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DEU ANYS DE GESTIO
AUTONOMICA DE L'ACTIVITAT
COMERCIAL

Les comunitats autbnomes han mostrat al llarg dels darrers 10 anys, i fins i tot abans,
la seva preocupacié pel teixit comercial dels seus territoris. Per aquest motiu ’han
regulat a bastament. El resultat, pero, ha estat la produccié d’'una normativa comer-
cial dispersa, en qué cada Comunitat ha anat a la seva com millor ha sabut. A aquest
valuds esforg particular, li ha mancat una discussié profunda sobre el model comer-
cial a I'Estat espanyol que hauria tingut un benefici immediat: una major con-
vergencia en les regulacions.

Lestudi que acaben de publicar Maria de los Llanos i Juan Mora en el Boletin
Econdmico del Banc d’Espanya palesa aquesta dispersid legislativa entorn del comerg
durant el darrer decenni; en I'index sintetic de regulacié, que apareix al text,
Catalunya, que ha estat pionera en la normativa, apareix en sis¢ lloc després de
Navarra, Asttries, Extremadura, Aragé i Canaries. Aquestes 5 comunitats autdbnomes
sén molt més dures que no pas Catalunya en l'aplicacié dels horaris comercials, els
periodes de rebaixes, la demanda d’una segona llicéncia per obrir un establiment, les
moratories de construccié de grans superficies i les taxes a aquestes superficies. En
molts aspectes és un campi qui pugui. En el cas dels horaris comercials, la majoria s’a-
propa al maxim de 72 hores, perd 5 comunitats se separen d’aquest criteri. Quant als
festius oberts, se situen entorn dels 8 dies com proposa la norma estatal, perd Madrid
ni en permet 20. Quant a les dates de rebaixes, la dispersié és total, entre 105 i 155
dies. Respecte de la segona llicencia, hi ha més convergencia, perque s’ha generalitzat
la prerrogativa de la Comunitat Autbnoma d’exigir-la. I sobre les moratories de cons-
truir grans superficies fins que es reequilibri el marc a favor del petit comerg, gairebé
totes les comunitats autdnomes 'han utilitzat en aquest periode.

Un sector com el minorista, que representa a Espanya el 5 % del VAB iel 9 % de l'o-
cupacié, no pot permetre tanta dispersié. En aquest sentit, un didleg més profund
entre les comunitats autdbnomes facilitaria una major convergéncia en la regulacié
comercial; i I'Estat hauria d’anar pel mateix lloc, liderant el procés.
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CARTA AL DIRECTOR

ERA PREVISIBLE, LA SITUACIO ACTUAL?

Fa uns 3 anys no entenia com era possible que la gent no ana-
litzés els indicadors econdmics, com en una societat denomi-
nada “societat de la informacié i el coneixement”, la gent no
estigués més informada i preveiés el que podia succeir; simple-
ment es creien els articles de la premsa “extremament positius”
i els missatges del Govern: “Es pot mantenir aquesta economia
del benestar, anem bé perque creixem”, etc. Perd creixent... de
quina manera?

En realitat, com tots sabem, el mén esta globalitzat, per a bé i
per a mal, i si 'economia estd interrelacionada, és logic que una
crisi que afecta altres paisos ens acabi afectant també a nosaltres.
Tenir inflacié és un assumpte “normal” en molts paisos; els eco-
nomistes fa temps que no hi troben solucié, i la situacié acaba
sent més greu en produir-se estanflacié (inflacié sense creixe-
ment econdmic).

Lerror de calcul “social” que vaig cometre fa 3 anys, i que ara
entenc, és que la gent ha de seguir —en part— al marge dels
assumptes econdmics, perque sén molt complexos, ha de seguir
amb la seva vida d’'una manera normal, perque si comenga a

Podeu fer arribar els vostres escrits a:

propagar-se “la por”, una situacié “lleu” pot empitjorar fins a
limits no desitjables.
Si creiem en la teoria dels cicles econdmics, hem acabat aquest
cicle de creixement basicament pel motor de la construccid, per
al qual logicament hi ha un limit en la capacitat d’absorbir els
pisos que es van construint. Amb tot, n’hi havia que hi preveien
un “aterratge” suau. Perd al final, com serd aquest aterratge?
El Govern, per pal-liar la situacid, haura d’instaurar politiques
keynesianes, perqué no s'aturi la inversid en infraestructures i
no hagi d’assumir uns 500.000 aturats més, i fer que aix{
puguem resistir la situacié un parell d’anys fins que aparegui un
altre motor. N'hi ha que pensen que seran les empreses
mediambientals, per a uns altres podria ser 'economia del
coneixement, aquest motor, perd en qualsevol cas hi ha com a
pilar basic aconseguir reformar l'educacié, perque sigui
excel-lent i tingui relacions directes amb les necessitats de les
empreses. Ara toca tenir paciencia.

Ramon Morata Senar

Terrassa

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

NOTICIA

MANRESA APOSTA PER OFERIR FORMACIO
DE QUALITAT AL PETIT COMERC

Formar bons venedors de comerg
detallista és el principal objectiu del nou
curs de la Cambra de Manresa que
comenga aquest mes de gener. Es tracta
de la consolidacié d’una aposta de la
Cambra per oferir una formacié de qua-
litat per al petit comerg, un sector amb
fortes mancances en matéria formativa.
Al final del 2007 la Cambra va iniciar

aquesta nova linia de treball amb un curs
sobre com fer rebaixes i descomptes
especials sense perdre rendibilitat.

Aquest curs de formacié de dependents
sadreca a personal técnic de vendes en
actiu i es du a terme durant aquest mes.
En les seves sessions, els participants hi
aprendran nocions d’atencié al public,
comunicacié, estrategies de venda,

aparadorisme, paqueteria, etc., que hau-
ran de servir-los per millorar les seves
habilitats com a venedors. Les persones
que facin el curs passaran a formar part
d’una borsa de treball, gestionada per la
Cambra, que estara a disposicié de tots
els comercos de la comarca que neces-
sitin incorporar personal.

Si voleu subscriure-us gratuitament a I'informatiu 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 Codi postal Telefon
Fax Adreca electronica

Les dades registrades en aquest formulari sén confidencials. Teniu dret a sol-licitar 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 aixi, poseu una creu a la casella segiient I:I
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APUNTS

L'ALENTIMENT ECONOMIC
AFECTA TOTHOM

PUJA LA DESPESA EN ALIMENTACIO
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PORTADA

AUGMENTA LA REGULACIO
DEL COMERC A TOT ESPANYA

Ara que la renda disponible de les families és la que és, menor que temps enrere, es tornen
a alcar algunes veus que assenyalen la necessitat d'introduir reformes en el sistema d'orde-
nacié comercial per facilitar una major competéencia i aconsequir, aixi, una suposada rebaixa
en els preus dels productes. La realitat, pero, és una altra.

I és que la tendencia els darrers 10 anys
ha estat la contraria: sha produit un
considerable augment en la regulacié
comercial i en les restriccions per obrir
nous centres i limitar el nombre de fes-
tius i d’hores d’obertura a tot Espanya.
De tal manera que aquests parametres
han anat in crescendo de manera genera-
litzada, tot i que a ritmes diferents en
funcié de cada Comunitat Autonoma
(CA).

Aquesta és la conclusié principal a la
qual van arribar al final de I'any passat
M2 de los Llanos Matea i Juan S. Mora,
de la Direccié General del Servei
d’Estudis del Banc d’Espanya. De fet,
Iestudi conclou aixi: “existeix actual-
ment una regulacié més restrictiva en el
sector del comer¢ minorista que la que
estava en vigor al comengament del peri-
ode analitzat (1997). Les diferencies per
comunitats autdbnomes en el grau de
regulacié d’aquest sector sén també ara
superiors. S’han produit, finalment,
importants discrepancies en I'evolucié
temporal del grau de regulacié”, entre
les diverses autonomies.

Val a dir que, independentment d’aques-
tes diferéncies que ara analitzarem, l'es-
tudi no entra a valorar si la regulacid és
positiva o negativa o si una major o
menor intervencié publica en materia
comercial afavoreix un encariment o
abaratiment dels productes. De fet,
aquest informe publicat al budleti
econdmic del Banc d’Espanya només
remarca les diferéncies creixents entre
CA en aspectes com els horaris comer-
cials, el perfode de rebaixes, la definicié

dels establiments que necessiten una
segona llicéncia, la moratoria en I'ober-
tura de grans superficies o les noves taxes
sobre aquestes mateixes grans superfi-
cies.

