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INICIATIVAS BCN,; S.L.

La Maite Palomino portava més de tretze anys en una multinacional de
grans superficies i centres_comercials, i n‘era la cap d'expansio per a
Catalunya i Balears, quan va decidir muntar !a seva propia empresa de
consultoria comercial, Iniciativas BCN S.L., aprofitant la demanda de

promotors i de comerciants estrangers gue volien implantar-se a I'Estat’

espanyol, | també de comerciants locals que havien pres la
determinacié de donar el pas i integrar-se als centres comercials.
L'empresa de la Maite estd especialitzada en tot alid que fa referéncia
al comerg en generat i als centres comercials en particular, amb la
complexa problematica gue aquests comporten: localitzacio de terrenys
o locals, estudis de ‘mercat, gestioris de compra o arrendament,
elaboracid | execucid dels projectes, incloent el seguiment dels
plangjaments urbanistics i de les obres corresponents, comercialitzacid
dels centres, assessoria juridica... | la paraula clau és I'urbanisme
comercial. ) )

“Moht abans de muntar Iniciativas BCN S.L., 1lany 1991, la meva
inquietud ja se centrava en l'urbanisme comercial”, comenia la
Maite, “denat el meu convenciment que el problema no és la
implantacié de grans arees comercials, que en el fons sén
generadores d'urbanisme residencial. El problema real és la
desertitzacid de les grans ciutats, a conseqiiéncia del preu del sol.”
Aixd explica, segons Iniciativas BCN S.L., que “pogues parelles joves
poden permetre’'s pagar els preus d'una vivenda com els que es
demanen a Barcelona, de manera que la seva Unica opcid és sortir
cap a I'area metropolitana. Aixé va produint un envelliment de la
poblacié a les grans urbs. Es més rentable. per als promotors
transformar els locals comercials en bancs, els pisos en oficines,
que llogar-los o vendre’ ls a preus assequibles per a primera
vivenda d'una parella jove.”

Aguesta no és, en gualsevol ¢as, "Unica queixa d'aquesta empresaria
vers el sisterna urbanstic tradicional:- “Les lleis no poden pretendre
que els ciutadans s'adaptin als comercos. Ha de ser a I'inrevés. Per
exemple, la incorporacié de la dona al mén del treball fa que
necessiti horaris més amplis... $’ha de conéixer i tenir en compte
qué vol la gent, donar-li un servei especialitzat.” Aixi les coses,

recomana els petits comerciants que “acceptin que la gran superficie -

ja ha arribat, 1 que enlloc de fugir-ne es pugin al carro, o si més no
que renovin aquella botiga que funciona, pero dema ho pot deixar
de fer, que s’especialitzin en el seu tema i ho facin molt bé.”

La Maite apunta ara les seves experiéncies meés recents: “Els centres
més significatius en els quals he col-laborat funcionen tots -el
Llobregat Centre de Cornella, La Cafiada a Marbella-, i espero que

segueixi aixi en els de propera obertura, com sén el Puertamar, a -

Almeria, 1 el Mataré Park.” Val a dir que se sent particularment
orgullosa d'alguna de les seves redlitzacions: “El Llobregat Centre és
tan integrat al seu entorn que els comerciants de la comarca van
ser els primers a apuntar-s’hi, omplint més del setanta per cent de
locals.”

Tot seguit ens detalla com és el procés ideal d’un centre comercial: “El
cami és llarg, des de la localitzacié del terreny fins a la seva posada
en marxa. Aixo permet que el promotor tingui temps per disposar

d’uns estudis de mercat previs, fets per una empresa seriosa i
consolidada en el sector, i d'un merchandising coherent que
contempli totes les activitats i la seva possible adaptacié als
canvis futurs. Molt important- tambhé és analitzar a fons les
necessitats dels comerciants que s'hi implantaran i la seva
evolucio.” | és que els clients de la Maite tant peden ser els promotors
que velen muntar un centre comercial com els propietaris d'un terreny
que volen saber si alld pot tenir viabilitat, passant pels mateixos
comerciants, que dubten si integrar-s'hi o no, o bé volen rencvar-se.

Li preguntem a la propietaria d'Iniciatives BCN el secret del seu é&xit, i
ens el confessa: “Quan fas un-centre comercial has de pensar que
alld no només ho ha de veure el public, siné que ho ha de trepitjar,
ha de sentir-s'hi a gust. Si vols que funcioni ha de tenir molta vida,
ha de ser accessible, dinamic. Fins i tot s’han de preveure els
materials amb els quals el construiras, els acabats, la il-luminacio...
Quan veus el terreny verge has d’imaginar-te ja el centre en
funcionament, preveure i anticipar els seus problemes, els seus
errors i la seva gestid... El meu treball és integrar-me a l'equip i
aportar la meva experiéncia pensant en tot.”

Continua 'la Maite: “Has de tenir visio de futur, dissenyar sobre el
paper qué vols fer i sobretot no pensar en cap moment que ja ho
saps tot, perqué el comerg es transforma, evoluciona... Primer van
ser els mercaders ambulants, després el comerg es va tornar’
estable al centre de les ciutats, posteriorment va néixer la
generacié dels grans magatzems, dels que curiosament |'Ginic que
resta rentable és El Corte Inglés...” ‘

Quant a aix0, ens parla ara del futur; “Després dels hipermercats han
vingut els centres comercials, i ja estem immersos en els parcs
tematics, amb una generacié venidora de centres d’oci integrats
amb el comerg. | és que curiosament, a pesar de la incorporacid de

‘la dona al mercat laboral, en el futur es disposara de més temps i

el consumidor no el voldra emprar en fer Ia compra, I'emprara en
oci. Per tant els centres comercials que tindran més futur seran els
que portin I'oci integrat. No es pot dissenyar avui un gran centre
comercial en el que no s'hagi previst una important area d'oci i
restauracio.”

“Quin sera el futur?”, es torna a preguntar, ara en veu alta, la Maite.
“Potser depengui del dinamisme del petit comerg, de la seva
capacitat per cercar alld que s"anomena una locomotora i, perque
no, daprofitar el meravellés espai que representen les nostres
ciutats mediterranies, amb els seus carrers plens de botigues.
Lluitem perqué no desapareguin.”

Ho diu algd que no s’atura mai, al contrari. Ho diu una dona gue es
confessa autodidacta, que no té cap carrera pert que sempre ha estat
estudiant cursets de margueting, de dret urbanistic, anant a
congressos, formant-se constantment. Ho diu una dona que ha
aconseguit muntar una empresa catalana especialitzada en centres
comercials i assessorament als ceomerciants, Iniciatives BCN 5.L., 1 que
se n'ha sortit, més que bé.
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Maite Palomino - Barcelona (el Bascelonés)



