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EL QUE VADE
“GENT GRAN" A “SENIORS"

Una part de la “literatura” sobre la tercera edat parla de “gent gran” i l'altra de
“seniors”. Els que usen la primera denominacié volen definir aquest segment
demografic en la seva globalitat i tenen tendéncia a mirar-lo com un grup amb recur-
sos econdmics limitats; mentre que amb la segona denominacié els atribueixen un
qualificatiu millorat, observant-los des de la seva creixent capacitat de compra.
Encara que cal cercar un punt intermedi entre ambdues definicions, el fet és que
Ienvelliment de la societat espanyola és un fet incanviable. Estem abocats a un crei-
xement fort del nombre de gent gran, malgrat les aportacions immigratories. A des-
pit dels esforcos per conservar 'experiéncia en les empreses, no veiem gaires canvis en
la data de les prejubilacions o jubilacions; aixd ens mena a llarg termini a una ratio
de 2 ocupats per pensionista, amb les tensions consegiients en la Seguretat Social. I
encara que volem ser benévols en 'analisi, la realitat econdomica de la majoria de la
nostra gent gran és dura: la mitjana de les pensions a Espanya és de 571 EUR men-
suals; és clar que hi ha molts que han millorat substancialment la seva situacié econd-
mica respecte de decades enrere i no depenen d’aquesta quantitat tan minsa, perd
també val a dir que els plans de pensions no estan donant els resultats que s'augura-
ven quan es van posar en marxa fa uns vint anys.

Dit aixd, la gent gran sTha convertit en un segment demografic cada cop més gran,
amb demandes creixents que reclamen molt més interes del sector del consum i dels
serveis. Perd en aquest segment, val la pena distingir diversos grups que gaudeixen de
gustos diversos i d’enfocaments cada vegada més actius per viure la seva vellesa:
només cal repassar I'edat dels viatgers de creuers, dels que entren en un parc tema-
tic, que viatgen a qualsevol lloc o que es matriculen a la universitat 'endema de jubi-
lar-se.  Hi ha moltes “terceres edats”, la qual cosa ens permet explorar-les
tranquil-lament en moments de reflexié estratégica en les nostres empreses com a
conseqiiencia de la crisi econdomica, per si ens permetessin de presentar-los els nostres
productes o serveis.

Si voleu subscriure-us gratuitament a I'lnformatiu Comerg, envieu-nos les vostres dades
per fax: 932 848 192/ tel. 932 848 911 / a/e: informatiu®@cambrescat.es

Noms i cognoms Empresa
Adreca

Poblacié Codipostal ___ Telefon
Fax Adreca electronica

Les dades registrades en aquest formulari sén confidencials. Teniu dret a sollicitar que us consultin, per actualitzar-les o eliminar-les.

També teniu dret a negar-vos a rebre més ofertes per correu o altres mitjans; si és aix{, poseu una creu a la casella segiient [_]

z

=
O
o
14
O
n
12}
- ]
)
Ll
(a]
<
-
Ll
-1
.|
-
]
(11}




INFORMATIUCOMERGC
gener de 2009

CARTA AL DIRECTOR

EL VALOR
DE L'ESTABLIMENT
MULTIMARCA

En el reportatge que apareixia en el darrer nimero de
I Informatiu sobre un acte cameral, sinsistia molt per part
d’alguns empresaris sobre la necessitat d’aconseguir i reforcar
aliances entre fabricants, que opten de vegades per crear les
seves propies xarxes comercials, i comerciants especialistes del
ram. M’agrada, la idea. I m'agrada més si s'escau que aquesta
sigui proposada per gent que reconeix la valua d’aquells que
portem anys i panys al peu del cand, a primera linia de carrer,
en contacte permanent amb una clientela que ens coneix i es
refia del que li recomanem. En un moment en que creix el
marquisme i tothom vol tenir les seves propies botigues, que
empresaris que han fet aquesta aposta saturin i reconeguin
I'important valor afegit que tenen els establiments multimar-
ca, sincerament, m’honora.

Joan Puig
Barcelona

Podeu fer arribar els vostres escrits a:

INFORMACIO
ECONOMICA

Llegia I'altre dia a la premsa les darreres noticies econdmiques
i sentia a la vegada per radio com a la Gran Bretanya s’estan
plantejant en &poques de crisi demanar, no sé exactament
com, més responsabilitat als periodistes i als mitjans de comu-
nicacié sobre com informen en relacié amb les conjuntures
econdmiques complicades, com l'actual.

Ja sé que vostes, els periodistes, diran que el bé més sagrat
d’una democracia és la llibertat d’expressié i d’informacid.
Perd, sincerament, parlant sempre de crisi crec que només
poden provocar una cosa: que la crisi sencomani, que la gent
agafi por ja no dic a augmentar la despesa, siné a mantenir la
mateixa. | aixd té repercussions que paga tota la societat. No
controlar la informacid, perd si hi agrairia més responsabilitat.

Miquel Sans
Barcelona

Informatiu Comerg. C. Sardenya, 542-544, 1r 4a. 08024 Barcelona. a/e: informatiu@cambrescat.es

EXPO RETAIL SAJORNA AL 2010

El Salé dels Espais, Serveis i Equipaments Comercials, que
tenia previst celebrar-se del 2 al 4 de marg d’aquest 2009, s'a-
jorna fins al 2010. Segons un comunicat de I'organitzacié, la
directora de la fira, Maria José Navarro, “ha aclarit que el
motiu fonamental de l'ajornament és l'actual conjuntura
econdmica, i que els expositors continuen confiant en el model
firal I’Expo Retail”.

“Hem realitzat una consulta entre els expositors de la fira i a la
majoria els ha semblat raonable posposar-la. Les circumstancies
de mercat no permeten garantir el nombre i la qualitat de con-
tactes comercials, el retorn de la inversié i el compliment d’ob-
jectius”, apunta Navarro.

En conseqii¢ncia, I'organitzacié del salé esth estudiant la cele-
bracié d’Expo Retail per la primavera de 2010. En qualsevol
cas, aquesta decisié segons els dirigents de la fira, “es consen-
suard amb clients, expositors i associacions col-laboradores”.
Els responsables d’aquesta fira que havia de suposar la quarta
edicid, assenyalen que en el futur hi haur una linia de conti-
nuitat amb el format actual: “Continuarem treballant en Lab-
Design, un espai concebut com a laboratori creatiu d’idees i
solucions per a la comunicacié visual, 'aparadorisme i I'inte-
riorisme”, aixi com el programa professional, amb el Forum
Global Retail com a punta de llanga.
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NOTICIA

BARCELLONA DEBATRA LA FUNCIO SOCIAL

| ECONOMICA DEL COMERC

La Ciutat Comtal acollird el proper 2 de febrer el VIII
Col-loqui Europeu del Comerg Urba, que se celebrara a la Casa
Llotja de Mar i en el qual es preveu una amplia participacié
internacional, amb l'objectiu de reflexionar sobre el paper del
comerg en la societat europea.

Entre els participants, destaquen Eckhard Franz, director gene-
ral de Comer¢ d’Alemanya; Jean-Christophe Martin, director
de Comerg, Artesanat i Serveis de Franca, i el comissari
d’Economia de la Comissié Europea, Joaquin Almunia.

La vessant académica anira a carrec d’Antén Costas, catedratic
de Politica Econodmica de la Universitat de Barcelona, i Josep-

Francesc Valls, director de I'Informatin Comer¢ i catedratic de
Direccié de Marqueting i Turisme d’ESADE, i Luca
Zanderighi, professor d’economia de la Universitat de Mila.
La jornada, organitzada per Vitrines d’Europe, una entitat que
agrupa nombroses associacions de comerciants de diversos pai-
sos europeus —Franca, Italia, Espanya, Belgica, Portugal o
Alemanya—, comptard també amb la preséncia de Michel
Depatie, vicepresident de les Sociétés de Developpement
Commercial de Montréal, I'europarlamentari Ignasi Guardans
i economista i especialista en urbanisme comercial Margal
Tarragé.

Edicié: Consell editorial: Redaccié Realizacié Publicitat
Narcis Bosch Cati Bestard Media Europa, S.L. Gecap S.L. Ricard Piqué
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El Govern de la Generalitat i el Consell General de
Cambres han signat un conveni amb la intencié d’accele-
rar el desenvolupament de la Llei de cambres. La Llei ator-
ga a les cambres un seguit de funcions en favor de I'econo-
mia i les empreses catalanes que, per assolir el seu maxim
potencial, demana la col-laboracié de I’Administracié a
partir dels mecanismes de delegacié de funcions o encar-
recs de gestid.

Actualment les cambres ja treballen en estreta col-laboracié
amb I'’Administracié en diversos ambits, com ara la gestié

de les practiques dels alumnes de formacié professional en
centres de treball, la gestié d’oficines de gestié empresarial
al territori (OGE), aix{ com programes d’internacionalitza-
cié i de promocié del comerg interior.

Amb iniciatives com la signatura d’aquest conveni marc, el
Govern catald busca sumar els esforgos de tots els agents
economics i socials amb un objectiu clar: treballar plegats
per afavorir el desenvolupament de I'economia catalana en
un context de crisi global.

El conveni identifica 23 arees en les quals es considera pos-

Els presidents de les 13 cambres catalanes, acompanyats per José Montilla i Josep Huguet, al Pati dels Tarongers del Palau de
la Generalitat

INFORMATIUCOMERC
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El president del Consell de Cambres, Miguel Valls, durant la seva intervencié, acompanyat pel president de la Generalitat, José
Montilla, i el conseller d'Innovacié, Universitats i Empresa, Josep Huguet

sible avancar en la col-laboracié entre les cambres i el
Govern, i es crea una comissié de seguiment, presidida pel
president de la Generalitat i que compta, entre els seus
membres, amb 6 consellers i els presidents de les cambres
catalanes per impulsar I'avancament en aquestes materies i
proposar-ne de noves.

Entre les 23 arees tematiques, poden destacar-se I'impuls
de la finestreta dnica empresarial per a la simplificacié
administrativa, la definicié d’'un mecanisme per facilitar les
practiques d’alumnes universitaris en empreses i la
col-laboracié per definir les necessitats d’oferta formativa
per ajustar-se a les necessitats de I'economia. També es pre-
veu la participacid en el desenvolupament de la Llei de
barris, les activitats de ' Observatori del Paisatge o el suport
a la innovacié en materia mediambiental, especialment en
el camp de l'aigua i de I'energia.

