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i Arcadio Gil, consultor de C

ros Comerciales

"El Centro Comercial
del Nuevo Barajas sera
un extraordinario negocio”

Tenemos oportunidad, en efecto, de conversar con uno de los maximos expertos en
la puesta en marcha de estos "grandes templos del consumo", como alguno ha re-
bautizado a los centros comerciales. Se trata de don Arcadio Gil, consejero delegado
de la Consultoria Inmobiliaria Comercial LaSBA, SA. Es ingeniero de Caminos y se ha
especializado en este sector de actividad, los Centros Comerciales. Su empresa vie-
ne participando muy activamente en muchos de los nuevos proyectos y realizaciones

de este sector del comercio.

José Cavero

or ejemplo, en los Centros Co-
P merciales reunidos en la extraor-
dinaria plataforma gue es la T-4,
también conocida como El Nuevo Bara-
jas, de muy reciente estreno. Don Arca-
din sabe mucho de la gestacidn te este
centro comercial con estas ochenta
"tiendas", 33 de ellos restadrantes, gue
integran ese Complejo Comerciales del
Muevo Barajas...
- 4Como llega usted a incorporarse a
este mundo de los Centros Comerciales?

Yo soy Ingeniero de Caminos. Llegué
de la mano de fa ingenieria en la que tra-
bajaba. Nuestro clifente era un promotar
francés, gue llegaba a Esparia, con nue-
vas ideas e iniciativas. Era el afio 78, y su
proyecto era el Cenlro Comercial de La
Vaguada, 6 Madrid 2, como le [lamaba-
mos entonces. Tuve oportunidad de par-
ticipar primero en el proyecto v luego en
su construccidn. Ef centro fnaugura exac-
tamente el 25 de actubre de 1983, es de-
cir gue ha cumplido ya 22 afios.

- La Vaguada era, en tedo caso, una
revolucién en el comercio que se hacfa

un proceso
lento, pero decidido,
del centro comercial
en Espaia, y en
general en Europa, de
volver al centro de [a
ciudad"

por entonces... £Era La Vaguada el pri-
mer Centro Comercial espafiol?

- Para muchos esta es la impresidn
que ha quedado, pero en realidad, no es
ast. Los Multicentros ya existfan con an-
terioridad en Madrid, y en Barcelona es-
taban los Bulevares Rosas, y ellos son
verdaderas antecedentes... Pero, en ge-
neral, se considera que ef verdadero
arrangue de los centros comerciales fo
mareca en Espafia Baricentro, tres afios
antes que La Vaguada, en 1980. Baricen-
tro, que ha cumpliido pues ahora los 25
anos, seflala el comienzo del auténtico
desarrollo de la industria.

- Pero La Vaguada ofrece Incluso el
atractivo de una arguitectura mas atre-
vida, mas caracterfstica...

- Si supuso un avance muy significa-
tive en estos primeros pasos el desarro-
o de los centros en Espafia. Su promo-
tor.era extranjero y llegaba con una tec-
nologia ya puesta a punto y aplicada en
Francia y con ideas muy claras sobre su
concepto comercial, su combinacidn con
la arquitectura, y suintegracion en la ciu-
dad. Pero, ademds, supuso un pase muy
significativo porque afrecid los locales en
renta, en alquiler, que es fa clave del fun-
cienamiento de los centros comerciales.
No digo que no puedan ser buenos jos
centros cuando los comerciantes son los
propfetarios de los locales comerciales,
pero no es en absoluto lo mismo. Y de hie-
cho, hoy en dia estd generalizada la for-
mula del alquiler. ¥ la razén parece sen-
cilla de entender: el contrato de arrenda-
miento es un vinculo qgue permite que las
dos partes, propietario inversor y comer-
ciante arrendatario, desarrollen eficaz:
mente su principal cometido. Ef comer-
ciante concentra toda su inversidn en el
negocio estrictamente comercial, y se
vuelca en gestionar el negocio, en com-
prar v vender bien, en dar un buen servi-
cio a su clfente. Y, por su parte, el pro-
pietario del Centro Comercial se concen-
tra, en cambio, en aportar la inversion
inmobiliaria, y en gestionaria de la forma
mds eficiente a lo largo del tiempo, man-
teniéndola, v procurando equilibrar, en
todo momento, la oferta comercial con-
funta, de acuerdo con los gustos de la
clientela.

- LAl principio no era asi..?

