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Que Ikea abra o no una tienda fisica en Tarragona

es lo de menos para un sector en constante evolucion,

donde la batalla es hoy digital

El mueble

se digitaliza

RAFAEL SERVENT
TARRAGONA

a tienda de Ikea en la

ciudad de Tarragona

esta cada vez mds le-

jos. Mientras el ayun-
—I tamiento de Tarragona
busca alternativas para los terre-
nos que debia ocupar esta multi-
nacional sueca que, segtn el con-
sistorio, ha dejado de dar sefiales
de vida en su interés por esta ciu-
dad, el tejido comercial de Tarra-
gona lamenta la mas que proba-
ble oportunidad perdida.

«Que Tkea no venga aqui es un
desastre, porque nos ampliaba el
drea de influencia de Tarragona;
es una pérdida muy importante
para el comercio de Tarragona»,
lamenta Ramon Rull, presidente
de la Agrupacién de Interés Eco-
némico (AIE) Parc Comercial i
d’Oci Les Gavarres. «Es una noti-
cia horrible -insiste-, no sélo para
Tarragona, sino también para
Reus y para toda su area de in-
fluencia».

Con matices, Salvador Mingue-
lla, presidente de la asociacién
comercial Via T, en Tarragona, re-
conoce que «cada vez que se pone
un centro de estas dimensiones
en una ciudad, el pequefio comer-
cio sufre, como ocurrié con la lle-
gada de El Corte Inglés», pero
también que «es muy dificil de
parar estos movimientos».

«Si finalmente Ikea no viene -
prosigue-, en el pequefio comer-
cio seguro que habra algunos que
estardn contentos, pero a la ciu-
dad eso no le va tan bien, porque
son puestos de trabajo, movi-
miento de gente, capitalidad...
que al final amplian las posibili-
dades de que alguien se acerque
a nuestras tiendas».

Dos décadas de lkea

Para muchos otros, sin embargo,
la competencia de Tkea lleg6 hace
ya un par de décadas, con la aper-
tura de su tienda en Badalona. En
La Sénia (Montsia), donde hay un
importante cluster de fabricacién
y comercializacién de muebles, la
llegada de Tkea les empujé a re-
forzar su apuesta por el mercado
del mueble de calidad y persona-
lizado. Carlos Bustos, presidente
de la Federaci6é de Comerg del
Moble de La Sénia (Fecoms), se-
flala que «nosotros siempre he-
mos dicho que Ikea entré en un
momento muy adecuado, dicien-
do que los muebles no eran para
toda la vida y que puedes reno-
varlos cuando estds cansado de
verlos».

«Eso -prosigue- impacté en un
segmento de mueble de gama mas
baja, que hacia la funcionalidad,
pero nosotros siempre hemos bus-
cado darle valor al mueble». Reco-
noce que «desde el primer dia que
se dijo que Ikea venia a Tarrago-

na, siempre ha sido un competi-
dor muy fuerte», pero relativiza la
importancia de su implantacién (o
no) en esa ciudad: «Aunque no se
dedica a la misma gama que noso-
tros y siempre te puede afectar,
hace afios que tenemos un Ikea a
solo una hora y media en Valéncia
y otro a dos horas en 'Hospitalet
de Llobregat».

Coincide Josep Ferré, presiden-
te del Col'lectiu d’Empresaris del
Moble de La Sénia (Cems), orga-
nizacién que agrupa a los princi-
pales fabricantes de muebles de
este cluster del Montsia: «A nivel
de fabricantes, el fenémeno Ikea

Paramuchos,la
competenciade
empresas como Ikea
llegé hace ya veinte afios

hace tiempo que ya lo tenemos
bastante asumido. Que esté en
Barcelona, Valéncia o Tarragona
no nos afecta demasiado porque,
a nivel de distribucién, nuestras
ventas son a todo el Estado. Es un
tema bastante asumido».

Otra cosa son los cambios que
ha habido en el mercado a lo lar-
go de todos estos afios, y los que
estan todavia por venir de la ma-
no de la digitalizacién. «Ahora -
prosigue Ferré-, el consumo de

muebles va muy enfocado a la
gran distribucién. Hablo de Con-
forama, de Leroy Merlin... son un
tipo de productos que hace unos
anos no se adaptaban al mercado
catalan, pero eso ha cambiado.
Estan ahi, y no porque haya una
gran superficie mas o menos de-
jaran de estar».

N modelos de neg

Pero, mientras el ayuntamiento
de Tarragona preparaba durante
afos los terrenos para que Ikea
instalase uno de sus macrocen-
tros, pensados como una propues-
ta de ocio familiar de fin de sema-
na, en el que las familias podian
pasar un dia entero comiendo al-
béndigas suecas y comprando dos
plantas de pléstico y una alfom-
bra, la multinacional sueca empe-
zaba a cambiar su modelo de ne-
gocio.

La mirada larga estd en el co-
mercio electrénico, en la venta de
disefios descargables e imprimi-
bles en Fab Labs de barrio, con
nuevas generaciones de impreso-
ras 3D industriales capaces de
fabricarnos las piezas de uno de
esos muebles a la vuelta de la es-
quina de casa, en el desarrollo de
aplicaciones de Realidad Aumen-
tada y Realidad Virtual que nos
permiten ver cémo queda ese sofd
en el salén de nuestra casa.

Las tiendas seran ahora peque-
fias, espacios en el centro de las
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ciudades a los que iremos para
tener el tacto del tejido de ese so-
f4, y poco mas. Joaquim Solana,
director y cluster manager del
Centre de difusié tecnologica de
la fusta i el moble a Catalunya
(Cenfim), con sede en La Sénia,
corrobora estos cambios en el
mercado: «Hay una tendencia ha-
cia tiendas mds pequefias, temati-
cas, que presentan el producto
agrupado».

«Los consumidores cambian, y
si antes era mds atractivo coger el
coche y pasar el dia en centros
comerciales, ahora las empresas
estan dando sefiales de cambios
en la manera de vender», prosi-
gue Solana. Es ahi donde entran
todas estas tendencias en Reali-
dad Aumentada y Virtual, en vi-
deos... «Como siempre -afiade
Solana-, ser pioneros es algo que
se lo pueden permitir las empre-
sas lideres: ha crecido mucho la
venta de productos online y de
espacios de ecommerce para pro-
ductos del hébitat, y hay grandes
operadores en Europa y EEUU».

«Esto esta cambiando -coincide
Josep Ferré, de Cems-, y mis hijos
o mis nietos compraran muebles
con Realidad Virtual: es algo que
se esta planteando en el sector,
pero al empresario mas tradicio-
nal a menudo le cuesta asimilarlo.
Es algo que sale en todas las reu-
niones, pero la manera de afron-
tarlo no estd clara».

Las visiones

«Que Ikeano venga aqui
esun desastreno solo
para Tarragona, sino
también para Reusy su
area de influencia»

Ramon Rull
AlE Les Gavarres

«Sifinalmente Ikeano
viene, alaciudad esto
nolevabien:son
puestos de trabajo,
visitantes, capitalidad...»

Salvador Minguella
ViaT

«Ikeaimpacté enun
segmento de gamamas
baja, peronosotros
siempre hemos buscado
darle valor al mueble»

Carlos Bustos
Fecoms

«Esto esta cambiando, y
mis hijos o mis nietos
compraran muebles con
Realidad Virtual, es algo
se plantea el sector»

Josep Ferré
Cems

«Los consumidores
cambian, y ser pioneros
esalgo que se lo pueden
permitir las empresas
lideres»

Joaquim Solana
Cenfim




