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SHOPPING CENTERS :

UMA ABORDAGEM DO DI}IENSIONAMENTO DO POTENCIAL
E DAS ÁREAS DE VENDA

[o#lo a estrEatrva ao potenc ral ae vendas e a deterErnacão aas áreas rentáveIS, eg poucas vezes ,
são determlnadas con egbasaeento técnlco e, ao lado drsso, a blblrograf ra na área é , se não
deficIente , parcIal eE seu conteÚdo.propõe-se uaa abordageg para o proble ga , cog VIstas a
per8rtlr que declsÕes t06adas para enpreender u8 Shopprn9 Center possam ser bal rzadas em
rnfor8ações caÊazes de suport á- 1 a

INTRODUÇãO

1 mpla rIta cão de novos ShOPPIng E enter s no Bras 11 vem
crescendo c atr a rn do novos em» re en de dores que , por multas vc ze t ,
acabam por IngresSar na operação , mesmo sem o respaldo de
1 n forma cões de qual 1 da de que de ver 1 am aux 1l1 ar a de c 1 são

É essen cla 1 a e lab orac ão de um estudo econÔm rc o-
+ 1 na nc e 1 ro , ProJetado no hOrIZOnte ao emp reen cIr men to , capaz dc

perm ltl r uma correta avalIa cão dos nÍvel s de desempenho que podem
ser alcançados . sob d 1 fer entes cond 1 cÕes de de sen vol v 1 menta da
operação Para que este estudo seJa confIável , as
en vol v 1 das cr even ser , também , 1 n forma c Bes de qua 11 da de

Este artIgo trata , exatamente , da est 1 mat Iva de
potencIal de vendas que pode ser produzIdo no futuro Shop pln :
Center e c decorrente d 1 mens 1 on amer _ o das áreas dp venda
ess enc 1 art Bar a o estudo econÔmico- 11 nan cerro da op e rac ã e

E rr se trata na c d c' sl[u=:3e s partIculares & cada arl ler: tt-
análIse , c dImensIonamento e o volume de vendas não são

passivE 15 de pa cl íon 12 acao
Por outro lado , os proc ed 1 men t os que resultam em sua

aval ração podem ser unI form 1 zao os . de forma a perm ltl r uma correta
abordagem do tema , sendo o obJetIvo deste estudo

Para tal é n ecessár lo que seJam analIsadOS a CIdade , o
p oslclonamen to do terreno que abr rgará o futuro Shop pln 9 Center , a
pop u 1 ac ão que dele se serv 1 rá , o s 1 st ema comercIal Já 1 mp lant ado ,
a ten ciên cla de expansão dos 51 st emas urbanos , entre outros , que
será feIto no decorrer deste trabalho

A
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POTENCI AL E DIMENSÕES DAS ÁREAS DE VENDA
X

RESULTADOS ECONÔMicO-FiNANCEiRos DA OPERAcao

O pot enc 1 a 1 a e yen a as e as áreas a estr na a as ao comé rc 1 o
de mercadorIas 1 n ter ; 1 ' r 1 ' IT: no resultados ec on Ôm rc o – + 1 na nc erros da

operação , a e acordo com o +lux09 rama a a + 1 guru
É\5 áreas que serão loc ad as para o desenvolVImento do

comé rc 1 o va re J 1 sta ( É\BR - área bruta rentável ) , Juntamente com os
d ema rs espaco 3 nec es sá r 1 os ao ProJeto ( áreas de c 1 r cu 1 ação , de
servico , etc , passive 15 de de term 1 nac ã c através da aplrcacãc' de
Ind 1 ces ) , perm 1 te que seJa de term 1 nada a área da construção
consequente r, 1 vel 6 e de se mb o 1 sos ex 191 do pela operação

Dr, outro lado , o pot enc 1 a 1 de vendas assoc lado =
exp ect at 1 va o e comercIalIzação das unl da de s PermIte determInar c
rn on t ante c? forma de encaIxe das luvas ou cdu - = ( ces sã : de a 1 re 1 t :
a e uso ? e as rec e 1 tab mensal s esperadas provenIentes CIO

rec e br men to dos alu gu é 15 das d 1 ver sas un 1 da de 5 varejIstas
As cdu - t ( usualmente reCebIdas durante c peri oa c' d €

constru cão ) e os de s emb o 15 os ex 191 dos pela constru çã -:1 , determInam
o nivel a € 1 n vest 1 men t os nec essa r 1 o , enquanto o enc a 1 >< r aos

aluguéIS ConfIGura o retorno esperado , pos 51 b 1l1 tan dc o calculo da
taxa de reto r nc: , meal da da qua 11 dad ? e con Ôm lca da .or era cão

