Empresa

Hernan San Pedro (Lar Espana):
“Antes, los retailers buscaban
‘prime locations’, hoy buscan
‘prime assets’”

San Pedro estéa al frente desde 2016 de relaciones con el inversor en Lar Espana Real Estate Socimi.
El ejecutivo cuenta con mas de treinta afios e experiencia en construccion, banca y seguros.

I.P.G.
29 ene 2019 - 04:57

Hernan San Pedro lidera las relaciones con inversores en Lar Espafia Real Estate
Socimi, la primera socimi que dio el salto al parqué en Espaia. El ejecutivo pas6 por
Grupo Skandia Old Mutual, Banco Santander y Sacyr Vallehermoso antes de fichar
por Lar en 2016. Desde las oficinas de Lar en Madrid, muy cerca del Paseo de la
Castellana y en un espacio donde no hay ni un solo despacho, San Pedro defiende que
la transformacién del negocio de los centros comerciales pasa por poner al cliente (y
no a las marcas) en el centro de la estrategia, por la transformacion tecnoldgica y la
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sostenibilidad.

Pregunta: Algunos expertos apuntan yaaun final deciclo en €l real estate espafiol. ¢En
guéTtase estan los centros comer ciales’

Respuesta: Ya no estamos al inicio del ciclo, por lo que la revalorizacion de los activos
vendra por la capacidad de gestionarlos, y no por la compresion de los yields.

P.: En Egpaiia ha habido una oleada de aperturasy renovacién de centr os comer ciales.
¢Por queahora?

R.: Los centros comerciales han dejado de ser un operador individual a compartir su
vida con el ecommerce y con un publico muy distinto al que estaba acostumbrado.

P.: ¢Los millennials?
R.: No solo. Por primera vez hay seis generaciones en el mercado, y cinco de ellas
compran. Estas generaciones son completamente diferentes entre ellas, y esto ha

obligado a poner al cliente final, y no a las marcas, como se venia haciendo hasta
ahora, en el centro del negocio del retail.

P.: ¢Hasta ahora se pensaba demasiado en las mar cas?
R.: Si, antes se pensaba en tener a Zara o a Carrefour. Ahora hay que ser un operador

multicanal y, al mismo tiempo, implementar estrategias de customer engagement. Si de
por si el sector del retail est4 siempre en evolucion, ahora lo esta todavia méas. Los
driversde este cambio son tres: la adaptacién tecnologica, las herramientas de

customer engagement y la sostenibilidad, entendida como ESG: medioambiental, social
y buen gobierno.

“Por primera vez hay seis generaciones en el
mercado, y cinco de ellas compran”

P.: ¢El centro comercial compite més con Netflix que con unatienda en high street?
R.: De alguna manera, si. El cliente ya no se mueve al centro comercial porque alli
haya de todo, que ha sido el gran claimde este tipo de complejos durante afios. Hay

que estar en constante evolucion. El centro comercial Anec Blau, por ejemplo, va muy
bien pero atn asi vamos a invertir en capex.

P.. Habla de que la experiencia es clave, pero al mismo tiempo han apar ecido nuevos
formatos como Amazon Go, que son pura conveniencia. ¢El retail se'polarizara?

R.: La gran pregunta del sector es cuénto va a convivir lo digital con lo fisico y cuanto
se necesitan mutuamente. Amazon Go es una respuesta a eso. Ebay esta también
implementando una estrategia fisica brutal, y Alibaba esta invirtiendo en espacio
fisico. Nosotros, por ejemplo, hemos sido pioneros con el lanzamiento de
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Tucentro.com.

P.. ¢Quéesmasdificil, el salto del on al off o viceversa?
R.: Las empresas digitales necesitan puntos de recogida y espacios para las

devoluciones, que son las dos claves del ecommerce hoy en dia. El cambio cultural
para ambas es fuerte, es cuestion de talento y mucho esfuerzo.

“Las tiendas seguiran existiendo: los Z compran
casi todo en el canal fisico, aunque buscan online”

P.: ¢Veremos centros comerciales sin tiendas?
R.: Al contrario. La generacion Z compra casi todo en tiendas fisicas, aunque hace la

consulta previa online a través del movil. Los millennials, en cambio, miran en tiendas
y compran online, aunque con el ordenador. Al ecommerce le queda mucho recorrido

en Espafia, pero, si mira los datos, el porcentaje de espafioles que se definen como
compradores de Internet apenas ha variado en los Gltimos anos.

P.. Lamoda, € cine, e stper... ¢(Cudles son hoy los sectores ancla de un centro
comercial?

R.: La moda y la restauracion, sin duda. Es un mix, lo uno sin lo otro no tiene sentido.

P.: ¢El Apocalipsis Retail llegara a Espafia?

R.: En Estados Unidos el modelo que esta fracasando es el de hipermercados y
grandes almacenes con poco valor anadido: esos espacios cuya propuesta era
encontrar de todo en el mismo sitio, pero sin customer journey. Lo mismo ocurre con
los grandes almacenes. Por otro lado, los hipermercados estan volviendo al modelo

supermercado, con espacios mas pequefos y en el centro, y eso para nosotros es una
oportunidad.

P.. ¢Por qué?
R.: Porque liberan un espacio en los centros comerciales que puede destinarse a
actividades con rentas mas altas.

P.. ¢Sobran centros comer ciales en Espaia?

R.: Con 500 centros comerciales en Esparfia, hay zonas con sobresaturacion y otras
con poco. Los que van bien, van muy bien, pero un complejo que ha ido mal desde el
principio es muy dificil de rescatar. Ademas, la percepcién de los retailers ha

cambiado. Antes distinguian entre prime locationsy secondary locations. Hoy, entre
prime assetsy secondary assets.
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P.: Antes hablaba de ESG (environmental, social and governance, en sus siglas en inglés).
¢sTantoleimportaal cliente?

R.: Depende de a quién considere cliente. Nuestro cliente es el consumidor final, pero
también los inversores, y hoy en dia se considera que una compaiia sostenible es
garantia de estar bien gestionada. Larry Fink, consejero delegado de Blackrock, lo

destacaba incluso en su carta anual a los inversores: llamaba a poner el foco en los
consejos, en las remuneraciones y en la sostenibilidad.
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