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L'ingredient que us faltava per octubre de 2010
fer mes rendible el vostre negoci.
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06 Portada: L'HORA DELS CIUTADANS

Reptes de futur

Han passat 4 anys i els ciutadans tornen a estar convocats a les eleccions al
e S aet - - — F— . . — 2 — Parlament de Catalunya que se celebraran el proper 28 de novembre. Com sempre,
del nou Parlament sortira un nou president i govern. Es evident que la conjuntura
econdmica marcard i condicionara el seu mandat. I és evident també que aquesta
mateixa conjuntura condicionard, i de quina manera, 'evolucié del consum i del
comerg a casa nostra.

Per tant, les politiques de dinamitzacid, formacié o d’ajut al creixement i a la inter-
nacionalitzacid, entre d’altres, que apliqui la Generalitat, seran importants. Com
sempre, per cert, ho han estat. Serd cabdal, doncs, que la politica comercial que
impulsi '’Administracié sapiga adaptar-se a uns temps que seran complicats, molt
complicats. Per tant, hauria de prevaler la sensatesa i el pragmatisme, i deixar de
banda idealismes innecessaris i contraproduents.

El comersg, tot i la crisi, continua evolucionant a una velocitat de vertigen. La trans-
z formacié del sector, tal com analitzem al reportatge de Portada d’aquest nimero, ha
12 El Corte Inglés aclo o - . portatee Tc oraca ¢ ad
_ canviat —i més que canviard— la realitat comercial del Principat: shan trencat fronte-
revoluciona Tarragona res amb Internet, shan reinventat els formats, 'oferta aixi com la demanda s’han
especialitzat i fragmentat i ja no és una batalla entre grans contra petits, siné més aviat
. una lluita constant, independentment del dimensionament, per conceptes com ara la
14 Barcelona, una ciutat g e i
rendibilitat, Ieficiencia i la competitivitat.
orgullosa del seu comerg  Dit aixo, I Informatiu Comerg ha volgut en aquest niimero obrir les seves pagines a
les formacions politiques que, en funcié dels resultats electorals, tindran la respon-
. > sabilitat de governar —els uns— i de legislar —entre tots— el futur del comerg a
20 La innovacio, iy o . : el &
) Catalunya. Llegeixin amb atencié qué proposen i, com es diu sempre, I'eleccié és
motor de creixement seva. Votin en consciéncia.

27 Galeria:
VOM FASS, de Barcelona
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PORTADA

REPTES DE FUTUR

Quatre anys donen per a molt. | aixi ha estat, la legislatura que tot just ara finalitza ha supo-
sat un abans i un després per raons diverses: entre d'altres, s'ha transposat la Directiva de
serveis europea i el sector ha sofert profundes transformacions, fruit d'un consumidor cada

vegada més infidel.

Una infidelitat, perd, que és conseqiién-
cia de la multiplicacié de loferta, de la
competencia creixent i de la cada vegada
més bona informacié que el comprador
té quan entra en una botiga disposat a
comprar qualsevol producte. Bé, que
entra en una botiga o que compra des de
casa, perque aquest ha estat un altre dels
canvis radicals que ha sofert el sector: el
comerg electronic ha vist especialment
els darrers 2 anys, un boom que dificil-
ment té marxa enrere. Ja no es parla dels
horaris comercials com fa 10 anys; entre
altres raons, perque tothom, des de casa,
al mati, a la tarda o la nit, comodament
assegut al sofd, pot comprar de tot. I pot
fer-ho a un lloc web americd, angles o
catald, i ja sigui un producte nou de trin-
ca o d’altres temporades.

Com acabari d’afectar el comerg tradi-
cional aquesta revolucié digital, esta per
veure, perd els empresaris del sector hau-
rien de comencar a interioritzar el
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segiient: Internet ja no és només una eina
de comunicacié i informacié, és un
potent (i encara ho serd més en el futur)
canal de compra. Desentendre’s d’aquest
canal, en definitiva, és perdre oportuni-
tats de negoci i quota de mercat.

Més coses. Aquests darrers 4 anys han
suposat també el creixement del canal
outlet d’'una manera decidida. Abans
aquest canal era residual, moltes marques
ni es plantejaven de desenvolupar-lo.
Ara, en canvi, sha popularitzat i el con-
sumidor I'ha abragat sense complexos de
cap mena. A més, ja no és periferic.
Moltes botigues d’outlet estan al bell mig
de les ciutats. La propera legislatura,
segurament, serd un bon moment per fer
una reflexié sobre si la legislacié vigent
en aquesta materia és la més adient.

I és que si els outlets shan popularitzat,
ha estat, entre altres qiiestions, perque
definitivament sha instaurat un nou

paradigma en el subconscient col-lectiu
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El sector valora
la transp-niiciﬁ

By 1S
B,

del consumidor: el factor preu és fona-
mental. I si, é evident, encara hi ha
diferéncies entre marques premium,
medium i les més barates, perd aquestes
fronteres, abans infranquejables, ara no
ho sén tant. Shan tornat més difuses,
més poroses. Els consumidors sén
capagos de consumir productes de dife-
rents preus i posicionaments segons les
seves necessitats i no segons la seva classe
social. Per qué pagar el doble si una com-
panyia atria de les anomenades de baix
cost ens pot deixar als peus del Big Beng
a meitat de preu de l'import tradicional?
Per tant, aquesta lluita pel preu ha pro-
vocat una relativitzacié del fins fa poc
marquisme imperant. Ara, en canvi, tot i
que les marques de fabricant gaudeixen
d’un ampli reconeixement social (segons
els casos, és clar), 'eclosié de la marca
blanca o de distribuidor ha alterat I'stzzu
quo imperant. I ho ha fet, sobretot, de
mans dels supermercats i hipermercats en
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Una eina anomenada

innovacio

I'ambit de I'alimentacid i els productes de
neteja de la llar. El que abans era una
guerra aferrissada entre formats (petits
contra grans), ara ho és entre productors
i distribuidors.

En el context de crisi actual, en els pro-
pers 4 anys sén molts els qui consideren
que ja no serd tan important el dimen-
sionament com leficiéncia i la rendibili-
tat del negoci. Dit d’una altra manera: ho
sera la productivitat, d’'una banda, i,
d’una altra, la poca dependéncia del cre-
dit, que segurament ser escas i, en bona
logica, no precisament gaire barat.
Queden altres reptes, com la millora del
prestigi social del comerg. Aspecte
important aquest, ja que la manca de
prestigi dificulta atreure talent i, en con-
seqii¢ncia, complica posar émfasi en una
politica de professionalitzacié, formacié i
fidelitzacié dels treballadors en relacié
amb les empreses per a les quals treba-
llen. T alhora, cal no oblidar-ho, sense
prestigi social el relleu generacional resul-
ta menys atractiu per a qui ha de prendre
el testimoni de la tasca feta pels progeni-
tors.

Malauradament, en aquest ambit queda
molt per fer. Com també per evitar la
fragmentacié del sector en 2 meitats, no
precisament iguals en nombre. D’una
banda, els qui han professionalitzat la
gestid i han iniciat una via de creixement,
amb mentalitat empresarial, que han
entés que la innovacié no és una despesa
siné una inversié imprescindible per
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guanyar atractiu i diferenciacié davant de
la competencia; de laltra, els anomenats
“possibilistes”, aquells que tendeixen a
veure el comer¢ com una via com qualse-
vol altra per guanyar-se dignament la
vida basant-se en el seu esforg, perd sense
un esperit empresarial més necessari que
mai en els temps actuals. Aquests, sense

formacié i una millor gestid, poden,
malauradament en temps de crisi, incre-
mentar el que ja é una norma d’aquest
sector: 'alta taxa de rotacié, amb la mort
de milers de comercos.

Transposicié complicada

Ara bé¢, si hi ha hagut un tema del qual
sha parlat aquests darrers anys (i qui sap
si se’n continuara parlant en el futur), ha
estat el de la transposici6 de la Directiva
de serveis. Finalment, 'adaptacié va con-
cloure amb certes limitacions (per des-
comptat, la de linterés general) en la
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El futur
de I'establiment multimarca

octubre de 2010

implantacié d’operadors més enlla de les
ja conegudes com trames urbanes conso-
lidades.
Ara, perd, la feina esta feta i només resta
esperar si la Comissié Europea confirma
que la transposicié sadequa a la
Directiva i el seu esperit de liberalitzar la
prestacié de serveis als 27 paisos o, com
consideren algunes veus critiques, la
transposicié adoptada viola la filosofa del
text aprovat per les institucions europees.
Sigui com sigui, els terminis sén aquests:
a final de 2011 hi haura resposta a aques-
ta pregunta. Si no hi ha cap mena de pro-
blema, com considera la majoria de la
classe politica catalana, caldra centrar els
esforgos legislatius en altres qiiestions,
com revisar (o confirmar) lleis d’horaris i
festius o desenvolupar plans per al
dimensionament de les empreses comer-
cials catalanes, per tal de competir més i
millor amb altres operadors, vinguin
d’on vinguin. Si, per contra, la resposta
fos negativa, la galleda d’aigua freda cau-
ria sense compassié en un moment en el
qual, ara per ara, no hi ha un pla B i l'd-
nica sortida seria adoptar com a propi el
diktar comunitari.
Aixi doncs, I'Informatiu Comerg obre un
espai perque les formacions politiques
amb representacié parlamentaria puguin
explicar que volen fer en matéria comer-
cial durant la propera legislatura.
Aquestes sén les seves propostes de
futur...