Algunes arees on es comencara tot seguit amb aquesta nova

col-laboracié sén la internacionalitzacié i la innovacié de
les empreses. Aix{ mateix, la millora de la gesti6 de la for-
macié en centres de treball dels alumnes de formacié pro-
fessional comptard amb la posada en marxa de processos de
millora de la qualitat. En tots 3 casos els convenis sectorials
se signaran en dates molt properes.

Un segon annex del conveni assenyala alguns dels organis-
mes de composicié plural en els quals es promoura la
preséncia de les cambres, com ara I'Institut Catald de
Finances, els consells socials de les universitats o el Consell
Escolar de Catalunya.

Cal recordar que, en materia de comerg interior, la
col-laboracié entre Generalitat i cambres ja ha donat els
darrers anys nombrosos fruits: des de la implantacié dels

plans de dinamitzacié territorial a plans de difusié i for-
macié (com els d’escola més empresa, més coneguts amb la
sigla E+E o els dels cursos d’assessors tecnics comercials, els
ATC), aix{ com programes d’assessorament personalitzat a
les empreses comercials.
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EL COMERG DEL FUTUR

SERA PER A SENIORS

En l'imaginari de les noves generacions, la jubilacié pot ser el moment per fer alld que la vida
professional no ha deixat acomplir abans. La gran pregunta és com podran afrontar els
futurs jubilats aquestes expectatives, si la majoria tindra pensions de subsistencia.

Segons un estudi de I’Asociacién
Espafiola de Codificacién Comercial
(AECOC), El mercado de los seniors en
Espania: joportunidad o burbuja de nego-
cio?, elaborat pels professors de I'TESE
José Luis Nueno i Julidn Villanueva, es
preveu que I'any 2050 Espanya serd un
pais envellit; de fet, el més vell d’Europa.
La mitjana d’edat sera de 55 anys, la més
alta del planeta, una dada si més no curio-
sa tenint en compte que avui Espanya no
figura ni tan sols entre els 10 paisos més
envellits del mén. Laugment de gent
gran vindra per l'arribada a la senectud de
la generacié del baby boom (nascuts en
Iexplosié demografica entre 1960 i
1975). Unes dades que donen peu a pre-
guntar-se com sho fard la nostra econo-
mia per suportar una societat de jubilats.
Aquests canvis sociologics tan profunds
tindran, en bona logica, una repercussié
directa en la dindmica comercial. Saber
detectar aquests canvis a temps per redi-
rigir l'oferta i especialitzar-la per donar
resposta puntual a uns ninxols de mer-
cat ara mateix satisfets insuficientment
és una oportunitat que ja algunes
empreses han comengat a treballar
(vegeu requadre).

Lestudi de TAECOC explica que si tot
seguis com ara, el 2050 hi hauria menys
de 2 persones ocupades per cada persona
retirada. Aquest és un escenari que segu-
rament no veurem en el futur, ja que
com aclareixen els professors de I'IESE,
es “prendran noves mesures, com per
exemple, que els grans es jubilin més
tard o que combinin els baixos ingressos

de les seves pensions amb els d’una feina
a temps parcial”.

D’altra banda, I'estudi descriu els 4 fac-
tors que creu que poden mitigar I'efecte:
una millora significativa de la producti-
vitat dels ocupats; la immigracié i el seu
efecte rejovenidor en la nostra societat;
Pestalvi dels babyboomers, que arribats a
la seva jubilacié depenguin menys de les
pensions, i el retard de I'edat de jubila-
cié. De fet, 'estudi explica que en els
dltims anys hi ha hagut una tendéncia a

“A Espanya les
expectatives de vida
estan millorant molt
rapid, pero no al
mateix ritme que les
expectatives de vida
amb salut”

jubilar-se més tard. La mitjana d’edat en
que es jubilen els espanyols és de 61,4
anys, una edat de jubilacié que estd en
linia amb la mitjana europea.

De totes maneres, el que esta clar és que
en el futur aquesta societat serd una
societat de seniors, entenent el concepte
“sénior” com una persona de més de 55
anys, que és com se sol delimitar en ter-
mes de mercat. Perd com aclareix el
director del Departament de Marque-
ting I’ESADE i expert en tercera edat,
Manuel Alfaro, el concepte de sénior es

dificil de definir perqué depén de moltes
variables, com l'edat de jubilacié, la
situaci familiar, els ingressos i I'estat de
salut. D’altra banda, és possible que els
séniors d’avui no tinguin res a veure amb
els de dema.

Problemes de salut

“Els babyboomers arribaran a la tercera
edat amb expectatives que sigui Holly-
wood i no ho serd”, adverteix Manuel
Alfaro. Ja ho diu I'estudi de TAECOC, en
el futur veurem un consumidor senior
“més exigent amb alld que compra, més
avid de consumir continguts de cultura o
d’entreteniment i molt interessat a viat-
jar”. De la mateixa manera, veurem jubi-
lats que voldran tornar als estudis o que
intenten aprendre aquella professié que es
van quedar amb les ganes de tenir. El desig
de fer i el temps lliure el tindran, perd sor-
geixen 2 noves problematiques: el finanga-
ment i l'estat de salut.

“A Espanya les expectatives de vida estan
millorant molt rapid, perd no al mateix
ritme que les expectatives de vida amb
salut”, matisa Alfaro. “El deteriorament
de la salut es produeix a una edat més
jove que en altres paisos europeus que
tenim com a referéncia.” Aixi, el panora-
ma del sénior és viure més anys que fins
ara, perd “viure malalt”. Les bones noti-
cies sobre aixd sdn, segons I'expert, que
“Iestat del benestar garanteix uns
minims de subsisténcia per a tothom” i
que “a través del sistema public de
Seguretat Social tindran una assisténcia
sanitaria adient” .

Els grans d’avui, els reconeixem per la
seva prudencia en el consum. Bolquen el
seu consum en botigues d’alimentacié
de barri, tenen molta cura de la despesa,
sén el collectiu que més compra en
¢poca de rebaixes i solen ser fidels a les
marques nacionals que coneixen de tota
la vida. Els fullets, les promocions i 'al-
ternanga entre establiments, normal-
ment de proximitat, sén part de la seva
estratégia d’estalvi. Es comprensible:
segons les dades facilitades per I'Institut
Nacional d’Estadistica (INE), la pensié
mitjana al mes per persona es de 571
EUR. Les pensions grans sén les de jubi-
lacié i invalidesa, mentre que la que des-
taca com la més baixa es la pensié mitja-
na per viduitat.

Aquestes caracteristiques dels grans d’a-
vui, sseran semblants en les generacions
que van cami de la vellesa? Per molt
impulsives que siguin les generacions

“Si els babyboomers
volen tenir una bona
jubilacid, hauran de
renunciar al consum
immediat i aprendre
a estalviar"”

joves, sembla que el consumisme —igual
que el caracter irracional de la joventut—
sigui un tret que hagi d’anar minvant
amb el pas del temps. Per a Manuel
Alfaro, aquesta és una qiiestié dificil de
respondre, “perque I'experiencia de vida
de les noves generacions no té res a veure
amb els que ara tenen 70 anys’.

Segurament es moderar, perd és que la
generacié dels grans d’ara té uns habits
basats en la “responsabilitat, lesforc,
Pestalvi, les pors i un cert pessimisme
sobre les possibilitats de millorar el crei-
xement”, mentre que les generacions del
baby boom estan instal-lades en un estil
de vida que és insostenible a llarg termi-
ni. S6n excessivament optimistes, pen-
sen que sempre poden anar a més, con-
sumir més i més bo i han estat molt
irresponsables amb lestalvi per quan
siguin grans. Hauran de reduir d’una

INFORMATIUCOMERG
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manera substancial el consum, “perque
les pensions no arriben i perque els plans
de pensions privats no han estat sufi-
cientment utilitzats”. Segons Alfaro, “el
problema que tenim é que no hi ha
hagut ni hi ha una cultura de I'estalvi per
preparar la jubilacié i mantenir un nivell
de consum”. Aixi, “hi haurd unes dife-
rencies molt marcades entre les genera-
cions de grans i experi¢ncia de vida”.

Consum sostenible

Els dltims anys, tenir un fill que ha anat
a treballar a Londres, Nova York o Ams-
terdam s’ha convertit en una tendéncia
bastant freqiient entre la generacié dels
més grans de 55 anys. La mobilitat de la
poblacié mai no havia estat tan gran
com ara i les facilitats a I’hora de viatjar
tampoc s¢ls escapen, als seéniors.
“D’una banda, ens trobem amb aquesta
tendéncia i, d’'una altra, amb la renda
disponible”, explica Alfaro. De la matei-
xa manera que amb el consum, el desig
de més gran mobilitat hi és i sha dina-
mitzat molt els dltims anys. “A mesura
que vagin entrant en la tercera edat per-

sones que encara no ho estan, es confir-
mara com una tendéncia de futur claris-
sima’, al-lega Alfaro.

Perque es compleixi, igual que amb les

“Han de provar les
coses, la confianca
en el proveidor és
molt important, no
son infidels ni opor-
tunistes i quan
actuen aixi és perque
no disposen de prou
renda”

expectatives d’oci, els babyboomers “hau-
ran de canviar la seva vida, dedicar més
recursos a lestalvi i menys al consum
immediat”. En aquest sentit, el professor
d’ESADE argumenta que cal “utilitzar el
marqueting per incentivar l'estalvi i no
tant el consum”. Cal pensar “que hi ha

SENIORSTORE | MUNDOABUELDO,
UN NOU CONCEPTE DE BOTIGA

tota la vida, no que hi ha només un frag-
ment”. Es comparable amb el medi
ambient. Els governs es posen les piles
per buscar models més sostenibles, ja
que generem un nivell de residus que és
insostenible a llarg termini.

En aquest sentit, Alfaro creu que
IAdministracié també hauria de buscar
un model sostenible a escala personal o
familiar. “El Govern no fa el que ha de fer,
perque el seu missatge és dir que el servei
public ho cobreix tot i, d’altra banda, el
sistema financer estd seguint unes males
practiques: incentiva el consum de pro-
ductes quan la seva funcid hauria de ser la
d’assessorar i fer pedagogia als seus clients.
Hem arribat a aquesta crisi per problemes
estructurals i un dels problemes és la rela-
ci6 entre l'estalvi i el consum. Si no es can-
via, tornarem a tenir una crisi’.

