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presidente del Grupo Lar, líder
de los centros comerciales P.10
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Iñaki de las Heras
Entrevista

“Los centros comerciales ya
ingresanmás que en el 2019”

comportamientos que iban a pasar
encualquiercaso.
¿Cómoseencuentranahoraloslocales
comercialesen términosdeocupación
y rentas?
En visitas estamos prácticamente
igual que los niveles prepandemia,
mientras que en ventas estamos
sustancialmente por encima. En
ocupación, nos encontramos al

Miguel Pereda
Presidente del Grupo Lar

El grupo gestiona también la socimi
del mismo nombre, líder de los centros
comerciales en España

96%. Los comerciantes pagan ade-
más las rentas. El nivel de impagos
es bajísimo. En suma, los datos son
muypositivos.
¿Por qué fracasan los centros comer-
ciales?
Cómocompiteycómoseacoplaun
centro comercial al comercio local
y a la formade vivir de las ciudades
es clave. Un centro comercial en el

Miguel Pereda
(Madrid, 1963) lle-
va varias décadas
auscultando el

mercado inmobiliario y sus ciclos.
Lohacecomopresidentedelgrupo
inmobiliario Lar y también como
vicepresidente de la socimi Lar, la
mayor en España en centros co-
merciales, con 14 activos valorados
encercade1.500millonesdeeuros.
¿Se encuentra revuelto elmercado in-
mobiliario?
Hemosvistoenel2022yenelinicio
del 2023 una disociación bastante
grande. Los fundamentales están
bien: la vivienda se vende y alquila
bien, y los centros comerciales se
comportan de forma extraordina-
ria. Sin embargo, los cambios ma-
cro hacen que el sector se ralentice
yquegranpartedelcapitalreconsi-
deresushipótesis.
¿Desde cuándoocurreeso?
Desde la guerra deUcrania. Tenía-
mos la esperanzadeque, salidosde
la covid y con la parte operativa
normalizada, hubiera una recupe-
raciónmás clara, que no se ha pro-
ducido.
¿Cómoseencuentranahora las distin-
tas categorías inmobiliarias?
En vivienda, hay una necesidad
creciente en todos los ámbitos. La
oferta no es suficiente y los precios
van al alza. En los centros comer-
cialesyaseingresamásqueantesde
lapandemia.Enoficinas, losexper-
tos son optimistas en cuanto a los
nivelesdeocupaciónyventasenlas
ubicaciones más core. Y en logísti-
ca, el apetito es francamente sano.
Son parámetros para ser optimis-
tas.
¿Qué efectos tienen la inflación y las
subidasde tipos?
Principalmente, dos. El primero es
que la capacidad de compra de al-

gunos clientes se resiente. La cuota
que puedes pagar es menor y eso
hace que se desplace más gente de
la compraal alquiler.El segundo se
refiere al inversor, para quien las
dudas tienen que ver con cómo
afecta el coste financiero a los acti-
vosapalancadosycuálvaaserelva-
lorde los activos en términosde ta-
sas de rentabilidad de inversión a
futuro.Esohacequehayaunacier-
ta incertidumbre sobre los valores
de los activos y que el mercado se
ralentice.
¿Cómoafectaesta coyunturaa lasoci-
mi Lar?
Nosotros el primer vencimientode
deuda lo tenemos en el 2026 y el
coste financiero es fijo al 1,8%. El
riesgo de financiación y el coste fi-
nancierosonmuybajos.
¿Los centros comerciales han sufrido
mucho conel comercioelectrónico?
Elcomercioelectrónicotuvounpi-
co en la pandemia y luego se ha es-
tabilizado. Puede crecer más en el
futuro, aunqueafectade formadis-
tinta a cada categoría.Noes lomis-
mo vender pescado que calculado-
ras. ¿A quién perjudica más? A los
centros más débiles. Aquellos cen-
tros en los que la única razón para
elegir es el hecho de comprar su-
frenmásconelcomercioelectróni-
co, que es una competencia clara
paraellos.
¿Yahabarridoentoncestodoloquete-
níaquebarrer?
No creo que sea una amenaza para
el sector. Es una amenaza para al-
gunos centros comerciales débiles,
perohoyelcomercioelectrónicose
ha convertido enuncomplemento.
Las tiendas tienen que aprender a
vivirconundoblecanal,elfísicoyel
digital.
Durante la pandemia, ¿alguna vez
pensó que había llegado el fin de los
centros comerciales?
Nunca. Sí pensamos que lo que sí
ibaahacerlapandemiaeraacelerar EMILIA GUTIÉRREZ

sur deEspaña funciona de una for-
ma diferente a la del norte. Si baja
de determinado nivel, la recupera-
ciónesmuycomplicada.
¿Ycuálessonlasclavesdeléxito?¿Que
hayaunZara?
Enparte sí. Primero, queestéenun
sitioadecuadoyestédimensionado
de la manera adecuada. Y luego,
quién está dentro. Si no está bien
ubicado y dimensionado, el opera-
dor no quiere ir. Planificar el mix
comercial es clave. Nosotros hace-
mos un ránking acerca de qué su-
perficie está ocupada por cadenas
internacionalesonacionalesdepri-
mer nivel. Eso hace que el centro
tengadebilidadesmuydistintas.
¿Se van a construir más centros o ya
sonsuficientes?
Creo que hay suficientes y que no
tenemos un problema de capaci-
dad. Unos podrán cerrar y otros
abrir, peronohacen faltamás.
¿Cómoes laestrategiade Lar?
Primero, tenemos una cartera de
activos ganadores, que son 14. No
tenemos centros perdedores. Se-
gundo, tenemos un pasivo muy
bienarmado, conunadeuda largay
baratadebonosverdes.Tercero,te-
nemos una plataforma de gestión
extraordinaria. Vamos a explotar
los activos de la mejor manera. Y
tambiénhacerunarotaciónselecti-
va para replicar el modelo en otras
ubicaciones.
¿Limitar las rentas del alquiler como
hahechoelGobiernoesunabuenaso-
lución?
Limitar las rentas con carácter ge-
neral para a mí es un error gravísi-
mo. Creo que es grave, que va con-
tra lo que es la propia esencia de lo
que es una economía de mercado.
Hay colectivos que requieren ayu-
das especiales a los que hay que
atender, pero, la medida va a tener
probablemente los efectos contra-
rios a los deseados. No puedo estar
másencontradeella.
¿Cuál es su receta para solucionar el
problemade lavivienda?
Sehaidoosevaaunmodeloderes-
tringir, cuando la única receta pro-
bada en todo el mundo para mejo-
rar la calidad y el precio de la solu-
ción habitacional es flexibilidad y
es aumentar la oferta. Sería mejor
quehubieraseguridadjurídica,que
hayamásgentequedediquesuacti-
vidadysucapitalagenerarestetipo
de producto. Eso
es lo que genera
competencia en
calidadyenprecio.
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