Pelayo Corella
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L'hora de repensar
el model
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CiU des de sempre ha estat al costat del
comerg, perqué aquest du a terme una gran
tasca social 1 cultural a les nostres ciutats,
pobles i viles, i a més de ser un sector econo-
mic, és un factor de cohesié social 1 territo-
rial.

La recuperacié de lactivitat del comerg i
dels serveis exigeix que des del Govern de
Catalunya es posi I'accent a aturar la des-

PSC

El comerg és un sector important, no només
com a sector econdomic per la seva contribu-
cié a Pocupacié i a la produccid, siné també
perque dibuixa el perfil de les nostres ciutats
i és determinant per a la qualitat de vida dels
ciutadans.

Com a socialistes, defensem un model
comercial que genera vida als nostres carrers,
estalvia una fractura entre els nostres barris i
promou la integracié del comerg amb la resta
d’usos dels nostres pobles i ciutats. Aixi, cal
avangar en 2 aspectes: reforgar les politiques

Desenvolupar el model comercial catala,
basat en un comerg de proximitat implantat
en trama urbana, que garanteix la pluralitat
de formats sobre la base de la competitivitat,
la innovacié, la formacid i la cooperacié terri-
torial i sectorial. Aquest ha estat el segell
d’Esquerra al capdavant del Govern en I'area
de comerg durant els darrers 7 anys.

Al llarg d’aquest temps s'ha vetllat pel com-
pliment del conjunt de la normativa comer-
cial, especialment de la Llei d’equipaments
comercials del 2005 i del PTSEC, per pos-

truccié de llocs de treball, a exercir un lide-
ratge per recuperar la confianca dels consu-
midors, a facilitar una reorientacié dels
models de negoci i a recuperar la competen-
cia exclusiva de Catalunya en aquesta mate-
ria.

Es per aixd que creiem necessiria una nova
Llei general del comerg i dels serveis de
Catalunya, consensuada préviament amb el

actives del sector i generar entorns adequats
que contribueixin al seu desenvolupament.
El nostre compromis programatic situa els
consumidors al centre de les nostres politi-
ques. Passa per impulsar un comerg equili-
brat en oferta i basat en el consum responsa-
ble, la llibertat d’eleccid i la coresponsabili-
tat. En aquesta legislatura hem avancat signi-
ficativament en aquest camp, consolidant
I’ACA, creant I’Autoritat Catalana de la
Competencia i dotant els consumidors cata-
lans d’'un nou Codi de consum.

teriorment aprovar la Llei d’ordenacid dels
equipaments comercials que aplica la trans-
posicié de la Directiva de serveis europea,
alhora que garanteix la continuitat del
model comercial catala basat en la proximi-
tat, la sostenibilitat i la cohesié social.

S’ha reforgat el cos d’inspectors de comerg i
sha vetlat per l'aplicacié de la legislacié
vigent en matéria comercial. També hem
creat I'Observatori del Comerg i dels Serveis
de Catalunya i sha potenciat la formacié
amb programes com el Profit i el desenvolu-

sector, que unifiqui, actualitzi i completi la
normativa actualment —per a nosaltres dis-
persa—, per tal de recuperar i potenciar el
model catald de comerg. Entre altres coses,
aquesta llei haura de regular, en exercici de
la competencia exclusiva de la Generalitat,
els horaris comercials per facilitar la compa-
tibilitat entre lactivitat laboral i la vida
familiar, aix{ com el lleure per a tothom en

En el marc municipal, desenvoluparem la
competencia municipal d’ordenacié  del
comerg i crearem les arees de promoci6 de 'e-
conomia urbana, una nova férmula d’espais de
participacié privada i publica per dinamitzar
arees urbanes al servei del comerg. Proposta
que fomenta la cooperacié, afavoreix la sosteni-
bilitat i la qualitat del servei. Treballarem per a
la compatibilitat i adaptaci$ del horaris comer-
cials als nous usos dels temps, tot coneixent les
realitats existents dels paisos més avangats i vin-
culats als referents turfstics i comercials.

pament del primer Grau Universitari en
Comer¢ i Distribucié impartit  per
I'ESCODL.

El setembre del 2009 el Govern va aprovar el
Decret de creacié del Consorci de Comerg,
Moda i Artesania de Catalunya com un
organisme especific adregat a la millora de la
competitivitat d’aquest 3 sectors.

S’ha implementat el Pla de dinamitzacié del
comer¢ urba (2006-2010) amb un pressu-
post que ha superat els 40 MEUR anuals
durant els 4 anys de Govern, shan facilitat

diumenges i festius; regulard la venda no
sedentaria, establint les instal-lacions 1 els
serveis basics a disposicié dels paradistes
dels mercats de marxants i de llurs clients; 1
establira els instruments basics per a la pro-
mocié del comerg i els serveis, amb progra-
mes plurianuals especifics i un fons reem-
borsable de suport, en el marc d’'un pla per
a la dinamitzacié i la competitivitat de les
pimes del sector.

Ens proposem també, com a objectiu,
garantir I'aplicacié en igualtat de condicions
de la normativa comercial que regeix el
model catala de comerg i perseguir-ne I'in-

Pel que fa a lassociacionisme comercial,
donarem el nostre suport i ajudarem a aug-
mentar la seva dimensié per tal que tingui
més projeccié. Lany 2008 es va aprovar un
conveni marc amb el Consell General de
Cambres de Comerg de Catalunya, perque
fa temps que reconeixem la necessitat d’a-
conseguir la implicacié de tots.

Sense oblidar la nova societat tecnologica:
volem impulsar els canvis necessaris amb
noves linies per a la innovacié i la internacio-
nalitzacié. Intensificarem I'aposta per crear i
consolidar nous canals de distribucié via on/i-
ne amb un programa especific de suport,
assessorament i finangament de les inversions.
Respecte del comerg tradicional i familiar, no
ens noblidem i promourem ajuts amb la
finalitat d’incrementar la seva productivitat,

incentius per un valor superior a 50 MEUR,
que han estimulat una inversié per part del
sector de més de 350 MEUR. A tot aix0, cal
afegir-hi una aposta clara per la simplifica-
ci6 administrativa tant en els tramits per
obrir una empresa com també a ’hora d’ob-
tenir ajuts.

Aquests s6n, en sintesi, els objectius més
destacats que proposem per als propers 4
anys donant continuitat a la politica dels
darrers 7 anys:

- Vetllar pel manteniment de l'actual equili-
bri de formats i la llibertat d’eleccié dels con-
sumidors i de les consumidores entre mar-
ques i formats. Evitar posicions de domini,
sigui d’empresa o de format, que giiestionin
aquests principis, i vetllar per lestricte com-
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compliment, per tal de donar garanties ple-
nes tant a U'empresariat del sector com als
ciutadans i ciutadanes de Catalunya, creant
programes especifics d’inspeccid.

I finalment, CiU creu que s’ha d’intensificar
la col-laboracié entre les diverses adminis-
tracions per tal de millorar les condicions de
seguretat dels comerciants, lluitar contra la
delingiiéncia i els robatoris, perseguir amb
contundéncia la fabricacié i les xarxes de
distribucié de falsificacions, material pirate-
jat o imitacions il-legals, i fer complir les
normatives sobre 'activitat comercial.

CiU continua, doncs, amb totes aquestes

dimensid i eficiencia. Continuaran en el sen-
tit de la Linia ICF CreixComerg, que financa
el creixement i I'expansié logistica del sector
comercial.

Apostarem per facilitar la integracié de deter-
minades activitats industrials al sector de la dis-
tribucié. Fomentarem politiques per dignificar
el sector de la venda no sedentaria, promourem
I'expansié del comerg de proximitat i la comer-
cialitzacié directa dels productes agroalimenta-
ris. Desenvoluparem accions de foment econo-
mic i professional de 'artesania de Catalunya i
donarem suport al foment i modernitzacié dels
mercats municipals. Estem orgullosos d’haver
destinat més de 10 MEUR en ajuts a mercats.
Som plenament conscients que l'activitat
comercial és important des d’'un punt de vista
econdmic, perd també que ¢ un rol fona-

pliment de la normativa que regula 'activitat
comercial.

- Estimular processos cooperatius, sectorials i
territorials, per tal de garantir unes rendibili-
tats empresarials més competitives, que facin
atractiu el sector, tant per implantar-shi com
per treballar-hi, fent especial eémfasi en la for-
macié.

- Donar suport als processos de creixement,
internacionalitzacié i innovacié de les empreses
comercials i de serveis, ajudant a trobar fons de
financament adequats per al desenvolupament
empresarial.

- Facilitar informacié actualitzada i traslla-
dar coneixement rellevant per al creixement
i desenvolupament de I'empresa comercial
catalana.
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propostes apostant pel comerg, un sector
que sempre ha comptat amb el suport de
Convergencia i Unié.

Artur Mas

Candidat de CiU
a la Presidencia
de la Generalitat

mental a I’hora d’estructurar la nostra socie-
tat. Una societat que volem ajudar a conti-
nuar construint defensant els consumidors i
garantint la salut del sector comercial. La gent
viu el dia rere dia, i és per aixd que des del
PSC proposem politiques que millorin el que
és col-lectiu, el que és de tots, perd també el
que ens afecta a peu de carrer.

