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Deizquierda a derecha: Sergio Garcia, retail director Iberia de Gru-
po Lar Asset Managment para Lar Espaiia; José Manuel Llovet, presi-
dente de Apresco; Luis Lazaro, managing director Retail & Logistics en
Merlin Properties Socimi; Jesus Silva, general manager de Cushman & Wake-
field; Alba Brualla, directora de la Revista Inmobiliaria; y José Enrique Alvar Lomas,
head of Real Estate de MediaMarkt Iberia. rRemo vicario

La inversion en centros comerciales se
reactivara este aino con 1.500 millones

La IA desempeiia un papel cada vez mas relevante en la optimizacion y mejora de los espacios

L. T. MADRID.

La inversion en los centros y par-
ques comerciales muestra claros
signos de recuperacion. Es una de
las principales conclusiones del
Observatorio el renacimiento del re-
tail y de su interés inversor, organi-
zado por elEconomista.es en cola-
boracién con Lar Espafia.

Después de un periodo de casi
cuatro afios de letargo (con la pan-
demia como punto de inflexion) se
esperan transacciones por valor de
entre 1.000 y 1.500 millones de eu-
ros en 2024, segun las previsiones
de Cushman & Wakefield. “Las pri-
meras operaciones podrian ejecu-
tarse en las proximas semanas”, ex-
plicé Jesus Silva, general manager
de la consultora inmobiliaria.

La firma atribuye el renacer de
este apetito inversor a varios fac-
tores: los retornos esperados han

crecido, la incertidumbre sobre el
sector retail se ha despejado, la fi-
nanciacion es més accesible y, en-
tre otras cosas, las perspectivas eco-
noémicas de Espafia son positivas.

Las previsiones de Apresco (Aso-
ciacion de Propietarios de Centros
Comerciales) también contemplan
una recuperacion de las inversio-
nes a precios “convenientes, bue-
nos”, decia José Manuel Llovet,
presidente de la asociacion.

Los expertos reunidos en el en-
cuentro coincidieron en que el in-
terés del capital (siempre vincula-
do al binomio riesgo/retorno) es-
tara condicionado a varios elemen-
tos externos como la evolucién de
los tipos de interés, los conflictos
internacionales o las préximas elec-
ciones presidenciales de Estados
Unidos de noviembre.

Por el momento, los datos cons-
tatan que los vientos soplan a fa-

La financiacion

es mas accesibley la
incertidumbre sobre
el sector ‘retail’

se ha despejado

vor de los centros comerciales. Las
tasas de ocupacion y las visitas han
crecido con fuerza en el ultimo
afio, consolidando la recuperacion
de la actividad previa al Covid-19.

Precisamente, fue durante la pan-
demia del coronavirus cuando la
relacién entre los propietarios de
los centros comerciales y los retai-
lers se transformd. “Ahora somos
colaborativos, dindmicos, flexibles
y sostenibles”, apunt6 Sergio Gar-
cia, retail director Iberia de Grupo
Lar Asset Managment para Lar Es-

paiia en el encuentro.

Otro cambio de calado que han
experimentado los centros comer-
ciales es que ahora, y mas que nun-
ca, se les concibe como puntos de
encuentro y de reunion. Los usua-
rios acuden a las grandes superfi-
cies a comprar, pero también en
busca de experiencias de entrete-
nimiento y ocio.

Para José Enrique Alvar Lomas,
head of Real Estate de MediaMarkt
Tberia, las grandes superficies “tie-
nen que ofrecer una experiencia
mads completa al cliente, que esta
buscando algo diferente”.

Una opinién que compartio, Luis
Léazaro, managing director Retail
& Logistics en Merlin Properties
Socimi, quien afiadié una vertien-
te mas: la importancia de fideli-
zar al cliente. “Tenemos que se-
guir dando muchos servicios y
oportunidades para generar un

sentido de pertenencia entre los
clientes”, dijo.

Inteligencia Artificial
Lainteligencia artificial (TA) tam-
bién desempefia un papel cada vez
mas relevante en la optimizacion
y mejora de los centros y parques
comerciales. Se aplica en la perso-
nalizacion de la experiencia del
cliente, en el disefio de los espa-
cios, en asistentes virtuales y chat-
bots o para analizar datos.

En cuanto al Giltimo asunto, los
expertos coincidieron en que los
datos puede proporcionar una in-
formacién “extremadamente va-
liosa” sobre las tendencias del con-
sumidor, su comportamiento de
compra (casi a tiempo real) y otras
métricas clave. En este sentido, su
recorrido serd mayor si propieta-
rios y retailers comparten los da-
tos entre ellos.
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nEI probema es la
transformacion de los
espacios. Hoy en dia
es un muro dificil

de superar”

En plena transformacion del sec-
tor, el presidente de Apresco rei-
vindic6 la importancia de reducir
las trabas burocraticas y adminis-
trativas para adaptar los espacios
a las nuevas necesidades de la so-
ciedad. En esa linea, propuso fle-
xibilizar los cambios de uso y ha-
cer modificaciones en la normati-
va urbanistica. “El problema es la
transformacion de los espacios. Hoy
en dia es un muro dificil de supe-
rar. Son afios de modificaciones de
planes parciales”, dijo.