La metodologia utilitzada no ha estat, en
opinié dels mateixos autors, gens senzi-
lla: han convertit, mitjangant un com-
plex calcul matematic, els diferents para-
metres en ordenacié comercial en una
escala de 0 a 10, on 0 equival a llibertat
absoluta i 10 és el maxim nivell d’inter-
vencio.

Contra el que molts puguin pensar, espe-
cialment més enlla del Principat,
Catalunya no és la Comunitat que té una
legislacié més restrictiva. Si bé és cert que
en alguns aspectes ha marcat la pauta,
com ara en 'impost a les grans superfi-
cies (va ser la primera a establir-lo el
gener de 2001, seguida per Navarra el
desembre d’aquell mateix any, Asttiries el
2003 i 'Aragé el 2006), no és menys cert
que ara, fins a 5 CA tenen una legislacid,
en el seu conjunt, més restrictiva, segons
el que assenyala I'estudi esmentat.

De fet, la Comunitat més restrictiva
I'any 2007 era Navarra, amb una pun-
tuacié de 6,3, seguida per Astiries amb
un 6,2, i tot seguit Extremadura (5,8),
Aragé 1 Canaries (5,6) i en sis¢ lloc
Catalunya (5,4). Aixd el 2007, perque
10 anys abans, el 1997, el panorama era
ben diferent: el primer lloc l'ocupava la
Comunitat Valenciana amb un 4,6, el
segon lloc corresponia a les Canaries
amb un 4,5 i el tercer lloc I'ocupaven
conjuntament  Galicia, Aragé i
Catalunya amb un 4,1.

Més aspectes interessants; en la decada
objecte d’estudi, del 1997 al 2007, totes
les comunitats autdbnomes van augmen-
tar la regulacié en matéria comercial
amb 2 dniques excepcions, La Rioja i
Valéncia, que van passar, respectiva-

ment, del 4 al 3,8 i del 4,6 al 4,4.

Diversitat legal

Ara bé, qué ha permes aquesta varietat i
dispersié en I'entramat legal en materia
d’ordenacié comercial? Linforme recor-
da que lany 1985, un Reial Decret

CRITERIOS PARA LA CONSIDERACION DE UN COMERCHD) COMO «GRAN ESTABLECIMIENTO COMERCIAL. |2

Banc d’Espanya <www.bde.es>.

COM ACONSEGUIR L'ESTUDI?

La lectura d’aquest informe no és, certament, molt entretinguda, perd val a
dir que aporta pistes importants sobre quin és I'estat de la giiestié sobre I'ex-
cés 0 no de legislacié comercial a Espanya. El titol de 'informe, realitzat com
ja hem indicat per M2 de los Llanos Matea i Juan S. Mora, és: Una aproxi-
macion a la regulacion del comercio al por menor a partir de indicadores sintéti-
cos i es va publicar en el Boletin Econdmico d’octubre de 2007 que edita el
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introduia una liberalitzacié total en
matéria comercial, tot i que algunes CA
van limitar el nombre d’hores. Una
sentencia del Tribunal Constitucional va
delimitar les atribucions de cada part:
PEstat podia dictar normes en materia
d’horaris comercials, que serien de com-
pliment obligat per les CA, sempre que
la finalitat no fos cap altra que ordenar
lactivitat econdomica general. Es a dir,
que DPEstat introduiria una llei de
minims i després les CA podrien adaptar
aquest norma general a les particularitats
de cada territori.

Aixi, el 1993 es va establir un minim de
72 hores setmanals i 8 festius d’obertu-
ra. E1 2000 s’hi va introduir una variacié
important: sampliava el minim de 72 a
90 hores setmanals i, de manera gradual,
sampliaven de 8 a 12 els festius, a rad
d’un per any fins al 2004. Per al 2005
quedava oberta una possibilitat: libera-
litzar totalment 'obertura de festius, tot
i que els locals inferiors a 300 m? que no
pertanyessin a cap grup de distribucié
gaudien de llibertat total. Perd amb el
canvi de Govern es va tornar a un status
quo semblant al del 1993: 72 hores set-
manals i 12 festius, que les CA podrien
ampliar o reduir (mai per sota de 8).

Aixi doncs, aquesta és la realitat de la
disparitat de legislacions existents. Tot i
que aquesta disparitat és major en
alguns aspectes. Pel que fa a les hores
d’obertura, la majoria de CA van establir

el minim previst de 72 hores com el
maxim permes, excepte en 5 comuni-
tats. On les diferéncies sén més ostensi-
bles és en el nombre de festius que es
permet obrir. El ventall és considerable:
del minim de 8 que permet la Llei esta-
tal (tot i que al Pafs Basc a la practica
historicament aquest nombre ha estat

gener de 2008

més proper al 0 que en cap altre) fins a
I'exemple més extrem que és Madrid. La
Comunitat que presideix Esperanza
Aguirre permet ['obertura de fins a 20
festius i és previst que aquest 2008, i
durant 4 anys, samplii la xifra en 2 fes-
tiu més.

Pel que fa a les rebaixes, I'estudi assenya-
la que el ventall entre comunitats va des
dels 105 dies als 155 de Cantabria,
Castella-la Manxa, Castella 1 Lled,
Galicia, Madrid i Pais Basc. Entremig,
Valencia amb 115 dies. Aixd si, segons
els autors, aquesta variable ha estat pos-
siblement la més “estable en el temps”.
Els canvis no han estat gaire significatius
(vegeu més informacié sobre rebaixes, a
la pagina 10).

On si que shan produit variables
importants i que han comportat pro-
blemes a algunes empreses, que han
hagut de variar la tipologia dels seus
models de negoci per adaptar-se a les
normatives autondmiques, tal com
reconeixen alguns operadors a
U Informatiu Comer¢, és en lapartat de
“gran establiment comercial”. La
rellevincia ve donada perque “sha
generalitzat la practica de sol-licitar una
segona llicéncia autondmica, a més de
la llicencia municipal, per a lestabli-
ment de comercos que estiguin com-
presos en aquestes categories’, apunta
I'informe.

A més, segons el que assenyalen De los
Llanos i Mora, aquesta variable “ha anat
variant entre les diverses CA i al llarg del
temps’, i amb un resultat clar: “shan
endurit els criteris”. En un principi, la
norma basica era limitar d’acord amb un
nombre concret de metres quadrats,
perd ara aquesta variable es complemen-
ta en funcié de quina poblacid es tracti.
Es a dir, no hi ha una definicié tnica,
siné que depén d'on simplant i, en
darreres actuacions, també segons de
quin sector es tracti (esports, electro-
domeéstics...).

En relacié amb les moratories, 'informe
assenyala que ha estat una eina genera-
litzada, perd que a hores d’ara només
continua vigent als 2 arxipelags, el cana-

ri i el balear.

Pelayo Corella
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L'OPINIO DELS COMERCIANTS

FL NADAL, BE:

LES REBAIXES, EN DISCUSSIO

L'any ha comencat amb algunes ombres a I'horitzé si ens deixem dur per les noticies econo-
miques, tot i que a parer de molts comerciants la campanya nadalenca es va salvar. Ara bé,
després de la maraté de compres nadalenques, i amb l'inici del feixuc gener, comencen les
rebaixes, i amb aquestes, el debat de si cal fer-hi algun canvi.

INFORMATIUCOMERGC
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MARC NORMATIU DE LES REBAIXES

D’acord amb la normativa actual, sentén per venda en
rebaixes l'oferta d’articles i productes a preus inferiors de
I'habitual. Segons el Decret especific, aquest tipus de
venda ha d’ajustar-se als requisits segiients:

* Es consideren vendes a preus rebaixats, les vendes en les
quals sofereix al public, mitjangant qualsevol tipus de publi-
citat, una reduccié dels preus o unes condicions especials
d’aquests, que assenyalen una disminucié del preu habitual.
* Les reduccions dels preus han de senyalitzar-se exhibint
al costat del preu habitual, el preu rebaixat, que ha de refe-
rit-se a mercaderies o serveis identics, expedits al mateix

* Es prohibeix la venda de productes o articles deteriorats
o adquirits expressament per aquesta finalitat amb la
denominacié de rebaixes. Les mercaderies que es venguin
a preu rebaixat han d’haver estat a la venda amb anterio-
ritat.

* Quan s'anuncii la venda a preus rebaixats de qualsevol
producte durant temps limitat, sha de disposar d’estoc
suficient de productes identics.

Tanmateix, la Direccié General de Comerg recorda que
les rebaixes sén opcionals per als establiments i que han

d’adequar-se als periodes legals establerts.

establiment.

