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Resumen

Este informe ofrece una descripcidn y clasificacién de los tipos de locales comerciales presentes
en el Centro Comercial El Progreso (Dosquebradas, Risaralda) y analiza el perfil demografico y
comportamental de sus clientes habituales. El andlisis combina fuentes institucionales, datos
socioecondmicos municipales y caracteristicas del mix comercial para identificar segmentos de
clientes, patrones de visita y preferencias. Los hallazgos muestran que el centro comercial
cuenta con anclas estratégicas como supermercado, cine y gimnasio, que atraen una clientela
diversa y sostienen un flujo constante. Se plantean conclusiones y recomendaciones para

mejorar la comprensidn del comportamiento del consumidor y la gestion comercial.



Introduccion

El Centro Comercial El Progreso, ubicado en Dosquebradas (Risaralda), es uno de los principales
espacios comerciales del municipio. Con una combinacidn de servicios, entretenimiento y
comercio especializado, se ha posicionado como un punto de referencia para los habitantes de la
region. El propdsito de este informe es describir y clasificar los tipos de locales que lo integran,
analizar el perfil demografico de los clientes que lo visitan y explorar sus comportamientos y

preferencias de compra.

Metodologia

El presente informe se elabord a partir de fuentes secundarias, incluyendo directorios oficiales
del centro comercial, informacién disponible en portales publicos y estudios socioecondmicos
del municipio de Dosquebradas. Debido a la ausencia de datos primarios sobre afluencia y ticket
de compra, el andlisis se fundamenta en inferencias basadas en el tipo de oferta comercial y

datos demograficos locales.

Descripciony clasificacion de los tipos de locales

Grandes superficies

Aqui se encuentran el supermercado principal, el cine y el gimnasio. Estos locales son los

que mds gente atraen y mantienen el centro comercial activo durante todo el dia.

Como atraen a los clientes y qué influye en su experiencia:
e Supermercado: usa iluminacidn blanca y brillante que hace ver los productos mas

frescos. Los pasillos amplios y limpios invitan a recorrer cada seccidn sin prisa.



e Los olores de panaderia o frutas frescas, ubicados estratégicamente cerca de la
entrada, generan una primera impresion agradable.

e Cine: mantiene un ambiente oscuro con luces suaves y cdlidas que transmiten
comodidad.

e El olor caracteristico a crispetas actia como un “gancho” . Los colores oscuros de
paredes y pisos reducen distracciones y hacen que la experiencia sea mas
envolvente.

e Gimnasio: utiliza colores energéticos (rojo, naranja o azul) que transmiten
movimiento. La iluminacién fuerte y directa se enfoca en las maquinas y areas de
entrenamiento. Los pisos de caucho y el ambiente ventilado dan sensacion de

limpieza y seguridad.

Comercio de vestuarioy calzado

Incluye tiendas de ropa para adultos, jovenes y nifios, ademas de calzado y accesorios.

Suelen tener mayor movimiento en temporadas de promociones y fechas especiales.

Cémo atraen a los clientes:

Usan maniquies y exhibiciones llamativas en vitrinas iluminadas con luz cdlida para
resaltar los colores y texturas de las prendas.

Los colores de las paredes suelen ser claros para que la ropa destaque.

Los pisos brillantes o laminados generan sensacién de amplitud y limpieza.



La musica suave y moderna crea un ambiente comodo para que los clientes se tomen su
tiempo en elegir.
En tiendas juveniles predominan colores mas vibrantes, musica dindmica y luces tipo

LED para transmitir energia.

Tecnologia y comunicaciones
Locales de operadores moviles, accesorios tecnoldgicos y venta de dispositivos. Atraen

principalmente a jovenes y adultos entre 18 y 45 afios.

Como atraen a los clientes:

e Lailuminacion es blanca e intensa, para hacer que celulares, computadores y
pantallas luzcan mas brillantes.

e Los colores frios como blanco, negro y gris reforzan la idea de modernidad y
tecnologia.

e Los espacios suelen ser minimalistas, con muebles rectos y superficies lisas que
permiten ver los productos de forma ordenada.

e El piso oscuro o brillante genera contraste con los dispositivos expuestos.

Alimentacidn y restaurantes
Incluye la zona de comidas, cafés y restaurantes. Es uno de los espacios mas visitados por las

noches y fines de semana.