José Montilla
- Candidat del PSC

a la Presidéncia

de la Generalitat

Lexperiencia sempre és un capital i el full de
serveis, l'aval davant vagues promeses.
Estem satisfets de la linia endegada i dels
resultats que n’hem obtingut, per la qual
cosa ens refermem en el compromis explicit
de defensa del comer¢ de proximitat del
nostre pafs.

Joan Puigcercés
Candidat d'ERC a
1 la Presidéncia de la
. Generalitat
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El comerg ha patit, com la resta d’activitats
economiques, greument la crisii Com a
dada il-lustrativa, cal assenyalar que entre el
tercer trimestre de 2008 i el primer trimes-
tre de 2010 la branca de serveis de comerg
i reparacions va perdre 308.000 ocupats a
Espanya, perdua especialment intensa en la
subbranca del comerg al detall.

ICV
e«fl

El sector comercial té un paper important
en el desenvolupament econdmic del nos-
tre pafs, atesa la seva implantacié territorial
i local. Els darrers anys sha anat parlant
d’'un model catald en contrast amb els
models imperants en altres indrets de
I’Estat espanyol.

Aquest model catala sha caracteritzat pel

El comerg és un sector econdomic en el qual
predominen els autonoms i les petites i
mitjanes empreses, que son la base econo-
mica de Catalunya i que estd patint molt
especialment la crisi per la contencié i dis-
minucié del consum.

D’altra banda, la globalitzacié de I'econo-
mia té Pavantatge de posar al nostre abast

A aquesta situacid, cal afegir-hi la pro-
blematica especifica del sector, tot desta-
cant-hi, entre d’altres, les continues modifi-
cacions de la legislacid, les importants tra-
ves burocratiques, la major preséncia de
noves formes de comerg a través de les grans
superficies comercials i la proliferacié de la
competencia deslleial.

petit comer¢ urba, que sha vist amenacat
per la proliferacié de les grans superficies i
per la tendéncia a liberalitzar els horaris.
Han aparegut multiples modalitats d’ofer-
ta comercial que han ampliat i millorat les
opcions de consum de la poblacié. Ara bé,
la implantacié d’aquestes diverses modali-
tats de consum no té un efecte neutre sobre

més varietat de productes, perd fa necessa-
ria la preséncia d’associacions de consumi-
dors i d’una administracié que garanteixin
la qualitat i seguretat dels productes i que
cap no perjudiqui la salut dels consumi-
dors. A C’s proposem les mesures
segiients:

Cooperacié comercial. Donarem suport a

Entenem que des del Govern de la
Generalitat cal assolir un consens ampli
amb el sector per tal de revisar i actualitzar
Pactual normativa dispersa que el regula. Es
imprescindible reduir i simplificar la
burocracia per a la instal-lacié de nous esta-
bliments comercials i garantir una finestre-
ta tnica per als trAmits davant I'Admi-

el funcionament de la societat, ja que algu-
nes de les férmules comercials que més han
crescut en els dltims temps han anat asso-
ciades a un model de creixement urbanfstic
que ha fet prevaler les ubicacions periferi-
ques i segregades i, per tant, contraries al
model urba més sostenible basat en la com-
pacitat i la barreja d’usos.

la creacié de centrals de compres (CCS)
com a mecanisme de cooperacié empresa-
rial. Continuarem donant suport també als
mercats municipals com a model de centre
comercial especialitzat en productes frescos
i de proximitat.

Reforgarem la competitivitat. Potenciarem
la competitivitat de les empreses comer-

nistracié. En aquest sentit, volem establir
una linia d’ajuts, amb un limit entorn dels
18.000 EUR, mitjangant credits i avals per
a les petites i mitjanes empreses comercials,
aix{ com per a les microempreses.

La formacié ha d’ésser un pilar cabdal per
millorar encara més la professionalitzacié
del sector, l'especialitzacié de [oferta
comercial, la incorporacié de les noves tec-
nologies, tot reintroduint la figura de I'a-
prenent i millorant lensenyament dels ofi-
cis vinculats al comerg.

Es imprescindible garantir la seguretat del

Malgrat aixd, no es pot negar que el tipus
d’oferta que proporciona aquest model
resulta atractiu per a una part substancial
de la poblacid, i és per aixd que, en el marc
de la defensa del que sha denominat
“model catald de comerg”, shan dedicat
notables esforcos i recursos a transformar
els centres urbans tradicionalment dedicats
a lactivitat comercial per tal d’evitar-ne la
desertificacié i la consegiient degradacié
urbana.

Laposta pel model de petit comerg urba és
la defensa de la ciutat, ja que aquest és un
element important en la qualitat de vida

cials amb estrategies formatives, contrac-
tuals i laborals adequades al sector, aix{
com la plena adopcié de les TIC per afavo-
rir la viabilitat de les pimes.

Impulsarem el comerg electronic. Impul-
sarem el comerg a través d’Internet com a
oportunitat de negoci obert al mén.
Defensa dels consumidors i usuaris.
Donarem suport a les associacions de con-
sumidors com a entitats de defensa dels
drets dels consumidors 1 usuaris.
Fomentarem i millorarem les inspeccions
en materia de consum per garantir que els
productes i serveis posats a disposicié dels

comer¢ augmentant la preséncia policial al
carrer, modificant el Codi penal que doni
una resposta efectiva contra els lladres mul-
tireincidents, elaborant plans especifics de
seguretat i evitant de forma efectiva la
venda ambulant. Cal crear un fons de
comerg, dotat amb els recursos provinents
de les multes, per financar les reparacions
dels comergos que han patit danys com a
conseqiiencia de celebracions multitudina-
ries.

Finalment, volem suprimir les multes i san-
cions lingiiistiques en la retolacié dels esta-

dels nostres pobles i ciutats. En aquest sen-
tit, cal mantenir P'equilibri entre els diver-
sos formats comercials i vetllar pels drets
de les persones consumidores, perd sense
perjudicar el bon desenvolupament de les
funcions urbanes dels espais tradicional-
ment destinats a I'activitat comercial.

Per tltim, s’ha de continuar treballant en la
millora de la qualitat, la modernitzacié del
sector comercial i 'adaptacié constant als
requeriments dels consumidors, que ha de
ser tasca dels comerciants, per bé que
I’Administracié publica ha de continuar
apostant per contribuir a la dinamitzacié

consumidors compleixen els requisits legal-
ment establerts.

Establirem un sistema de responsabilitat
objectiva i d’indemnitzacions que per-
meti una compensacié econdmica que dis-
minueixi els perjudicis econdmics pro-
duits, especialment en casos de falta de
subministrament de serveis basics (aigua,
gas, llum, teléfon, etc.).

Ampliarem la implantacié de les oficines
municipals i comarcals d’informacié als
consumidors per fer propera i senzilla la
relacié amb I’Administracié.

Fomentarem I’arbitratge i la mediacié com
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bliments comercials, tot defensant aix{ la
llibertat del seu titular en la utilitzacié del
catala i castella.

Alicia Sdnchez-
Camacho
Candidata del PPC
a la Presidéncia de
la Generalitat

d’aquests processos proporcionant els ins-
truments normatius, urbanistics i1 de
suport necessari.

Joan Herrera
Torres

Canditat d'ICV-EUIA
a la Presidéncia de
la Generalitat

a sistema per resoldre conflictes, tot afavo-
rint la incorporacié de les organitzacions
de consumidors en la resolucié de conflic-
tes 1 difonent el coneixement del sistema
arbitral de consum entre la poblacié i els
agents economics.

- Albert Rivera
Candidat de C's a
la Presidencia de

' la Generalitat



INFORMATIUCOMERGC

octubre de 2010

NOVES OBERTURES

FL CORTE INGLES

REVOLUCIONA TARRAGONA

Amb l'objectiu d'atraure gairebé mig milié de clients potencials, I'arribada dels grans magat-
zems al Camp de Tarragona no ha deixat indiferent ningu. Els consumidors han acollit amb
exit aquesta inauguracié (unes 80.000 persones durant els 2 primers dies), mentre que els
comerciants de la demarcacié es debaten entre I'euforia i la contencid.

El Corte Inglés esta situat al capdavall de la Rambla, al centre de la ciutat.

El passat 8 d’octubre El Corte Inglés va
obrir les portes del nou centre de
Tarragona. Situat al centre de la ciutat, té
una superficie de més de 100.000 m?
repartits en 6 plantes. Loferta comercial
hi és molt amplia: moda i complements,
decoracid, parament de la llar, electroni-
ca de consum, perfumeria i cosmética,
alimentacid, oci i entreteniment. Aix{
mateix, també s’hi ha creat una zona d’a-

parcament amb capacitat per a un miler
de vehicles. El centre comercial, que ha
comportat una inversi6 d’uns 165
MEUR, déna feina a 863 persones, el
64 % de les quals sén dones i el 62 %
tenen menys de 30 anys.

Una acollida desiqual
Si bé les previsions d’afluéncia dels 2 pri-
mers dies auguraven un flux de visitants

de 60.000 persones, val a dir que shan
complert a bastament, ja que segons
fonts del centre comercial, durant les pri-
meres 48 hores van passar pels nous
grans magatzems tarragonins gairebé
unes 80.000 persones. De fet, 20 minuts
abans d’obrir les portes, mig miler de
persones feien cua davant dels principals
accessos de Iedifici.