De fet, una majoria que va més enlla del
75 %, concretament el 88 %, considera
que cal una regulacié en aquesta materia
com la que hi ha. Cal no oblidar que
Iobjectiu de les rebaixes és, per raons
oObvies, desfer-se del producte de la tem-
porada passada, objectiu cabdal per al
bon funcionament dels negocis, espe-
cialment els de la moda.

Lenquesta de la CCC, realitzada al sec-
tor del textil i complements, assenyala
una altra dada important: una quarta
part de les vendes del sector es concen-
tren durant aquestes setmanes, i per a
un ter¢ les vendes augmenten any rere
any.

Perd si en el tema de les rebaixes no hi
ha unanimitat, si que en trobem en un
altre tan o més important. La necessitat
de no empitjorar el clima econdomic
dient que ve “el llop” de la crisi. Algunes
dades sdn, certament, preocupants, com
la que assenyala el Banc d’Espanya en
un dels seus darrers informes, en que
posa de manifest que cada vegada més
families dediquen més diners a pagar la
hipoteca. Fs a dir, es redueix la renda
disponible per al consum.

En qualsevol cas, aixd no necessaria-
ment significa crisi econdmica i ni molt
menys recessid, la paraula maleida. Tal
com assenyalava l'economista Emilio
Ontiveros en el darrer Cambractiva de
Terrassa, 2008 sera un exercici durant el
qual les families espanyoles faran nime-
ros i hauran d’adaptar-se a la nova situa-
cié. No fer-ho si que seria preocupant.

REBAIXES D'HIVERN
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Seria com aquell refrany que diu: qui no
guarda el pa, no en té per a 'endema.

Ara bé, dintre d’aquest nou panorama
que s’ha creat per la davallada sobtada de

la borsa i els rumors creixents a nivell
mundial de la davallada del creixement,
molts comerciants demanen responsabi-
litat a una classe politica que, en el cas
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L'OPINIO DELS COMERCIANTS

“"EL NOSTRE REPTE, ACONSEGUIR

RETENIR ELS CONSUMIDORS"

Joan Mateu, president de I"Agrupacié de Comerg Targart
Joan Mateu fa una valoracié general positiva sobre els
resultats de la campanya nadalenca i d’inici de les rebai-
xes a Tarrega. “El repte a qué cada any ens enfrontem és
que els ciutadans es quedin a comprar aqui”, comenta el
president de 'agrupacié. En aquesta linia, la campanya
nadalenca va estar marcada per una publicitat ben clara
i uns eslogans ben definits: una noia arreglada per a la
nit de Cap d’Any, un pare Noel i els Reis, acompanyats
de la frase “tenim tots els regals”.

Lagrupaci6, paral-lelament, va fer un sorteig el premi
del qual va ser un xec per consumir als establiments tar-
garins. Aquestes mesures van pal-liar les conseqiiéncies
d’una crisi immobiliaria general, que ha fet que els resul-
tats, tot i ser positius, no anessin a I'al¢a. Lafluéncia de
gent als comergos es va mantenir respecte d’anys ante-
riors, perd aquest any els compradors es van gastar
menys diners.

Per dltim, Mateu considera que les rebaixes sén una
estrategia comercial, per la qual cosa la decisié de reduir
el periode de rebaixes esta a disposicid dels comerciants.

"UNA CAMPANYA NADALENCA

POSITIVA"

Carles Marles, president de Sabadell Comere Centre i
president de la Comissid de Comer¢ Interior de la Cambra
de Sabadell

Carles Marles considera positiva la campanya nadalen-
ca, dintre dels canons de la normalitat. Pel que fa als
comercos de roba i d’equipament de la persona, aquest
Nadal van registrar millors resultats que I'any passat. A
part de les campanyes enfocades i unides pel motiu de
“Comerg, Cultura i Ciutat”, es va muntar un campa-
ment al centre de la ciutat que atreia ciutadans de la
ciutat, com també d’altres indrets de la comarca. Des
de la Cambra de Comerg es realitzen una serie d’estu-
dis que pretenen contixer les tendencies dels compra-
dors; aixi, segons Carles Marles, “els dltims resultats
donen el centre de Sabadell com a punt de trobada
comarcal, especialment en relacié amb I'equipament de
la persona”.

D’altra banda, es veu positivament la possibilitat de
reduir el perfode de rebaixes, sempre que sobri un
ampli debat entre les grans arees comercials, els comer-
ciants i, sobretot, els consumidors.

"ELS COMERCIANTS
ESTAN SATISFETS"

Maria José Farré, presidenta de [IAgrupacié Centre
Comercial de Tortosa

Des de I'’Agrupacié Centre Comercial de Tortosa es fa
una valoracié molt positiva sobre la campanya nadalen-
ca. Els comerciants estan satisfets amb el perfode de
vacances d’hivern, fins i tot més que I'any passat. Aixo,
segons la Marfa José Farré, “si es té present la conjuntu-
ra econdmica, representa un motiu de satisfaccié, ja que
podria haver estat pitjor”. El to positiu amb que es reben
aquests resultats esta justificada i té el suport d’'una alta
participacié ciutadana en els esdeveniments tradicionals
dels carrers. CAgrupacié hi va aportar també el seu gra
de sorra en fer un sorteig de 18.000 EUR, repartit en
45 premis que oscil-laven entre els 100 i els 3.000 EUR.
Aquesta campanya també va atraure un alt nombre de
ciutadans.

Pel que fa al perfode de rebaixes, es considera que
comenga massa d’hora, que sén llargues i que bé podrien
comengar a 'inici de febrer.

“"ELS COMERCOS VAN FUNCIONAR

SEGONS LES PREVISIONS™

Xavier Lanza, president de la Unid de Botiguers i
Comerciants de Manresa

Sobre els resultats de la campanya nadalenca a
Manresa, “no hi ha queixa”. Els comergos van funcio-
nar segons les previsions, acollint rius de consumidors
que, aprofitant el bon temps que aquest Nadal va sor-
prendre la ciutat, van satisfer les seves necessitats i van
fer de les festes un perfode productiu per als comer-
ciants. El sector més afavorit va ser la moda, especial-
ment tot el referent a sabates i roba. Les dltimes
enquestes corroboren aquestes afirmacions indicant un
augment aproximat del 6 % al 7 % respecte de I'any
passat. Una part de I'exit esta dins de la ciutat, en una
oferta dotada de tots els models comercials, on els pro-
veidors, ja siguin comerciants o franquiciats, reuneixen
totes o quasi totes les marques importants. Lestrategia
de la Unié de Botiguers és una cursa de fons; durant
tot 'any és publicitat I'atractiu comercial de Manresa
com a punt de trobada comarcal. Aquesta dinamitza-
cié del comerg s'accentua els darrers dies de I'any, en
que es recullen els fruits cultivats durant any. Les
ombres de la crisi a les rendes familiars s’ha vist eclip-
sada a Manresa.

INFORMATIUCOMERGC
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AIXECADES 25 ACTES D'INSPECCIO PER
IRREGULARITATS EN L'INICI DE LES REBAIXES

Amb motiu de la campanya de rebaixes d’hivern —que va
comengar el 7 de gener i afecta prop de 40.000 establiments
comercials a Catalunya—, la Generalitat va efectuar, amb
caracter previ, més d’un miler de visites a comergos, tot inci-
dint especialment en els principals eixos comercials i empre-
ses més representatives del sector. Les visites es van centrar
en establiments de roba i complements, i també en els dedi-
cats a 'equipament de la llar i a hipermercats, que en les
darreres temporades shan sumat a la campanya de rebaixes.
Fruit d’aquestes visites es van aixecar 25 actes d’inspeccié
per irregularitats detectades segons la normativa de comerg,
tenint en compte que algunes de les practiques que no s'a-
justaven a la legalitat es corregien durant les visites dels ins-
pectors. La major part de les actes aixecades van correspon-
dre a l'avancament de la data d’inici de rebaixes. Aquesta
dada representa un grau de compliment de la normativa en

materia de comerg del 98 % dels establiments.

La Direccié General de Comerg va dur a terme aquestes

espanyol, a més, estd submergida en
plena precampanya electoral.
Concretament, el secretari general de la
CCC, Miquel Angel Fraile, demanava
recentment als politics que no juguessin
amb foc pintant un panorama econdmic
més negre del que en realitat és. I és que
cal no oblidar que el component psi-
cologic és molt important a ’hora d’esti-
mular o contenir les compres. O com
diuen els economistes, si un creu que l'e-
conomia va malament, al final ho acon-
seguird. La por a consumir per por del
que pugui passar pot precipitar els esde-
veniments futurs. Del que es tracta,
doncs, és de no atemorir una societat
que veu com el que paga cada mes d’hi-
poteca ha pujat considerablement els
darrers mesos.