O CONSUPIIDÓR

Con for fpF 11 us fIgura a estIma ti- a v 3E

d ] \, e rS as Ele\ € r! cl a r‘ categorias== c:.. :0

ao r o t enc 1 a 1
1 |i11111p t aB 15 (R•n> 1! p t éA (( 1 e

presente E na comer CIa 112 ac : 3 a as un 1 da de s
O co branca d r luvas e 3 rec pb 1 men tr d : alugue !

são de term Ir, a de 5 en- função da capa c 1 da a e de vendas que o
deverá alcançar r, 8 que 1 e local , tendo em v 1 sta que este LI ltl mo ,
usualmente , e acordado como percentual do faturamento mensal

Dessa forma , a parcela referente ao retorno da operação
] as trela - se , fundamental m pn te , na cap ac 1 dad e de vendas ao Shop pln g
Cent €. r como um todo . s 19 nIf 1 cando que 2 re soon sab 1l1 a a de do
sucesso do em prp end 1 men to f 1 cz outorga da ao real Poa e r do 515 tema
em captar cons um 1 dores capazes de produz 1 r c volume’ a e vendas
esp e rad :

rn e r+ 5 =

1 eta
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O estudo deve , pol s , a part 1 r do potencial de gastos do
p db 11 co que se pretende at 1 ng 1 r , de llm1 tar a parcela provável a
ser cap t ada pelo Shopping , bem como indIcar as cond 1 cões sob as
quais pode ocorrer essa demanda

D rspõem–se de d 1 versos modelos capazes de 51 mu lar a
parcela de gastos de uma dada população em um centro de comoras
de term 1 nado De uma forma geral, assocIam o poder de atração de um
centro à d lstân cla ( ou tempo de percurso ) que separa o cons um 1 dor
dos locaIS que comerclallzam os bens deseJados

No entanto , outros fatores como conforto , ex rstên cla de
est ac 1 on amer, to , +am 1l1 ar 1 dad e com o local e pessoal de
at end 1 men to , polI tlc a de precos , rep ut ac, ão da IOJa , etc . são todos
aspectos passível s de ponderação pelo con sum 1 dor

é\s s 1 m sendo , é n ecessár ro que se estude como o
consumIdor se comporta dentro do s 1 st ema comerc laI , suas
} 1 ml tac ões an selos e d ema rs caracteristIcas capazes d c' provocar
alterações em seus hábItOS de compra , Já sed 1 men t ad os Junto a
outros estab e Iec 1 men t os ex 1 st entes

O camInha men to provável
ao f luh oq rama de scr 1 to na flgura 2

c a part 1 r do 1 n st ante que o con sum 1 dor 1 de nt 1 fIca um
deseJO , ou nec ess 1 dad e , que o processo de compra se 1 n 1 CIa

Com v 1 stas a resolver o problema com . que se depara , o
L ons um 1 dor passa para uma fase de busca de InformaçÕes . on dc
pretende colher dados que sub s 1 c1 1 em sua toma d 8 de de clsac'
Recorrendo à sua memória , ou ut 1l1 zar1 do- se de outras fontes d ''
c_ on he c 1 men to , o processo cont 1 nua até que um grupo de alterna t 1 vas

seJa se Iec ron ada

da dec 1 são de comprar obedece

a escolha . ou dLC 1 são , e resultado d - um b r) onde r acho
entre as dr vp rs as alterna t 1 vas d 1 sp on 1 vel s , brera r quI zad as de

acordo com caracter ist 1 cas p róp rt as de cada Ind lvl duo
Estas , na realidade , estão presentes duran t ? todo o

desen vol v 1 menta do processo , desde o despertar da nec ess 1 dad e / da
prol ut,a de informaçÕes , até a h zerar qu 1 zac ão das a 1 tern at 1 vas ,
Juntamente c._ om caracter Ist 1 cas de ordem soc 1 a 1 e sltuac lona 1, que
d lvld em as 1 n {luên cias dominantes no 1 n st ante da dec 1 são