Sens dubte, la irrupcié dels grans magat-
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La Rambla de Tarragona, amb l'arribada d'El Corte Inglés, queda com un dels grans eixos comercials de la ciutat.

zems al Camp de Tarragona ha suposat
un impacte social i econdmic en el teixit
comercial de la demarcacié. En aquest
sentit, des de Botiguers de Tarragona,
una associacié de comerciants que aplega
uns 130 associats, asseguren que l'arriba-
da d’aquest centre comercial a la ciutat
significard una davallada de les vendes
entre el 25 i el 30 %. Aix{ ho afirma el
seu president, Ferran Mil, el qual alerta
que aquestes dades no sén noves, ja que
“fa uns anys, quan vam elaborar un estu-
di en col-laboracié amb I'Ajuntament, la
Generalitat de Catalunya i la Cambra de
Comer¢ de Tarragona, sobre I'impacte
d’aquesta obertura a la ciutat, sén les que
es van aportar”.

Segons Mila, “aquestes xifres es poden
agreujar a conseqiiencia de la crisi de
consum que patim’. I és que tal com
apunten els comerciants, no tot és com-
peténcia, sind consum, i és aqui on les
repercussions seran més grans. “Els 200
EUR que un comprador es deixi als
grans magatzems deixaran d’estar inver-
tits en el comerg de proximitat. Es aquf
on hi ha la perdua’, es lamenta el presi-
dent de Botiguers de Tarragona.

Sibé és cert que en temps de crisi, la cre-
acié d’ocupacid és una noticia excel-lent,
Mila alerta que “tal com ja vam avangar

fa uns anys en aquest estudi conjunt, per
cada lloc de treball que ha creat El Corte
Inglés, en destrueix 4 del territori”. Per
combatre la pressié d’aquest potent ope-
rador, alguns comerciants de la ciutat
han apostat per aplicar politiques de
fidelitzacié per atraure i mantenir la seva
clientela. Aixi mateix, Mila també desta-

El centre comercial
ha comportat una
inversid d'uns

165 MEUR, déna
feina a 863
persones, el 64 % de
les guals sén dones

i el 62 % tenen
menys de 30 anys

ca que “molts comergos han apostat per
potenciar els plans formatius dels seus
empleats”. Una bona manera de desmar-
car-se de la competencia.

Amb tot, els comerciants de Botiguers de
Tarragona es lamenten que la localitzacié
del centre comercial a la Rambla “fara
que hi hagi una deslocalitzacié de l'eix

comercial i afectard determinats indrets
de la ciutat”.

Tarragona, ciutat comercial

Ara b¢, també hi ha for¢a comergos que
han rebut amb positivisme I'arribada d’El
Corte Inglés, perqu¢ d’alguna manera
convertira la ciutat en un centre de
referéncia pel que fa al comerg i aixd
suposara un benefici per a tots i cada un
dels sectors economics de la ciutat. En
aquest sentit, Mila assegura que “Tatraccié
comercial que provocard El Corte Inglés
fard que Tarragona esdevingui la segona
ciutat de Catalunya pel que fa a atraccié
comercial, pel darrere de Barcelona”.

Aix{ doncs, caldrd que els agents de la
ciutat sapiguen aprofitar aquesta situacié
i ho transformin en un avantatge compe-
titiu respecte de la resta de ciutats del
Camp de Tarragona. “Els botiguers, amb
el suport de les administracions, hem de
ser capagos de donar la volta a aquesta
situacié que inicialment ens frena les
vendes i canalitzar l'atraccié comercial
que comporten els grans magatzems com
un benefici per al territori i fer de lofer-
ta comercial un gran reclam de la ciutat”,
puntualitza Mila.

Vanessa Pérez



INFORMATIUCOMERC
octubre de 2010

B

UNA CIUTAT ORGULLOSA
DEL SEU COMERC

Va ser una nit de reconeixement a la feina feta i també d'orqull per viure en una ciutat que
ha convertit el seu comer¢ en bandera. La Ciutat Comtal va lliurar, en el transcurs d'una vet-
llada celebrada a les Drassanes de la capital catalana, la 13a edicié dels premis Barcelona, la

Millor Botiga del Mén.

Els guardonats de I'edicié d'enguany, acompanyats per |'alcalde Barcelona, Jordi Hereu

Els premis, a més de les diverses iniciatives empresarials merito-
ries, van guardonar la trajectoria de persones que han dedicat
bona part de la seva vida professional a la promocié, dinamit-
zacié i consolidacié del comerg des de diferents ambits: des de
IAdministracié local passant pel sacrificat associacionisme
territorial.

Per la seva banda, 'alcalde de Barcelona, Jordi Hereu, que va
presidir I'acte, va enviar un missatge d’agraiment als comer-
ciants per fer a través de la seva tasca una ciutat amb més vida,

més dinamica i atractiva. Hereu va reconeixer, dirigint-se a
audiencia, que “us feu estimar” i que en cap cas era sentimen-
talisme, siné el reconeixement al paper que hi protagonitza el
comerg.

MILLOR INICIATIVA EMPRESARIAL COMERCIAL DE
LANY...

A Nani Marquina, per 'obertura del seu primer punt de venda
situat al carrer de Rossell6 amb Diagonal, al Cor de I'Eixample.

La dissenyadora Nani Marquina fa d’aquesta manera el salt, tal
com va reconeixer durant el seu discurs a peu de carrer, en con-
tacte directe amb la clientela. En qualsevol cas, el jurat ha valo-
rat la seva evolucid, que ha anat del disseny a la produccié i, des
de l'any passat, a la distribucié comercial, tot assolint una cade-
na completa de creacié de valor. Lestabliment, a més, aconse-
gueix, en un espai diafan, reconvertir un fosc i antic garatge
soterrani en un magnific aparador total, on les catifes esdeve-
nen auténtiques obres d’art que fan “volar els nostres somnis de
com gaudir-ne plenament”, tal com es recollia en 'acta del
guardd.

MILLOR INICIATIVA AGRUPADA PER A LA DINAMIT-
ZACIO COMERCIAL DE LA CIUTAT...

A les passarel-les de moda al carrer, organitzades per diferents
eixos comercials de la ciutat. Les passarel-les, en les seves edi-
cions de tardor-hivern i primavera-estiu, han comptat totes
amb un conjunt d’elements comuns (com la imatge, la musica,
les instal-lacions, o els i les models), que els han donat aquest
caracter col-lectiu que el premi vol ressaltar. Per al jurat, les pas-
sarel-les “acosten la moda de l'any al carrer, la moda que les
botigues de cada eix, de cada barri, posen a I'abast dels seus
compradors. I ho fan amb un alt nivell de professionalitat i,
com correspon, de glamur”.

PREMI A LA TASCA DE CONTRIBUCIO | CONEIXE-
MENT DEL COMERC DE LA CIUTAT...

A Joan Mateu, per la seva llarga trajectoria professional i,
segons el jurat, “per la seva capacitat per sumar voluntats i, con-
seglientment, liderar-les a través de multiples iniciatives col-lec-
tives”. Mateu, que va ser I'anima del primer pla de dinamitza-
cié comercial que es va fer a tot Catalunya, tot convertint I'Eix
Comercial de Sant Andreu, els seus comercos i els seus associats
en un referent, va ser alhora un dels principals impulsors per a
la creacid de la ja consolidada Fundacié Barcelona Comerg. De
la mateixa manera, va liderar les actuacions i trobades de
Vitrines d’Europe 1 va aconseguir la seu del Secretariat
Permanent d’aquesta associacié europea.

El sopar es va celebrar a les Drassanes de Barcelona
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El jurat, a més, va voler fer diverses mencions especials. A M.
Dolors Alvarez i M. Lluisa Coll, responsables d’Amics de les
Rambles i Barna Centre, respectivament, les quals, després de
25137 anys de servei a les seves institucions, van decidir cedir
el relleu al capdavant d’aquestes 2 associacions. I a M. Amelia
Garcfa Ferndndez, per la seva dedicacid, implicacié i suport,
durant més de 15 anys, a Comerg de Barcelona, com a perso-
na responsable del suport técnic de la Direccié de Comerg i
Consum, sector de Promocié Econdomica de 'Ajuntament de
Barcelona.

PREMI A L'ESTABLIMENT COMERCIAL...

A Servei Estacid, 'emblematic establiment del carrer d’Aragg,
per haver inventat, tal com assenyalava el jurat, el bricolatge
avant la lettre, servint materials generacid rere generacid.
Després d’'una profunda renovacid, I'establiment gaudeix d’una
amplia oferta i fa dels seus aparadors una bona mostra d’allo
que qualsevol consumidor pot necessitar en un moment donat.
A més, aquest ventall de producte es complementa amb la
presencia d’especialistes en cada una de les seves seccions per
aconsellar sobre el millor article.

PREMI AL MILLOR MERCAT DEL MON...

Un nou guardd se suma aquest any per premiar la tasca de ges-
tié comercial dels establiments i associacions de mercats muni-
cipals. En aquesta primera edicié del Premi al millor mercat del
moén, sha emportat el guardé... Xarcuteries Bosch, del Mercat
del Clot, presentada com a millor iniciativa particular. Els ger-
mans Xavier i Jordi Bou i Bosch, responsables d’aquest establi-
ment centenari, han apostat per una completa renovacié de la
seva cansaladeria i xarcuteria, amb un disseny innovador i de
qualitat. Aquesta aposta per millorar el servei al client inclou
un web propi, que facilita la compra en linia.