Saber com captar el nou grup que can-
viard els percentatges demografics no
sembla que sigui un repte dificil a nivell
empresarial. “El marqueting enfocat a la
tercera edat esta ben desenvolupat”, acla-
reix Alfaro. Les empreses han apres la
llicé que el pitjor que es pot fer és dir

Des de fa uns anys existeix un nou model de botiga espe-
cialitzada en seniors, un perfil que probablement serd més
recurrent en el futur, ates el destacat creixement d’aquest
sector d’edat.

La cadena pionera a Espanya dedicada a aquest public
objectiu del mercat és diu Seniorstore i el seu inici es remu-
nta a 'any 1990, quan un familiar afectat amb la malaltia
degenerativa de I'Alzheimer va conduir els fundadors a
descobrir que hi havia una strie de necessitats de consum
que no estaven resoltes: els serveis i els productes per a la
gent gran.

Aixi, el 1994 es va crear el que avui és un grup empresarial
que uneix la linia professional Equipo Integral i la venda al
detall a través de la cadena d’establiments La Tenda de IAvi,

amb la voluntat de crear una organitzacid solida al servei de
la gent gran i el seu entorn. A partir del 2007 les botigues
de venda al detall shan especialitzat en I'adaptacié de la
llar, i s'ofereixen nous serveis adaptats a la realitat d’avui.

La cadena va registrar un creixement del 13 % el 2007, any
en que va obrir 7 nous establiments a Espanya, on ja comp-

ta amb 17 punts de venda (12 dels quals franquicies). Els
alcamitges —que permeten posar-se mitges i mitjons sense
haver d’ajupir-se—, les butaques que faciliten d’aixecar-se,
les cadires que permeten dutxar-se d’'una manera autbnoma
i segura, faixes i bastons, per posar només uns quants exem-
ples, sén alguns dels productes que es poden trobar a
Seniorstore.

Laltra cadena dedicada a la tercera edat és Mundoabuelo, que
compta amb 16 franquicies distribuides per Espanya i que
esta en plena fase d’expansié. Com explica el gerent d’'una de
les franquicies que la cadena té a Catalunya, Josep Martin
—concretament de I'establiment Mundoabuelo del barri de
Gracia de Barcelona—, el perfil de client més habitual és el del
curador o el familiar del se¢nior malalt, sobretot afectat per
problemes de mobilitat. “Vam apostar per aquest negoci,
d’una banda perque es tracta d’una feina molt gratificant i, de
Paltra, perqué és una gran oportunitat de negoci: és un mer-
cat en expansié en qué cada vegada s'inventen més productes
per a les necessitats que va tenint la gent”.

“que un producte és per a vells”, perque
el gap de percepcié d’edat —la diferéncia
entre 'edat percebuda i 'edat real— “es de
10 anys”. Les empreses ja saben que per
atraure aquest grup d’edat é més reco-
manable parlar dels avantatges, que és un
producte de llarga durada i facil d’usar.

Segons Alfaro, 'eina de marqueting més
adient per atreure’ls és “la demostracié”.
Aixd vol dir que “han de provar les coses
i que la confianca en el proveidor és molt
important, no sén infidels ni oportunis-
tes i quan actuen aix{ és perque no dis-
posen de prou renda”. Tenen preferéncies
que es basen en la seva propia experien-
cia i no en els efectes publicitaris externs.

Diferéncies entre

homes i dones

El segment dels séniors consta de més
dones (un 58 % de les persones grans de
60 anys), autosuficients durant més
temps i, en conseqii¢ncia, consumidores
actives, tot i que sovint amb un pressu-
post reduit. “Als homes, la jubilacié els
descol-loca molt”, afegeix Manuel Alfaro.
“Estan desorientats, perque els grans d’a-
vui han travessat un perfode historic en

El segment dels
seniors consta de
més dones , autosufi-
cients durant més
temps i, en conse-
gliencia, consumido-
res actives, tot i que
sovint amb un pres-
supost reduit

que alld que comprava 'home i el que
comprava la dona estava perfectament
estructurat en rols de compra fixos”, perd
quan arriba la jubilacié i 'home es troba
amb molt de temps lliure, sovint acom-
panya la seva parella a comprar i “ha de
desenvolupar un rol que no coneix”, per
la qual cosa “Sequivoca bastant”.

Alfaro assenyala també que a banda del
desconcert que suposa anar a comprar i
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gasten en les rebaixes.

passa del 25 % al 56 %.

elaborat per 'AECOC

# Els grans d’avui cuiden la seva butxaca: el 40 % del seu pressupost anual el

* La seva capacitat d’estalvi és molt reduida: el 50 % dels més grans de 65 anys
gasten el seu sou en el mesiel 75 % diuen privar-se de consumir roba o viat-
jar. Aixd ve donat perque el 59 % de les llars tenen uns ingressos inferiors als

793 EUR mensuals i que la pensid mitjana és de 571 EUR.

# Es un col-lectiu que creix a pas de gegant demografic. Ara els més grans de
65 anys sén 7,3 milions, els més grans de 60 sén 10,7 milions (un 25 % del
total de la poblacid) i els més grans de 55 sén 12 milions. Arribaran a ser 20
milions el 2020, i el nombre de majors de 65 ja sThaura triplicat I'any 2050:
Espanya sera el pafs més envellit d’Europa.

* Si avui 4 joves mantenen un senior, el 2050 la proporcid baixara a 2. La ratio

Dades de I'estudi £/ mercado de los seniors en Espafa: oportunidad o negocio?,

DE L'AECOC:

jove.

1 menys sistemes.

vida.

CONCLUSIONS DE L'ESTUDI

- La gent gran consumeix menys en valor.

- La gent gran consumeix menys en volum.

- Ltis de marca propia se centra principalment en categories de poca
tecnologia, com per exemple, els llegums en conserva.

- Les hores i els dies de visita sén diferents als del grup jove.

- El pes de marques espanyoles en els séniors és superior que en el segment

- El ranquing de marques és diferent en el cistell sénior.
- El cistell de la compra és més complex, amb més ingredients

- Es un grup que es regeix per les promocions, que utilitza diversos canals
i ensenyes diferents. Els canals utilitzats vénen determinats per la proximitat.

- El cistell de la compra conté productes més saludables, secs o de més llarga

- Es consumeixen més especies 1 més amaniments.

no sortir-sen, 'home gran sovint té
“problemes de sociabilitat”, perque “ha
sortit del mén de I'empresa i li falten
amics, companys; mentre que la dona té
una xarxa social molt més desenvolupa-
da i sap quins productes funcionen i
quins no; el que li agrada i el que no”.
Aquests aspectes, perd, tal com assegura
Alfaro, “probablement canviaran amb
les noves generacions”.

Els més grans de 65 anys han passat de
ser persones dependents i cuidades a les
llars dels seus fills a convertir-se en per-
sones indispensables dins del nucli fami-

liar. Tenen més temps, més bona salut i
els seus fills els necessiten. Els seniors
shan trobat també amb el rol de fer
d’actors de compra dels seus fills, moltes
vegades mileuristes. Un rol que de vega-
des no es queda en la compra, siné que
samplia a les feines de casa i a la cura
dels néts. “Només cal fer I'exercici d’ob-
servar que inclou al seu cistell la gent de
cabells blancs; és facil comprovar que
una part del que posen al carreté no és
per a ells”, observa Alfaro.

Helena Belmonte
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NOTICIES

AUGMENTA EL NOMBRE DE VISITES ALS COMERCOS

Tot i que pugui semblar contrari a la
logica, la crisi provoca un augment del
nombre de visites del consumidor als
establiments comercials alimentaris (una
altra cosa és que compri menys).
Aquesta és, almenys, una de les conclu-
sions d’un estudi recent de TNS
Worldpanel, que trenca una tendéncia
del comportament del comprador dels
darrers 5 anys, en qué¢ gradualment
anava reduint el nombre de visites als
establiments en benefici “d’'una més
gran optimitzacié de la compra”.

Segons I'estudi, el darrer any es van ser-
vir més de 2.500 milions de cistells de la

compra als punts de venda. Es a dir, un
augment de 49 milions de tiquets res-
pecte del mateix periode de 'any ante-
rior. De fet, 36 dels 49 milions de com-
pres que es van produir (el 74 % dels
nous actes de compra) van ser de neces-
sitat immediata.

Els cistells de necessitat immediata con-
tenen un maxim de 3 categories i repre-
senten el 58 % del total anual de cistells,
tot generant gairebé 22.000 MEUR.
D’aquesta quantitat, un 74 % es destina
a productes frescos peribles, com el pa,
la carn fresca, les verdures i hortalisses, el
peix i el marisc. Dels nous cistells imme-

diats (36 milions), 6 de cada 10 es van
fer al supermercat (22 milions), el canal
botiga de descompte va recollir
8 milions, i els hipermercats, on habi-
tualment sefectuen més compres d’a-
quest tipus, només van registrar '11 %
(4 milions) d’aquests nous tiquets.

En termes de percentatge del total de
compres anuals, les comunitats amb més
compres de necessitat immediata van ser
Castella i Lleé (63 %), Catalunya
(62 %) i Galicia (60 %), seguides del
Pais Basc (59 %), Madrid (56 %),
Andalusia (54 %) i Valéncia (52 %).