Tot i aixd, de moment, tal com han
declarat a I'Informatiu diversos presi-
dents d’associacions de comerciants, la
campanya nadalenca no va ser dolenta i
Iinici de les rebaixes tampoc es pot dir,
en cap cas, que hagi estat decebedor. De
moment, doncs, massa soroll per no res.

Pelayo Corella
Robert Valls

actuacions de control de la normativa, segons el que va
informar, amb 'objectiu d’evitar 'avangament de les rebai-
xes i garantir la lliure competeéncia entre els establiments
comercials de Catalunya.

A més de l'actuacié inspectora, la Direccié General de
Comerg també va dur a terme durant el mes de desembre
passat una campanya informativa consistent en I'enviament
de 350 cartes de presentacié de la campanya de rebaixes,
adrecada a centres i eixos comercials, empreses més repre-
sentatives del sector i a una mostra significativa d’establi-
ments comercials individuals. En aquestes cartes s'informa-
va del calendari de rebaixes —que en 'actual campanya va del
7 de gener al 6 de marg— i de P'obligatorietat d’ajustar-s’hi.
La Direccid6 General de Comer¢ manté les actuacions
durant la campanya per controlar que els articles no es ven-
guin per sota del preu de cost. I un cop finalitzada la tem-
porada de rebaixes, se supervisa que els comergos no allar-
guin la campanya més enlla del calendari establert.

REBAIXES D'ESTIU i
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FL FULL DE RUTA
DEL COMERC

MINORISTA GIRONI

Un informe elaborat per la Cambra de Girona posa negre sobre blanc els principals proble-
mes que té el comer¢ de la comarca i en presenta algunes solucions: més formacid, més
associacionisme i, en definitiva, una aposta clara per la professionalitzacié del comerc de

proximitat.

La vida de les empreses esta imperativa-
ment condicionada per la seva viabilitat
i pel canviant context economic. La
capacitat d’adaptacid a nous escenaris i
I'aprofitament de noves conjuntures es
converteixen en les seves constants
vitals. Aix{, la Cambra de Girona ha fet
public un estudi interessant, conduit
per la Fundacié Universitat de Girona,
sobre les caracteristiques del comerg
minorista de la zona urbana de Girona,
Salt i Sarria de Ter. Linforme respon a
una serie d’inquietuds de la Cambra
sobre les mesures i accions adrecades a
I'esmentat col-lectiu, amb la finalitat de
millorar-ne el rendiment, 'eficaciaile-
ficiencia. A més, posa en relleu dades
interessants per a un comerg minorista
que vol assolir una bona salut, o bé
mantenir-la.

Lestudi s'estructura en 2 parts. La pri-
mera s’encarrega d’establir les bases teo-
riques que afecten directament o indi-
rectament el comer¢ minorista urba,
mentre que la segona, recolzada en les
consideracions de la primera, recull el
treball de camp efectuat i els principals
resultats obtinguts.

El capitol de conclusions proporciona
una visié global i apunta els aspectes sus-
ceptibles de ser millorats, com també les
accions que es poden dur a terme. Aixi,
Pestudi esdevé una conjuncié d’aspectes

teorics 1 mesures practiques, acompa-
nyades de diversitat de dades especifi-
ques per als diversos sectors d’activitat.
La informacié apunta —tal com assenya-
la Nuria Pascual, responsable de Comer¢
Interior de la Cambra de Girona— a
valorar I'estudi de forma positiva, gracies
a “les consideracions sobre el tipus de
negoci i a la posada al dia del comerg de
la zona”.

Un 46 % dels
comerciants indiquen
gue no fan cap mena
de publicitat, tot
confiant plenament

i cegament en la
tradicional efectivitat
del boca-orella

dels seus clients

més satisfets

Una de les problematiques més preocu-
pants és la giiestié de com plantar cara a
les grans superficies, cada vegada més
presents a les ciutats analitzades. El
comer¢ minorista ha de competir amb
unes politiques de contractacié molt fle-

xibles, amb uns ferotges processos i amb
la tendencia d’incloure sectors diferents
en un mateix espal. Aquests aspectes,
Obviament, representen un os dur de
rosegar, probablement impossible.
Davant d’aquest panorama, el comerg
minorista ha de buscar noves vies d’accés
a les butxaques dels consumidors i, el
que és més important, per a la seva presa
de decisions. Nuria Pascual observa un
fet important en assenyalar que “el
comer¢ minorista no té la competencia
amb el carrer del costat o amb la botiga
del davant. Les competéncies estan al
territori, rad per la qual s’ha d’enfortir la
zona analitzada en lestudi”.

La situacié referent a 'obertura i al tan-
cament dels establiments indica, a les
arees urbanes de Girona, Salt i Sarria,
que el sector d’equipament de la persona
registra un major percentatge d’establi-
ments oberts els dissabtes, mentre que el
sector de I'automocié i carburants, obre
els diumenges.

Horaris europeus

Aquestes dades vénen acompanyades
d’un rerefons que a molts no sorprendra.
Segons linforme, els propietaris entre-
vistats es veuen impossibilitats d’obrir
els seus negocis al migdia a causa de la
dificultat de trobar personal. En aquest
sentit, també observen que seria preferi-
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L'obertura de nous centres comercials ha canviat el panorama comercial de la comarca

ble seguir el corrent d’horaris europeu,
basat en un horari més compacte que
ofereix una reduccié de I'hora de tanca-
ment.

Un altre focus d’interes és el relacionat
amb la viabilitat dels negocis. Un 13 %
dels comerciants entrevistats qualifiquen
de dolenta o molt dolenta la viabilitat
dels seus negocis, mentre que un 39,5 %
la consideren “ni bona ni dolenta”. Per la
seva banda, el 39,8 % considera que els
seus establiments tenen una bona viabi-
licat.

Pel que fa a les inversions, els sectors que
r’ha fet més sén el de 'automocié i car-
burants i el d’equipament de la persona,
en més del 70 % dels comergos. El sec-
tor que menys ha invertit és el sector
quotidia alimentari, en el qual només el
55,8 % dels establiments assenyala haver
realitzat alguna inversid.

Un 46 % dels comerciants indiquen que

no fan cap mena de publicitat, confiant
plenament i cega en la tradicional efecti-
vitat del boca-orella dels seus clients més
satisfets. La decisié general, pero, és la de
publicitar-se a través de 'aparador i de la
pagina web de I'empresa, encara que, tal
com assenyala l'informe, “el tipus de
publicitat que utilitzen és en general
escassa’ .

Aquest fet estd estretament lligat a la
manca de capital huma especialitzat i
representa un desavantatge respecte de
les grans superficies, que disposen d’unes
infraestructures tecnoldgiques i logisti-
ques més desenvolupades i competitives,
i poden oferir als clients uns serveis més
competitius.

En aquest sentit, els comerciants asse-
nyalen la necessitat de millorar I'oferta
dels serveis, especialment amb referéncia
a la botiga virtual o la venda per
Internet, a lincrement de loferta de

gener de 2008

tiquets d’aparcament, a la targeta de
fidelitzacié i a les ofertes de manteni-
ment i petites reparacions a domicili. En
tots els casos, assenyala linforme, “es
tracta d’oferir serveis que ajudin a facili-
tar la proximitat amb el client poten-
cial”.

Niria Pascual afegeix un matis impor-
tant per al posicionament dels negocis
dels comerciants: “Es tracta d’implantar
una millora continuada (instal-lacié pro-
pia del negoci, saber comprar, centrals
de compres i punts de distribucié) dels
comercos en particular per tal de tenir
un impacte col-lectiu”.

Invertir més

El context de I'area urbana gironina
indica que existeix una bona viabilitat
del negoci minorista i unes bones
expectatives de futur i que shan regis-
trat inversions de millora en un alt per-
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centatge de botiga nova o renovada. Els
comergos tradicionals es nodreixen
d’una clientela estable de classe mitjana
i mitjana-alta. Quant al personal, I'estu-
di destaca que una tercera part dels
entrevistats no ha necessitat contractar
personal i que gairebé 9 de cada 10 tre-
balladors a jornada completa té un con-
tracte indefinit.

Perd no només hi ha bones fruites als jar-
dins. Entre els punts febles destaquen la
poca integraci6 a la xarxa de produccié
(centrals de compres, sucursals, franqui-
cies, concessionaris), el descontent amb
els horaris d’obertura dels establiments,
la poca publicitat dels negocis, la poca
implantacié del comerg per Internet, els
problemes per contractar personal o les
diferéncies de genere pel que fa a la dis-
tribucid de les tasques de treball. Aquests
punts febles han de ser vistos des d’una
perspectiva positiva; una vegada detec-
tats, shan de convertir en reptes sobre els
quals treballar.