Els membres del jurat també van fer una mencié especial per a
I’Associacié de Concessionaris del Mercat d’'Horta, en reconei-
xement al pla de dinamitzacié comercial presentat per aquesta
entitat, en coordinacié amb I'Eix comercial de la zona.
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FLS CONSUMIDORS
BUSQUEN MES OFERTES
| COMPREN MENYS

La Fundacié Barcelona Comer¢ i ESADE han creat I'Indicador del Comer¢ de Barcelona
(ICOB), el primer panel economic del comer¢ de la ciutat. Segons aquest informe, la factu-
racio dels comercos va caure entre un 5i un 20 % durant el segon trimestre d'enguany.

Els resultats corresponents al segon tri-
mestre de 2010 es van recollir a partir
d’una mostra de 304 comerciants repar-
tits pels 17 eixos comercials de la capital
catalana. Els integren més de 10.000
comercos, que donen ocupacié a més de
35.000 persones i facturen uns 7.000
MEUR, la qual cosa significa el 7 % del
PIB de la ciutat.

Linforme reflecteix la percepcié dels
botiguers sobre quin és el perfil del com-
prador barceloni, és a dir, un consumi-
dor que busca més les ofertes i fa com-
pres més petites. De fet, el consumidor

només compra alldo que té pensat com-
prar i s'ajusta al pressupost. “Es per aixo
que li costa més decidir-se i per aixd es
fan més visites als establiments!”, apunta
el catedratic ESADE, director de Ies-
wudi i de I'Informatiu Comerg, Josep-
Francesc Valls.

Els consumidors, doncs, compren estric-
tament alld previst, ja que el seu pressu-
post és més ajustat. A més, segons els
enquestats, tenen una actitud més “apa-
gada” en general, hi ha una menor fide-
litzacié, la proporcié de visites/compres
és pigjor (el client Semporta menys

CONSUMIDOR HIiBRID | CAMALEONIC
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coses) i es paga més amb targetes de cre-
dit que no pas en efectiu. Aquesta darre-
ra percepcié dels comerciants podria
tenir a veure amb 'ampliacié del nombre
de TPV (terminals punts de venda)
incorporats als comergos barcelonins els
darrers mesos.

Racionalitzar la compra

Valls explica que el 68,9 % dels comer-
clants enquestats considera que la seva
facturacié va caure en el segon trimestre
de l'any respecte de 'any anterior i que
els sectors més perjudicats per aquest
descens van ser el de 'equipament de la
llar i el de les persones, mentre que lali-
mentacié es va mantenir i fins i tot va
pujar. De fet, Valls també apunta que la
cerca d’ofertes és més gran en el sector de
lequipament de la llar i les persones.
Malgrat que la tendéncia a racionaliczar
la compra no és nova, “amb la crisi
aquesta tendeéncia ha pres més forga i ha
empitjorat’, explica Joan Mateu, presi-
dent de la Fundacié Barcelona Comerg.
D’altra banda, durant aquest segon tri-
mestre de l'any, Mateu alerta que els
comergos que van tancar van significar
entre un 5 i un 10 % dels 10.000 esta-
bliments que hi ha al conjunt dels 17
eixos de la ciutat, encara que molts han
estat substituits per altres locals.

Amb tot, segons 'ICOB no hi va haver
grans moviments en les plantilles. De fet,
el 72 % afirmava que es van mantenir i
només un 19 % assegurava que es van

reduir. En aquest sentit, els responsables
de I'informe asseguren que “en moments
de crisi, els comergos que es mantenen
tenen tendéncia a no fer massa movi-
ments de personal”. Aix{ mateix, reco-
neixen que els proveidors no els pressio-
nen excessivament ni en els preus ni en
les condicions de pagament ni en exigen-
cia de minims de compra.

La sequretat i la il-luminacié
suspenen

Els comerciants enquestats en 'informe
valoren positivament aspectes com la
facilitat d’arribar a I'establiment i sobre-
tot lassociacionisme (74 %). D’altra
banda, la valoracié dels serveis és alta-
ment negativa quan se’ls demana, entre
altres aspectes, per la il-luminacid, el ser-
vei de neteja i la seguretat. Segons el pre-
sident de la Fundacié Barcelona
Comerg, Joan Mateu, els botiguers de la
ciutat han expressat “repetidament” la
seva peticié a 'Ajuntament de més llum

als carrers. Més de la meitat considera
que és escassa, fet que no beneficia els
seus negocis. En aquest sentit, Mateu
apunta que el LED és la solucié i que
“aquesta inversié es veurd compensada
per la baixada del consum energetic”.

La seguretat també en surt malparada: la
Guardia Urbana obté un nivell d’insatis-
faccié de gairebé la meitat dels enques-
tats, davant de 2 de cada 10 que hi estan
a favor. La tasca dels Mossos rep menys
critiques, perd suspen per a gairebé el
40 % dels comerciants. Que la policia
local sigui més mal vista que no l'au-
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tondmica, segons Valls, “és perque la
Urbana és l'encarregada de posar les
multes de les infraccions per carrega i
descarrega’.

Enmig d’aquest escenari, pel que fa al
futur, el 57,9 % dels comerciants opinen
que l'actitud dels compradors el trimes-
tre vinent es mantindra, igual que les
vendes, mentre que els qui pensen que
els preus s'apujaran sén un 44,8 %, i els
partidaris que es mantindran assoleix un
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47,1 %. Valls assegura que aquestes
xifres no han de disparar les alarmes, ates
que “el comerciant estd esperancat i té
empenta per mirar de posicionar-se
davant de la competencia”. De fet, apun-
ta Mateu, “si el juliol va suposar un mes
algid en tancament de locals, durant el
mes de setembre hi va haver un incre-
ment en obertures a la ciutat”.

Vanessa Pérez
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Des de setembre, I'obertura de locals s'ha reactivat
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UNA RADIOGRAFIA
DEL COMERC URBA

Fomentar I'ocupacié dels locals tancats i aixi potenciar els eixos comercials dels municipis, i
alhora contribuir al desenvolupament de I'economia dels barris i de les ciutats catalanes sén
només algunes de les utilitats del Cens d'activitats comercials a que la Diputacié de
Barcelona ha estat donant suport durant aquests 2 Ultims anys i que ara incorpora en el

Cataleg de serveis del 2011.

El que va comencar com una necessitat dels municipis per tal
d’identificar els comergos, els serveis i els locals comercials
buits en planta baixa i aix{ fomentar-ne 'ocupacid, a partir de
Pany que ve passard a formar part del Cataleg de serveis de la
Diputacié en lepigraf Cens d’activitats comercials. Amb
aquesta eina, des de 'Area de Comerg de la Diputacié de
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Font: Ajuntament de Vic

L'activitat comercial a Vic Sud (2008)

Barcelona es pretén impulsar el coneixement de 'oferta comer-
cial dels municipis i fer-la més dinamica i a 'abast de tothom.
De fet, el cens ofereix una radiografia real del comerg de la ciu-
tat i permet sistematitzar-ne les dades sobre les activitats
comercials i de serveis. Amb aquesta eina també es podran
identificar els locals comercials sense activitat i susceptibles de
ser ocupats per una activitat comercial dins del municipi.
Tant és aix{ que amb aquest instrument es vol obtenir una imat-
ge, al més exacte possible, de la realitat de I'activitat comercial
en un moment determinat a la localitat i, evidentment, conéi-
xer [oferta comercial i Ioferta de locals comercials desocupats
per tal d’ajudar a la programacié comercial del municipi.

Proves pilot consolidades

Vic, Martorell, Rub{, Castelldefels, Barbera del Vallés, Sant
Just Desvern, Manlleu o Mollet del Valles sén alguns dels
municipis que ja compten amb el seu cens. Sén les primeres
proves pilot que han servit perqué finalment la Diputacié ho
incorpori al seu cataleg d’actuacions.

El primer pas consisteix a recollir dades en relacié amb les acti-
vitats comercials i de serveis i els locals comercials buits en plan-
ta baixa, aixi com les seves dades cartografiques. De fet, per tal
d’obtenir aquesta informacié es crea un equip que s'encarrega
de recérrer la localitat en qiiestid per identificar totes les activi-
tats i recollir-ne les dades basiques (establiment, sector, adrega,
coordenades XY, etc.), per posteriorment elaborar una base de
dades i cartografiar 'emplagament de totes les activitats identi-
ficades. Amb lafegit que també s’identifiquen els locals comer-
cials buits. Aix{ doncs, a través del cens es pot obtenir informa-
cié sobre quina és I'activitat comercial del municipi, la tipolo-
gia de serveis o loferta de locals buits disponibles. En conse-
qiiéncia, les utilitats d’aquest instrument per a un ajuntament
sén muiltiples: elaboracié de la planificacié comercial del muni-

Font: Ajuntament de Vic

Mapa dels locals, continuitats i descontinuitats a Vic Centre (2008)

cipi, preparacié de campanyes de difusié, pla de foment de
locals tancats, crear nous eixos comercials, etc.

Una eina d'utilitat municipal

El cens pot ser un instrument de gran utilitat a 'hora de deter-
minar els programes de foment de 'ocupacié dels locals tan-
cats. Mitjangant aquesta actuacié el Consistori municipal posa
en contacte els propietaris o gestors dels locals buits amb el tei-
xit potencial empresarial del sector. Aquesta radiografia de 'o-
ferta comercial que ofereix el cens permet, a més a més, detec-
tar mancances que ajudaran a dissenyar millors politiques
comercials. D’altra banda, també pot resultar un instrument
de gran utilitat per a les associacions de comerciants.
Lobjectiu és que les dades del cens s'actualitzin regularment,
sobretot als eixos comercials, ja que es tracta d’una eina viva de
consulta i de servei. Per aquest motiu, la Diputacié de
Barcelona també subvencionara aquells municipis que s'acullin
a l'actualitzaci del cens.