MILIONS DE CISTELLS

TOTAL CISTELLS DE CISTELLS CISTELLS CISTELLS

CISTELLS NECESSITAT IMMEDIATA DE PROXIMITAT DE RUTINA DE REBOST
Nov 20 - Oct 08 2521 1454 654 260 153
Nov 06 - Oct 07 2472 1418 641 260 153
Diferencia +49 +36 +13 0 0
DIFERENCIA MILIONS DE CISTELLS VS. ANY ANTERIOR
Supermercat +22
Descompte +8
Hipermercat +4
Altres canals +2
Total cistells de necessitat immediata +36
MILIONS DE CISTELLS

TOTAL CISTELLS DE CISTELLS CISTELLS CISTELLS

CISTELLS NECESSITAT IMMEDIATA DE PROXIMITAT DE RUTINA DE REBOST
Total Espanya 2521 1454 (58 %) 654 260 153
Castella iLled 182 15 (63 %) 46 15 6
Catalunya 47 291 (62 %) m 42 27
Galicia 179 108 (60 %) 47 17
Pais Basc 127 75 (59 %) 31 13
Madrid 303 171 (56 %) 80 33 19
Andalusia 442 241 (55 %) 15 51 35
Valencia 267 140 (52 %) 75 32 20

Milions de cistells
Font: TNS Worldpanel - Shopping Missions

Alimentacié (amb frescos) + Drogueria + Perfumeria familiar
TAM P9/08 vs. any anterior (novembre O7-octubre 08 vs. novembre 06-octubre 07)
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UNES REBAIXES DIFERENTS

Aquestes darreres rebaixes han estat, es miri com es miri, dife-
rents de les anteriors. I per diverses raons. Primera, per les
grans expectatives dels comerciants, que hi han apostat fort
oferint descomptes més elevats que en altres exercicis per donar
sortida a bona part de les mercaderies de temporada que no
shavien venut als mesos de tardor i en la campanya nadalenca
i, segona, per 'ambient enrarit existent per culpa de la crisi
economica.

De fet, algunes comunitats autdnomes, com ara Andalusia, van
decidir de manera “extraordinaria i excepcional” avancar les
rebaixes al 2 de gener, com ja fa, per exemple, Madrid. En
altres casos, tot i no avangar-se, molts establiments van apostar
per incorporar descomptes i ofertes com a via per estimular
una demanda més ensopida que en campanyes precedents.
Tot i aix0, o precisament per evitar il-legalitats, la Generalitat
ha informat que en aquesta edicié ha augmentat el nombre
total d’inspeccions fins a arribar a les 2.934 arreu de
Catalunya. Aquesta xifra representa un augment del 139 % en
relacié amb el mateix perfode de I'any passat, en qué se’n van
fer 1.227.

Pel que fa a les previsions, Miquel Angel Fraile, secretari gene-
ral de la CCC, es va mostrar optimista —el primer cap de set-
mana de les rebaixes—, perque els descomptes inicials van par-
tir del 40 i el 50 %, aspecte aquest, va apuntar, que les poden
convertir en “les rebaixes del segle”. Fraile apuntava aix{ mateix
que s'espera que arribin a unes vendes de 5.600 MEUR, de les
quals, uns 3.650 MEUR en el sector textil i la resta en equipa-
ment de la llar i Pelectronica.

Esperant dades definitives de tota la campanya, el primer cap
se setmana el mateix Fraile també apuntava que s'estaven com-
plint els millors presagis i que molts establiments havien acon-
seguit augmentar entre un 10 i un 20 % les vendes en relacié
amb l'any anterior.

EL FUTUR DE
LES REBAIXES

Un recent informe d’ESADE posa el dit a la nafra i
apunta la possibilitat que, en pocs anys, i producte de
les noves pautes de consum que genera la crisi, els clas-
sics perfodes de rebaixes acabin desapareixent. El pro-
fessor de marqueting I’ESADE, Gerard Costa, ho
apunta: “Moltes families no acaben d’entendre que un
producte que botigues i grans cadenes ofereixen un dia
a 100, al cap de poc només costi 40”.

Un context de crisi com 'actual en queé estan a 'ordre
del dia “estratégies de descompte de preu” en plena
campanya de Nadal i Reis, permet assegurar al profes-
sor Costa que en pocs anys un perfode estricte de
rebaixes “podria arribar a desapareixer”.
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LES CAMBRES DEMANEN

rL MAXIM SUPORT
PER A LES EMPRESES

En un moment en qué I'economia real pateix les consequiencies dels excessos de I'economia
financera, les cambres catalanes han volgut aixecar la veu i dir alt i ben clar com veuen el
panorama, quines son les receptes urgents que cal aplicar per sortir-ne amb un impuls reno-
vat i deixar enrere la situacio actual.

Els 13 presidents camerals tenen molt clar que és 'hora de tre-
ballar bé i rapid, ja que segons les dades de 'INE, “cada dia que
passa 7 empreses espanyoles entren en concurs de creditors”.
Per aix0 cal fer tots els possibles per injectar liquiditat i, d’a-
questa manera, aconseguir augmentar el circulant. En definiti-
va, bombar diners a I'entramat empresarial, a I'economia real.
Pero els 13 presidents que formen part del Consell General de
Cambres de Catalunya han volgut anar més enlla i van aprovar
un document que van presentar conjuntament i publicament
el passat 22 de desembre, des del qual s'apel-la a 'adopcié d’al-
tres mesures igualment improrrogables, com la simplificacié

Pel seu interes, reproduim aquest pronunciament conjunt
dels presidents de les 13 cambres catalanes:

Ara fa un any vam presentar-vos, de manera unitaria, les
prioritats en infraestructures que les cambres consideravem
imprescindibles per al desenvolupament econdomic de
Catalunya.

Avui, sha de dir que, amb relacid a aquella demanda, la situa-
cié no ha canviat gaire. Ha entrat en servei la totalitat del des-
doblament de I'Eix del Llobregat i els projectes que ja estaven
en marxa I'any passat continuen endavant a un ritme inferior
al desitjat. Perd malauradament existeixen una serie de pro-
jectes estratégics que encara es troben amb gran endarreri-
ment, com per exemple:

LAutovia Orbital B-40: continuem esperant que finalitzin
els estudis encara pendents del tram Terrassa-Sabadell-
Granollers.

La linia d’alta velocitat fins a la frontera francesa: des del
Consell de Cambres no preveiem que estigui completament
executada i en servei fins a I'any 2012, fins i tot tenint en
compte el pas alternatiu per Riudellots-Vilamalla-Figueres
que preveu el Ministeri de Foment.

administrativa, la innovacid, reforcar la internacionalitzacid,
millorar la formacid i reforcar i impulsar el paper que tenen
noves industries en el conjunt de 'economia catalana, aixi com
el compliment en materia de construccié d’infraestructures.
D’altra banda, les cambres catalanes consideren necessari acon-
seguir un acord satisfactori de finangament: “El canvi de model
és necessari i urgent per corregir el desequilibri financer que
sha produit a Catalunya”. Per aixd mateix, “ha arribat el
moment d’exigir de I'Estat el compliment de I'Estatut. No
acceptem més dilacions ni més ambigiiitats. Volem un acord
satisfactori per a Catalunya”.

Connexi6 ferroviaria dels ports de Barcelona i Tarragona
fins a la xarxa ferroviaria francesa: es troba molt condicio-
nada tant pels nous accessos terrestres a 'ampliacié dels ports
com per la connexié en ample europeu a partir de Mollet en
direccié cap a Franga. Aquesta obra no arribara fins a 'any
2012, com ja s’ha explicat en el punt anterior.

El corredor mediterrani és la infraestructura clau pen-
dent: ja que és fonamental per al desenvolupament econdomic
de Catalunya. Malauradament encara es troba amb una dota-
cié d’infraestructures, tant viaries com ferroviaries, inadequa-
des per a la seva funcié de gran eix peninsular i de comuni-
cacié amb Europa.

Un altre aspecte que ens preocupa molt és que més de 1.200
MEUR que el Ministeri de Foment ha de destinar a inver-
sions a Catalunya es troben sense vinculacié a cap projecte
concret. I, llevat que el Govern central es decideixi ja a acti-
var, de manera urgent, els projectes que té pendents a
Catalunya, I'actual problema de manca d’assignacié d’inver-
si6 s'estendra als proxims anys, i desaprofitarem any rere any
Poportunitat que, en termes pressupostaris, ens ofereix
I’Estatut.

-—

El Consell de Cambres va ser contundent en el seu missatge: “Calen reformes”

Som a punt d’acabar I'any 2008 i les perspectives econdmi-
ques per al 2009 no sén gaire bones. Davant d’aquesta con-
juntura, el Consell de Cambres de Catalunya vol manifestar
la seva total voluntat d’estar al costat de les empreses.

Es ara quan les empreses més necessiten la fermesa i la dedi-
cacié dels seus representants camerals.

Es ara que cal afrontar nous reptes i no girar I'esquena a les
dificultats dels empresaris; ara cal fer costat a les empreses,
més que mai!

Moltes de les reivindicacions i peticions que les cambres
catalanes hem realitzat al llarg d’aquest any eren importants,
perd en aquests moments sén fonamentals i imprescindibles,
per no dir de vida o mort.

Cal assegurar aspectes com el financament per a les pimes, la
simplificacié administrativa, la innovacid, la internacionalitza-
cié, les ajudes a la industrialitzacié i la millora i adequacié de
la formacié professional perqueé les empreses catalanes puguin
continuar sent el motor econdmic que han estat fins ara.

En materia de financament empresarial, us hem volgut pre-
sentar un petit resum de Uestat actual d’execucié de les mesu-
res aprovades i de la valoracié que en fem des de les cambres
catalanes.

Financament empresarial a través

de I'ICO

El Govern ha ampliat la dotacié global de les 4 linies ICO de
foment empresarial en un 47 % respecte de I'adjudicat el
2008. La dotacié global és de 10.900 MEUR, que es repar-
tiran de la manera segiient:

Pime: per primera vegada s’inclou la possibilitat que fins al
40 % del credit obtingut no es destini a la inversié en actius
productius i, per tant, es pugui destinar a circulant. EI 2008
es van concedir 6.578 MEUR; per tant, l'augment és del 52
% fins a arribar als 10.000 MEUR.

Emprenedors: el 90 % del crédit ha d’anar destinat a
financar inversions en actius nous productius. Lany 2008 es
van adjudicar 72 MEUR. Lany 2009 s'amplia fins a 100
MEUR; per tant, l'augment és del 39 %.

Creixement: com a novetat sincrementa el financament
maxim, passant del 70 % al 80 % del projecte d’inversid.
Lany 2008 es van concedir 596 MEUR, i per al 2009 es
manté constant la dotacid.

Internacionalitzacié: samplia la dotacié de 150 MEUR
assignats el 2008 a 200 MEUR per al 2009.

També es posara en marxa una nova linia per a circulant de
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10.000 MEUR, dels quals 'ICO aportara el 50 % i I'entitat
financera l'altre 50 %.

D’altra banda, s'atorgard una moratoria d’'un any en el paga-
ment del principal dels crédits ICO-PIME subscrits a partir
de I'l de gener.