En el ambito del ESG (Enviro-
mental, Social y Governance), el di-
rectivo record6 que el sector fue

“Los centros
comerciales han
sabido adaptarse
a los nuevos habitos
de consumo”

Los centros y parque comerciales
pueden presumir de ser la tipolo-
gia de activos mas flexibles que exis-
te. Prueba de ello es que han sabi-
do amoldarse con éxito a las cam-
biantes demandas del mercado y
las tendencias del consumidor.

Precisamente, para Luis Lazaro,
managing director Retail & Logis-
tics en Merlin Properties Socimi,
uno de los retos fundamentales a
los que se enfrenta la industria es
seguir adaptandose al nuevo con-
texto.

“La flexiblidad es una de las gran-
des cualidades de estos activos, que
ahora estan incorporado tecnolo-

“Ofreceremos
a nuestros clientes
una experiencia de
360 grados en el uso
de la tecnologia”

Integrar y coordinar de manera
efectiva todos los canales a través
de los cuales se interacttia con los
consumidores es uno de los retos
alos que se enfrentan retailers co-
mo MediaMarkt. De hecho, cobra
especial relevancia en un momen-
to marcado por el frenazo del e-
commercey el consiguiente cam-
bio en los habitos de compra de los
consumidores, que cada vez son
mas exigentes.

En ese contexto, MediaMarkt
Iberia esta trabajando en una nue-
va categoria llamada Experiencia
en tecnologia, que sustituira alara-
ma “Electrénica de consumo”.

uno de los pioneros del segmento
inmobiliario -junto a las oficinas-
que implant6 esos criterios. “He-
mos trabajado para el medio am-
biente y la sociedad. Las empresas
tenemos altos estandares de gober-
nanza, lo que hallevado a una ma-
yor profesionalizacion del sector”,
dijo.

Asimismo, el presidente de la aso-
ciacion que engloba a los principa-
les duefios de centros y parques co-
merciales de Espafia también pu-
so en valor el importante papel que
juega la industria como creadora
de empleo y motor de actividad
econdmica. Prueba de ello es que
genera cerca de 400.000 empleos
directos, 850.000 indirectos y apor-
ta cerca del 1% del PIB de Espafia.

Llovet prevé que las visitas a los
centros y parques comerciales lle-
guen este afio alos 1.800 millones,
lo que supondria consolidar la sen-
da de recuperacion iniciada tras la

gias emergentes de la mano de la
inteligencia artificial (TA), el big
data o las apps. El mundo de los
centros comerciales cada vez evo-
luciona mas rapido”.

Segun el directivo, los centros y
parques comerciales requiren una
gestién mucho mas profesionali-
zada que otros activos. “Se necesi-
ta talento”, dijo.

En cuanto al cliente, Lazaro re-
cordd que en los ultimos afio se ha
“profesionalizado muchisimo”.
“Ahora sabe que es lo que quiere y
tiene herramientas para comparar
y decidir”.

En el capitulo de inversiones, la
compaifiia cotizada descart6 am-
pliar su cartera de centros comer-
ciales. Actualmente, sus planes pa-
san por seguir impulsando y desa-
rrollando las divisiones de data cen-
ters (centros de datos) y logistica.

“Esto no significa que si se pre-
sentan buenas oportunidades las
estudiemos y transaccionemos en

Segun explico José Enrique Al-
var Lomas, el objetivo es ofrecer al
cliente una experiencia de 360° en
cuanto al uso, dominio y manejo
de la tecnologia. Estara basada en
varios pilares: asesoramiento pro-
fesional, tiendas fisicas, sostenibi-
lidad y economia circular.

Respecto al tltimo aspecto, la
compaiiia esta decidida a fomen-
tar una mayor duracion de los pro-
ductos tecnoldgicos y dar una se-
gunda vida a determinados articu-
los. “Queremos que el cliente ten-
ga una experiencia completamente
diferente cuando acuda a nuestros
centros. Les ofrecemos mas servi-
cios y mas acompafiamiento”, co-
ment6 Alvar. MediaMarkt ya co-
mercializa productos reacondicio-
nados en sus tiendas, que se pue-
den obtener a un precio inferior al
original.

El directivo recordé que la his-
toria reciente del sector esta indus-

José Manuel Llovet
Presidente de Apresco
(Asociacion de Propietarios
de Centros Comerciales)

crisis derivada del Covid-19. “No
hay Espafia vaciada para los cen-
tros comerciales. Estamos en to-
dos los sitios y hay todo tipo de for-
matos”, concluyd.