- Mo, al principio, aqui en Espafa, los
lncales comerciales se vendian a sus ope-
radores. éPor qué? Porque quienes ini-
ciaron este negocio eran promatores in-
moblliarios, gue estaban acostumbrados
en sus ofros activos inmobiliarios, como
viviendas u oficinas, a vender a fos futu-
ros usuarios.

- Ha evolucionado, y mucho.

- Sf porgue un centro comercial no es
para pensarlo solamente para el dia de la
inauguracion, sino también para lo gue ocu-
rrivd diez y quince afios después, Cuando
un cehtro comercial vendido a sus comer-
ciantes no termina de funcionar bien, re-
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sulta gue no hay forma de hacer una ac-
citn coordinada para resciver el problema,
0, incluso si ef centro funciona bien, cuan-
do un comerciante quiere defar su nego-
cio, no hay una visidn global para ver a que
actividad se dedica aquel local. En un cen-
lro comercial es abisolutamente esencial el
control de las actividades. De hecho, errsu
propia definicion se dice de un ceniro co-
mercial que es un conjunto de locales co-
merciales concebidos y programadas pre-
viamente de acuerdo con las demandas de
una poblacién previamente estudiada,
Cuando en un cenlro comercial se instalan
cuatro zapaterias, o siete zapaterfas, no es
realmente parque haya habido cuatro o
siete interesados en el negocio del zapa-
to, sino porque en el estudio de mercado
gue ser ha heche se ha identificado que
aguel numero de metros cuadrados para
zapaterias y aquel tipo especifico de za-
paterias son las que el publico va a de-
mandar...

- De manera, don Arcadio, que lleva
usted casl tres décadas dedicado a los
centros comerciales... Y ha sldo testigo
de esa evolucidn gue se viene produ-
ciendo.

- El sector ha evolucionado y mucho,
clertamente. También ha evolucionado,
tal vez el que mdas, el consumidor, el

usuario. Y, desde luego, ha cambiado fa
distribucidn. La industria de fos centros
comerciales es un sector de actividad al
servicio de la distribucion y no serlamos
nada sino estuviéramos continuamente
intentando adaptarnos a lo que, en ge-
neral, la distribucién estd demandando
en cada momento. Los formatos de la
distribucion han cambiando en estos
aiios y por tanto, al centro comercial no
le ha quedado mds remedio que cambiar.
Cambia el cliente, cambia la oferta.. Y,
en esfa linea, hay que decir que hay un
procese lento, pero decidide, en Esparia,
¥ en general en Europa, de volver el cen-

Linaue se tiende a
pensar que el
comercio moderno va
a la periferia, lo cierto
es que el comercio va
donde estan sus
clientes"

tro comercial hacia la ciudad. Y ese es un
fendmeno que tiene fambign que ver con
la geografia urbana o con el urbanismo.

- Los centros tuvieron la tentacién de
salir de las ciudades.

- 51, eso fue asi, empezaron en la pe-
riferia, tuvieron esa tentacion de situar-
se en la periferia. Pero yo creg gue eso
no fue asf por (o que suele decirse, esto
es, por imitar el medelo americano. Efec-
tivammente, en los Estados Unidos se si-
tdan en las afueras de las grandes ciu-
dades... Pero nosofros hemos tenido
esencialmente los centros comerciales
en fa periferia porque los promotores y
los propios distribuidores han tenido, al
menos al principio, pocas oportunidades
de desarrollarios dentro de la ciudad.
Sencillamente porque el suelo es mucho
nds caro, por que es diffcil encontrar su-
perficies suficientemente amplias, por las
dificultades de acceso, ..

Por ejemplo, la oportunidad de situar
un centro comercial en la antigua sede
de ABC de Madrid, entre las calles Se-
rrano y Castellana...

- Correcto. ABC es un efemplo estu-
pendo de come los centros comercisles
aprovechan fas oportunidades que sur-
gen en el centro de la ciudad. Y ademds
de como pueden llegar a aprovechar|as

para revitalizar el centro de la ciudad de
la manera mds amplia. Ademds, ABC, co-
mao tanto otros, tiene un mérito adicio-
nal, y es que conserva el edificio exis-
tente, preservando un patrimonio histd-
rico que fo es de |a ciudad. Estos centros
comerciales son ejemplos admirables
porgue no sdlo mantienen estas viejas
estructuras, sino que ademds, de alguna
manera, las devuelven a la sociedad, per-
mitiende gue toda la sociedad los disfru-
te. £5i costd mucho conseguir aquella
operacidn? Yo no conozeo con detalle la
historia, pero evidentemente, cualguier
reufilizacion de un edificic preexistente