Les cambres catalanes demanem que 'ICO faci un seguiment
mensual de execucié d’aquestes linies. Aix{ mateix, les cam-
bres catalanes demanem a les entitats financeres que facin
public la quantitat de finangament atorgat a les empreses.

Fons d'adquisicié d'actius

Pel que fa a la compra d’actius, I'Estat ha injectat 9.339
MEUR a través de la compra d’actius de qualitat triple A en
2 subhastes. Al gener estd previst fer 2 subhastes més, per
valor de 4.000 i 6.000 MEUR. En total, a final de gener es
podrien haver injectat gairebé 20.000 MEUR de liquiditat al
sistema financer, el 40 % dels 50.000 MEUR previstos.

Les cambres catalanes valorem positivament el desenvolupa-
ment d’aquesta mesura, perd considerem imprescindible que
sadjudiqui la totalitat dels 50.000 MEUR abans del 31 de
mareg.

“Es ara quan les empreses més
necessiten la fermesa i la dedi-
cacio dels seus representants
camerals"

Avals publics

Pel que fa als avals publics, recordem que el Tresor avalar les
noves emissions de deute de les entitats de credit per valor de
100.000 MEUR. I la Generalitat també ha creat una linia
d’avals de 500 MEUR per finangar empreses, que gestionara
a través de 'ICE

Encara no shan emes els avals. Els tramits legislatius i admi-
nistratius no sén excusa. Segons dades oficials de 'INE: cada
dia que passa, 7 empreses espanyoles entren en concurs de cre-
ditors. Aquesta és la mesura més urgent i important, ja que és
la que aportara més liquiditat al sistema de forma immediata.

Condicions de competitivitat favorables

En materia d’actuacions prioritaries, les cambres catalanes

insisteixen, ara més que mai, en la necessitat que les adminis-

tracions crein les condicions de competitivitat favorables a I'e-

conomia catalana.

Es imprescindible perqué les nostres empreses tinguin futur:
- Pel que fa a la simplificacié administrativa. Sha d’establir
un mecanisme permanent per impulsar la simplificacié
administrativa i la desregulacio.

- S’ha d’implantar el principi de substitucié. Aixd vol dir que
una nova norma substitueixi sempre una antiga i que un pro-
cediment nou substitueixi un antic. Per tant, que no aug-

menti el nombre de normes ni tampoc el de procediments.

- S’ha de crear un organisme independent que avalui la

regulaci existent i informi sobre les propostes.

Innovacid. Les cambres catalanes considerem que sectors tan
estrategics com els de la biotecnologia, la biomedicina i les
tecnologies mediques sén alguns dels sectors econdmics inno-
vadors en els quals sha de basar el futur de I'economia cata-
lana. I sobretot sén, també, uns dels motors que garanteixen
I'impuls del teixit empresarial davant de contextos econdmics
com l'actual.

- S’han de fer tots els possibles perque la cultura de la inno-

vacié arreli a 'empresa.

- S’ha de facilitar I'accés de les empreses al coneixement que

necessiten per innovar.

- Sha d’orientar la investigacid a les necessitats del teixit

productiu de Catalunya.

Internacionalitzacié. Es evident que la sortida de la crisi
passa per impulsar encara més la internacionalitzacié de les
empreses. La depreciacié de I'euro davant el dolar, pot con-
tribuir-hi. Com també la reduccié del diferencial d’inflacié
amb la zona euro i la reduccid del tipus d’interes oficial a la
zona euro, que podria situar-se per sota del 2 % el 2009.

- S’ha d’ajudar les empreses a aprofitar la millora del tipus

de canvi de I'euro.

- S’han de fer accions per posicionar les empreses catalanes

als mercats emergents.

- Sha d’augmentar la base exportadora catalana.
Formacié. Cal una estrategia de pais per desenvolupar una
planificacié educativa que fomenti les especialitats més
necessaries per a Catalunya.

Cal que en el procés de forja dels perfils personals i professio-
nals, sincloguin comportaments actitudinals, valors fona-
mentals i uns coneixements actualitzats permanentment.

I a més, uns coneixements técnics especifics: prioritzar 'angles
iels coneixements de les tecnologies de la informacid.

Convé avaluar el grau d’assoliment dels objectius educatius
dels centres.

S’ha de potenciar i fomentar la iniciativa emprenedora en tot
el sistema educatiu, continuar l'esfor¢ de prestigiar la forma-
cié professional, i potenciar els programes de visites i inter-
canvis escola-empresa, aix{ com la transnacionalitat de les
practiques de formacié professional.

Politiques pro competitivitat

Les cambres de Catalunya demanem a les administracions
que facin el que calgui per assegurar aquestes fites. Per la nos-
tra part estem en disposicié de participar en aquest esforg.
Concretament, el proxim mes de gener se signard un conveni
marc entre les cambres i el Govern de la Generalitat, per tal
d’impulsar el maxim de politiques que ajudin les empreses a
ser competitives i a mantenir-se en aquest entorn economic
desfavorable.

Un altre aspecte que volem destacar és que Catalunya és un
pais industrial i ho continuar sent.

El concepte d’inddstria ha evolucionat. Ja no podem parlar
només de la inddstria manufacturera, siné que també hem de
considerar els serveis directament lligats a la produccié
industrial, com els serveis a les empreses, la mediacié finan-
cera, el comerg i les reparacions, el transport, les telecomuni-
cacions, lelectricitat, el gas i I'aigua.

Aquesta nova industria és la columna vertebral de 'economia
catalana, ja que representa gairebé el 59 % del valor afegit
brut catala. El 22 % correspon a la inddstria manufacturera
i extractiva i el 37 % als serveis a la produccié.

La nova inddstria constitueix el més gran generador d’ocu-
pacié de 'economia catalana, amb 214.700 nous llocs de tre-
ball creats entre el 2000 i el 2005.

Catalunya és la comunitat autdbnoma on l'ocupacié en la nova
inddstria té un pes més elevat: el 54 % del total de locupacié a
Catalunya el 2005, molt per sobre del que representa a Espanya,
on és el 45 %, i per davant d’altres comunitats autbnomes com
Madrid, on és el 46 % o el Pais Basc, on és el 53 %.

Aix{ doncs, la nova inddstria, amb gairebé 2 milions de per-

“S'ha de fomentar la iniciativa
emprenedora en tot el sistema
educatiu i prestigiar la forma-
cié professional”

sones treballant-hi, és el principal “ocupador” de Catalunya.
La nova industria obre possibilitats de creixement i expansié
internacional. Els serveis lligats a la produccié no només
poden créixer dintre del territori, siné que també ho poden
fer a Pexterior, oferint els seus serveis a les empreses indus-
trials de fora de Catalunya. A més, aquest tipus de serveis s6n
intensius en coneixement, la qual cosa permetra assentar les
bases d’'un nou model de creixement econdomic a Catalunya.

A les cambres catalanes, ens preocupa la
Llei d'intervencié mediambiental

Els empresaris necessitem disposar d’'un entorn normatiu
favorable a la creaci i al desenvolupament empresarial. La
Llei d’intervencié integral de 'Administracié ambiental era
una proposta inassumible, tant per a I'’Administracié com
per a les empreses. No pot ser que el seu substitut, el projec-
te de Llei de prevencié i control ambiental de les activitats,
no incorpori un canvi radical de filosofia que basi el seu fun-
cionament en l'exercici de la responsabilitat de I'empresari i
dels professionals.

Les cambres catalanes lamentem haver de denunciar I'in-
compliment de l'acord i constatar que la implantacié de la
Llei d’intervencié integral de 'Administracié ambiental, les
successives lleis d’adequacid i la seva modificacié hagin esde-
vingut un clar exemple de regulacié de baixa qualitat.

Sén evidents les greus conseqii¢ncies que té legislar sense
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analitzar préviament I'impacte que aquesta legislacié tindra
sobre les empreses. Per aixd reclamem que la regulacié d’ac-
cés a l'activitat es basi en el régim de comunicacié, sense cos-
toses revisions periddiques i taxes que reflecteixin el cost que
té per a les administracions la tramitacié.

La negociaci6é del nou model de finanga-
ment autonomic per a Catalunya

Estem acabant 'any 2008, un any que hauria d’haver estat recor-
dat per l'acord en el nou model de financament autondmic.

El canvi de model és necessari i urgent per corregir el dese-
quilibri financer que s’ha produit a Catalunya com a conse-
qiiencia d’un rapid creixement de la poblacié que no sha vist
reflectit en els ingressos del sistema de financament.

Des de 'abril de 2008, en que el Govern de la Generalitat va
presentar una proposta de financament al Govern de I'Estat,
sha estat negociant sense arribar a cap acord.

Es va incomplir la data que establia I'Estatut, el 9 d’agost, i
també s'incomplird probablement la del 31 de desembre.

Al juliol el Govern de I'Estat va presentar una proposta gene-
rica i inconcreta que va deixar molt insatisfet el Govern
catala. I, a final d’aquell mateix mes, la Cambra va estimar
entre 3.500 i 3.800 MEUR el guany que havia de represen-
tar per a Catalunya el nou model de finangament que esta-
bleix I'Estatut.

Al setembre, es recorda que I'assoliment dels 3.800 MEUR
es pot fer gradualment al llarg de tres anys (2009-2011). Una
gradualitat que queda perfectament recollida en la disposicié
final primera del text estatutari i que no rebaixa, en cap cas,
I'objectiu final dels 3.800 MEUR. A més, es demana que els
recursos que es puguin deixar de rebre durant el 2009, ate-
nent a la diffcil situacié econodmica, es recuperin en anys pos-
teriors, tal com succeeix actualment amb la inversié de
I'Estat a Catalunya.

El 2 d’octubre, els 3 partits del Govern d’Entesa i CiU pre-
senten una proposta de resolucié conjunta a la mesa del
Parlament. Aquesta resolucié va ser la resposta a la demanda
d’unitat politica que la societat civil reclamava.
Malauradament, han passat més de 2 mesos des d’aquesta
resolucié i encara no s’ha arribat a un acord, i aixo té un cost
molt elevat per a les finances catalanes.

Valorem positivament les intenses negociacions dels darrers
dies, perd només és acceptable un bon acord. Si I'acord no és
bo, no s’ha d’acceptar.

Les cambres només valoraran positivament l'acord si el
guany per a Catalunya se situa al voltant dels 3.800 MEUR
amb efectes d’1 de gener de 2009.

