Mercado

Gonzalo Senra (Cbre): “Pese al
ecommerce, el ‘location,
location, location’ sera tan
valido o mas”

El directivo de Cbre analiza la situacion del mercado de centros comerciales en Espafa y el impacto
del ecommerce en los locales de las calles principales del pais.

Jabier Izquierdo
12 jul 2018 - 04:49

Gonzalo Senra es director del area retail de la consultora Cbre en Espafia. El directivo

no teme al Apocalipsis Retail que asola Estados Unidos, apuesta por el crecimiento de
los centros comerciales espafioles a través de la reforma y adecuacién de sus espacios

al cliente actual y confia en la relacion amistosa del ecommerce y las tiendas fisicas
para dar un servicio “méas comodo” al consumidor final.

Pregunta: ¢Apocalipsis Retail y Espafia cree que son dos términos que pueden ir unidos?
Respuesta: Es una exageracion. Se trata de un término que viene del cierre de mallsen
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Estados Unidos, pero que aqui no se produce. La superficie de retail de alli
comparado con Espafa es cinco veces mayor.

P.: ¢Cual diria gue esla densidad 6ptima de superficie comercial por habitante en un
pais como Espana?

R.: Es dificil de afinar. Cuando nos comparamos con nuestros vecinos europeos
estamos similares: entre uno y 1,5 habitantes por metro cuadrado. Incluyo en este
balance al retail, high street, centros comerciales... Sigue habiendo nicho de

crecimiento, sobre todo, de adaptar formatos obsoletos al mercado actual y a las
necesidades que demanda el consumidor de hoy en dia.

P.: ¢Quétamafio seria sano para una comunidad como Madrid?

R.: Si me preguntas si en Madrid queda espacio para otro gran centro comercial, pues
para hacer uno nuevo, algtn otro tendria que cambiar su formato o convertirse en
algo que no es centro comercial. Madrid tiene un mercado maduro y la entrada de

cualquier otro playerafectaria a los que existen actualmente. En Madrid estamos mas
en el formato de transformacion de activos que en periodo de crecimiento.

“Los centros que sean dominantes en su area de
influencia seran los ganadores”

P.. ¢El ecommerceesel culpable delatransformacion del retail?
R.: El ecommerce es una disrupcion mas. Es un formato nuevo para llegar al

consumidor por parte de los retailers y tiene su cuota. En el comercio minorista es de
un 4%, lo que significa que el 96% se sigue vendiendo de forma fisica. Es verdad que

crece a doble digito y que en el norte de Europa ya supone entre el 10% y el 15%, pero
en el sur, en Espana, Francia e Italia, estamos por debajo.

P.. ¢Velastiendas convertidas en puntos de recogida?

R.: Si, la preocupacién del ecommerce de llegar a las casas de los clientes de manera
rapida se puede solucionar muy bien con las tiendas. La mayoria de los grandes
retailers de Espana tienen una gran capilaridad asi que, qué mejor que recoger el

producto en una tienda a cinco minutos de tu casa que traida de un poligono de las
afueras de la ciudad.

P.: Y esto, ¢como afectara a las carteras de activos de losretailer s?
R.: Lo que estan haciendo los grandes grupos es confeccionar una cartera mas
eficiente. En zonas donde antes tenian cuatro tiendas, ahora ponen un flagship.
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P.. Si en lastiendas no se vende, perderan rentabilidad. ¢Bajaran losalquileres
entonces?

R.: Aqui lo que ocurre es que se ha de calibrar en un sistema justo las ventas. La que
se hace desde la tienda online o el uso que se esta haciendo para entregar... es una
venta de la tienda o no? Estés usando el local como canal de venta online y offline.

Deberia computarse como venta de la tienda el zapato que no tienen ahi pero te
encargan desde la tablet para que te lo manden a casa.

P.: Con el ecommerce, ¢la expresion location, location, location continda siendo valida?
R.: Pese al ecommerce, el location, location, location sera tan valido o mas. El otro dia
comentaban que Inditex llegaba al 75% de la poblacion gracias a la capilaridad de sus

tiendas. Gracias a ello puede dar ahora un servicio online més comodo y cumplir con
los tiempos.

“Ahora lo que toca es una gestion activa del
propietario para que las rentas suban”

P.: ¢Y qué sucedera con los centros comer ciales?
R.: Los centros que sean dominantes en su area de influencia seran los ganadores.

Los secundarios sufririn mucho mas porque para un retailer no tendré sentido tener
una tienda alli.

P.. Torre Sevillavaaabrir sus puertas con menostiendas de moda pero mas .
restauracion. ¢Cual es el mix éptimo para los centros comer ciales de nueva generacion?

R.: Actualmente, de los 37 centros comerciales que manejamos en Cbre, la actividad
que maés crece es la restauraciéon. Ahora bien, para un centro comercial que quiera ser
dominante es muy importante el tamafo. Torre Sevilla quiz4 sea méas un centro de
conveniencia, ya que su tamafio no es tan grande (26.500 metros cuadrados). Para

ser dominante en la zona, como minimo has de tener entre 50.000 metros cuadrados
y 60.000 metros cuadrados con una buena oferta de ocio y restauracion.

P.. Deporte, cosmética y hogar son los nuevos usuarios de locales comer ciales. ¢Podréan
compensar el menor ritmo de gigantescomo H& M e I nditex?

R.: Si, lo que estamos viendo es el cambio del uso cultural. Todos los operadores de
deporte tienen también ahora moda deportiva. El concepto del fast fashion pues igual
si ha llegado a su madurez, pero todo lo relacionado con la experiencia, el cuidado

estético y el deporte esta creciendo muchisimo y viene a sustituir el espacio que
puede ir dejando el sector de la moda en los centros.
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“El comercial es un mercado en el que se requiere
una gestion muy especializada”

P.. Gigantes como Compagnie de Phalsbourg o Equilis han hecho recientemente su
primera operacion en Espana con un centrocomercial. ¢Qué rentabilidades ofr ece este
segmento actualmente?

R.: En materia de centro comercial prime manejamos cifras de rentabilidad de entre el
4,25% y el 4,5%. Un activo secundario dominante puede dar yieldsde entre un 5,5% y
un 6%. El comercial es un mercado en el que se requiere una gestion muy

especializada que esté acompafnada de una cartera comercial potente y de
profesionales muy expertos en retail.

P.. ¢Qué previsionestienen para los préximos afios?
R.: Las rentabilidades en retail se han estabilizado. Han ido bajando los yields por la
crisis, pero ya no esperamos que bajen més. Ahora lo que toca es una gestion activa

del propietario para que las rentas suban. El crecimiento de los centros vendra de que
mejoren sus rentas y no de las rentabilidades.

P.: Durantelos afios de crisis, se habl6 de la polarizacion delos centros. los primeiban
bien y los no prime, mal. ¢Esta tendencia se mantiene?

R.: Si, los buenos van a mejor y los malos, a peor. La distancia se estd ampliando cada
vez mas.

P.. McArthurGlenn abriraen Mélaga. ¢Es g emplo de que €l outlet sigue funcionando?
R.: Este es un producto hiperespecializado. Es un modelo que funciona muy bien,
pero con un desarrollo muy limitado. Puede tener éxito en Madrid y Barcelona, y en

la Costa del Sol por todo el turismo, pero es un modelo que necesita un area de
influencia muy grande para funcionar.
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