Comercial

Arnold Moreno (Sambil): “El
retail no exige tanta rotacion: si
te quieres quedar un activo
toda la vida, puedes”

Arnold Moreno es director general de Sambil en Espafa. El grupo venezolano invirtioé 45 millones de
euros en la remodelacién y relanzamiento del centro comercial Avenida M40, que abrio6 sus puertas
en marzo de 2017 como Sambil Outlet Madrid. Tras cumplirse el primer aniversario del primer
proyecto comercial de la patrimonial en Espana, el directivo habla del componente latino en los

buenos datos de afluencia en los centros comerciales y de la llegada del ecommerce, un fenémeno con
el que el retail se ha de aliar si no quiere desaparecer.
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Tras cumplirse el primer aniversario del primer proyecto comercial de la patrimonial
en Espafia, el directivo habla del componente latino en los buenos datos de afluencia

en los centros comerciales y de la llegada del ecommerce, un fenémeno con el que el
retail se ha de aliar si no quiere desaparecer.

Pregunta: Desde 2015, |la rentabilidad de [os centros comer ciales ha ido cayendo. Ahora
parece_%ltj)ia §)e han estabilizado en torno al 4,25%. ¢ContinlGia siendo una inversién
aconsgj able”

Respuesta: Hay que recordar que las inversiones y los retornos estan muy ligados a la
seguridad del activo. Los outlets y las grandes superficies eran mas atractivos cuando
tenian rentabilidades del 6% y el 7%, pero los yields actuales contintian siendo
interesantes si se tiene en cuenta la estabilidad de un producto como este. Nosotros
entramos en Venezuela hace 25 afios y hemos comprobado que son perfectos para las
patrimoniales. El retail no exige tanta rotacion: si te quieres quedar un activo toda la

vida, puedes. Solo necesitas realizar reformas cada cierto tiempo a medida que
cambian las necesidades del cliente.

P.: Lacrisisdel sector en Estados Unidos no ayuda al optimismo. Y, sin embargo, en
Espania la afluencia de visitantes a los centr os comer ciales aument6'un 1,3% en 2017. ¢
Spain isdifferent?

R.: Espafia tiene un componente latino, a su gente le gusta acudir a los centros
comerciales y disfrutar de ellos. Pero no es s6lo eso lo que hace que haya més

visitantes, sino el hecho de que exista mejor oferta también en los centros. Hay que
estar muy cerca de los habitos de tus clientes.

P.: El big data es una herramienta cada vez mas solicitada por € retail. Saber qué quiere
y cuando tu cliente es clave, ¢no?

R.: Absolutamente. Tienes que interpretar qué anda buscando tu cliente y su
capacidad de compra real. Para ello, la iinica forma es indagar sobre esos habitos de

consumo y, en este sentido, el big data te permite realizar estadisticas, que es algo
fundamental.

P.: El retail es un sector que en Espafia estA menos atomizado que otr os, controlado por
un reducido nimer o de grandes gestor as. ¢Seguira esta tendencia o veremosla incursion
de nuevos players?

R.: Preveo poca rotacion al respecto porque, si te fijas, hay muchisimo intercambio
entre los propios players. En Espana ves muchas operaciones de compraventas entre

los grandes. Ahora bien, siempre vamos a existir actores mas pequenos que venimos
buscando nuevos horizontes.

P.: Quedaron atraslos grandes hipermercados que eran €l e delos centros... Ahora €l
outlet es el objeto de deseo del sector. M as competencia para ustedes.

R.: Es una tendencia clara del sector. Hay un decaimiento del centro comercial al uso
y una tendencia favorecedora del outlet. La razon es sencilla: en los estudios que mi
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empresa hizo en 2013, nos preguntamos como iba a ser el cliente espafiol postcrisis.
Vimos la fiesta que se montaba aqui en la precrisis y en todos los informes que
realizamos salia que el espafiol iba a ser un comprador mas racional y menos
emocional tras la crisis y que va a medir mucho mas los gastos. Es una alternativa que

une precio y calidad y en la que, tras afios de incertidumbre, hoy muchas grandes
marcas apuestan.

P.: El buen momento macr oeconoémico de Espafia también intuyo que se debera
visumbrar en €l negocio retail. ¢Cuanto subiran lasrentas de los |ocales?

R.: Yo creo que no van a subir de manera importante porque es un negocio que hay
que verlo como de estabilidad y no especulativo. Creo que los rendimientos de los
centros seran moderados basados en alquileres moderados. En un negocio de este

tipo, que trabaja en porcentaje de la venta, ya pagas buenas rentas porque vendes
mucho. Lo que no es sostenible es tener en tu indicador ventas bajas y alquileres altos.

P.: Los datos dicen que el mercadao online relacionado con |os centr os comer ciales
registro casi 40 millones de operacionesy gener 6 un negocio de 1.820 millones de eur os
en Espana. ¢Veremos mas apuesta puespor parte delos centros?

R.: Hacia alla vamos. Ya existe una importante tendencia del consumidor espafiol al
uso del mévil. Si te pones a revisar, el espaiiol va todo el dia con él en la mano y,
como conocedor, se puede sacar partido de ello. Los centros comerciales van a tener
que trabajar de la mano del ecommerce para ofrecer servicios relacionados con lo

digital. Los players que van a crecer mas son los que mas rapidamente se adectien a
esto. Es aliarse o morir.
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