Ha arribat el moment d’exigir a 'Estat el compliment de
I'Estatut. No acceptem més dilacions ni més ambigiiitats.
Volem un acord satisfactori per a Catalunya. D’aquesta
manera, la Generalitat podra fer front a les necessitats de
sanitat, ensenyament i serveis socials essencials com diu 'ar-
ticle 206 de I'Estatut, la qual cosa és absolutament necessaria
davant la situacié de crisi actual.
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Percentatge d'empreses segons el nombre de dones en organs decisoris Només el 8,8% dels carrecs dels organs
de govern i maxima decisié de les 400
O primeres empreses Catalanes estan ocu-

pats per dones, segons un estudi de la

Cambra de Barcelona, el qual mostra
i N . .
- que la presencia de la dona en la direc-
704 cié de les empreses continua sent
- baixa.
) El president de la Cambra de Barcelona,

OCUPEN ALTS CARRECS FMPRESARIALS Miquel Valls, va recordar durant la pre-

sentacié de I'estudi, nascut de ’Obser-
vatori Dona i Empresa i titulat La
preséncia de les dones en el mén empresa-

% d'empreses

{ 5
201 o rial cataly, que un dels objectius del
El comerc és un dels sectors d'activitat econdmica amb més preséncia de dones, perd a I'ho- 104 2 a8 : . mandat del 2009 és incorporar la dona
N .. , } U5 D<E en les tasques directives. El president de
ra de comptar amb alts carrecs de dones catalanes empresaries, el percentatge és extrema- ) e la corporacié va avangar que el primer
ment baix: el 8,8 %. A més, sén les principals perjudicades pels horaris laborals, motiu pel trimestre del 2009 convocara un forum
Nre. de dones en drgans decisoris amb les administracions estatal i catala-

gual el 36,6 % treballen a temps parcial.

na, empreses i societat civil, per impul-

Les empreses fami-
liars sén les que
tenen més represen-
EMPRESA NOMBRE EMPRESA tacié femenina en els

Ranquing empreses amb més dones en alts carrecs

DONES FAMILIAR z
, seus consells. Es a
1 TeycoS.L 6 Sl
2 Grup Shers S.A 5 NO dll", la prlnC|paI via
3 Editorial Prensa Ibérica S.A 4 si d'accés als brgans de
4 Invercaixa Gestién Sociedad Gestora 4
e 3 _ govern son els llacos
de Instituciones de Inversion Colectiva S.A 4 NO o
5 S Tous SL. 4 sf familiars
6 Supsa Supermercats Pujol 4 Si
7 Criteria Caixacorp S.A 3 NO sar la incorporacié de dones al maxim
8 Sara Lee Southern Europe S.L 3 NO nivell executiu.
9 Grupo Indukern S.L 3 s Segons el document, nombrosos estudis
10 Casa Tarradellas S.A 3 of d’ambit est\atall i europeu han demostrat
- ; que la presencia de dones en els consells
1 Freixenet S.A 3 Sl > .. .y ;
- d’administracié de les empreses és extre-
12 2000 Holding Farinera Vilafranquina S.L 3 Sl mament baixa. A Espanya Shan regis—
13 Conei Corporacion s XXI S.L 3 Si trat avengos des de la promulgacié de la
14 Renta Corporacié Real Estate S.A 3 NO Llei d’igualtat i entrada en vigor del
15 Sistemas Técnicos de Encofrados, S.A 3 | Codi unificar d.e. govern corporatiu.
16 Sistemas Técnicos de Encofrados, S.A 3 Sf AmF) tot, la pa..rtlc.lpacm de la dona e’n
- - els organs decisoris de les empreses és
17 WPP Holdings Spain, S.A 3 NO . .
) molt minoritaria.
18 Grupo AC Marca S.L. 3 sl La presencia de la dona a les 400 prin-
19 Synthesia Espafiola S.A 3 NO cipals empreses catalanes continua sent

baixa, tan sols un 8,8 %. Malgrat estar
per sobre del percentatge de les com-

Font: Cambra de Barcelona

panyies espanyoles —el 6,61 %-—, encara

A diferencia d'altres sectors, en el comerc la preséncia femenina és més elevada
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“LES DONES SON LES GRANS
PERJUDICADES EN LACTUAL
ORGANITZACIO DELS HORARIS
LABORALS"

En el marc del III Congrés Nacional per Racionalitzar els Horaris Espanyols,
que va tenir lloc a la Cambra de Tarragona el passat novembre, el president
de la Comisién Nacional para la Racionalizacién de los Horarios Espafioles,
Ignasi Buqueras, va assenyalar que “per tal d’arribar a una cultura d’eficien-
cia, la planificacié dels horaris ha de desterrar unes practiques com ara les
inacabables jornades laborals, reunions no planificades o dinars de treball que
no ens porten enlloc”.

Buqueras creu que aquests horaris “ens mengen temps i el que és pitjor,
situen el nostre pafs a la cua d’Europa pel que fa a productivitat i sinistralitat
laboral i aixd que som els qui més hores passem a la feina”.

Aquesta “perniciosa’ organitzacié que no ens permet ni conciliar vida
laboral i professional adequadament ni millorar en qualitat de vida va
acompanyada d’un altre fet preocupant segons aquest empresari con-
vencut que Espanya ha de posar el rellotge a 'hora amb Europa. “Els
espanyols dormim 53 minuts menys que la mitjana europe”. Aixd, segons
Buqueras, té també una incidéncia directa en el nostre rendiment. “Com
és possible que els informatius de nit a les televisions comencin tan tard?,
com pot ser que els programes de maxima audiéncia comencin ben
avancada la nit?”

D’altra banda, segons I'empresari, les dones sén les principals afectades per
aquests horaris. I és que el 36,6 % de les dones catalanes (és a dir, 501.215
dones d’'1.368.536 dones que estan contractades) treballen a temps parcial,
respecte del 17 % dels homes, segons I'Anuari Dones i Treball 2007 editat pel
Departament de Treball. Segons 'Enquesta de Condicions de Treball de
Catalunya (ECTC), les dades sobre la causa que es treballi a temps parcial
van en consonancia amb les referents a la conciliacié laboral, que mostren
que el 45,8 % de les dones treballadores tenen alguna o molta dificultat per
conciliar la seva vida personal i laboral, percentatge que baixa al 29,7 % entre
els homes.

és inferior al de molts paisos desenvolu-
pats. Per arribar a aquesta situacid ideal
caldria, segons la Cambra, obrir un
debat public i revisar els horaris, per tal
que permetin a les dones desenvolupar
una carrera professional.

De fet, un 70 % de les primeres empre-
ses no tenen cap dona en els maxims
carrecs de govern. En les companyies
que si que n’hi ha, perod, rarament pre-
nen decisions des del maxim nivell exe-
cutiu. Només el 4,5 % de les 400 pri-
meres empreses tenen una dona com a

directora general o gerent. Un 5,6 %
sén presidentes, vicepresidentes o con-
selleres delegades. Un 9,9 % sén conse-
lleres i un 17,7 % secretaries del con-
sell. Aquests resultats milloren si s'ana-
litza la preséncia femenina en organs
directius com a caps d’area o de depar-
tament. Dels 1.109 carrecs directius
presents, només 120 (un 10,8 %) sén
ocupats per dones.

Empreses familiars
D’altra banda, les empreses familiars

sén les que compten amb més repre-
sentacié femenina en els seus consells.
Aquest fet indica que la principal via
d’accés per a la dona als organs de
govern de 'empresa sén els llagos fami-
liars.

Si sordenen les 400 empreses segons el
nombre de dones en els carrecs de
maxima responsabilitat, s'observa que

Per revertir aquesta
situacio caldria,
segons la Cambra,
obrir un debat public
i revisar els horaris,
per tal gue permetin
a les dones desenvo-
lupar una carrera
professional

les dones que ocupen carrecs pertanyen
a la familia propietaria (totalment o
parcialment) de I'empresa. Aquest
resultat suggereix que aquesta caracte-
ristica pot estar tenint un paper relle-
vant a hora d’explicar les disparitats en
el nombre de dones que sén membres
directes del consell d’administracié de
les empreses.

Aix{ mateix, les companyies amb uns
ingressos d’explotacié inferiors als 500
MEUR sén les que tenen un percentat-
ge més elevat de dones en alts carrecs, el
9,3 %. En canvi, les que tenen uns
ingressos superiors als 1.000 MEUR en
tenen un percentatge inferior, el 6,6 %.
La incorporacié de la dona encara és
més baix, el 4,2 %, en les societats que
cotitzen a la borsa.

Pel que fa als sectors d’activitat, el de ser-
veis i 'immobiliari sén els que tenen més
presencia femenina en la direccié. Si s’a-
profundeix més, destaca [elevada
preséncia femenina en empreses de mit-
jans de comunicacié i publicitat
(22,9 %), de la inddstria alimentaria i
begudes (11,4 %) i de productes far-
maceutics 1 biotecnologia (10,2 %).
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COMERTIA VA INAUGURAR 165 PUNTS DE VENDA
EL 2008, UN 10 % MES QUE LANY ANTERIOR

Tot i laturada del consum, els plans
d’expansié dels associats de Comertia no
es van veure del tot afectats. Tant és aix{
que la mitjana d’obertura durant el pas-
sat any va ser de 3,2 punts de venda per
empresa, i un interval entre el minim
d’1 obertura i un maxim de 12 per
empresa al llarg de 'any. El nombre més
alt d’obertures responen a la modalitat
de creixement a través de franquicia. En
comparacié amb el 2007, que va regis-
trar 150 obertures, Comertia ha incre-
mentat enguany un 10 %, tot i que la
previsié d’expansié per aquest 2009 s’es-
pera que sigui “més moderada”.

La inversié en noves obertures el 2008 va
ser de 50 MEUR, i els formats escollits
van ser: 68 % en format de sucursalisme,

el 32 % en model mixt de franquicia i el
15 % per a adquisicié d’altres empreses.
La venda alternativa en format d’outler
també ha estat una opcid recurrent per a
les empreses Comertia des de fa uns
4 anys, sobretot en els sectors textil,
sabates o roba de la llar. Altres sectors,
perd, com la perfumeria, que no tenen
aquesta opcié, han apostat per reforcar la
marca, el posicionament i el valor de ser-
vel.