ey Terminal,
en sus dos edificios,
el central y el llamado
satélite, rednen una
superficie comercial
alquilable de 35.000
metros cuadrados"
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significa trabajos complicados, condicio-
nantes inesperados y sobrecastes en ge-
neral para el desarrolfo del centro. Pero
el centro de la ciudad es muy agradeci-
do para el camercio. Aungue se tiende a
pensar que el cemercio maderno vaa la
periferia, lo clerto es que ef comercio va
donde estdn sus clientes. Y en la ciudad
hay muchos de ellos. Y, al margen de
elfo, por supuesto gue cada vez que fa
ciudad se expande, al comercio le gusta
ir @ fos nuevos desarrolfos urbangs. En
todas las-zonas de desarrolfos urbanisti-
cos nueves estamos viendo nacer en
nuestros dias centro comerciafes nuevos,
pero perfectamente integrados dentro
de la nueva trama urbana y sus infraes-
tructuras, generando emplazamientos
muy sensatos como son por ejemplo en
Madrid los de Aluche, los equipamientos
de los "paus", y tantos otros.

- Principe Pio, por ejemplo

- E5.un efemplo claro de cdmo se pue-
de conseqguir un espléndide centro co-
mercial al tiempo que se pone en valor
una formidable estructura que de otro
modo, Ig ciudad ya no disfrutaria, porgue
perdid la utilidad para la que fue creada.
Tenemaos en Sevilla otro efemplo estu-
pendo, que es Plaza de Armas.

- Usted vibra y se entusiasma con es-
te sector que tan bien conoce y sigue en
su desarrollo...

- Somos consclentes de que el sector
de los centros comerciales es un sector
pequerio, limitado, que representa poco
peso, pero para las personas que traba-
Jarmos en el tiene una cosa estupenda, y
es que, en tu desarrollo profesional, ter-
minamos tocando muy diferentes as-
pectos: cuestiones financieras, furidicas,
técnicas y arquitectdnicas, comerciales
v de marketing, e incluso socioldgicas. Y
sole de la trabazon entre todos estos as-
pectos se puede inftentar conseguir el
EXito...

- Es, en efecto, una férmula de éxito

- £5 casi un tatismén. Nosotros deci-
mos que -hay fdrmulas que no son es-

e el
peso que en la oferta
dela T-4 tiene la
hosteleria. Treinta y
tres de los ochenta
establecimientos son,
0 seran cuando todos
estén en pleno
funcionamiento,
restaurantes”

trictamente verdaderos centros comer-
ciales pero también reclaman para sf el
nombre porgue parece como gue su for-
mula viene a ser una garantia de éxito.

- LQué se requiere para que exista un
Centro Comercial con toda propiedad?

- Una cosa esencial: Se necesitan co-
merciantes. Pero no una o unos cuantos.
Se necesitan muchos, Lo esencial es la
agrupacion de una serie de comercian-
fes independienies, explotando cada uno
de forma independiente su propio local,
ycon la particularidad de que previa-
merite todo ello ha sido pensado, planifi-
cado, ¥ programado de acuerdo con las
necesidades especificas de la poblacidn
para la que ha sido proyectado.

- £Cada uno de las tiendas de un cen-
tro comercial debe estar previamente
programada y prevista?

- Sf; asf debe ser, y hasta un limite
sorprendente... Absolutamente es asi y
cada vez es y serd mas de ese modo,
Cuanto mas exigentes sean las condicio-
nes competitivas de este frabajo, can
mds motivo habrd gue perfilar exacta-
mente el tipo de negocio que se va a ins-
talar

- &Se hacen estudios sociolégicos
previos?

- Asi es, efectivamente. ¥ también a
pasterior], cuanda los centros van enve-
Jeciendo, donde se necesita una revision
periddica de las condfciones y clrcuns-
tancias en fas gue fue concebido y pues-
foen marcha. No se debe esperar a que
el inguilino se marche o fracase su for-
mula, sino que es preciso anticiparse a lo

que puede ocurrir, procurando gue 1as
nuevas ofertas, aporlando nuevos atrac-
tivas, afiendan las necesidades de la
clientela.

