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EN PORTADA | ENTREVISTA

"Los centros comerciales 
dominantes han vuelto a demostrar
su m ás que contrastada capacidad  

de resiliencia y  adaptación"

J O N  A R M E N T IA ,
D IR E C T O R  C O R P O R A T IV O  & C F O  D E LAR  E S P A Ñ A

“HEMOS RECUPERADO 
NIVELES SIMILARES DE 
VISITAS Y VENTAS PRECOVID"

Los centros comerciales de Lar España han reaccionado rápidamente para garantizar 
una experiencia segura. Los clientes han respondido recuperando los niveles de ventas y 

afluencias anteriores a la pandemia. Jon Armentia, director corporativo & CFO de Lar España, 
destaca la importancia de la innovación para adaptarse a un entorno omnicanal. También 

se potencia la experiencia de compra y ocio de los usuarios, a través de iniciativas como la 

remodelación de los activos.

¿Cómo han reaccionado sus centros comerciales dominantes 
cuando se han levantado las restricciones?

Jon Armentia: Hem os reaccionado de form a e fic ien te  y  segura, 

tal com o venim os haciéndolo desde el com ienzo de la pandemia. 

C ontinuam os garantizando la máxima seguridad higiénica y sanitaria 

en todos  nuestros cen tros comerciales. No solo cum plen, s ino que 

superan las medidas im puestas por las administraciones, de form a 

que los c lientes pueden hacer sus com pras en un en torno  m ucho 

más seguro y con tro lado que o tros  y en m ejores condiciones de 

d lstanclam lento y previsibilidad de afluencias que en las grandes zonas 

com erciales urbanas. En definitiva, los cen tros com erciales dom inantes 

han vue lto  a dem ostrar su más que contrastada capacidad de resiliencia 

y  adaptación. Cabe apuntar que hem os recuperado niveles similares 

de visitas y ventas preCOVID y ha quedado dem ostrado que, una vez 

ab iertos los cen tros y parques comerciales, nuestros clientes han 

acudido a los m ism os ta l com o lo hacían antes de la pandemia.

¿Cómo están consiguiendo los centros convertirse en punta de lanza 
para innovar en el sector?

J.A: Desde Lar España en tend em o s la innovación com o un fa c to r 

d iferencia l. C onsideram os el uso de nuevas tecno log ías  y la 
experiencia del c lien te  c om o  e lem en to s  clave en nuestros  cen tros. 

En este  sen tido, es ev iden te  que la C O V ID -19 ha im pactado  

en la ace leración de la trans fo rm ac ión  tecno lóg ica  y, en el caso 

de los cen tros  com ercia les: e s to  se ha v is to  re fle jado a la hora 

de In te rp re ta r da tos  y p redec ir com p o rta m ie n to s . Este avance 

se ha p roduc ido  com o  respuesta al re to  de la om nicanalidad.

De hecho, ya es una evidencia que los com erc ios  “o n “ y " o f f ‘ se 

necesitan m u tuam en te  en sus estra teg ias  a largo plazo y que son 

abso lu tam en te  com p lem e nta rios . Adem ás, la tecno log ía  va a te n e r 

un papel clave en este sentido, ya sea con la reserva de mesas 

para restaurantes, para servic ios de deüvery o de click & coüect o 

devo luc iones de com pra Online, e n tre  o tro s  m uchos ejem plos.
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¿Qué estrategias están siguiendo para convertirse en lugares de 
destino dentro y fuera de su área de influencia?

J.A: Desde la compañía siem pre apostam os por la potenciación 

de la experiencia de com pra y oc io  de nuestros clientes finales 

m ediante diferentes iniciativas com o la remodelación constante de 

nuestros activos. Esto nos perm ite con tar con proyectos que son 

dom inantes y que generan el mayor valor añadido posible. Prueba de 

ello es la finalización de la reform a del dining & leisure area de nuestro 

cen tro  Fashion O utle t, ubicado en el parque com ercial y  de ocio 

Megapark Barakaldo. También Incorporam os o fe rtas pioneras de 

realidad virtual y  acrobacias freestyle com o Zero Latency y OnGravity, 

respectivam ente.

¿Qué ventaj as pueden ofrecer a sus operadores al instalarse en 
estos complej os?

J.A: En Lar España, con tam os con activos muy dom inantes en 

sus zonas de influencia. Hemos fidelizado una excelente cartera 

de com ercios y marcas con quienes m antenem os una estrecha 

colaboración. Financieramente, nuestro endeudam iento es 

bajo, la caja es amplia y tenem os prácticam ente term inadas las 

modernizaciones e inversiones en capex de nuestros centros. 

Además, som os capaces de pagar uno de los dividendos más 

atractivos de la Bolsa española. Esto nos lleva a ser op tim istas a la 

vez que prudentes y  pensar que, de nuevo, serem os capaces de 

adaptarnos con éx ito  a las nuevas circunstancias.

¿Cómo ha trabaj ado Lar España durante la pandemia para 
adaptarse a las nuevas necesidades de los operadores?

J.A: Desde Lar España hem os acom etido una mejora constante en 

los servidos. Las nuevas iniciativas tecnológicas ¡m plementadas 

facilitan aún más la relación con las tiendas y nos perm iten acercarnos 

a la omnicanalldad. De hecho, este año Lagoh ha puesto a disposición 

de sus clientes un nuevo servicio de venta y asesoram iento personal 

a través de W hatsApp. N uestro objetivo, ta n to  en el canal offilne 

com o en el Online, es o frecer siem pre la m e jor experiencia posible 

a nuestros visitantes. Este nuevo servicio servirá para po tenciar y 

facilita r la actividad com ercial en establecim ientos físicos por parte de 

los operadores presentes en Lagoh.

Cabe apuntar que, tam bién en 2020, pusim os en marcha el servicio 

“Lagoh Collect" m ediante el cual cada vez que un cliente del centro 

comercial sevillano com pre un artículo en una de las tiendas, podrá 

encargar en el m ostrador de caja que le lleven la bolsa a un único 

punto de entrega para recogerla allí al final de su visita. Este tipo  

de servicios ejem plifica la im portancia que o to rgam os a o frecer 

la máxima calidad de se rv ido  a nuestros clientes y al aspecto 

expeñendal de la com pra en la tota lidad de nuestros centros 

comerciales.

¿Cómo se han alcanzado acuerdos con los operadores para 
mantener la ocupación?

J.A: Desde Lar España hem os logrado fo rta lece r nuestra relación 

con los inquilinos. Hemos renegociado de form a individual con ellos 

acuerdos para la práctica tota lidad de la superficie alquilable. Cada vez

nos necesitam os más m utuam ente y ese alineam iento nos facilitó

durante la desescalada recuperar con rapidez las cifras de v isitantes 

y de ventas. Desde la compañía hem os estado todavía más cerca de 

los operadores y del día a día de sus negocios.

¿Qué atractivo mantienen estos centros para los inversores?

J.A: El principal atractivo es que se tra ta  de centros prime.

Su dominancia y capacidad de atracción de clientes finales y 

com erciantes se han convertido en e lem entos indispensables 

para los inversores. Para que nuestros cen tros continúen siendo 

atractivos, seguirem os priorizando la adaptación a las necesidades 

de nuestros clientes, que seguro que guardarán relación con la 

transform ación tecnológica en respuesta a la omnicanalidad. Los 

centros com erciales se van a consolidar com o el punto final de 

muchas transacciones, ya sean estas físicas o  digitales.

"Los centros comerciales se van a 
consolidar como el punto fina l de 

muchas transacciones, ya  sean 
estas físicas o digitales"
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