Recordem que Comertia engloba
51 empreses comercials catalanes d’ori-
gen familiar, les quals sumen conjunta-
ment més de 90 marques, al voltant de
15.000 treballadors, uns 2.700 punts de
venda i una facturacié agregada de
2.500 MEUR. Davant la situacié actual

i en general —assenyalen els responsables
de l'associacié—, s’ha observat un decrei-
xement en el nombre del tiquet mitja als
punts de venda, la qual cosa reflecteix
una racionalitzacié de les compres entre
els consumidors i més conscienciacié en
el moment de fer una despesa.

Pel que fa a la inversié en comunicacié i
publicitat, la majoria d’empreses
Comertia han continuat amb la seva pla-
nificacié i fins i tot shan donat casos en
que el descens de tarifes publicitaries ha
beneficiat la presencia de marques
Comertia a mitjans que fins ara no
havien previst (premsa generalista i TV,
principalment).

CONVOCATS ELS PREMIS A LA INNOVACIO

| A LA TRADICIO EN EL COMERC

El Departament d’Innovacié, Universitats i Empresa, a través
de la Direccié General de Comerg, ja ha convocat la desena
edicié dels Premis a la Iniciativa Comercial, als Establiments
Comercials Centenaris i als Reconeixements. Lobjectiu d’a-
quests guardons és fer un reconeixement public a les iniciatives
més innovadores del comer¢ urba de proximitat i destacar,
també, establiments comercials amb més de cent anys d’anti-
guitat. Enguany, a més, s’ha creat una nova categoria de reco-
neixements, en la qual es podran proposar persones, empreses
o entitats que hagin contribuit al prestigi de I'activitat comer-
cial a Catalunya.

El termini de presentacié de sol-licituds per a la convocatoria

de la desena edicié Premis de la Generalitat de Catalunya a la
Iniciativa Comercial, als Establiments Comercials Centenaris i
als Reconeixements ja esta obert i finalitza el 31 de gener.

Els guardons van adregats a petites i mitjanes empreses, amb
seu a Catalunya, que duguin a terme la seva activitat en 'am-
bit del comerg i les entitats que les representen a nivell territo-
rial o sectorial. En les diverses categories, s'atorgaran premis als
ajuntaments i altres ens locals, als gestors de serveis a mercats
municipals, i a les entitats i associacions de comerciants. Les
bases de la convocatdria estan disponibles al web del
Departament: <www.gencat.cat/diue>.
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FL COMER

BARCELONI
CONTRA LA CRISI

El comerc¢ de Barcelona té un altre suport per fer front a la crisi: les mesures que el Consell
Ciutat i Comerc aprova la darreria de I'any passat. Contra la crisi: accio, reflexié i formacid.
Accié per donar suport al sector del comerg, reflexié per combatre la inflacid i formacid per

millorar-ne la competitivitat.

El Consell Ciutat i Comerg —organ per-
manent del Forum Ciutat i Comerg,
presidit pel tinent d’alcalde d’'Hisenda i
Promocié Economica, Jordi William
Carnes, que té com a objectius proposar,
informar i estudiar iniciatives, projectes i
politiques municipals que afectin el sec-
tor comercial de la ciutat—, va aprovar a
final d’any el document E/ comerg de
Barcelona davant ['actual situacid de crisi.

Signat per lalcalde de Barcelona, Jordi
Hereu, i aprovat per unanimitat per tots
els membres del Consell, aquest informe
analitza i contextualitza la situacié
actual, i també estableix directrius per
millorar la consolidacié del comerg a la
ciutat de Barcelona.

El context actual, extraordinari i global,
tal com descriu el mateix document,
tindra consegiiéncies en el consum i en

LA NOVA TARGETA
BARCELONA COMERC

En el marc de les accions immediates per fidelitzar el client que proposa el
document del Consell Ciutat i Comerg, el passat 12 de gener la Caixa, la
Fundacié Barcelona Comerg i I'Ajuntament de Barcelona van formalitzar el
protocol que permetra posar en marxa 'is de la targeta financera Barcelona

Comerg. Es tracta d’'una targeta de nova creacié que soferira en exclusiva per

als clients, comerciants i empleats associats als eixos comercials de Barcelona.

Lts d’aquesta nova targeta suposa descomptes significatius en benzineres,

cinemes i aparcaments, entre d’altres. Pel que fa als comerciants associats a

Barcelona Comerg, la comissié d’ds per les compres fetes amb la targeta sera
només del 0,5 %. El primer eix comercial que posa en marxa la targeta
Barcelona Comerg és el de Sant Andreu, tot i que podria ser adoptada prope-
rament per més eixos comercials de Barcelona.

el comer¢ de Barcelona. D’una banda,
saugura la disminucié del consum arran
de la reduccid de la despesa disponible
en mans de les families. I d’una altra, el
comerg haura de fer front a la dificultat
d’entrada de nous petits operadors i fins
i tot a la possibilitat de no poder mante-
nir la seva oferta. Per fer front a aquesta
situacid, les linies d’intervencid proposa-
des sestructuren en 3 eixos: afrontar la
crisi com a oportunitat, incentivar el
consum | reflexionar sobre la inflacié i
establir mesures per afrontar-la.

La crisi com a oportunitat

Les oportunitats d’'una crisi no es pre-
senten tnicament en forma de negoci,
sinéd que poden manifestar-se com el
moment perfecte per reestructurar un
sector i millorar-lo. En aquest sentit, el
document signat destaca la necessitat de
reforgar la linia de diagnostic del comerg
sobre el seu funcionament i oportuni-
tat per potenciar la dignificacié del sec-
tor. Davant la conjuntura actual, també
es potenciara la formacié i capacitacié
tecnologica del conjunt d’empreses de la
ciutat i d’'una manera especial del
col-lectiu de comerciants tot desenvolu-
pant una serie d’itineraris formatius en
TIC. Lobjectiu principal és posar en
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El context actual, assenyala el document, tindra conseqiiencies en el consum i el comerg de la ciutat

relleu les millores que les noves tecnolo-
gies poden aportar als negocis.

Se subratlla també el Pla de remodelacié
dels mercats de la ciutat previst, que
I'Ajuntament mantindra fins a lany
2011 i que té per objectiu millorar la
viabilitat econdmica dels negocis exis-
tents i futurs en la xarxa de mercats.

Actuacions immediates per
incentivar el consum

El document enumera actuacions imme-
diates per donar suport al comer¢. Entre
les quals la realitzacié de campanyes
especifiques segons la temporalitat (pri-
mavera, tardor, Nadal) i especifiques per
sectors, aix{ com l'increment de pressu-
post en publicitat i a favor de l'associa-
cionisme comercial. En aquest sentit, en
'apartat d’accions immediates del docu-
ment es fa una previsié del que hauria de
ser I'increment pressupostari: en publici-
tat, passar dels 565.000 EUR del 2008
a 800.000 EUR, i en suport a associa-

Per fer front a
aquesta situacio, les
linies d'intervencio
s'estructuren en

3 eixos: afrontar la
crisi com a oportuni-
tat, incentivar el
consum i reflexionar
sobre la inflacid

i establir mesures
per afrontar-la

cions territorials 1 sectorials, incrementar
de 560.000 EUR del 2008 a 1 MEUR

en aquest nou perfode.

Reflexié sobre la inflacié i
mesures per afrontar-la

El tercer punt que desglossa el docu-
ment és la importancia de combatre la
inflacié mitjancant la formacié com a
factor d’eficiencia i el compromis de
I'Ajuntament de Barcelona en la millora
dels aspectes logistics. Un dels objectius
més ambiciosos d’aquest apartat és
potenciar Mercabarna fins a convertir-lo
en un dels grans proveidors de producte
fresc a Europa, bé que conservant la
vocacié de servei de comerg urba de pro-
ximitat. D’altra banda, els mercats de
Barcelona ja han iniciat 'Observatori de
Preus amb lobjectiu de fer un segui-
ment dels preus en el conjunt dels mer-
cats municipals.

Cati Bestard
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METROVACESA COMPRA EL CENTRE COMERCIAL LLUM VERDA A LAMPLIACIO DE LA MAQUINISTA
DE LES ARENES | ALA IMPLANTACIO D'UN DECATHLON A MOLLET

Aspecte actual que té I'obra del futur centre comercial

La crisi immobilidria afecta de ple un dels projectes més
emblematics que estaven en marxa a la ciutat de Barcelona. El
centre comercial a la plaga d’Espanya que ocupa l'espai de 'an-
tiga placa de toros de les Arenes ha estat comprat per
Metrovacesa.

Els problemes econdomics de la familia Sanahuja van provocar
'entrada en el capital de la immobiliaria de 6 entitats banca-
ries, que es van fer carrec també del futur centre comercial (ini-
cialment en mans de Sacresa) com a via per eixugar una part
del deute milionari contret pels antics gestors de Metrovacesa.
De fet, aquest centre comercial, estratégicament situat entre el
parc de I'Escorxador, el carrer de Tarragona, la plaga d’Espanya
i la Gran Via té una llarga historia. Primer es va produir el
debat sobre que fer amb l'antiga placa de braus. Es va arribar a
parlar d’ampliar la Fira, tot i que el poc espai disponible va
decantar per fer l'esmentada ampliacié a apostar per
I'Hospitalet. Només després de rebutjar 'opcié firal es va plan-
tejar, i finalment va ser aprovada, 'opcié d’'un centre ludic i

comercial. Amb una particularitat que és, en definitiva, la que
ha provocat el retard en la inauguracié i, consegiientment, I'en-
cariment final del projecte: respectar la fagana neomudgjar.
Enormes gats hidraulics van mantenir en peu la fagana circu-
lar mentre es treballava en els fonaments de la monumental
obra. La dificultat técnica, unida a la precaucié de no enderro-
car aquesta historica fagana ha provocat els retards continus.
Tot i que el projecte va tenir altres fases igualment complexes
en el procés de construccié, com la que es va viure ara fa poc
més d'un mes en instal-lar-shi la coberta definitiva de
90 metres de diametre.

La ctpula, que disposara d’una terrassa i una pista d’atletisme
de 330 metres, és el colofé a un centre en el qual hi ha previs-
ta la instal-laci6 d’'un nou FNAC, un balneari, un gimnas,
cinemes, un supermercat Mercadona i un bon grapat d’altres
conegudes ensenyes comercials. A més, també hi haura espai
per al futur Museu del Rock i oficines. Pel que fa a la inaugu-
racié, esta prevista per a final d’any.