- Son muchos los Centros en cuyo ori-
gen han estado promotores inmobiliarios

- 5 aslha venido ocurriendo muy a
menudo. La de fos centros es una in-
dustria a medico caming entre el inmo-
biliario y la distribucion. Yo diria que es-
ta al servicio dela distribucidn, pero no
hay duda de que es un negocio bdsica-
mente inmobiliario, que moviliza las me-
fores capacidades y talento de la indus-
tria innrobiliaria, en cuanto al uso def
suelo, al apravechamiento de (os recur-
505, 8 la racionalizacion de los procesos,

comercial es un
conjunto de locales
comerciales hechos y
programados de
acuerdo con las
demandas de una
poblacion
estrictamente
estudiada"

al uso de la mejor ingenieria y arqui-
tectura, a la previsidn de los funciona:
mientos dptimos, .. No es de extranar,
por todo ello, que sean las empresas in-
mobiliarias las que estén, muy a menu-
do, en la primera linea. Bien es cierto
que casi fodas elfas, sino todas, termi-
nan generando en su interior departa-
mentos especificos ¢ nicleos especiali-
zados en centros comerciales, que re-
guieren sus particulares capacidades y
cenacimientos...

- Posiblemente |a idea de centro co-
mercial gue puede tener mucha gente es
la de una gran superficie rodeada por
unos cuantos pequefios centros o tien-
das especializadas... {Es correcta esa
apreciacién?

- 5 sin duda lo es. Un centro comer
cial es s unidn de grandes y peguefios
comercios. El hipermercado, el gran al
macen, los cings, o las medianas super:
ficies textiles son negocios que requle:
ren superficies grandes, frente a la tin-
toreria, la perfumer(a, la joyerfa, o
muchos independientes que precisan de
peguefias superficies. Hay gue buscar el
equilibrio entre unos y otros. Equilibrio
entre las grandes y las pequedias entida-
des comerciales, y equilibrio entre las di-
ferentes actividades comerciales. Ef co-
mercio en esitos ditimos 40 6 50 afos se
ha ide desarroltando mucho por fa via de
la sucursalizacidn, por economias de es-
cala, centralizacién de cormpras, profe-
sionalizacion de los empieados, efc. Eso
significa gue muches de los comercios
pequefios verdaderamente competitivos
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hoy en dia, son, a término, también gran-
des empresas. Grandes en tamafio v pe-
quefias en formato.

- LPor ahl van las tendencias de los
centros comerciales?

- No parece que el future se vaya a
escapar de este fenémeno. Y ademds
hiay que tener presente que el tamafio
medio de los locales comerciales peqgue-
fos tambien se va incrementando. £n un
centro comercial de los de hace un cuar-
to de siglo el local medio podria tener 75
1 80 metros. Hoy es de 140 ¢ 150 de
promedio, Estd claro que una loterid o un
kiosko son locales que siguen precisan-
do de pocos metros, pero gl Eamafic me-
dio de un lecal de moda sigue subiendo.
Las exigencias de surlido y presentacion
de las colecciones crecen y hacen im-
prescindible mayor superficie,

- Hay otras dos palabras, las marcas
y las franquicias, que parecen indisolu-
blerente ligadas, en nuestros dfas, a los
centros comerciales.

- Estdn muy relacionadas con ef co-
mercio moderno .y conlo que el consu-
midor requiere.

- LEs de ese modo, o es la marca la
que consigue imponerse?

- Yo creo que es asf. Cada cual tiene
Sy propia experiencia, en su propia fa-
milia, de hasta qué punto el criterio, por
efemplo de los mds javenes, se inclina ca-
si siempre por las-prendas o los articulos
de marca reconocida... £n la perspectiva
que yo conozco, desde luego, es el con-
sumidor el gue quiere y reclama las mar-
cas. Y la industria de la distribucién lo

gue hace es satisfacer estas peticiones
de las clientes, poniendo a punto poten-
tes cadenas de ensefia o de multimarca.
Y nosotros, en los centros comerciales,
gueremos operadores gue ofrezcan mar-
cas. Este es uno de los motives por los
que, creo yo, las franquicias son una for-
mula de fanto éxito, porque permiten
compaginar el formato de pequefia em-
presario, que tiene ja fuerza del comer-
ciante individual, con el de empresas po-
tentes que tienen la tecnologla puests a
punto y !a marca reconocida por el pa-
blice. Otro ejemplo del consumidor pi-
diendo marcas lo tenemos en los centros
comerciales en ciudades mds pequefias.
En el desarrollo de nuestra industria, pri-

i = s ==
"Han evolucionado
los centros
comerciales,
pero también ha
evolucionado,
tal vez el que mas,
el consumidor,
el usuario.