“Vic activa locals”

Amb la voluntat d’impulsar 'activitat economica als diversos
carrers i places de la ciutat, 'Ajuntament de Vic va ser pioner
'any 2009, amb la iniciativa “Vic activa locals”, una iniciati-
va que compta amb el suport de la Diputacié de Barcelona i
que ara ja es desenvolupa en altres ciutats catalanes. En primer
lloc, es van  censar els establiments tancats en planta baixa de
les 2 grans concentracions urbanes: la zona central (Vic

Centre) i 'area del Remei-Estadi (Vic Sud). Es van detectar 85
locals tancats a la zona central i 119 a I'area del Remei-Estadi.
De fet, el web <www.vicactivalocals.cat>, una eina per divulgar
els locals buits de la ciutat de Vic, va entrar en funcionament el
3 de marg de 2010. Des de la seva posada en funcionament ha
rebut 7.500 visites, un 53 % de les quals de fora de Catalunya i
fins i tot algunes de I'estranger, com la Gran Bretanya o la Xina.
Durant el 2009 es va fer el seguiment de 75 empreses liders en
diferents sectors d’activitat que no estaven instal-lades a la ciutat,
per interessar-les en el potencial de Vic i en la disponibilitat de
locals buits al municipi. Els resultats shan situat, en el primer
any, per sobre de les previsions inicials, en qué¢ només es prete-
nia captar un 5 % de les empreses contactades. Fets el balancos,
I'any 2009 es van obrir a la ciutat 66 nous establiments, i actual-
ment hi ha 120 locals tancats a la base de dades accessible des del
lloc web, aportats pels agents de la propietat i administradors de
finques que operen a la ciutat. Durant el darrer trimestre de
2010 es reforgaran els seguiments iniciats 'any 2009, i samplia-
ran a noves empreses, que en aquest moment arriben a 125.

Diputacic
@ Barcsiona | Areede Comers

www.diba.cat/comerg
Espai elaborat amb el suport de [Area de Comere de la
Diputacié de Barcelona
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| A INNOVACIO,

MOTOR DE CREIXEMENT

Innovar per captivar el client. Aquesta va ser la maxima de la 13a Jornada de Comerc¢ de la
Cambra de Comer¢ de Manresa celebrada el passat mes d'octubre. En 'acte, hi van interve-
nir reconeguts experts comercials, com l'especialista en neuromarqueting Xavier Borras i l'e-

conomista Oriol Amat.

o J

Y

Durant la seva intervencid, Oriol Amat va explicar qué fan les empreses “gasela” per afrontar, amb éxit, periodes complicats com I'actual

“Cimpacte de la crisi sobre el comerg és
evident, perd aixd no vol dir que el
comerg estigui en crisi 1, ara més que
mai, els serveis shan de continuar
donant. Cal innovar, i aspectes com la
gestio, la fusié i lespecialitzacié poden
ser una bona opcié. Tot i que pot sonar
com a topic, la crisi pot esdevenir una
oportunitat”. Amb aquesta arrencada el
conseller d’Innovacié, Universitats 1
Empresa, Josep Huguet, va animar una

trentena d’empresaris de la demarcacié
del Bages a sortir de la rutina i apostar
pel creixement “amb solvencia” de les
seves empreses.

Un creixement que, segons Huguet, pot
anar lligat a la internacionalitzacié, I'es-
pecialitzacié, el comerg electronic o a
potenciar el servei postvenda. De fet,
tant el conseller com la resta de ponents
que van participar en el transcurs de la
jornada van desmuntar la percepcié que

la majoria d’empresaris tenen sobre el
creixement, majoritariament associat al
fet d’incrementar el nombre de punts de
venda. Aix{ doncs, van apostar pel crei-
xement de la dimensid dels seus negocis,
més que no pas en nombre.

El president de la Cambra de Comer¢ de
Manresa, Pere Casals, va destacar el
valor de la Jornada de Comerg com a
“punt de trobada i reflexié sobre les
qiiestions que afecten el comerg en un

moment en qué¢ l'intercanvi d’idees i
punts de vista es fa més necessari que
mai” per superar ['actual situacié.

El model que cal sequir
Optimisme, passié per 'empresa, proac-
tivitat, flexibilitat i empatia sén algunes
de les condicions que reuneixen els
emprenedors que estan al capdavant de
les empreses catalanes que més creixen.
En aquest sentit, Oriol Amat, catedratic
d’Economia Financera de la Universitat
Pompeu Fabra, va apuntar les caracteris-
tiques de les empreses “gasela’, que han
de servir de mirall per a la resta. A banda
dels condicionants anteriorment apun-
tats, la innovacié, la formacié i la dife-
renciacié sén altres factors que, segons
Amat, determinen l'exit d’un projecte
empresarial.

Durant la seva intervencié, Amat també
va apuntar la necessitat d’adaptar el
model de negoci a la situacié de 'entorn
i de buscar constantment noves oportu-
nitats. Aix{ mateix, I'economista va
assenyalar que tot i la crisi hi ha sectors
en plena expansié, com el de les agéncies
de viatges que operen a través d’Internet
i va destacar que “ara és un bon moment
perqué les empreses del sector del
comerg creixin comprant o associant-se

amb d’altres”.

N
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Vinculacié emocional

Der la seva banda, Xavier Borras, expert
en neuromarqueting, va incidir en la
necessitat d’impactar per captivar el
client, i de fer-ho a través de la creativi-
tat, les emocions i la diversié. Tenint en
compte que només assimilem un 1 % de
la informacié visual que rebem, Borras
ha explicat les claus per entrar a formar
part d’aquest petit percentatge a partir
d’impactes multisensorials, experi¢ncies

“El client d'avui
demana botigues
petites, personals,
facils i que tinguin
cor”, segons Xavier
Borras, especialista
en neuromarqueting

amb el producte, recomanacions perso-
nals, etc.

“Les marques sense una proposta nitida
tenen poc a fer perque la proposta de
valor ha de ser definitiva des que aques-
ta entra al mercat”, va destacar. A més,
“la marca de retail sha de construir en el
cervell dels clients com un conjunt de
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beneficis, perqu¢ només memoritzem
allo que ens provoca una excitacié emo-
cional”, va afegir.

Segons Borras, el client d’avui demana
“botigues petites, personals, facils i que
tinguin cor”. En aquest sentit, oferir una
marca de comerciant diferenciada i
identificar-la amb el client sén 2 factors
clau per a I'exit d’'un comerg. Segons
Borras, “no es compren productes per
activitat prescriptiva, siné per vinculacié
emocional. Cal superar la sensacié que, a
la botiga, només shi va a comprar, i
potenciar-la com un lloc on experimen-
tar, aprendre i explorar”.

La jornada es va cloure amb I'experién-
cia d'un cas d’exit, el de I'empresa
Nostrum, amb seu a Sant Vicen¢ de
Castellet (Bages). Nostrum, empresa
especialitzada en menjars per endur-se,
és un exemple de companyia que ha
crescut els darrers anys innovant en
aspectes com la qualitat i l'atencié al
client. Actualment compta amb una
quarantena  d’establiments 1  ha
comengat a implantar un nou disseny de
botigues per facilitar la comoditat als
consumidors. De fet, la companyia és a
punt d’iniciar el procés per a la interna-
cionalitzacid.

V.P.

LA UE OBLIGARA A PAGAR ELS PROVEIDORS

EN UN TERMINI MAXIM DE 30 DIES

Segons la nova norma comunitaria per lluitar contra la morositat
en les operacions comercials aprovada de forma definitiva aquest
dimecres pel Ple de 'Eurocambra per 612 vots a favor, 12 en con-
trai21 abstencions, les empreses i el sector public hauran de pagar
als seus proveidors en un termini maxim de 30 dies. Aquesta
Directiva, el contingut del qual ja ha estat pactat amb els 27 estats
membres, té per objectiu garantir que les petites i mitjanes empre-
ses no pateixin més problemes financers a causa del retard en el
pagament de factures d’autoritats puibliques i grans companyies.

Inicialment, la proposta de la Comissié assenyalava que els ter-
minis de pagament s’havien d’establir per acord entre el deutor i
el creditor. Perd els negociadors del Parlament van convencer la
Presidencia belga d’acceptar la regla dels 30 dies per a tot Europa.
Der a les autoritats publiques, només en “circumstancies excep-
cionals” el perfode de pagament podra allargar-se més enlla de

30 dies, perd en cap cas no es podra passar de 60 dies i caldra
presentar una justificacié per a qualsevol prorroga.

En els pagaments entre empreses, el termini general és de 30
dies, llevat que en el contracte es digui el contrari; d’altra
banda, si les 2 parts hi estan d’acord, es pot arribar als 60 dies.
El periode de pagament pot estendre’s més enlla de 60 dies
només si hi ha un “acord exprés” entre el creditor i el deutor i
si no és “extremament injust” per al creditor.