Considerant els aspectes fins ara esmen-
tats, 'estudi defineix una série de factors
i d’actuacions que haurien de seguir els
comerciants minoristes. Una de les més
significatives és crear una major integra-
ci6 a la xarxa de produccié, a través d’a-
liances o de webs en comu.

En aquesta linia, i a causa de la poca
explotacié que es fa d’Internet, es reco-
mana de potenciar més aquest mitja per
tal d’apropar-se als clients. Pascual creu
que ¢és “important reforgar I'associacio-
nisme. El comer¢ minorista ha de fun-
cionar en la linia dels centres comercials
quant a publicitat i ds de noves tecnolo-
gies. D’aquesta manera, la unié dels
comerciants els fara més forts que els
centres comercials”.

“Es important  —continua  explicant
Pascual— que el comerciant se centri en la
qualitat i innovacié del producte, de la
mateixa manera que ha de millorar la
qualitat i latencié personalitzada en el
servel i en el tracte als clients”, abans que
competir en alld que no és possible ni fac-
tible. Aixo fa referéncia a la competencia
dels grans magatzems, perd també a 'oca-
sionada per establiments &tnics, respecte
dels quals la qualitat del producte ha de

ser I'aspecte diferenciador.

La localitzacié

Lestudi també déna una gran importan-
cia a la situacié del comer¢. Idealment,
hauria de facilitar I'accés als clients i asse-
gurar-ne la percepcié de seguretat. En
aquest sentit, les grans superficies tenen
un avantatge competitiu, pel fet de trac-
tar-se de zones generalment vigilades.
DPero les accions unidireccionals general-
ment no porten els resultats esperats. Es
per aquesta rad per qué l'informe inclou

El comer¢ minorista
ha de funcionar en
la linia dels centres
comercials quant

a publicitat i us de
noves tecnologies.
D'aquesta manera,
la unié dels comer-
ciants els fara més
forts

una serie de recomanacions i propostes
d’accions de millora adrecades a les insti-
tucions. Aquestes, intel-ligentment, estan
estretament vinculades amb les mesures i
actuacions recomanades al comer¢ mino-
rista. Un punt important és la necessitat
de les institucions de fomentar i facilitar
un associacionisme més ampli i promou-
re una publicitat comercial integrada pel
comer¢ minorista.

Pel que fa a 'accés als comergos, les ins-
titucions han de crear mesures per facili-
tar 'entrada a laparcament, com per
exemple abaratir els preus o crear des-
comptes per compra. Un altre aspecte
important, assenyala I'estudi, és la neces-
sitat de crear programes de suport i
millora de la competitivitat, ja es tracti
de programes d’assessorament comercial
o de disseny.

Ldltim aspecte d’'importancia adregat a
les institucions esta lligat a la promocié
d’activitats de formacié. En aquest sentit,
I'informe aposta per un increment de I'o-
ferta de formacié en informatica i en l'a-
prenentatge d’idiomes. Les enquestes

mostren un ampli desconeixement (o
desds) de les eines informatiques per
potenciar els negocis dels comerciants,
en que cal formar els carrecs intermedis i
els tecnics de nivell, com també profes-
sionalitzar les tasques relacionades amb la
millora de les habilitats socials i els pro-
grames d’atencid al client.

Es en aquest punt que apareixen les difi-
cultats dels comerciants. Molts d’ells,
acostumats a treballar d’acord amb uns
processos que fins ara han donat bons
fruits, senten una série de veus (com la
d’aquest informe) advertint-los sobre la
necessitat de renovar el negoci tot profes-
sionalitzant les funcions de produccid, a
fi de trobar un espai estable del mercat
on posicionar les seves empreses.

Val a dir que no totes les mesures que
recull I'informe sén igualment dtils per a
tots els sectors, perd el missatge, com
indica Nuria Pascual, és “estar alerta i
esforcar-se per tal que, a mitja i a llarg
termini, les seves empreses continuin
mantenint una bona salut. La formacié
sha d’observar des d’un nivell estrate-
gic”.

Ldltima apreciacié remarcable derivada
de lestudi de la Cambra de Comer¢ de
Girona esta relacionada amb el rerefons
de les mesures promogudes. Aquestes
estan focalitzades en la linia de professio-
nalitzacié de les grans empreses, perd
procuren establir trets diferenciadors i
diferenciats del comer¢ minorista. Aixd
implica una serie de reptes per als comer-
ciants, que han de continuar desenvolu-
pant les férmules que més bons resultats
els proporcionen.

Obviament, el comer¢ minorista no pot
competir amb les estructures de les grans
companyies basades en una especialitza-
cié ferotge de les funcions organitzatives,
perd en la mesura possible, han d’im-
plantar aquestes estrategies, tot adaptant-
les a les seves propies necessitats. La logi-
ca dels sistemes de produccié actuals esta
regida per les mesures racionalitzadores
que les grans companyies implanten al
cor de les seves organitzacions. Aquesta
és una realitat irrefutable que, agradi o
no, sha de coneixer per tenir exit.

Robert Valls
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LA FLORISTERIA BRUNEA GUANYA
EL 40E CONCURS D'APARADORS DE NADAL
DE LA CAMBRA DE MANRESA

El Concurs d’Aparadors de Nadal de la Cambra de Manresa ja
té guanyadors. La Floristeria Brunea, de la Muralla de Sant
Francesc, és qui sha emportat el primer premi, dotat aquest
any amb 500 EUR per commemorar el 40¢ aniversari del cer-
tamen. El segon premi ha estat per al Mercat de Puigmercadal
per un projecte conjunt de decoracié nadalenca que ha involu-
crat les 40 parades d’aquest mercat. Mentre que Isa Decoracid,
de la Muralla del Carme, sha emportat el tercer premi. La
dotacié econdmica del segon i del tercer premi han estat 200 i
100 EUR, respectivament.

A més, el jurat d’aquest any ha concedit dos accessits a la
Floristeria Rosa d’Abril, de la carretera de Cardona, i a la boti-
ga especialitzada en vins i caves Vins Tomasa, situada al carrer
de Sant Joan Baptista de la Salle. El jurat ha volgut valorar la

Els guardonats, acompanyats pels representants camerals

MADRID ESTUDIA AMPLIAR

qualitat dels aparadors d’aquests 2 establiments, que han rebut
un diploma de reconeixement. El lliurament de premis es va
realitzar fa unes setmanes en un acte celebrat a la seu de la
Cambra.

En l'edicié d’enguany del concurs, shi van presentar un total
de 24 comercos de la ciutat de Manresa, la xifra maxima de
participants registrada els darrers anys. El jurat estava integrat
per Conxita Rovira, responsable del Departament de Comerg
Interior de la Cambra; Ndria Cabrera, técnica en marqueting,
i Maurici Rosell, representant de la Unié de Botiguers i
Comerciants (UBIC). A I'hora de valorar els aparadors parti-
cipants, el jurat va tenir en compte aspectes com I'impacte
comercial, loriginalitat, la qualitat artistica, el missatge, la
qualitat artesanal o 'adequacié a I'entorn.

LES ZONES OBERTES 365 DIES L'ANY

En el reportatge de portada de I'Informatiu d’aquest mes es
comenta que les diferéncies en materia d’ordenacié comercial
entre les 17 comunitats autdbnomes han augmentat els darrers
anys. Ara bé, si hi ha una Comunitat que ha anat molt més
enlla que la resta, aquesta ha estat, sens dubte, Madrid. Els 20
festius (22 a partir d’aquest any) tindran poca repercussié entre
els comerciants situats al centre de la capital a partir d’ara, ja
que el Govern de la Comunitat de Madrid ha declarat zona de
gran afluéncia turistica tots els carrers al voltant de la
madrilenyissima plaga del Sol.

Aixd significa que hi haurd llibertat absoluta d’obertura.
Segons la Comunitat de Madrid, els comerciants afectats hi
estan a favor, ja que preveuen un augment de les vendes, com

també hi estan els grans operadors implantats a la zona afecta-
da, mentre que només els sindicats i la Confederacién de
Pequefias y Medianas Empresas (Copyme) s’hi han oposat.