Y ha cambiado la
distribucion”

mera los centros comerciales fueron a
las grandes ciudades, (uego se instalaron
en las capitales de provincia, y ahora lle-
vaimos ya unos cuantaos afios en los que
los centros comerciales estan buscando
ubicacidn también en cludades de cin-
cuenta, sesenta, o setenta mil habitan-
tes. £Y qué ocurre al planear el centra
en estas ciudades? Pues que la mujer o
el joven que viven all en Lorca o en Eci-
ja, también quieren disponer alll de es-
tablecimientos comerciales con las mar-
cas conocidas, v que ahora mismo es
probable gue les impuise a fr a comprar
a Murcia oa Sevifla... Por lo tanto, si nos-
olros somos capaces de tener esa mar-
cay de acercarla al consumidor alif don-
de vive, estamos ayudando a gue esle
consumidor fa pueda tener en st ciudad,
v a gue no esté forzado a buscarla en lu-
gares a distancia.

- Existe la creencia de que los centros
comerciales terminaran con las pegue-
fias tiendas "de toda la vida". {Es acer-
tado, en su opinién, ese prondstice?

- Hay cierta malicia cuando se con-
traponen comercios de distintos tama-
fos. No es un problema enfre grandes y
pequedios, es una cuestidn entre antiguo
y moderno comercio. Hoy en dia cada
cornercio debe buscar su manera de so-
brevivir y de adaptarse a los tiempos
modernos, a la distribucidn moderna v a
fas exigencias acluales de los clfentes y
consumidores. Y los cenlros comercia-
fes siguen aportando una via comple-
mentaria para que el pequeno comercio
tenga una via estupenda, no dnica pero
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adicional, de reconvertirse y moderni-
zarse. Un centro comercial aporta un nu-
mero importante, un cavdal importante,
de tiendas pequefias. En uno tipo pue-
den convivir y es fdcil gue lo hagan una
o varias grandes o medianas superficies
v treinta, cuarenta u ochenta pequenos
establecimientos. En el centro, los gran-
des y los pequefios son complementa-
rias, v el cliente halla en unos lo gue no
termina de encantrar en los atras... Por-
gue nunca las grandes superficies po-
drdn dar esos productos y servicios que
ofrece y como los ofrece el pequefio co-
mercio. Esos cuarenta w ochenta pe-
quefios establecimientos, en ague| cen-
tra, van a poder hacer buenos negocios,
y con buenas perspectivas. LUsted se
imagina lo que hubieran tenido gue pa-
gar de traspaso los sesenta o sefenta
comerciantes que estan en el Centro Co-
mercial de ABC por abrir un local en Se-
rrano-Castellana, de no estar reunidos
en un centro comercial? No existirian.
Esos pequefios comerciantes, hoy tie-
nen, gracias a la fdrmuita del Centro Co-
mercial, la posibilidad de disponer de un
negocio en pleno barrio de Salamanca,
con la clientela que es propia de este ba-
rrig, v en unas condiciones econdmicas
gue son muchao mds comodas, atractivas
v mds razonahles para su negocio de las
que hubieran tenido en ofras circuns-
tancias. Tuvieron una excelente oportu-
nidad y la aprovecharon...

- Usted ha tenido un papel de impor-
tancia, recientemente, en la puesta en
marcha de las tiendas del Nuevo Barajas,
el Centro Comercial puesto en marcha
junto con la nueva terminal del aero-
puerto d e Madrid... Para empezar, sin
duda también en los aeropuertos ha ha-
bido una notable evolucién y puesta el
dfa en estos terrenos del comercio...

- Suele decirse que los primeros cen-
tros comerciales nacen en los afios vein-
te en los Estados Unidos. En Kansas City
se situa el primero de esos centros, en el
ano 1923, con locales abiertos a un apar-
camiento en explanada. En el 56 se in-
augura el primer centro que es ya un pa-
seo comercial cubierto, en Minnedpolis.
Este centro ya tiene dos alturas, aire
acondicionado...