No que se refere à escolha do local dp compras , os
atr 1 but os de uma IOJa p erc eb 1 dos pelo consumIdor- s 1 t Liam–se en tr-e
os seg u 1 nt es
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a > fatores tang 1 vers
mer ch and 1 se ( no que se refere a qua 11 dad e , varIedade ,

modern ldade , preços e garantIas dos produtos ofertados > ,
serviço ( qual 1 dad e dos serviços , créd rt o ) ;

facil 1 dad es f í src as ( derIvadas da concepção do ProJeto como
conforto amb rental, áreas de locomoção , etc ) ;
con ve n 1ên cla ( assoc 1 a da ao local de 1 mp 1 anta cão da 1 o .1 a
facIl 1 dado de acesso , d 1 sp on 1 br 11 dad e de est ac 1 orlamento ,
F,orá rt o de funcIonamento , etc . )
asp Pct os promo c lona 15 e
segurar1 ca

b > fatores 1 n tang 1 vers
atmosfera ( que

propor c 1 on ado por
acolhedor , etc > ,

sat rs facão decorre rI te de boas compras efetuadas na IOJa ,
c 11 en tela ou frequência da IOJa ,
fatores 1 n st 1 tuc lona 15 e
reputação da IOJa

6 combIna cão desses
den omr nado dc 1 m 89 em de uma 1 OJ a

61 guns aspectos podem ser destacados , com de term 1 na do
grau de unIversal 1 dad e para os 1 nd 1 vi duos , como é o caso da
h ler ar qu 1 a de mot 1 vos ou n pces 51 da de 5 proposta ' por Mas 1 o wc 3 > Do
confronto com a 1 mag em da IOJa , os atrIbutos reI at 1 vos
seguranca , con ve n rên cla , conforto e fam 1l1 ar 1 dad e , apr esPn tam- SÉ,
num nível h 1 grã r qu 1 co elevado , segu ld os de aspectos de ordem
soc 1 a 1 como c 11 en tela e rep ut ac ão

6 1ém destas caracter Ist 1 cas 1 nd lvl dual s , '; possI vp 1
1 c] ent 1 + 1 car aquElas de ordem soc 1 a 1 . que fazem PartE da soc 1 e a a dE-
como um todo , ou de grupos d lferen c lados

Estes aspectos , tratados num nível agregado elevado
representam a cu ]tura de um povo e , em grupos mal s rest r 1 t os ,
conduzem a padrÕes comportamental s e , esp ec 1 a 1 mente , pad r-Ões de
consumo que podem ser encontrados em uma classe social

Em vr sta do exposto pode-se concluir que os con sum 1 dores
de um ShOPPIng Center representam uma parcela da soc led ade , para a
qual as ofertas de art lg os lá ex 1 st entes vêm ao encontro de suas

rep res ?nt a o '' c 11 ma " das
+ am 111 ar 1 dad e , con franca

1 ns tal ações ,

ambIent r

aspectos e 0 que costuma sc'r

hasloy prop3e clr=: C:+t;r't:: c?teq9rr21 de 8ctivüs or n€=es51aades presentes no ss, hLr::.: , cu 10 atcndlrsr,to
seguintE oraen : tã > rtc:Es:!C:css fIEl=jógIca: : (E ? dE seG=Tb=.: a ; ( cJ d! parT 1: IFaiic eE q:•aoc i

soclais , td) ac e5tlra e ganho a! stltr: : '.€ 1 e! r€al!=acãc pes3;:: 1
SEgll!-



nec essrdades , que vêm sendo sup ri das em diferentes
estabelecimentos do 5rst ema comercial em que se encontram

Um novo Shopping Center int roduzldo numa regjão será
alvo de uma anã 11 se crÍtica dos consumIdores , que deverão comparar
sua 1 mag em com aquelas de outros estabelecImentos iá 1 mp lant ad os
dos qual s a população vem se servIndo

Devendo comp et 1 r com essas
mun 1 do de at rat 1 vos em sua 1 mag em capazes de sun Pra r .
PrIncipalmente . o fator de fam 1l1 ar 1 d ade iá presente em seus

un 1 dad es , e 1 €,

concorrentes É\o conJunto desses atr 1 but os clã- se o n omp dp 515 tema
de ancoragem de um Shop Pln 9 Center e podem res 1 d 1 r na
acess 1 b 11 Idade , na con vert 1ên cla do agregado J na 1 mp art arão de
un 1 dad es comercial s com as quais o PúblICO Já esteJa
fam 1l1 ar 1 zad o , no conforto de suas rn sta ] ações ou outros asp pc- t os
dep r end 1 dos da anã 11 SE, do local

