del area

ta comfn ver una tienda
por departamentos Paris
subterrdnea en lo que al-
guna vez fue una coche-
ra, o tiendas Falabella de
8 metros de ancho por 30
de profundidad especia-
lizadas en tecnologia, ju-
guetes, ropa para bebes,
etc. Y es que hace aproxi-
madamente un lustro, la
escasez de terrenos dispo-
nibles y el alto precio de
alquiler o venta por m* en
la capital mapocha, obligd
alos grandes ‘retailers’ de
ese pais a adecuarse a los
espacios disponibles si es

que querian crecer. Y no
les quedé otra.
ElPerGiestientrandoya
en esa etapa. Las cabezas
delos grandes ‘retailers’y
operadores como Juan Xa-
vier Roca (Falabella), Ser-
gio Collarte (Ripley Perq),
Cristian Somarriva (Aven-

tura Plaza) y José Antonio
Contreras (Malls Perq),
entre otros, lo han adver-
tido en varias oportunida-
des: “Escasean terrenos
grandesen Lima”, afirman
casialunisono.

Ante ello, se supo que
yahan encargadoalasin-

mobiliarias gestionar to-
do tipo de terrenos, desde
s6tanos como el dela foto
hasta “pequetios”localesa
partir de 400 m? para ins-
talarse. ¢Veremos Fala-
bella Juguetes o Falabella
Tecen breve? Todo indica
quesi. A
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CONSUMO :: PARA AUMENTAR SU PARTICIPACION

Kodak invierte en el mercado digital

El crecimiento delas ventas
de todo lo relacionado con
la fotografia digital fue de
80% en el ultimo afio; sin
embargo, Kodak Perti solo
tiene una participacién en
estenegociode17%.
Anteello,laempresase
havisto enlanecesidad de
adecuarsealanueva prefe-
rencia del consumidor pe-
ruano por lo digital y esta
invirtiendo desde el afio
pasado el 8% de la factu-

racién que obtiene anual-
mente (en el 2007 factur6
US$25 millones) en pu-
blicidad y promociones de
sus productos digitales, se-
gun afirmé el gerente ge-
neral dela compafiia, Héc-
tor Gonzilez.

Las primeras cifras de
enero del 2008 son refle-
jo positivo de la estrategia
adoptada, ya quelasventas
crecieron en 50% respecto
almismomesdel2007. A
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ESTRATEGIA. EL PLAN DE KODAK EMPIEZA A DAR RESULTADOS.

comercial, miintencién es compartir con los lectores algunos
de los datos curiosos que se pueden extraer del mismo.

[ ]

Por ejemplo, Lima debe ser la Unica ciudad del mundo que
tiene mas tiendas de instrumentos musicales (186) que super-
mercados (93). La razdn por supuesto no es atribuible a la
cantidad de melémanos que existe en nuestra ciudad sino
a la creciente, pero aun incipiente penetracion de los super-
mercados. En contrapartida, la cantidad de bodegas (69.347)
no deja crecer. El problema es que con casi una bodega por
manzana y tan solo 125 habitantes por bodega, probable-
mente otro récord mundial, les resulta cada vez mas dificil
sobrevivir. En promedio, una bodega limefa factura S/.2.000
mensuales, lo cual le debe dejar una utilidad que no superalos
S/.400. Esta es probablemente la razén por la cual la bodega
promedio tiene menos de 6 afios de antigliedad. El nimero
total de bodegas sigue creciendo porque aquellas que cierran
son sustituidas con creces por las nuevas.

[

Entre todos los tipos de comercios analizados, los méas rentables
son los de prendas de vestir (17.083). Tienen un buen nivel de
ventas, S/.7.000 mensuales, un mejor margen y operan en loca-
les mas pequeiios. Otro rubro interesante serian las cabinas de
Internet (9.483). Facturan en promediolo mismo que las bodegas,
pero tienen costos menores. Probablemente esto ha hecho que
ya existan, solo en Lima, alrededor de 100.000 computadoras
operativas en este tipo de negocios.

[

Uno de los aspectos que mas llama la atencién es la poca
bancarizacion. Solo el 16% de los establecimientos censados
tiene alguntipo de cuenta bancariay menos del 4% aceptatarjeta
de crédito. Hoy es imposible que un negocio minorista florezca
sinotiene acceso al crédito. Sibien muchos de estos comercios
sefinancian através de proveedores o de prestamistas informa-
les, el alto costo de estas alternativas les impide crecer. Es dificil
hacer un prondstico general de lo que ocurrira con estos comer-
cios tradicionales ante la arremetida del ‘retail’ moderno.

El invitado de hoy es gerente de la consultora Métrica. Su préxima columna sobre
investigacion de mercados sera publicada en cuatro semanas.