- Eso de las distintas aituras, es acon-
sejable en un centro comercial de nues-
tros dfas

- Yo sostengo que el mejor centro
comercial es el que mejor se adopta a
ia persona, v la persona se adapta, so-
bre todo, al gjercicio de andar. Y se an-
da en horizontal. Es decir, el mejor cen-
tro comercial tiene un solo nivel, y qui-
zds el dnico imite estard en los centros
enormes, donde el recorrido completo
a su largo es tan grande que, si lo do-
blamos en dos, si hacemos dos plantas,
podemos mejorar la percepcion def con-
Junte disminuyendo recarridos... En
cuando al fendmeno de los aeropuertos
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Oferta Comercial de Tiendas y Restauracion, Barajas T4 (Enero 2006)
Ubicacién Nivel Actividad Producto Rétulo
Terminal 0 Tienda Minimarket The Airport Market
Terminal 0 Restauracion Restaurante Ars
Terminal 0 Restauracion Restaurante Medas Ready to eat
Terminal D Tienda Prensa y electrinica Relay + Virgin
Terminal 0 Tienda Oficina BBVA
Terminal 1 Restauracidn Zumos [/ Sandwiches Natural Break
Terminal 1 Tienda Aldeasa Multitenda The Express Shop
Terminal 1 Restauracion Restaurante Medas Ready [o eat
Terminal 1 Tienda Prensa Relay
Terminal 1 Tienda Delicatessen Sibarium
Terminal | Tienda Aldeasa Multitenda The Express Shop
Terminal | Restauracion Cafeterfa Cafriccio Coffee
Terminal | Tienda Aldeasa Multitenda The Shop
Terminal | Restauracién Bar/Vinos/Tapas Vinea
Terminal 1 Restauracion Hamburgueseria McDonald's
Terminal 1 Restauracion Zumos y Sandwiches Café Café y Rodilla
Terminal 1 Tienda Jugueteria Imaginarium
Terminal 1 Tienda Prensa y Libros Relay
Terminal 1 Tienda Multimedia Crystal Music
Terminal 1 Tienda Deportes Puma
Terminal 1 Tienda Aldeasa Cartier , Bvlgari, Hermes, Mont Blanc, Loewe, Burberry
Terminal i Tienda Camplementos Carolina Herrera
Terminal 1 Tienda Zapateria Casa Exerez
Terminal 1 Tienda Moda ZARA
Terminal 1 Restauraclién Restaurante Ars
Terminal 1 Restauracion Tapas Entre tapas y Vinos
Terminal 1 Restauracion Cafeteria Big Burguer y Segafredo
Terminal 1 Tienda Aldeasa Zegna, Hugo Boss, Escada, Springfield, Woman Secret Timberland
Terminal 1 Tienda Moda Mujer Mango
Terminal 1 Restauracion Bar/Cafeteria Medas Beer
Terminal 1 Tienda Aldeasa Regalos
Terminal | Tienda ptica Cottet
Terminal | Tienda Aldeasa Multitenda The Express Shop
Terminal 1 Tienda Delicatessen Sibarium
Terminal 1 Restauracion Zumos / Sandwiches Natural Break
Terminal 1 Tienda Aldeasa Multitienda The Express Shop
Terminal 1 Tienda Prensa y electronica Relay + Virgin
Terminal 1 Restauracion Restaurante Medas Ready to eat
Terminal 2 Restauracién Restaurante Plaza mayor
Terminal 2 Restauracion Restaurante El Madrofio
Terminal 2 Tienda Oficina Bancaria Caja Madrid
Terminal 2 Tienda Centro de belleza Eliseurn Beauty SPA
Terminal 2 Tienda Multitienda- Drugstore Aeroboutique
Terminal 2 Restauracion Bar/Cafeteria Medas Beer
Terminal 2 Tienda Complementos y accesorios Travelmate
Terminal 2 Tienda Prensa y Libros Relay
Terminal 2 Tienda Multimedia Crystal Music
Terminal P Restauracidn Hamburgueseria McDonald's
Terminal 2 Tienda Farmacia
Terminal 2 Restauracion Cafeteria 1y
Terminal 2 Restauracian Restaurante lLa Pausa
Satelite 0 Restauracion Bar/Cafeteria Medas Beer
Satelite o} Tienda Aldeasa Multitenda The Shop
Satelite 0 Restauracidn Tapas Tio Pepe
Satelite 0 Restauracian Cafeteria Starbucks
Satelite 0 Tienda Prensa y Libros Relay
Satelite 0 Tienda Moda ZARA
Satelite 0 Tienda Delicatessen Sibarium
Satelite 6] Reslauracian Zumos/Sandwiches Matural Break
Safelite 1 Tienda Prensa y Libros Relay
Satelite 1 Tienda Aldeasa Multitienda Dutyfres The Express Shop
Satelite 1 Restauracian Zumos [ Sandwiches Natural Break
Satelite 1 Tienda Aldeasa Multitienda Dutyfree The Express Shop
Satelite 1 Restauracion Restaurante Medas Ready to eat
Salelite 1 Restauracién Vinos y Tapas Vinea
Salelite 1 Tienda Prensa y Libros Relay
Satelite 1 Tienda Cafeteria Starbucks
Satelite 1 Restauracién Cafeterfa Starbucks
Satelite 1 Restauracion Pizzeria La piazzeta
Satelite 1 Tienda Aldeasa Multitienda Dutyfree The Shop
Salelite | Tienda SPA Elysium Travel SPA
Satelite | Tienda Aldeasa Cartier , Bvlgari, Hermes, Mont Blanc, Loewe, Burberry
Satelite 1 Restauracién Restaurante Henry J, Beans + |y
Satelite 1 Restauracién Bar/Cafeteria Medas Bear
Satelite 1 Tienda Aldeasa Zeqgna, Hugo Boss, Escada,Springfield, Woman Secret Timberfand
Satelite 1 Tienda Aldeasa Multitienda Dutyfree The Express Shop
Satelite 1 Restauracion Restaurante Medas Ready to eat
Salelite ] Tienda Aldeasa Multitienda Dutyfree The Express Shop
Satelite 1 Tienda Prensa y Libros Relay
Satelite 1 Restauracidn Z umos / Sandwiches Matural Break