Luis Lazaro

Managing Director Retail &
Logistics en Merlin Properties
Socimi

el mercado. La obligacion de cual-
quier gestor es tener la mejor car-
tera posible en diez afios, lo que im-
plica rotar activos”, concluyo el di-
rectivo de Merlin Properties du-
rante el observatorio.

José Enrique Alvar Lomas
Head of Real Estate de
MediaMarkt Iberia

cutiblemente ligada a la crisis de
2019y ala pandemia del coronavi-
rus. “Esos dos acontecimientos nos
cambiaron a todos. El cliente nos
ha hecho evolucionar”.

nEI gran reto es
alinear los esfuerzos
y lainversion en
tecnologia con

los retailers”

Eluso y lainversion en tecnologia
se presenta como elemento clave
en la estrategia de crecimiento de
Lar Espaiia, que este afio cumple
su décimo aniversario. Uno de los
retos de la socimi es alinear sus es-
fuerzos en esta materia con los re-
tailers. “Tenemos que ser capaces
de monetizar todos los datos que
generamos en los centros comer-
ciales”, dijo Garcia.

El directivo también hizo hinca-
pié en la importancia de ofrecer al
cliente una experiencia omnicanal
sin que haya un “muro entre la com-
pra fisica y la digital” y convertir
los centros comerciales en espa-
cios en los que se encuentren am-
bas tipologias de compra. Otro de
los retos de Lar Espafia para este
ejercicio pasa por terminar el pro-
yecto Customer Experience de re-
tailers, el proyecto mas grande que
la firma tiene en cuanto a inversion
e innovacion. “Hemos apostado
mucho para saber qué es lo que
quiere el cliente final”.

En materia de inversion, la soci-
mi mantiene una estrategia de ro-
tacion de activos y no descarta salir
de compras alo largo del afio. “Nos

“El retail se
posiciona como
un sector sélido y
con mucho potencial
de cara al futuro”

La actividad inversora volvera al
sector retail en 2024, confirman-
do que se trata de un segmento
“s6lido y con mucho potencial de
cara al futuro”. Asi se pronuncid
Jesus Silva, general manager de
Cushman & Wakefield, durante
el evento.

“Los inversores ven a este sec-
tor como una opcién muy valida
para conseguir retornos con ries-
gos mas mitigados”. En 2023, se
transaccionaron menos de 300
millones de euros en el segmen-
to de los centros y parques comer-
ciales en Espaiia.

M3s alla de las inversiones, Sil-
va explicé que el futuro del sec-
tor esta ineludiblemente ligado a
las necesidades del consumidor.
Menciond, por ejemplo, la proli-
feracion de los usos mixtos.

“Cada vez se ve mas permeabi-
lidad de usos. Hay centros comer-
ciales con hoteles, coworkings o
residencias de estudiantes. Los
usuarios estamos buscando espa-
cios que satisfagan nuestras ne-
cesidades”. Uno de los objetivos
de los usos mixtos es generar co-
munidad y sentimiento de perte-
nencia entre los usuarios.

Sergio Garcia

Retail Director Iberia de Grupo
Lar Asset Managment para
Lar Espafa

encontramos en posiciéon compra-
dora. Tenemos dinero en cajay es-
tamos analizando todos los activos
que estan en el mercado. Ojala sal-
gan oportunidades en el corto pla-
zo. Es seguro que estaremos ahi si
la oportunidad lo merece”, explico
Garcia. En cuanto a la tipologia de
activos que interesa a Lar Espafia,
se trata de inmuebles “dominantes”,
ubicados en ciudades importantes,
con mas de 40.000 metros cudra-
dos de superficie y que dispongan
de una oferta comercial y de alimen-
tacién amplia y de calidad. En los
altimos cinco afios, Lar Espafia ha
invertido 50 millones de euros pa-
ra adaptar sus centros comerciales
alas necesidades de los usuarios.

Jests Silva
General Manager de
Cushman & Wakefield

Ahora bien, el desarrollo de es-
te tipo de activos y sus modifica-
ciones estan supeditadas a la re-
gulacion vigente, que muchas ve-
ces “impide que nos adaptemos a
las necesidades de los clientes”.
“A veces vamos a velocidades dis-
tintas. Queremos invertir o cam-
biar determinados elementos, pe-
ro la regulacién no deja que nos
adaptemos a las nuevas necesida-
des. Estamos atados de pies y ma-
nos”.

El responsable de la consulto-
ra inmobiliaria también se pro-
nuncié sobre la importancia de la
omnicanalidad y los criterios ESG,
cada vez mads presentes en las
agendas de las empresas del sec-
tor.