En cas que hi hagi un retard en un pagament, linteres per
demora queda determinat en el tipus de referéncia més un 8
%. A més, 'Eurocambra i els 27 estats membres han acordat
una quantitat fixa de 40 EUR com a compensacié pels costos
de recuperacid. A partir d’ara els estats membres compten amb
2 anys per adaptar la Directiva a les legislacions nacionals res-
pectives.
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Quan intentem actuar sobre els pres-
criptors de la compra del nostre produc-
te o servel, entrem en els vells temes de
les relacions d’influéncia. Identificar qui
0 que sén les forces prescriptores és
només un primer pas; dificilment hi
podrem fer res si no comprenem com
actuen en el procés de decisié de compra
i, per tant, en la ment del consumidor.
Els estimuls es multipliquen: la botiga
Sactiva per ser més suggerent, les mar-
ques es vinculen amb experts i amb
famosos, es creen llocs de treball per a
professionals de la prescripcié al punt de
venda, nous espais als corners, les modes
que arrasen, etc., i aixd sense oblidar el
rol d’Internet i el web 2.0. Dins la gala-
xia virtual, sén els mateixos consumi-
dors els qui busquen proactivament i
opinen sense limits.

Segons un estudi fet a Espanya per la
consultora Symphony-IRI —especialitza-
da en el mesurament de vendes a les
botigues de productes de gran consum-—,
7 de cada 10 decisions de compra es pre-
nen davant del lineal. Aixd vol dir que
moltes de les decisions es prenen en un
espai amb una oferta disponible 77 situ,
configurat per les decisions que el
mateix comerciant ja ha pres pel seu
compte, en anticipar-se al seu public.

Loferta i la demanda sén com el yingi el
yang. En aquest sentit, els suggeriments
que ens fa la mateixa botiga a través de
la tria de productes, marques, etc., sesta
convertint en una de les prescripcions
més poderoses: el suggeriment per mos-

tracié o ocultacié del producte.

Un cop dins del punt de venda, l'assor-
timent, la disposicié, I'alcada dels pro-
ductes vers la mirada i el gest de la ma
per poder-los agafar, sén potents induc-
tors de la tria final.

La maxima demostracié d’aquest efecte
ha estat l'assentament de les marques
propies de la distribucid. Les noves ober-
tures i I'expansié geografica de determi-
nades marques de distribucié comercial
sén la principal variable explicativa del
creixement de la quota de mercat per als
productes etiquetats sota el paraigua de
les ensenyes.

Un altre exemple del gran poder de pres-
cripcié que prenen alguns reilers ve de
la ma d’aquells que prenen for¢a com a
especialistes o els anomenats category
killers. En aquest cas, gricies a la capaci-
tat de crear i modular les preferéncies del
gran public, els casos d’Imaginarium,
Zara, Chocolat Factory o Ikea es presen-
ten com a exemples reconeguts.

Expressions com ara: “Tinc un jersei
exactament igual que aquest” o “A voste li

queda molt bé” ja no sén suficients per-
que els dependents dels establiments atra-
pin el client. Els botiguers poden i han de
fer alguna cosa més per a la seva clientela.
Els operadors de les companyies de tele-
fonia ho han tingut molt clar: consideren
la figura dels promotors de vendes; val a
dir que la denominacié ho diu tot.

Els consumidors busquen consell i
demostracié de producte. Tots tenim
coneixement de I'¢xit de la Zelebotiga tele-
visiva i els sistemes de venda multinivell
(com quan van sortir els aspiradors amb
sistema d’aigua, el Tuppersex, etc.). Les
farmacies, tradicionalment associades a
professionals de la prescripcid, han trobat
un terreny abonat per a la venda de pro-
ductes cosmetics, tractaments nutricio-
nals, etc. La darrera tendéncia va arribar
amb la figura dels personal shoppers, fins i
tot a les botigues insignia de la gran distri-
bucié com ara el cas 'H&M o Carrefour.
La combinacié d’aquests elements
esmentats com a forces de prescripcié
dins la mateixa botiga té el seu maxim
exponent en la proliferacié dels estands
(corners) o els store in store. Tot un classic
als grans espais multimarca i que sén
una tendéncia a I'al¢a a escala mundial i
en tots els sectors, fins i tot en botigues
com Wal-Mart, BestBuy, Tesco o el
mateix Carrefour.

Ana Berdié
anabega®@telefonica.net
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APRENDRE DE LA INNOVACIO DELS ALTRES

La jornada amb el lema “Comerg al dia”, celebrada recentment
a Cornell3, tenia com a objectiu donar a contixer experiencies
innovadores al comer¢ d’arreu del mén que proporcionin eines
per orientar i millorar els negocis del sector. I com que es trac-
tava de posar de manifest la importancia de la innovacid, més
de 500 empresaris van prendre part en aquesta jornada que es
va poder seguir en directe per videoconferéncia a Girona,
Lleida, la Seu d’Urgell, Manlleu, Reus, Terrassa i Tortosa.
Entre altres temes es va afrontar el renaixement dels centres
comercials, les noves tendéncies del comerg, el comerg electro-
nic, la logfistica, els sistemes de pagament, les noves formes de
comunicacié, la perspectiva del consumidor i com donar for-
macié al consumidor, a més dels nous tipus de punts de venda
o de les xarxes socials i la seva influéncia en el comerg.

La jornada, que va comptar amb la presencia dels experts de
reconegut prestigi en temes d’innovacié Alfons Cornella i
Antonella Brogalia, d’Infonomia, va servir també perque el
conseller del ram, Josep Huguet, recordés que des del Consorci
de Comerg, Artesania i Moda (CCAM), a través del Programa
de competitivitat i innovacié tecnologica sha volgut contri-
buir a la millora de leficiencia i la productivitat de 'empresa
comercial i donar suport a les empreses que es troben en el
moment de fer un salt organitzatiu i de processos. Aixi, un
total de 46 empreses han demanat suport dintre d’aquesta
linia, que ha suposat una inversié global de més de 3 MEUR.
En aquest sentit, el conseller va recordar que la CCAM, per tal

COMERTIA ORGANITZA

El conseller Josep Huguet va apel-lar a la innovacié com a via per
augmentar la competitivitat de les empreses comercials i resistir
millor la crisi economica actual

de facilitar I'accés al financament i incrementar el nombre
d’empreses comercials mitjangant la seva cooperacié, ha creat
en col-laboracié amb I'ICF (Institut Catald de Finances), el
préstec en condicions preferents I+C  Comerg
(Innovacié+Cooperacié Comerg). Un total de 9 projectes
han optat a aquesta linia de financament, que han suposat
unes inversions totals de 16 MEUR.

UNA NOVA JORNADA TECNICA

I ja sera la setena. La d’enguany estara centrada en la manera
com, en una situacié de crisi, sha de saber evolucionar. Per
il-lustrar aquests canvis hi prendran part, entre d’altres, Oscar
Vela, director general a Europa del Grup Areas, un grup que
déna servei de restauracié i comer¢ amb diferents formats
segons la ubicacié (des d’autopistes a aeroports, passant per
ports i estacions de tren), i Germdn Cid, el president del Grup
Gerplex, una empresa familiar que ha sabut canviar de sector i
reformular la seva proposta comercial. La jornada se celebrara
el proper 9 de novembre al Cosmocaixa de Barcelona.

D’altra banda, els establiments Raima, El Moli Vell i Santa
Eulalia han estat les darreres empreses a incorporar-se a
Comertia. La papereria Raima va néixer com a tal 'any 1986,
tot i que els seus antecedents es remunten al 1979. En el seu

moment va ser la primera papereria especialitzada a donar ser-
vei als professionals del disseny. EIl Grup Raima va tancar el
2009 amb 50 treballadors en plantilla i 5 punts de venda. Per
la seva banda, Santa Eulalia, amb més de 160 anys de vida, és
un dels exemples de negoci familiar en evolucié constant. La
cadena de moda d’alta costura avui esta regentada per la quar-
ta generaci6 familiar i a hores d’ara esta situada en una botiga
sostenible, al passeig de Gracia, 91, tot esperant la remodela-
ci6 de la seva localitzacié original, al nimero 93. Santa Eulalia
compta amb 51 treballadors i 2 punts de venda. Per tltim, El
Moli Vell, una empresa dedicada a la fleca des de final dels anys
seixanta, compta amb 100 establiments a 'area metropolitana
de Barcelona que es dediquen a la venda de pa, pastisseria,
especialitats i a la degustacié de cafe.
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| A CRISI REFORCA
L'ASSOCIACIONISME | LA MARCA

“El mdén ha canviat... | nosaltres?” Amb aquest titol tan suggerent I'Asociacién Nacional de
Centrales de Compras (ANCECO) va celebrar el seu VIl congrés a Barcelona. En aguesta oca-
sio, el tema recurrent va ser com fer front a una caiguda del consum. | la millor resposta:
reforcant la unid i les sinergies de grup.

Aixi, segons els responsables de
ANCECO, cal reforcar el posiciona-
ment i la quota de mercat, mitjancant la
col-laboracié amb altres centrals, desen-
volupant les marques propies i, en defini-
tiva, guanyant terreny a les empreses ver-
ticals. Val a dir que de I'exit d’aquesta ini-
ciativa depen el manteniment del mig
milié de persones que treballen a les cen-
trals de compres i serveis espanyoles
(CCS), xifra que suposa el 27 % de I'ocu-
pacié en el mén de la distribucié comer-
cial, segons la mateixa ANCECO. En
aquest context, la marca del canal és un
dels actius més importants que tenen les
CCS. Un actiu, a més, que si la central es
consolida i guanya notorietat, va a més.