"Cuando la ciudad se
expande, al comercio
le qusta ir a los
nuevos desarrollos
urbanos, a los nuevos
emplazamientos"

es mucho mds reciente de esos centros
histdricos que hie mencionado en Amé-
rica. La posibilidad que los aeropuertos
fran visto de construir auténticos cen-
tros comerciales dentro de las instala-
ciones aeraportuarias al servicio de un
publico muy especial, y muy definida,
que es el pasajero, es bastante reciente.
Solamente en los ditimos diez a quince
afios se han desarrollado esta variante
de centros comerciales. Aena y Barajas
han reaccionado con prontitud, v, en es-
te sentido, Espafia se apunta pronto a fa
tendencia. Los aeropuertas han tenido
siempre tiendas para comprar periodi-
cos, locales de foterfa, las cafeterias to-
da la vida...Y habia tiendas libres de im-
puestos.... Pero ahora, al hablar de con-
seguir auténticos centros comerciales
en los aeropuertos, el propdsito del que
se trata es el de aprovechar el tremen-
do potencial gue tiene, para la distribu-
cién de productos, bienes y marcas, el
instalarse cerca de unos clientes que,
muy a menudo, es probable gue no len-
gan aotra opertunidad parecida para sa-
lir de compras. Y al tiempo, en una épo-
ca en que incluso hay competencia en-
tre aeropuertas, se puede ofrecer a los
pasaferos un servicio, una comodidad, y
un empleo satisfactorio de los tiempos
de espera antes def embargue o en fos
tiempos de conexidn.

- En nuestros dias, parece inimagina-
ble un aeropuerto nuevo sin tiendas, Lno?

- Asfes. Los nuevos aeropuertos que
se construyen en fodo el mundo empie-
zan a tener en consideracion |as necesi-
dades del futuro centro comercial que
pretenden albergar desde mucha antes,
desde la propia fase de concepcion del
aeropuerto. Condicionantes aeropor-
tuarios son evidentes y a menudo tre-
mendos: La primera exigencia es la de
que el pasajero, como viajero, se en-
cuentre a gusto, encuenire su puerta de
embarque de manera sencilla, de que
tenga todas las necesidades funcionales
resueltas, de que tenga el equipaje de
forma rapida y segura.,. Nunca un drea
camercial de un aeropuerto podrd dis-
traer demasiado al pasajero a punto de
emprender un vuelo. Parece demostra-
do y evidente que las medidas de segu-
ridad han sido reforzadas en fodo ef
munde a partir del 1 de septiembre. Es
una exigencia basica de los aeropuertos
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y de teda ia actividad que les es propia.
Y estas medidas de seguridad, los con-
troles, de hecho determinan hoy la exis-
tencia de dos aeropuertos distintos: ef
de un lade y el del otre lado de los con-
troles, Las dos igual de importantes, pe-
ro con publicos que no son exactamen-
te iguales. Uno es el pasajero a /a espe-
ra de tomar el avidn, 6 en trénsito. ¥ en
el aeropuerto otro, en el "de fuera", hoy
en dia se ha perdido prdcticamente el
viafero de salidas, pero nos podemos en-
contrar @ muchos otros clientes, coma
son los acompaiiantes, [os que esperan
a [0s viaferos, las pasaferos que llegan v
que pueden tener necesidades de efec-
tuar alguna clase de compras, o los pro-
pios empleados del aeropuerto, que son,
d 5U vez, un caudal de personas de ni-
mero notable y gaste importante, Un ae-
ropuerte es un generador importante de
empleo, cada uno con Su propio cuadro
de necesidades, y muchos de ellos po-
dran satisfacer algunas o muchas de
esas necesidades sequn los estableci-
mientos que se le propercionen y la
competitividad en que o hagan.