El Govern d’Esperanza Aguirre vol prendre nota de com evolu-
ciona “aquesta experiéncia pilot”, per veure si amplia aquesta
consideracié a altres barris de la ciutat, sempre que els comer-
ciants ho demanin. En opinié del Govern autondomic, amb
aquesta mesura es vol aconseguir que, juntament amb 'amplia
oferta cultural i de lleure, la possibilitat de comprar en festius
converteixi Madrid en un referent internacional. Per contra, la
Confederacién Espafiola de Comercio (CEC), sha oposat a
aquesta liberalitzacid, perque la considera innecessaria i con-
traria als interessos de 'anomenat comerg de proximitat.
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FRANQUICIES

UN MODEL QUE

FUNCIONA

Les franquicies gaudeixen, en general, de bona salut. Les xarxes de grans empreses es con-
soliden i augmenta el nombre d'establiments. A I'ombra d'aquestes dades, perd, hi ha la por
i les expectatives d'una possible crisi economica i les seves consequencies.

La consultora Tormo & Asociados va
presentar recentment a Barcelona el seu
estudi sobre la situacié de la franquicia
a Espanya I'any 2008, en la qual va fer
referéncia especial a Catalunya.

Javier Pons, director de projectes, va des-
tacar com a valoracid general de la situa-
cié de les franquicies, que “el retrocés
general ha estat compensat pel creixe-
ment, entre d’altres, de noves tendéncies
i conjuntures”. La realitat mostra una
reduccié del nombre de cadenes que
operen en franquicia i un creixement
moderat —menor que en anys anteriors—
del nombre d’establiments.

Aixi, la mitjana d’establiments de cada
xarxa creix de 71 a 80, fet que es corres-
pon, segons el que assenyala José
Aragonés, director de la Delegacié de
Catalunya, amb “I'aplicacié de criteris
més estrictes en la seleccié de les cade-
nes”. Les xarxes de franquicies han aug-
mentat les mesures selectives amb la
finalitat de professionalitzar i especialit-
zar la franquicia i obtenir aixf la desitja-
da rendibilitat i eficiéncia del negoci.
S’hi dificulta 'entrada, doncs. Tot i que
el refredament del sector immobiliari
pot permetre lentrada d’operadors
nous aprofitant les possibles oportuni-
tats.

Analitzant la situacié per sectors, el
comerg¢ ha obtingut un protagonisme
destacat pel que fa a la creacié de noves

xarxes: representa el 44 % del total,
seguit pel sector serveis (41 %) i per
I'hoteleria (14 %). Entre els nous esta-
bliments, el 44 % sén propis, mentre
que el 56 % son franquiciats. Aquestes
dades confirmen un canvi de tendén-
cies basat en el perfil del franquiciador;

A Catalunya existei-
xen 224 xarxes i
15.093 establiments
franquiciats, amb
una facturacié de
4.314 MEUR i una
inversio de 1.496
MEUR, i gue generen
62.748 llocs de tre-
ball

cada vegada sén empreses més grans,
fet que les dota d’estabilitat i continui-
tat.

La facturacié global de les franquicies
també augmenta, un 5,6 %, i registra un
creixement similar a Pobtingut pel crei-
xement del nombre d’establiments (5,2
%), dades que donen a entendre que la
facturacié mitjana per establiment no

creix. Si es té present que I'augment de
les inversions s’ha incrementat significa-
tivament, en un 9,8 % —a causa de la
incorporacié de cadenes amb altes
necessitats d’inversié per establiment—,
es pot pensar que les dades de facturacié
global no sén tan bones com se suposa-
va. Tal com indica Javier Pons, “sestan
establint nous models de negoci, que
determinaran la tendéncia en un termi-
ni de 10 anys”. D’aquesta manera, els
resultats directes de les inversions
actuals es faran notar en un periode de
temps més ampli.

Els reptes de futur

Amb aquest escenari, es presenten
noves opcions per als inversors, espe-
cialment a les creixents arees comer-
cials. Segons 'estudi, 'any 2008 estara
caracteritzat per una tendéncia pull de
les empreses, amb fusions i adquisi-
cions. La convivéncia i la competéncia
entre grups grans i petits trobara noves
formes d’expressié per mitja de explo-
tacié de subsectors naixents (com el de
la nit), malgrat que, en aquest aspecte,
lestudi indica una abséncia d’idees
noves per afrontar aquests reptes. Com
en totes les curses cap a la superviven-
cia i/o 'exit, qui millor s’adapti a les
circumstancies semportard l'aigua al
seu molf.

Les franquicies a Espanya representen
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Les franquicies han augmentat les mesures legals i selectives amb la finalitat de professionalitzar-se per obtenir aixi una major rendibilitat

un 14,6 % sobre el comer¢ minorista.
D’aquest 14 %, el 79 % s6n locals fran-
quiciats, mentre que el 21 % respon al
tipus de locals propis.

S’ha registrat un augment de 2 punts en
la participacié d’establiments propis
sobre el total. Segons 'estudi, “les cade-
nes franquiciadores inverteixen en els
seus propis establiments per tal de
pal-liar la reduccié del ritme d’obertura
de centres franquiciats”. De totes mane-
res, el comer¢ minorista autdbnom, apa-
rentment, té una bona salut que li per-
metrd mantenir el seu espai en el con-
corregut i competitiu mercat.

Pel que fa a la localitzacié territorial de
les xarxes, Catalunya registra el 24,7 %
del total, mentre que Madrid continua
liderant aquest apartat amb un 32,15
%. Madrid també té més rellevancia
quant al creixement de noves xarxes,

mentre que Catalunya ha registrac un
increment superior de nous establi-

S'ha produit un canvi
en el perfil del fran-
quiciador; cada
vegada sén empre-
ses més grans, fet
que les dota d'esta-
bilitat i continuitat
en un sector cabdal
en el panorama
comercial

ments (18 %) respecte de Madrid (15

9%). Aquestes dades apunten cap a una

confianga a Catalunya de l'inversor, que
creu que el negoci pot funcionar millor.
A Catalunya existeixen 224 xarxes i
15.093 establiments franquiciats. Amb
una facturacié de 4.314 MEUR i una
inversié de 1.496 MEUR, es generen
62.748 llocs de treball. Barcelona ocupa
el primer lloc, seguida de Tarragona,
Girona i, per dltim, Lleida.

Traduit en nombre de xarxes, Barcelona
en registra 194 del total; Girona, 14;
Tarragona, 11, 1 Lleida, 5.
Consegiientment, la facturacié barcelo-
nina és superior a la resta, en assolir
3.485 MEUR, seguit pels 326 MEUR
de Girona, 324 de Tarragona i 178 de
Lleida. Aquestes dades confirmen el
diagnostic de bona salut de les franqui-
cies a Catalunya.

Robert Valls
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ESTUDI D'ATRACCIO COMERCIAL

NO BAIXA

La zona on estan situats els locals comercials a Barcelona pot proporcionar, per si mateixa,
I'exit del negoci. Conseglientment, la disponibilitat a les arees comercials principals és
escassa o nul-la. En aquest escenari, altres zones prenen importancia i incrementen la seva

competitivitat.

La consultora Jorda & Guash ha presen-
tat 'informe sobre els locals comercials
de Barcelona, basat en el segon semestre
del 2007. Aquest semestre es va carac-
teritzar per la semiperdua de ’hegemo-
nia del sector immobiliari residencial
com a nucli del desenvolupament
econdmic  espanyol.  “Leconomia
espanyola es troba en un punt d’inflexié
del cicle econdmic, que comportard
taxes de creixement més moderades amb
vista als propers 2 anys”, encara que
Barcelona —matisa 'estudi—, a causa del
consum turistic, pot continuar amb el
seu ritme de creixement.

La demanda a la Ciutat Comtal esta
caracteritzada per lalta ocupacié i la
baixa disponibilitat dels locals situats a
les zones comercials principals: passeig
de Gricia, rambla de Catalunya, avingu-
da de la Diagonal, carrer de Pelai, avin-
guda del Portal de 'Angel i el carrer de
la Portaferrissa. Aquest fet ha provocat
un desplagament de la demanda cap a
zones contigiies, com [I'Esquerra de
I'Eixample, que ha registrat durant
aquest semestre el 30,1 % de les deman-
des de locals comercials, o Sants-les
Corts, que ha rebut el 16,8 % de la
demanda.

Pel que fa a la distribucié per sectors, els
serveis representen la porcié més amplia
de demanda durant aquest semestre pas-
sat, amb el 29 % del total, seguit per
I'hoteleria (19 %), 'equipament de la
persona (17 %) i l'alimentacié (9 %).
Lalta demanda, les altes rendes i la dura-

da dels contractes indiquen, segons I'es-
tudi, que “les inversions en locals a peu
de carrer continuen representant un
valor segur o inversié refugi, amb menys
riscs que altres sectors”. La rendibilitat,
per la seva banda, se situa entre el 4,5 %
a les millors situacions i el 5,5 % en
altres arees, tot evidenciant una bona
salut general dels locals comercials de
Barcelona.