Del congrés d’enguany, va quedar palés
que el futur del sector passa per reforcar

la col-laboracié amb noves fusions de
CCS per guanyar dimensionament,
internacionalitzar-se i establir acords
amb altres centrals d’altres paisos. Dit
d’una manera més clara: “La concepcié
vertical ha de guanyar pes i sha de ten-
dir a les aliances europees”. De fet, en
aquests 2 darrers anys, les CCS ja han
establert acords a llarg termini amb pro-
veidors estrategics i han reforcat les poli-
tiques de marqueting per reforcar el
valor de la marca.

Tal com assenyala Benito Garcfa, presi-
dent de TANCECO, en el context actual
cal tancar el procés d’evolucié de moltes
centrals, que han d’evolucionar, com ja
han fet d’altres, “cap a la millora en la
logistica, el marqueting... perqué el més
dificil no serd comprar, ja que per a aixo

GESTIO HORITZONTAL

Durant aquest VIII Congrés es va
presentar  Gestidn  horizontal.
Estrategias, técnicas y herramientas
para incrementar la competitividad de
las CCS, un llibre escrit per Javier
Panzano, membre del Comite
Executiu de TANCECO. Panzano hi
combina la reflexié tedrica amb
exemples practics de gestié d’algunes
centrals de compres i serveis i descriu
quines sén les claus i les eines més
importants a l'hora de fer créixer i

consolidar les CCS.

tindrem cua, sind vendre”. Per tot aixo,
afegeix el president de les centrals de
compres i serveis espanyoles, “el mercat
ens exigeix ser més eficients i competi-
tius”.

Conjuntura econdomica

Una eficiéncia i competitivitat per a un
moén on, segons el que va assenyalar amb
ironia el professor de I'TESE José Luis
Nueno, les coses aniran a més, com el
consum, que creixerd, “perd en altres
latituds”. Tal com esta el panorama, “els
paisos rics seran més pobres i els pobres,
més rics”. De fet, davant de la pregunta
sobre si 'economia ja ha tocat fons,
Nueno va incidir-hi novament amb iro-
nia, tot dient que ara el que tocava era
furgar la terra.

Les coses estan aix{, va apuntar el profes-
sor: “Els espanyols estan molt ben equi-
pats, tot nou, amb garantia..., perd pen-
dents de pagar”. I aquest és el problema
més immediat: I'alt endeutament de les
families, unit a una taxa d’atur que, de
moment, no baixa del 20 %, cir-
cumstancies que dificulten, i molt, la
recuperacié del consum.

El nou valor emergent és la racionalitza-
cié de la despesa. I una dada, segons el
professor de I'IESE, reforca aquesta idea:
el 2009 un 33 % dels consumidors
espanyols van recontixer que havien
comprat en un outler. I no només aixd:
els habits de compra es modifiquen, i
més 1 més consumidors sesperen a les
rebaixes per fer la seva despesa, que, per
cert, “cada cop és menys discrecional”. Es
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La Llotja de Mar de Barcelona va acollir aguesta vuitena edicié del congrés d’ANCECO

a dir que es compra el que es necessita.
Nueno va tancar la seva intervencié
recordant que els comerciants havien de
fer pedagogia entre els consumidors:
aquests han de pagar el preu que val i,
ara per ara, amb la guerra de reduir
preus, d’ofertes i descomptes, el consu-
midor s'estd beneficiant d’una guerra
que malmet els comptes d’explotacié i
no respon a una realitat que es pugui
mantenir sempre. Per tant, per evitar
aquestes guerres inutils, cal fer una bona
gestié dels estocs i no tenir, a final de
temporada, més producte de Iestricta-
ment necessari.

Ara b¢, al congrés també va haver-hi
temps per parlar de les ara més que mai
complicades relacions entre les marques
de distribucié i les de fabricant. Gonzalo
Brujé, conseller delegat d’Interbrand a
Espanya, va apuntar que una de les con-
seqiiencies d’aquesta crisi és que estd
canviant la manera de gestionar els
negocis. I una bona aposta és “cuidar els
intangibles” de les empreses: el capital
huma i les marques. En aquest sentit, va

parlar del curt termini que predomina
en la gestié empresarial i va apel-lar al fet
que si el que es vol és reforgar el valor
d’una marca, aquesta ha de respondre a
una estrategia i ser fidel a uns valors.

A més, ara per ara, la globalitzacié ha
accelerat el tempo empresarial. Ser lider
avui no significa que dema ho siguis. Un
bon exemple, segons Brujé, és el que esta
passant entre les empreses de telefonia:
el paradigma Nokia esta naufragant
entre els mobils de darrera generacid, els
anomenats teléfons intel-ligents, on
altres marques, com la canadenca RIM
(fabricant de les conegudes Blackberry),
han sabut ampliar el seu ventall d’oferta,
obrir-se a nous segments de consumi-
dors i créixer exponencialment.

Un altre exemple d’'una bona feina en
relacié amb la imatge de marca és
McDonald’s: quan tant es parla del men-
jar bé, aquesta empresa, paradigma de
les hamburgueses, evoluciona, sapunta a
la moda verda i introdueix en els seus
mends un segell de qualitat i de salut, tot
apostant també per amanides ben sanes.

Ara b¢, tot i que les marques donen
notorietat, de marques, n’hi ha moltes. I
darrerament, les marques de distribucié
(MDD) o marques blanques gaudeixen
d’un reconeixement del gran public que
esta deixant fora de joc no poques mar-
ques de fabricant. Enric Ezquerra, direc-
tor general de Condis, va remarcar clara-
ment una idea: el baix cost no és, en cap
cas, una moda: “Es mantindri en el
temps”.

Segons el responsable de la cadena de
supermercats catalana, les MDD han
evolucionat des del seu naixement i ho
continuen fent: si bé van néixer com a
conseqiiencia d’aconseguir més marge
per al distribuidor davant del productor,
ara shan convertit en un element de
fidelitzacié molt important, ja que
davant d’un panorama molt plural i
fragmentat, amb tantes opcions de com-
pra, 'MDD transmet al consumidor
una imatge de garantia i seguretat en l'e-
leccié. I destalvi, caldria afegir-hi.

Pelayo Corella
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EL FURT AL COMERC “COSTA"
MES DE 74 EUR A CADA ESPANYOL

El 2010 la perdua desconeguda o pérdues d’existencies del
comer¢ minorista [...] van sumar 2.682 MEUR a Espanya, la
qual cosa suposa un descens del 4,4 % respecte del 2009
(2.805 MEUR).

Aquesta quantitat representa I'1,30 % de les vendes del sector
i és lleument superior a la mitjana europea, que presenta un
index de I'1,29 %. No obstant aixo [...], la tendéncia va a la
baixa, gracies a I'increment de la inversié en sistemes de segu-
retat, que ha augmentat i ja assoleix els 784 MEUR
(39 MEUR més que el 2009).

Lestudi, en el qual han participat prop de 6.000 establiments,
amb un volum de vendes de 30.966 MEUR, revela que el
49,4 % de les perdues provenen del furt extern, el realitzat pels

ELPAIS

clients (50,2 %), mentre que el furt intern (empleats) ha cres-
cut lleument i suposa el 29,8 %. La resta de causes es repartei-
xen entre els proveidors, que han disminuit el seu percentatge
del 7,7 % al 4,9 % actual i els errors administratius, que han
augmentat més de 2 punts, fins al 15,9 %. Per la seva part, els
costos de la delingiiencia (que exclouen els errors administra-
tius) signifiquen 2.252 MEUR (169 MEUR més que el 2009).
Mariano Tudela, director general de Checkpoint per al Sud
d’Europa, adverteix que la major inversié en seguretat i el des-
cens del consum provocat per la crisi han contribuit a la dis-
minucié del furt a Espanya [...]. Els dltims nou anys Espanya
ha perdut 17.094 MEUR per furt i ha invertit 4.963 MEUR

més en mesures de proteccio.

GOOGLE ESTUDIA CREAR UN IPC PROPI DIARI
AMB DADES DE COMERC EN LINIA

Google esta disposat a ser alguna cosa més que una empresa
d’Internet. El gegant de la Xarxa té en marxa un projecte per
elaborar el seu propi index de preus de consum amb dades tre-
tes de la seva base de dades de compres en linia. LIPG (index
de preus de Google) seria diari, tot corregint el desfasament
temporal dels IPC oficials que es publiquen mensualment [...].
Google reconeix que I'IPG no seria un substitut complet de
I'IPC, perque la gamma de productes que se solen vendre als
llocs web és molt diferent del cistell de 'economia en general
amb que selabora 'IPC, i amb la visita de funcionaris
d’Estadjistica als comercos [...].

A Espanya, les dades de comerg electronic amb prou feines es
tenen en compte per elaborar 'TPC mensual, perque el seu pes

encara és molt baix respecte del total de transaccions. Llnstitut
Nacional d’Estadistica s que computa referent a aixd la venda
de bitllets d’avié en linia i de reserves d’hotel, segons fonts de
PINE. A més, encara que la major part de la informacié es
recull per la visita personal d’agents de 'INE, algunes dades es
busquen per Internet, correus electronics i catalegs, com per
exemple, televisors i rentadores.

La metodologia pot canviar proximament a causa de la crei-
xent importancia del comerg electronic. Eurostat, I'agéncia
europea d’estadistica, prepara un projecte per incloure les tran-
saccions per Internet als indexs de preus convencionals que
elabora [...].
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