Hd €l centro comercial
Diagonal Mar. No sélo por la
celebracion de su quinto
aniversario, sino también
por el cambio de propieta-
rios. El pasado mes de mayo
el grupo irlandés Quinlan
Private se hizo con el centro,
que pertenecia al fondo de in-
version aleman Deka por 300
millones de euros. Fue la
transaccion mas cara porun
unico activo en Espafia,
hasta la venta del hotel Arts
dos meses més tarde.

La directora de Diagonal
Mar Centro Comercial,
Agnés Dufau, explica que los
nuevos propietarios del com-
plejo “planean una serie de
reformas estéticas y mejoras
en las que se llevara a cabo
una fuerte inversién” Se
trata de un plan a cinco afios
que todavia esta por concre-
tar. “En este negocio si no se
produce una renovacién te
estancas”, indica Dufau. “Con

el cambio de propietarios se
han visto aspectos a mejorar’;

ciones o la iauguracion de
diversos edificios de oficinas,
inexistentes cuando Diagonal
Mar se inauguré. “Hay un pui-
blico de negocios importan-
te, que no solo visita el cen-
tro, sino que también com-
pra’, reconoce la directiva. La
directora cree que el centro
comercial tiene todavia
muche recorrido, especial-
mente por el gran nimero de
promociones de viviendas
que estan en marcha y la pro-
yeccion de nuevos focos de
atraccion para la zona como
el zool6gico.

Desde su llegada al cargo,
Dufau ha logrado incorporar
30 nuevos inquilinos a Dia-
gonal Mar, entre los que se
encuentran Desigual, Levi’s
o Media Markt.

El mayor eentro comercial
de Barcelona, con 87.000
metros cuadrados, retine un
total de 193 comercios, dis-
tribuidos en tres plantas. Asi-
mismo, el centro tiene uno de
los mayores hipermercados
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Cartel de completoy
btisqueda de operadores

La directora de Diagonal
Mar, Agnés Dufau, sefiala

“que la ocupacion del 99%

que se da actualmente en
el centro, con tan s6lo
cinco locales vacios, es “ex-
cepcional”. “Una ocupacion
del 97% serfa mas normal’,
indica. Aunque hay cabida
para pocos inquilinos,
Dufau indica que “estamos
muy atentos a las marcas

que quieren entrar”, Segin
explica, “queremos marcas
nuevas, que vengan mas re-
tailers”y sefala que aun-
que todavia no han cerrado
acuerdos, “es posible que
contemos con marcas texti-
les del Reino Unido, alguna
de ellas sin presencia en
Espafia” Asimismo, tam-
bién quieren aumentar la
oferta de zapaterias.

de Alcampo de Espaiia, con
maés de 27.000 metros cua-
drados y en el que trabajan
cerca de 1500 personas,
seglin calcula. Para superar

los 13,6 millones de clientes
ha sido clave una buena aten-
ci6n al cliente y crear una ex-
periencia de compra 6ptima,
segun indica. “No creo que

haya que jugar a diferen-
ciarse. Los objetivos de los
centros son en un 80% los
mismos y las marcas son las
mismas. El problema se da
cuando te falta una deter-
minada marca que los
demas centros tienen. El pu-
blico de los centros comer-
ciales no es fiel y demanda
ciertas marcas de moday de
tecnologia”, sostiene. Su
planteamiento de centro co-
mercial es el de una calle co-
mercial “en la que se hallan
tiendas con diversidad de
precios”

Diagonal Mar no ofrece
datos conjuntos de ventas,
aunque la directiva sefiala
que la facturacién global cre-
¢ié un 16% en 2006. El1 50%
de los visitantes de Diagonal
Mar son de Barcelona y
cerca de un 5% son turistas.

El grupo de servicios Winche mira a Hungria

para iniciar su expansion internacional

M. CoRCHON Barcelona

Elgrupo de servicios Winche,
con sede en Barcelona, tiene
planeado que 2007 se con-
vierta en el afio de su expan-
sion internacional. El grupo,
fundado por el empresario Ja-
vier Scherk Serrat, tiene pre-
visto crear una filial en Hun-
gria, que se encargara de dar
servicio a algunos de sus
clientes que operan en este

pais de la Europa del Este. Ac-
tualmente, la empresa, fun-
dada en 2002, tiene diez de-
legaciones en la Peninsula
Ibérica, dos de ellas en Por-
tugal (Oporto y Lisboa). El
modelo de negocio que ex-
plota Winche Redes Comer-
ciales se basa en gestionar
las ventas de sus clientes, lo
que significa que una em-
presa opte por no tener
equipo comercial y confie su

fuerza de ventas o parte de
ella a Winche. Scherk sabe
que la externalizacion de
ventas es un aspecto que
crea reticencia entre las em-
presas, aungue s un paso
mas dentro de la compania
después de la externalizacion
de sistemas informéticos o
administrativos. Segin sus
célculos, el sistema de ges-
tion de ventas por terceros
es “entre un 15% y un 20%

mas barato que si lo realiza
la propia empresa”. Algunos
de los clientes de Winche son
Henkel Ibérica, Esfera, Peli-
kan, Pzifer o Vileda. Winche
controla el producto en el li-
neal, realiza acciones para
optimizar ventas o campa-
fias de lanzamiento de pro-
ducto. Al margen de Hun-
gria, otro de los paises donde
ve oportunidades de creci-
miento es Polonia.
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El resto de espafioles com-
praron su automévil a un
precio medio de 20.677 euros
durante 2006, un 0,8% mas.
A pesar del ligero encareci-
miento de los precios en
2006, el mes de diciembre se
cerrd con un descenso del
5,5%, lo que supone la cuar-
ta caida mensual consecuti-
va después de dos afios de su-
bidas continuadas. Los au-
tomovilistas espanoles que
han adquirido un vehiculo en
2006 se han inclinado por la
compra de modelos de
menor dimension.

Banco Caixa
Geral abre
una sucursal
en Sabadell

Cinco DIas Barcelona

Banco Caixa Geral (BCG)
inaugura hoy una nueva ofi-
cina de atenci6n al clienie en
Sabadell (Barcelona), en con-
creto en la Placa de Farell nii-
mero 3, La direccién de esta
sucursal correrd a cargo de
Joan Manuel Sianchez Re-
guant, con una larga expe-
riencia profesional en banca
¥ procedente de Bancaja.

El consejero delegado de
BCG, Manuel Lépez Figue-
roa, destact que “Catalufia es
una zona estratégica para el
Banco, por lo que dedicare-
mos todos los recursos y es-
fuerzos necesarios para con-
seguir una presencia muy im-
portante” Banco Caixa Geral
pertenece al grupo Caixa
Geral de Depositos.