Segons I'informe, “la baixa disponibilitat
de locals comercials als carrers principals,
unida a una forta demanda dels ope-
radors nacionals i internacionals, conti-
nuara sent la caracteristica principal del
mercat de locals barcelon{”. Les mesures
d’enduriment del credit per les entitats
financeres atorgaran més importancia al
lloguer, que continuard representant
I'opcié majoritaria de la demanda. Tot i
aixo, els darrers dies sha produit una
transaccié remarcable al nimero 30 del
passeig de Gracia. Shan pagat
52 MEUR en una de les operacions més
cares de la zona, per una parcella que
ocupa 2.000 m? de locals comercials,
disponibles de lloguer, per als quals ja
han aparegut diversos interessats.

Un dels auguris més esperancadors de
I'estudi és el referent a la situacié de les
rendes. A causa dels bons resultats dels
locals principals, s’espera estabilitat
durant els mesos segiients. Cal confiar,
com és costum, en el paper clau del sec-
tor turistic i comercial, el qual, gracies al
seu &xit, envernissa amb color brillant
els resultats economics generals.

uN PASSEIG
er LEs RAMBLES

'estudi presentat per I'associacié Amics de La Rambla sobre els vianants que acudeixen a
les Rambles barcelonines és el primer que es fa d'aquestes caracteristiques en aguest mitic
passeig. La conclusid principal no sorpréen ningu. Les populars Rambles s'han convertit en
un punt de trobada, especialment per a turistes.

“Es tracta d’una eina important per
saber on érem”, assenyala Ramon
Lamazares, president de 'Associacié. 1
és que aquest estudi ha il-luminat certs
aspectes fins ara solament deduibles i
ha contradit assumpcions col-lectives
sobre la zona. Les Rambles es con-
verteixen en el passeig que més
vianants trepitgen, fet que dbviament
afecta el comerg i la vitalitat de la ciu-
tat. La zona viu una joventut aparent-
ment continua, ja que en el seu trajecte
“durant els darrers anys han aterrat
diverses marques importants i s’ha pro-
duit una reinversié als locals antics”, fet
que dota el carrer d’una pocié
infal-lible.

Es calcula que en un any hi ha 78 mi-

lions de persones que visiten les
Rambles. Seguint una metodologia ri-
gorosa tant quantitativa com qualitati-
va, shan realitzat un total de 1.676
enquestes, que assenyalen que el 58 %
dels vianants sén turistes estrangers, el
21 % barcelonins, I'11 % de la resta de
Catalunya i el 10 % de la resta
d’Espanya. I hi veuen, en les Rambles,
un atractiu especial. El 50 % hi acudeix
per passejar, el 16 % per comprar i
mirar botigues i el 14 % per vacances.
Amb aix0, els visitants assumeixen que
un dels principals motius que els atrau,
de les Rambles, és el seu clima cos-
mopolita, la vitalitat del carrer i la vari-
etat de botigues.

Les dltimes dades respecte de la despe-

sa mitjana del turista a Catalunya indi-
caven un descens remarcable; el turista
visita la ciutat amb la mateixa —o
major— freqiiéncia, perd gasta menys.

Els visitants
assumeixen gue

un dels motius
principals que els
atrau, a les Rambles,
és el seu clima cos-
mopolita, la vitalitat
del carrerila
varietat de botigues

Aquesta dada interessa especialment els
comerciants de la zona, que segons 'es-
tudi no shan ressentit d’aquesta
tendencia general. Linforme indica
que el 70 % dels visitants havien con-
sumit en bars o restaurants, que el
50 % havia comprat roba i que el 23 %
havia visitat algun museu. Les Rambles
mantenen la seva vitalitat.

Pel que fa a la seguretat, un dels temes
més recurrents quan es parla de les
Rambles, es desvela que els visitants,
tant autdctons com estrangers, tenen
una percepcid de seguretat valorada en
un 6,2 sobre 10, tot fent trontollar la
tradicional atribucié col-lectiva de zona
insegura i de carteristes.
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TERRASSA ESTUDIA EL MODEL

MILANES

En aquest article, el responsable de promocié empresarial de la Cambra de Terrassa, Antoni
Munuera, explica detalladament, arran d'un recent viatge de la corporacié, com s'organitza i
en quina situacio es troba el comerc¢ de Mila. Una accio realitzada per aprendre com ho fan

altres professionals del sector.

Un dels objectius de treball de Ila
Comissié de Comerg Interior, Serveis i
Turisme de la Cambra de Comer¢ de
Terrassa aquesta legislatura és la interna-
cionalitzacié del sector del comerg al
detall.

Des de la Cambra de Terrassa, creiem
que internacionalitzar empresa va més
enlla d’obrir noves botigues fora de les
nostres fronteres. En qualsevol cas, serd
la culminacié de tot un procés previ, en
el qual els empresaris del comer¢ obrin
noves vies de negoci a 'exterior.

La visita a fires internacionals, els viatges
a l'estranger per adquirir coneixements i
intercanviar experiéncies o la recerca de

En una ciutat on

el centre historic té
un poder d'atraccié
tan gran, és dificil

el desenvolupament
comercial als barris
periferics, per aixo
s'hi han concebut
programes especifics

nous proveidors o noves férmules de
negoci a U'estranger, sén vies alternatives
a l'obertura de nous establiments que
també donen a I'empresa de comerg una
dimensié internacional. Durant els pri-
mers dies del mes de novembre, la
Cambra de Terrassa va organitzar un
viatge de prospectiva comercial a la ciu-
tat italiana de Mila.

Mild és la capital de la moda per
excel-léncia. El model de distribucié
comercial es basa principalment en el
comerg tradicional, entés com a comerg
situat a la ciutat, que intenta fugir d’al-
tres formats de distribucié, com les
grans superficies i els grans magatzems.
En aquesta ciutat podem trobar les
millors botigues de marques com ara
Armani, Dolce&Gabbana, Prada,
Chanel, o Hermes, entre altres marques
de prestigi, que tenen una concepcié de
botiga i una posada en escena amb una
clara orientacié al client i una marcada
espectacularitat.

Els participants en el viatge van tenir 'o-
portunitat de contixer de primera ma la
situacié del comerg al detall a la ciutat,
mitjangant entrevistes i trobades amb
diversos representants del sector, com la
Unione Comercio Milano i I'Ajunta-
ment de la ciutat.

Unione Comercio Milano
La Unione Comercio Milano és un orga-

Imatge nocturna de les conegudes galeries Vittorio Emanuele

nisme que es va constituir 'any 1945
amb l'objectiu de representar i coordinar
tots els operadors actius en el sector del
comerg, el turisme i els serveis de Mila i la
seva provincia. La Unione, que forma
part de Confcommercio i de la Unione
Regionale Lombarda, associacions d’am-
bit nacional i regional, respectivament, té
com a objectius principals:

- Dialogar amb els principals ens i insti-
tucions regionals, provincials i munici-
pals.

- Crear un clima de col-laboracié entre
les empreses associades, que troben en la
Unione un punt de trobada per tal d’in-
tercanviar experiencies i créixer de
manera conjunta.

- Promoure de la formacié professional,
tecnica i sindical dels emprenedors.

Les més de 50.000 empreses i 250.000
treballadors que formen part de la
Unione sagrupen en diverses associa-
cions:

a) Associacions de categoria: les 125
associacions de categoria agrupen totes
les empreses dedicades a una activitat
determinada, amb l'objectiu de detectar
les seves necessitats i concebre les solu-
cions més adients per a cada tipus d’em-
presa. Es tracta de gremis sectorials.

b) Associacions territorials: la presencia
de la Unione al territori milanés esta

garantida gracies a les 19 associacions
territorials i les seves delegacions.

¢) Associacions de via: aquestes associa-
cions agrupen els emprenedors a nivell
local, ja sigui de carrer o zona. A Mila hi
ha enregistrades 50 associacions de via
repartides entre les 9 zones en que es
divideix la ciutat.

Les empreses associades a la Unione

El desenvolupament

del centre de la ciu-

tat esta limitat urba-
nisticament, fet que

condiciona l'aparicio
de nous formats

de distribucio

paguen una quota (al voltant de 200
EUR anuals), que facilita als socis una
serie de serveis de consultoria legal,
financera, etc. A més a més, la Unione
ofereix una serie de serveis comptables i
financers, de fiscalitat, entre d’altres. La
Unione també ofereix als seus associats
avantatges i descomptes en la compra de
diversos articles i contractacié de serveis
bancaris, assegurances...