Como atraen a los clientes:

e Los aromas son la principal herramienta: café recién hecho, pan caliente o comidas

especificas que se perciben desde el pasillo.

e Los colores calidos (amarillo, rojo, naranja) estan presentes en paredes, logos o sillas
porque estimulan el apetito.

e Lailuminacion calida crea un ambiente acogedor para prolongar la estadia.

e Enalgunos casos, los pisos en madera o ceramica aportan una sensacion hogarefia,

mientras que otros usan tonos metalicos para lucir mas modernos.

Entretenimientoy ocio
Ademas del cine, aqui se incluyen zonas de juegos infantiles y actividades recreativas para

jovenes y familias.

Cémo atraen a los clientes:

Usan colores vivos y llamativos para captar atencion desde lejos.

La iluminacidn es intensa en dreas de juegos, mientras que en zonas de descanso se
reduce para generar comodidad.

Los sonidos y musica también influyen, creando un ambiente activo y divertido.

Pisos acolchados o de caucho en parques infantiles brindan seguridad y confianza a los

padres.



Salud, bellezay servicios personales
Incluye barberias, salones de belleza, épticas y centros estéticos.

Como atraen a los clientes:

e Laluz blancay directa permite ver detalles como cortes de cabello, maquillaje o
monturas de gafas.

e Usan aromas suaves que transmiten limpieza y tranquilidad.

e Paredes claras y decoracién minimalista refuerzan una imagen de higiene.

e Los pisos en ceramica brillante, marmol o madera clara dan sensacién de elegancia.

e Algunos usan espejos grandes para ampliar el espacio y permitir que el cliente se vea

mejor.

Salud y deporte

e En este grupo se destaca el gimnasio del centro comercial.

e Cdémo atrae a los clientes:

e Colores energéticos combinados con iluminacién fuerte motivan el movimiento.

e La musica con ritmo mantiene activo al usuario.

e Pisos antideslizantes y maquinaria bien distribuida dan sensacién de seguridad y
profesionalismo.

e Ventilacidn constante y aromas frescos contribuyen a un ambiente saludable.



Servicios financieros y bancarios

Incluyen bancos, puntos de pago y cajeros automaticos.

Como atraen y generan confianza:

Colores corporativos sobrios (azul, blanco, gris) que transmiten seguridad y estabilidad.
[luminacidn pareja y clara para facilitar tramites y lectura de documentos.

Distribucion ordenada, sillas cdmodas y sefializacién sencilla reducen el estrés del
usuario.

Los pisos en ceramica o materiales neutros generan un ambiente formal y profesional.

Anilisis del perfil demografico y comportamental de clientes

Dosquebradas cuenta con aproximadamente 225.000 habitantes. La clientela del Centro
Comercial El Progreso incluye familias, jévenes entre los 15 y 35 afios, trabajadores de la zona y
adultos mayores. Las visitas tienden a clasificarse en compras rutinarias, recreacién, tramites
bancarios o consumo de alimentos. El comportamiento de compra varia segun la hora del dia,

siendo la tarde y la noche los momentos de mayor afluencia.

Conclusiones
He notado que cada local esta metido en su propia estrategia para conquistar a la gente.
Aungue todos quieren venderle a "todo el mundo", la realidad es que cada uno tiene un cliente

especifico bien definido.



Las estrategias son diversas y muy creativas. La diferenciacidn no esta en un solo factor, sino en

crear una experiencia multisensorial completa.

Entre las estrategias que pude analizar se encuentra la manipulacién en la iluminacién. En
algunos sitios, usan luces muy potentes para resaltar ciertos productos y hacer que todo se vea
pulcro y moderno; en cambio, en otros usan luces calidas e indirectas que hacen sentir un lugar

acogedor y comodo.

Otra estrategia importante son los olores, Cuando un local utiliza esencias que cautivan, los

clientes asocian esa fragancia con la marca y la experiencia.

Otra estrategia importante es la acomodacién de los productos, especialmente cuando quieren
deshacerse de algo o impulsarlo. Ponen esos productos con ofertas que son muy llamativas

justo en lugares estratégicos, como si estuvieran puestas ahi para que uno las encuentre.

Ademas, me doy cuenta de que no se quedan solo con la oferta; también muchisima

propaganda, usando carteles grandes o anuncios en pantallas.

En resumen, la disputa por la atencidn se gana cuando logran armonizar todos estos elementos:
el ambiente, la atencién personalizada, las facilidades de pago, la iluminacién y los aromas. Me
doy cuenta de que el local mas exitoso no es el que tiene el mejor producto, sino el que logra

hacerme sentir que ese espacio y esa compra son disefiados para mi.
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