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Mas comerciales y
mas centros que nunca

Durante la pandemia, el retail ha demostrado sobradamente su
capacidad tanto de adaptacion como de anticipacion. Se ha erigido
como un sector resiliente que ha sabido amoldarse al nuevo escenario
resultado delimpacto de la Covid, especialmente en lo que a medidas de
seguridad, limpieza e higiene se refiere.

PorSergio Garcia, director de Retail de Grupo Laryresponsable
del porfolio deLar Espaiia

s por este motivo que el mode-

lo comercial ha demostrado, y

lo seguira haciendo de cara al

futuro, que es un modelo de
éxito para los parques y centros co-
merciales prime que se caractericen
por la calidad de su oferta comercial
y de servicios, asi como por la moder-
nidad de su fisonomia y su excelente
localizacién.

El modo de vida que define a los es-
pafioles seguird exigiendo espacios
prime de referencia que sean seguros,
en los que poder guedar, compartir,
disfrutar y estar en familia y entre
armigos. 5in lugar a dudas, ese sentido
del centro comercial como mercado,
punto de encuentro y lugar donde hay
gue estar y convivir, sigue siendo hoy
igual de atractivo (o mas) que antes de
la pandemia.

Después de las restricciones con las
que hemos convivido los dltimos
meses, la mayoria de los ciudadanos
hemos sentido la necesidad de recu-
perar los habitos de ocio que tenia-
mos antes, también en las compras,
el tiempo libre y la restauracion. La
posibilidad de hacerlo con total liber-
tad, y a la vez con el mayor estandar
de seguridad, ha actuado como ali-
ciente de muchas de esas recientes
visitas a pargues y centros comercia-
les. Ademas, a pesar de que desde el
pasado 26 de junio se puede pasear
por la calle sin mascarilla, en los cen-
tros comerciales sigue siendo necesa-
ria. Es decir, estos espacios aportan
un suplemento de seguridad gue los
profesionales, comerciantes y clientes
finales aprecian y valoran. Reflejo de

“Las afluencias y ventas de los centros y parques prime siguen
subiendo mes a mes y ya se encuentran, en muchos casos, en
niveles previos ala pandemia”
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“Un contacto experiencial,
con alma y que se vuelva
exclusivo, resulta clave en
la fidelizacion de esamarca
y en el factor de decisionde
compra”
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ello son los datos sobre las afluencias
y ventas de los parques y centros pri-
me, que sigue subiendo mes a mes y
gue ya se encuentran, en muchos ca-
505, en niveles previos a la pandemia.

Esta realidad parece que entra en con-
tradiccion con los gue pensaron que
el confinamiento iba a marcar el sor-
passo del e-commerce sobre el refail.
Pero no ha sido asi, sino que el e-com-
merce ha reforzado y acelerado la for-
taleza de centros y parques. Es cierto
que a nivel global, seglin Kantar, las
ventas onfine crecieron un 8% pero,
en la nueva normalidad en |a que nos
encontramos, los consumidores no
han abandonado ni mucho menos
las tiendas. Segln recoge el informe
Nuevos comportamientos del consumi-
dor en Fashion Retail, de la agencia de
marketing Carat, en lo que llevamos
de nueva normalidad, el 96% ha visi-
tado una tienda fisica y ha terminado
comprando un 67%. Queda claro que
se ha acelerado la compra online, pero
en cambio, la experiencia en la tienda
fisica sigue y seguira siendo clave. Esto
explica la relevancia gue ha tomado la
omnicanalidad, férmula de fusion en-
tre lo fisico y lo digital, como una opor-
tunidad necesaria.

También segin Carat, hoy en dia, el
60% de las ventas todavia se produ-
cen en tienda fisica. Para lograr man-
tener estas cifras relevantes y luchar
contra el consumidor que prefiere
comprar desde la comodidad del ho-
gar, la experiencia se ha convertido
en un elemento indispensable. Ofre-
cer experiencias Unicas y ventajas en
las tiendas fisicas es fundamental. En
este sentido, y como consecuencia de
la pandemia, serd clave el redisefio de
tiendas que se conviertan en espacios

“Lejos de ser polos opuestos,
ele-commerceylos

parques comerciales se
complementan”
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no solo experienciales sino también
con las maximas medidas higiénicas y
de seguridad.

No se puede negar la apuesta gue
las grandes marcas han hecho por
el e-commerce pero, en paralelo, han
buscado ampliar y modernizar sus
grandes tiendas en los centros de re-
ferencia. Es fundamental con tal de
mantener un contacto real entre sus
marcas y sus clientes. Un contacto
experiencial, con alma y que se vuel-
va exclusivo, resulta clave en la fideli-
zacion de esa marca y en el factor de
decisién de compra.

Esa es la razén de que las alianzas
entre grandes marcas y centros y par-
ques comerciales se hayan intensifica-
do durante la pandemia. Para ambas
partes la omnicanalidad y la interrela-
cién mutua son sus principales apues-
tas de futuro. Ademas, la tecnologia
va a disparar esa capacidad de predic-
cién e impulso comercial presencial.
Basta con echar un vistazo a |a propia
estructura y distribucion de las super-
ficies.

Queda claro que a estas grandes su-
perficies comerciales les permiten
fidelizar mejor a sus clientes y gene-
rar experiencias de compra eficaces
y ligadas a los valores intrinsecos de
cada marca. Lejos de ser polos opues-
tos, el e-commercey los parques y cen-
tros comerciales se complementan.

Hay gue tener en cuenta gue el nece-
sario gancho experiencial lo podran
ofrecer solamente los mejores acti-

Centro Comercial Lagoh, en Sevilla,

"Los centiros calificados
como dominantes, afrontan
el comienzode la préxima
temporada de otono con muy
buenas perspectivas”

vos, los gue sean modernos, con una
amplia oferta de servicios, estén bien
gestionados y con un mix comercial
cualificado. Sera este perfil de centros
y parques el que esté preparado para
afrontar los retos del futuro. Como en
casi todo, la calidad marca la diferen-
cia. Es evidente que no todos los cen-
tros se comportan igual, pero los que
suelen ser calificados como dominan-
tes; es decir, aguellos que cubren co-
mercialmente en exclusiva una zona
amplia y muy poblada, afrontan el co-
mienzo de la préxima temporada de
otofio con muy buenas perspectivas.

Es por ello que en Lar Espafia con-
tamos con activos muy dominantes
en sus zonas de influencia y hernos
fidelizado una excelente cartera de
clientes con quienes mantenemos una
estrecha colaboracion. Nuestro en-
deudamiento es bajo, la caja amplia y
tenemos practicamente terminadas
las reformas e inversiones en capex de
nuestros centros. Ahora mas que nun-
ca somos optimistas aungue también
prudentes en el camino hacia el futuro
del retail. Nos situamos ante este futu-
ro desde una posicion solida y estamos
seguros y podemos afirmar con con-
tundencia que los parques y centros
comerciales van a seguir pisando fuer-
te y lo haran “mas comerciales y mas
centros de encuentro gue nunca”. ¢