DEL VALLES

El Departament d’Innovacid, Universi-
tats i Empresa, mitjancant la Direccid
General de Comerg, ha donat llum
verda a la llicéncia comercial per a 'am-
pliacié del centre comercial La Maqui-
nista (vegeu Informatiu de juny de 2008)
amb una superficie de venda de 12.247
m?, dels quals 6.502 m? es destinaran a
'ensenya de bricolatge Leroy Merlin i la
resta, 5.745 m?, a 4 superficies mitjanes.
El projecte presentat sadequa al Pla
territorial  sectorial  d’equipaments
comercials de Catalunya 2006-2009,
que preveu unes determinacions especi-
fiques per al municipi de Barcelona de
66.433 m* de superficie de venda en for-
mat de productes d’tis no quotidia.
Lampliacié es dura a terme en 3 nivells:
a la planta baixa, shi preveu la
instal-lacié de la superficie especialitzada
en bricolatge; a la planta de carrer s'esta-
bliran els establiments especialitzats, i a
la planta alta, un gimnas.

D’altra banda, la Direccié General de
Comerg resoldra ben aviat I'atorgament
de la llicencia comercial presentada per
Decathlon Espafia, SAU, per a la implan-
tacié d’una superficie especialitzada en
equipament esportiu de 3.000 m? a la
Vinyota de Mollet del Valles.

Comerg resoldra favorablement la llicen-
cia comercial per a la implantacié del pro-
jecte Decathlon que, tal com apunta la
mateixa Generalitat, també sadequa al Pla
territorial sectorial d’equipaments comer-
cials de Catalunya 2006-2009, ates que la
disposicid transitoria segona indica que els
ajuntaments podran executar les actua-
clons comercials que es preveuen en els
programes per a [orientacié de I'equipa-
ment comercial (POEC) definitivament
aprovats i vigents a la data d’entrada de la
Llei 18/2005, de 27 de desembre, d’equi-
paments comercials.

D’acord amb la documentacié presenta-
da, l'activitat comercial es desenvolupara
en un edifici, la planta baixa del qual es
destinara a superficie de venda i la prime-
ra planta a restauracié i zona esportiva.
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EL PAIS

TERROR A L'HIPERMERCAT

El Nadal no se suspendra per als comerciants europeus. Una
rebaixa a la desesperada dels preus a tot el continent sembla
haver mantingut viu un cert esperit de consum festiu. Perd
la mort del sector minorista que no baixa els preus i la pers-
pectiva que desaparegui la despesa dels consumidors després
de les rebaixes de gener estan acumulant tota una pila de
problemes per al 2009. La reestructuracié operativa i finan-
cera estara a I'ordre del dia [...].

Cert que hi ha elements positius: el sector alimentari s'esta
comportant millor que el no alimentari, i les marques bara-
tes semblen a punt d’augmentar la seva quota de mercat. El
descompte massiu també va potenciar les vendes minoristes
el passat mes [de novembre] al Regne Unit i probablement

diariodigitalagrario.net

va proporcionar un estimul similar a la resta d’Europa. Pero
en conjunt la situacié és dolenta, i el 2009 sera critic per a
molts.

El mercat minorista nord-americh —que tradicionalment va
2 trimestres per davant de 'europeu— ofereix un panorama
desagradable. Les expectatives de creixement i beneficis s’e-
rosionen amb rapidesa perque els minoristes paguen el preu
de 'enorme excés de capacitat. Fins avui, 30 grups d’hiper-
mercats nord-americans estan tancant completament o tan-
cant dotzenes de tendes, d’acord amb The King Report, un
grup d’investigacié. Els venedors de productes electrics, de
parament de la llar i de roba per al mercat de masses sén els
més afectats...

LA PARADOXA DE LES MARQUES BLANQUES:
S'/APODEREN DEL CARRETO DE LA COMPRA
PERO PREOCUPEN ELS AGRICULTORS

Un dels fendomens que esta caracteritzant 'actual crisi econo-
mica és el canvi d’habits del consumidor a ’hora de fer la com-
pra. Si bé és cert que, de moment, el sector agroalimentari és
el que millor resisteix la mala conjuntura econdmica, també és
veritat que el consum ha donat un gir significatiu cap a les
marques blanques. Els productes amb etiqueta que pertanyen
a les cadenes de distribucié arriben fins al 40 % del carreté de
la compra, un fenomen que comenca a preocupar, no només
industrials agroalimentaris amb marques molt consolidades al
mercat, siné també els mateixos productors, com ara agricul-
tors i ramaders.

En un principi, la marca blanca va sorgir com una estrategia
comercial, fins i tot de marqueting, de les grans cadenes de dis-
tribucié alimentaria. Aquesta estratégia consistia i consisteix,
basicament, a col-locar productes a bon preu en zones de pas
de supermercats i hipers que serveixin de reclam per a la resta
de productes [...]. Actualment, practicament totes les grans
cadenes d’alimentacié compten amb la seva marca blanca pro-
pia, des de Mercadona fins a El Corte Inglés.

En principi, el fenomen de les marques blanques té un clar
beneficiari: la gran empresa de distribucié alimentaria, i en
aquests moments de crisi es pot dir que també el mateix con-
sumidor, el qual obté un producte a un preu entre un 15 i fins
a un 40 % més barat.

No obstant aixd, tant per a la inddstria alimentaria, sobretot
per a la que té un “nom” aconseguit a for¢a de qualitat i d’in-
versié publicitaria, com per al productor que genera la materia

primera, el resultat d’aquestes marques és ambivalent.

Si bé es pot dir que en temps de crisi les marques blanques
suposen un coix{ per garantir el manteniment del consum, el
secretari general de la Federacién de Industrias de
Alimentacién y Bebidas (FIAB), la patronal de la industria ali-
mentaria, Jorge Jordana, [...] considera que aquest fenomen
“distorsiona molt la produccié perque fins ara el sector pro-
ductiu el formaven empreses grans amb marques propies i que
a la vegada fabricava les marques del distribuidor i milers de
petites que feien el que podien amb les seves marques”. Perd
Jordana opina que les petites empreses s6n les grans perjudica-
des, ja que no tenen aquesta capacitat per fabricar allo que
demana el distribuidor [...].

Perd els temors sobre les consegiiencies de les marques blan-
ques no només arriba des de la industria alimentaria. El presi-
dent de lorganitzacié agraria ASAJA, Pedro Barato, creu que
poden perjudicar els productors agraris, ja que 'expansié de
les marques blanques a les grans superficies “restringeix la
competencia en facilitar 'eliminacié de les marques alternati-
ves i, a mitja termini, podria provocar I'efecte contrari al bus-
cat pel consumidor i forcar els preus a I'al¢a”.

El dirigent agrari qualifica aquest fenomen comercial de
“cavall de Troia contra la llibertat de competencia en el mer-
cat, perque darrere 'aparenca d’estendre un article barat i de
qualitat, Samaga una practica menys lloable que suposa res-
tringir 'oferta d’altres marques”.

ALERIA DE COMERCIANTS
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Wah Wah Discos s'ha convertit en un paradis per als qui enyoren el vinil

El primer que un veu en entrar a Wah
Wah Records és un poster gegant de la
gran banda britanica Pink Floyd situat al
final d’'un tinel de vinils. Tot llest per
endinsar-se en un mén governat per la
psicodelia, el rock progressiu, el folk, el
punk... i més. Seccions de jazz, blues,
soul, funk, beat, surf, exdtica ajuden els
meldmans a trobar 'impossible entre les
files de discos d’aquest punt de trobada
barceloni per als col-leccionistes de
vinils.

Situada al carrer de la Riera Baixa, al cor
del Raval, aquesta botiga de discos va
néixer lany 1992, “justament a '¢poca
en que la vida del vinil corria perill”,
explica Shakira Benavides, fundadora
—juntament amb Jordi Segura— d’aquest
establiment emblematic. En aquells
temps dificils per a aquest suport, van
decidir anar a contracorrent, perd no es
van quedar aqui, ja que des del 1998
tenen el seu propi segell per poder reedi-
tar discos ja descatalogats. I per quin
album vau comengar? “El segell va
comencar a funcionar amb la reedicié

d’Attilio Mineo Man In Space With
Sounds”. Musica instrumental i evocati-
va dels seixanta, “coneguda com a space
music”.

La Shakira explica que aquesta muisica
evocava les meravelles del mén del futur
en el Bubbleator, un ascensor esferic que
va funcionar durant la fira universal de
Seattle any 1962. I és que la discografi-
ca va néixer amb un objectiu similar al
de la botiga, oferir edicions pensades per
a col-leccionistes, per als melomans més
exigents, per a aquells que volen ampliar
la seva cultura musical escoltant albums
que no es troben facilment o que formen
part de moviments i artistes poc cone-
guts. “Pel que fa a bandes modernes,
vam treure un vinil dels Pinker Tones
perd no sé si tornarem a treballar amb
grups actuals, ens interessa més treure
edicions passades”, confirma Benavides.
A Wah Wah fan cap colleccionistes
veterans i també cares jovenissimes que
han recuperat els discos empolsats dels
seus pares i que, afectats per una onada
retro, han apres a valorar la qualitat de
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reproduccié dels LP, el so de I'agulla en
escollir un tema, la profunditat, el
tacte... D’altra banda, les discografiques,
veient el ressorgiment del vinil —les ven-
des del 2008 van doblar les del 2007,
shan llancat a treure edicions especials
dels discos actuals.

A més dels vinils Pestabliment té una
seleccié —més petita— de cedés molt
escollits. “Tenim coses molt marcianes i
edicions de luxe, com aquesta dels The
Who.” Rareses i edicions limitadissimes
per als discos compactes i un camf
incansable per a la recuperacié del vinil,
que torna a casa per quedar-shi.

Helena Belmonte

Wah Wah Discos

c/ Riera Baixa, 14

08001 Barcelona
www.wah-wahsupersonic.com/
www.myspace.com/wahwahdiscos



aimillor-botiga del mon!

Ajuntament
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Pergue saben el que m'agrada | m'aconsellen, perqué
tenen productes de qualitat, perque donen caracter a
la meva ciutat... i a més son ben a prop meL.