Para encerrar os t cSp 1 c os sobre o consumIdor , convém qu e'
se comente sobrE a acess 1 b 1l1 da a E. / IStO é f sobre os ] 1 m 1 tec quE_, o

deslocamento até uma

deverá s ( 3 r

con sum 1 dor con 51 dera aceltáve 1 seu
determInada IOJa

6 d 1 sc us são dos 11 ml te 5 de acess 1 b 1l1 ad ? não se faz sem
consIderar o tIpo de compra que envolve a 51 tua cão Quando ú
produto alvo da compra nao nec es 51 ta cl e vasta comparação de r> rt, t, o
ou qua 11 d adp a entre as cl 1 fer entes ofertas exIstentes no marca ac
d 1 z– se da cornp ra de con ve n lê nc_ 1 a Como o próp rr o nome d 1 : , são
felt as atendendo , essencIalmente, , a crt tó r 1 os cl :. con von 1 é= t 1 a
1 sto e , os bens sao adquIrIdOS em IOcaIS prox 1 mas à res 1 cIêncIa do
con sum 1 dor

Dr outro lado , bens que demand em uma extensa busca
Dr! tf'r: c11 cl .: : cr\n1,:: : t r' r' L rjr

/

(-J IJ A rt L ( & p +' ç c c. € eu E: : : c } : f o

1 Cad !’ socIaI , ca factor 1 zd rr: cc rn pr 35 comparadas Para.
esta = . o con sun; 1 dor se = : s : 39 a efetuar um deslocamento mal ot- corrI

''’ 1 stas a a 1 car: car na 1 or 9 f au a e sa tls+ ac à 2 com a a qu lsl cão

0 9 ru» o de Shop pln g Centers que se enquadra ness c e stud r;
e d 1 to de m 1 x d 1 sp ers o , IStO e . suas un load es comercIal 1 zarn tanto
bens de con venlên cla como aqueles comparados Dessa forma . devera
ter a ele assocIadO duas curvas : aquela correspondente ao 1 iml te
de cap tac ao a e consumidores para compras de conveniêncIa e outra
para as comparadas

r' c '- '.

1:\
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A regjão assIm determInada é conF,ec lda como zona de
1 n fluêncIa , sendo a regIão de com? ras de c any,en 1ênc. 1 a chamada de
setor PrImárIO e a de compras comparadas de setor secundário

Estas curvas costumam ser de IImItadas não por drstânc. 1 a
mas por tempo de percurso en vol v 1 do no traJeto entre a resldên cla
do con sum 1 dor e o ShOPPIng Center , a +er 1 das no local

PROCEDIMENTOS RECOMENDADOS

Para a est 1 mat 1 va do pot enc 1 a 1 de vendas
ProduzIdo em um Shop pl ng Center , é recomendável
procedImento d psc rItO a seg u 1 r e 1lust rad o na
pes qu 1 sa de campo or 1 ent ada com mal or ou
dados levantados

que pode ser
a ut 1l1 zac ão do

+ 1 pura 3 , seJa a

menor r 19 or quanto aos

1 ConsideraçÕes rn lc 1 al s - on d ? devem ser 1 evan t adc)s aspectos
gera 15 como loca 11 zac ão e caracter 1 zac ão do terreno onde será
1 mp lant ado o emPreendImento , no que tan qe à ,, ua 1 n { r a–
estrutura de ser VIC os PÚblICOS , notadamente quanto a cond 1 cões
do sls tema de transporte

2 De 1 iml t ação da zona de influência - onde , em fun 1, ão dos
padrÕes de conforto Já acertos pela pop u ] a tão para compras de
con ve n 1 enc 1 a e comparadas , aJusta – se as curvas 1 sÓ cro nas
11 ml te s Estas não devem superar padrÕes Já abs erva do ! em

locaIS em funcIonamento , mantendo-se entre 7 e 15 mInutos para
o setor prrmár ro , podendo estender –st, atÉ-. o máxImo de 30
mInutOS para a sec und arta

