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EL COMERCIO lunes 14 de abril del 2008

COMERCIO :: TENDENCIAS EN EL PERU

En los proximos tres afios se duplicaria
el nimero de centros comerciales

PENETRACION DE
ESTOS FORMATOS
MINORISTAS
ALCANZA EL 12%
DEL MERCADO
LOCAL

“El ‘retail’ se globalizé. El
Pertiestienun ‘boom’ que
novaa parar. Solo nuestra
falta de capacidad puede
detenerlo. Yo defino al Pe-
ri1 hoy como un campo de
batalla, perolos que pelean
son extranjeros”, dice Er-
nesto Arambur(, director
de Araval Consultores, fir-
maespecializadaen el mer-
cadodeventas minoristas.
De acuerdo con el con-
sultor, en estos momen-
tos, hay cerca de 20 cen-
tros comerciales en el pafs,
con una penetracién de
12% del mercado, y para
los préoximos afios se han
anunciado 20 mas. “Se do-
blan los centros comercia-
lesenmenos detresafios”,
apunta. Esto plantea una

oportunidad o un proble-
ma, segin como quiera
mirarlo, pues cada nuevo
centro comercial necesi-
ta tiendas pequenas para
completar su oferta. “Si
cada centro comercial teé-
rico tiene 100 tiendas, ha-
bra 2.000 tiendas nuevas
eneselapso ;Coémosevaa
satisfacer esa oferta?”.

El ejecutivo conside-

ra que lo mas probable
en este escenario es que
vengan operadores del
extranjero a llenar ese es-
pacio, pues las marcas pe-
ruanas, salvo contadas ex-
cepciones, estin yendo a
paso lento en este proceso
de crecimiento. Ademas,
alert6 que este ‘boom’ de
los centros comerciales,
también representa una
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oportunidad paraotrosne- DESPEGUE.
gocios quevandelamano  SON VEINTE
con el crecimiento del ‘re-  PROYECTOS
tail’: constructoras y pro- COMERCIA-
veedores de materialesde LESPARA
construccién, tantonacio-  LOS PROXI-
nales como extranjeros. MOS TRES
Aramburt serd uno de  AROS.

los expositores en el V Con-
greso Internacional de Re-
tail, que sellevard a cabolos
dias16y17 deabril. A
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COMERCIO =i CALOR Y VENTAS

Verano magico para Gold’s Gym

Para la cadena de gimna-
sios Gold’s Gym, este ve-
rano ha sido distinto con
respecto a los anteriores.
Febrero, un mesenel que
normalmente las ventas
empiezan a decaer, entr6
también en la temporada
alta. ¢Larazén?

Segiin su gerente co-
mercial, Helmuth Bolz-
man, el calor ayud6 mu-
cho, yaquela gente quiere
seguir viéndose bien. Pero
también atribuye este efec-
to a la formacién de una
cultura del gimnasio, que
se refleja en la mayor re-
tencién de membresias.

Agregb que es por es-
ta cultura que se ha eleva-
do de manera constante el
porcentaje de retencion, el
que llega ahora a un 40%
entodalacadena.

“Unova (ahora) al gim-
nasio no solo para prepa-
rarse para el verano, sino
pensando en su salud, en
verse bien y en mantener-
se alolargo del ano”, refi-
rié el ejecutivo.

Esto se refleja en ma-
yores ventas. Segiin Bolz-
man, con respecto al 2007
el crecimiento en la tem-
porada de verano (es decir,
los tres primeros meses

del afno) ha sido de 25,9%
enlacadena.

Respecto a los planes
para el 2008, Bolzman
dijo que planean invertir
en renovaciéon de equipos
yestudianla posibilidad de
abrir un nuevo local, para
lo cual analizan opciones
como San Juan de Luri-
gancho o Trujillo (el que
seria su primera sede fue-
radeLima).

Finalmente, el ejecuti-
vo comentd que esperan
crecer este afioun 15% en
lo que respecta a factura-
cién y 10% en materia de
retenciénde clientes. A
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INSCRIPCIONES. AUMENTARON CON EL CALOR.

;Y por que
Nno gano mas?

EL RETO ESTA EN GANAR SIN
SACRIFICAR LA CALIDAD, SIN
MATAR AL PERSONAL Y SIN
ALEJARSE DE LOS OBJETIVOS
PRINCIPALES DE LA EMPRESA

Enlas empresas siempre andamos en la bus-
queda de la maxima eficiencia. Los procesos
deben ser mas rapidos, los gastos deben ser
los menores posibles y el personal debe ser
solo el estrictamente necesario. Ademas, hay
que vender lo mas que se pueda, cuidando
—por supuesto—que el costo no se dispare.

[ J

Todo esto tiene sentido, ¢ pues quién no quiere
ganar mas plata con su negocio? Cualquier
esfuerzo es bueno para ser mas eficiente y
reducir costos y gastos. Es mas, muchas
empresas han desarrollado mecanismos efec-
tivos para que los gerentes mantengan sus
esfuerzos enfocados en esta mayor eficiencia.
[ J

El problema esta en que, luego de un tiempo
relativamente corto, las gerencias se dan
cuenta de que estrategias como las de arriba
no conducen al objetivo deseado: ganar mas
plata. Luego de grandes esfuerzos en nombre
de la eficiencia y los ahorros, los accionistas
no estan ganando mas. ;Qué esta pasando?
[ J

En términos generales lo que ocurre es que,
con ese tipo de estrategias, se esta haciendo
gestion sobre solo una parte del negocio vy,
ademas, con una visién exclusiva de corto
plazo. Y cuél es esaotraparte del negocio que
no se esta viendo? Pues, la que tiene que ver
con los activos y pasivos del negocio. Aquella
que nimejora niempeoracon el nivel de gastos.
Para ganar plata, hay que sacarle el jugo a los
activos fijos. Hay que endeudar a la empresa
hastanivelesrazonables y mantener los meno-
res montos posibles de capital de trabajo.

°

El reto esta en hacer todo esto sin sacrificar la
calidad, sin matar al personal, con los niveles
de seguridad adecuados y sin alejarse de los
objetivos principales delaempresa. Y aquicabe
recordar que “ganar mas plata” —el objetivo
principal de la empresa— no se logra con mas
utilidades. Para ganar mas, hay que crear mas
valor. Sorprendentemente, muchas veces es
mas facil crear valor haciendo gestion con los
activosy pasivos, en vez de con los gastos.

El invitado de hoy es consultor principal de MR
Consulting. Su préxima columna sobre temas de
finanzas aparecera en cuatro semanas.