- £Cudl es la oferta concreta que tie-
ne el Nuevo Barajas, |a T-4, en centros
comerciales?

- La nueva Terminal, en sus dos edifi-
cios, el central y el llamadeo satélite, red-
nen una superficie comercial alquilable
SBA de unos 35.000 metros cuadrados.
Y es importante el peso que en la oferta
tiene la hosteleria, Treinta y tres de los
ochenta establecimientos son, o serdn
cuando todos estén en pleno funciona-
miento, restaurantes. Por cierto que to-

davia queda algun local por adjudicar... Ba-
rafas se puso en marcha el dia cinco de fe-
brero, iniclalmente con algunas dificulta-
des que se superaron en los dias siguien-
tes, yestimamos que en veinte o treinta
dias estardn casi tados, menos la media
docena que aun no estdn adjudicados...

- <Su sociedad no se ve tentada a
participar en algunos de esos estableci-
mientos?

- Ne. A nosotros nos gusta verlos des-
de una posicion independiente, sin vin-
cularnos con pinguno.

- Usted y su empresa han participa-
do muy activamente en la programacién
y disefio del Gran Centro Comercial del
Nuevo Barajas.

- 5 en la concepcion de la oferta, en
su configuracidn espacial, en fa distribu-
cidn de los distinfos establecimientos co-

comercial es

absolutamente
esencial el control de \
las actividades"

merciales, investiganda los flujos, sugi-
riendo elementos de ambientacion, de-
coracidn, marketing.. Hemas trabajado
muches meses con los arquitectos... E|
edlficio, por clerto, es extraordinario en
muchisimos sentidos. Y muy novedoso
en su estructura funcional. Se estudiard
en muchas escuelas de Arquitectura.

- £Qué le parece més novedoso de
este Gran Centro Comerclal?

- Posiblemente lo que va a sorpren-
der en la nueva Terminal serd la pre-
sencia-de la moda... Varias marcas: Za-
ra, Mango, Carolina Herrera... Junto a
fos productos de luje gue ya son habi-
tuales en las zonas dutty free de los ae-
ropuertos, aparecerd pues [a moda que
es habitual en las grandes ciudades y en
s5us calles. Ademds es muy interesante
fa inclusién de un mini supermercado, Y
la de un completisimo gimnasio y cen-
tro de belfeza...

- LPodran sobrevivir todos? éNo es
una oferta excesiva? £Apostarfa por mu-
chos de ellos, en esta hora inicial?

-Son muchos, ciertamente, muches los
establecimientos, pero nuesfro estudio se
ha efecluado sobre el ndmero de usuarios,
su capacidad de compra, sobre los hora-
rios gue se podran poner en marcha... Di-
ficilmente van a sobrar tiendas ni restau-
rantes. Yo creo que se puede afirmar, con
poca riesgo de error, que el Nuevo Bara-
Jjas serd un estupendo neqgocio para fodos,
Para los operadores adjudicatarios tiene
una grandisima ventaja: los horarios, que
pueden llegar a ser amplisimos, como el
servicio mismo del aeropuerto... Lossiete
dias de la semana y en horarias amplisi-
maos, sin horas valle o bajas. Es un nivel de
actividad sostenido durante mds de 15 fio-
ras todos los dias del afo...

- {Por qué siempre reclaman ustedes
libertad plena de horarios?

- En esta materia me adhiero y.apoyo
plenamente la reclamacion de.la AECC y
su Presidente, Javier Garcla Renedo. El
consumider quiere la tienda abierta el ma-
yor ndmere posible de horas. En nuestra
profesidn nos han ensefado que es preci-
so salisfacer las necesidades que plantea
el consumidor. Sicada vez gue abre un
centro comercial un dominge viene ia gen-
te, y'se llena... No hace falta hacer en-
cuestas. Sien San Isidro todos los centros
de las ciudades de la periferia del término
municipal de Madrid se abarrotan... Pues
parece imprescindible que hagamos lo po-
sible para complacer esa necesidad... m