3 Identificação do p db 11 co alvo - 6 população alvo de
Shop pln 9 C? n ter é aquela que vem sendo servIda pelos cent rc, s
comerc 1 a 1 ': ex 1 st entes e para a qual e Shopp in g proietado
poderá atender seus anseios de a qu 151 cão de mercador 1 as J sob
melhores condIçÕes de conforto
Os ShoppIng Centers , usualmente , destinam-se a consumIdores
cuJa renda média mensal s 1 t ua-se em torno de 1 15 a 2 f O
sálár los mín 1 mos , pertencentes a classes social 5 passÍvel 5 de
serem localizadas no espaco urbano
O espectro de fam í 11 as que atendem a

um

esse nÍvel de renda é
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fIO
extenso , perm 1 tIn do que a zona de 1 nfl CIên cla seJa fr ac 1 on ada
em sub-setores para ajgumas faIxas de rendlment o
Além disso , cumpre lembrar que o p db 11 co alvo do Shop pln g é
aquela população que 1 rá dele se serv1 r durante todo o PerIOdo
de operação e , portanto , deve ser prOJetada nesse horIZonte

4 Gastos potencial s mensais do público alvo - Para cada classe
de renda , as fam 111 as d est 1 nam seu orcamento fam 1l1 ar de forma
d iferen cl ada , esp ec 1 a 1 mente voltada para os bens
comerc la 11 zad os no Sh app 1 n 9 Qt ravés da utIIIzação de estudos
represent atl vos de grandes méd las ou , quando possível
ut 1lrzand o-se estudos próp rr os para a pop u 1 ac ão em anã 11 se , é
possível extra 1 r os gastos nlÉd ros efetuados na compra dessa t
mercadOrIas

5 Vendas pot enc lars mensaIS – Lembrando que a população .1 a se
ut 1l12 a de outros centros ou esta bele c 1 men t os comer c ] a 15 ,
movIdas por hábItOS Já sed 1 men t ad os , as vendas pot enc 1 ars qu p
poderão ser ex?c utad as no futuro Shop pln g representam a
parcela que pode ser abs or\,, 1 da , Ipv ando em conta cond 1 cões de’
conforto superiores que pod ?m ser nele encontradas ,
con front ad as com a +am 1l1 ar 1 dad e exIstente Junto aos outros‘
locaIS . Fazem parte desta comp arac ão centros e
estabelecImentOS local 1 zad os tanto dentro. da zona de
In {luên cla do Shop pln 9 como outros local 1 zad os fora a est es
IImites , também capazes de sur r 1 ' as nec ?ssl da de s dns set
consumIdores

6 Pot enc 1 a 1 residual futuro - Lembrando que o perIOdo de
cl n e ração ó o Shop p 1 nq e t- y. t pn s L' , m 'J ItO pro ~#- ;1 vf 1 mr rI te , outro 9

centros também poderão ser Inst a 1 ac1 os no futuro , ut rllzan dO–SL-

de fortes atratIVOS No c orI front o entre os atr 1 but as do n cv:
centro e a fam 1l1 ar Id aO e Ja ad qu 1 r 1 da com est c , uma parcela dc
população deverá alterar seus F,áb it os , ut 1l12 ando- se das novas
op c3es Essa parcela deverá levar em conta , também , que o
centro em questão deverá acompanhar , cont 1 n uamen te ,
n ecess 1 dadas dos consumidores iá hab rtuados com
uti 11 zac :o

SLia
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Potencial residual final – Por- fIm , cabe ao empreendedor , À L
determInação do PotencIal de d rmenslonament o , 1 den tlf 1 c. ar a
parcela de mercado que pretende captar É aconselhável a
utilização de altos percentual s de captação , com o obietIvo de
desest 1 muI ar o Ingresso da conc orrên cla

8 Dimensionamento do Shopping Center para as categorias
vareiistas que compõem seu mix – Para as cat eg or 1 as \,rare,J 1 stas
ut rllzada s na comp os 1 cão , a saber - a 11 men tac ão , farmác-r ap
vest uár lo , móvel 5 e eletrodomáest rc os e , { 1 na 1 mente , dr versos..
itens como pap ? 1 arta , dISCOS . brt n qued os 1 etc . , o
d 1 mens 1 on amen to é feIto a part 1 r da relação entre o pot enc 1 a 1
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