Organs de govern de la
Unione

Es déna la circumstancia que, tenint en
compte que l'activitat comercial a la ciu-
tat és molt important, el president de la
Unione també és el president de la
Cambra de Comerg de Mila (els repre-
sentants de la Cambra de Comer¢ sén
escollits en proporcié a la importancia
relativa de cada sector en el conjunt de
les activitats econdmiques existents).

Les associacions de via

Les associacions de via sén 'organisme
equivalent a les associacions de comer-
ciants a Catalunya. Es tracta d’organis-
mes amb molta capacitat per negociar
amb I’Administracié i altres entitats i,
per aquest motiu, la majoria d’establi-
ments en formen part. També sén els
organismes responsables de desenvolu-
par activitats per dinamitzar [activitat
comercial al seu ambit d’influéncia.
Mila és una ciutat policentrica, pel que
fa a les activitats de comerg i serveis que
hi ha instal-lades. Clarament, hi ha defi-
nides una strie de zones per serveis:
moda, restaurants, oci, entre d’altres. En
aquest sentit, les associacions de via
poden fer les seves aportacions a
I’Administracié per aconseguir equilibri
entre les diverses zones de la ciutat en
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aspectes com, per exemple, la seguretat.

Evolucié de I'oferta comer-
cial de la ciutat

Loferta comercial ha variat notablement
durant els dltims anys, arran de la ins-
tal-lacié de nous formats de distribucié
comercial. Lactivitat comercial que més
sha transformat ha estat l'oferta de pro-
ductes d’alimentacié, que actualment es
concentra principalment als centres
comercials de Mila. En canvi, pel que fa
als equipaments de la persona, es manté
loferta en botigues individuals.

La Unione Commercio Milano tracta
d’afavorir el petit comerg, ates que les
grans cadenes tenen mitjans per compe-
tir en millors condicions. Es déna la cir-

cumstancia que els diversos centres
comercials tracten de captar clients d’al-
tres centres comercials, com si la com-
peténcia fos tnicament entre aquest
model de distribucié comercial.

Ajuntament de Mila
Lorganisme de I'Ajuntament de Mila
amb competencia en materia de comerg
és la Direccié Central d’Activitats
Productives, que s'encarrega de promou-
re el desenvolupament econdmic de la
ciutat i, concretament, dels sectors del
comerg, agricultura, restauracid, hotele-
ria i 'artesania.

Politiques de desenvolupa-
ment comercial

Les politiques de desenvolupament
comercial que '’Ajuntament de Mila esta
duent a terme actualment estan condi-

La tendéncia general
és la liberalitzacio.
Unicament hi ha un
control més directe
de I'Administracio en
el cas de l'obertura
de complexos de
més de 2.000 m?

cionades per la redefinicié de I'ordenacié
territorial del seu terme municipal. El
desenvolupament del centre de la ciutat
esta limitat urbanisticament, fet que
condiciona I'aparicié de nous formats de
distribucié. Mila és una ciutat candidata
a la celebracié de 'Expo 2015. Aquesta
candidatura obre unes grans expectatives
de desenvolupament de la ciutat.

La tendéncia general, pel que fa al
desenvolupament comercial, és la libera-
litzacié. Unicament hi ha un control
més directe de 'Administracié en el cas
de lobertura de complexos de més de
2.000 m?, pels problemes d’accés i
mobilitat que pot comportar una ins-
tal-lacié d’aquestes caracteristiques. El
termini per a Uobtencié d’una llicéncia

d’obertura d’un establiment comercial
esta la voltant de 30 dies.

Actualment s'esta duent a terme un pla
estrategic per incloure el sector terciari
(serveis de restauracié i hoteleria) en el
desenvolupament de la ciutat. Fins ara a
Mila dnicament havien tingut en compte
el sector comerg, per a aquesta finalitat.
La tendencia actual preveu la instal-lacié
de nous formats de distribucié comercial
a les zones periferiques de la ciutat, a tra-
vés de centres comercials tancats o
superficies d’alta concentracié comer-
cial.

Projectes de futur pel

gue fa al creixement

de l'activitat comercial
Lactivitat comercial de la ciutat esta pas-
sant per un perfode de transformacié: el
format de botiga petita i tradicional esta
donant pas a la instal-lacié de grans boti-
gues de moda i equipament de la perso-
na que pertanyen a grans empreses i
també a la instal-lacié d’establiments de
restauracio.

Malgrat aquest fenomen, encara hi ha
establiments centenaris, que conserven
la seva tradicid familiar.

En una ciutat on el centre historic té un
poder d’atraccié tan gran, és dificil el
desenvolupament comercial als barris
periferics. Per aquest motiu existeix un
pla de desenvolupament comercial dels
diversos barris de la ciutat, per fer-los
atractius comercialment. UAjuntament
de Mila treballa per ampliar el concepte
de centre de ciutat, aprofitant 'estructu-
ra concéntrica dels seus carrers.

La unié de dues estacions ferroviaries
amb un eix comercial definit, amb gran
concentracié comercial i zones verdes i
d’equipaments, és un dels projectes prio-
ritaris en els quals Sestd treballant
actualment. Tot i aixd, les empreses ins-
tal-lades al centre historic podrien no
veure amb bons ulls aquesta proposta, i
percebre-la com una amenaga per als
seus establiments.

Antoni Munuera
Responsable de Programes i Promocié
Empresarial de la Cambra de Terrassa
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NOTICIES

MOLLERUSSA CELEBRARA LA 136a FIRA
DE SANT JOSEP DEL 14 AL 16 DE MARC

La ciutat lleidatana de Mollerussa acollira del 14 al 26 de marg la 136a edi-
cié de la Fira de Sant Josep, certamen de caricter eminentment agricola.

Excellent plataforma de promocié, un nombre cada vegada més gran d’em-

preses trien aquesta fira, arran de totes les possibilitats i opcions que shi

ofereixen: des de la presentacié de productes fins a la capracié de clients.

Amb el temps, la Fira de Sant Josep de Mollerussa ha esdevingut una de les
cites ineludibles per al sector. De fet, I'any 2007 la Fira de Sant Josep va
comptar amb 340 expositors directes, els quals representaven prop de mil

empreses procedents de 23 paisos i una afluencia de public estimada de

170.000 visitants.

Entre les activitats paral-leles destaca el Premi de la Maquinaria Agricola,

Ramadera i Instal-lacions Agroindustrials. La convocatoria té com a objectiu

destacar i reconeixer les novetats tecniques exposades, a més de facilitar-ne

la divulgacié en el sector agrari. També hi destaquen les jornades tecniques

que s'organitzen per debatre sobre els temes que preocupen el sector de l'a-

gricultura i la ramaderia.

EL JURAT ANUNCIA ELS DISSENYADORS
SELECCIONATS PER PARTICIPAR EN LA PRIMERA
EDICIO DEL O80 BARCELONA FASHION

Després de voltes i voltes, de reformes fallides, la renovada pas-
sarel-la de la moda barcelonina ja té dates (del 5 al 7 de marg)
i els dissenyadors que hi mostraran els seus treballs. La renova-
da 080 Barcelona Fashion se celebrari al Parc de la Ciutadella,
concretament en una carpa. Lespai central de I'Hivernacle,
també al Parc de la Ciutadella, acollira el showroom, on els 11
dissenyadors seleccionats presentaran les seves col-leccions tar-
dor-hivern 2008-09 a la premsa i als compradors nacionals i
internacionals. Lespai comptara, a més de la zona d’exposicié
de les col-leccions, amb un espai de premsa per als mitjans
nacionals i internacionals.

Entre els 25 aspirants inscrits, el jurat internacional ha selec-
cionat: Eduard Ballester EBP, Teresa Helbig, Martin Lamothe,
Txell Miras (que va rebre el Premi Barcelona Es Moda que lliu-
ra la Cambra de Barcelona), Jan itt Més i Zazo & Brull. El cal-
endari de desfilades del 080 Barcelona Fashion es completara
amb 2 dissenyadors catalans i 4 empreses internacionals més.
A més de presentar les propostes a la passarel-la, els 7 dis-
senyadors seleccionats pel jurat internacional presentaran les

seves col-leccions al showroom per a professionals, en qué també
tindran el seu propi espai les cases Bamby by Laura, Cecilia
Sérensen, Oscar Ledn, Juan Vidal i Serguei Povaguin. Aquests
5 creadors també han estat seleccionats pel jurat internacional.
El 080 Barcelona Fashion és una iniciativa impulsada per la
Generalitat de Catalunya i 'Ajuntament de Barcelona, que
aspira a convertir-se en la plataforma de dissenyadors inde-
pendents que treballen des d’un punt de vista experimental i
innovador.

El projecte forma part del Pla de Dinamitzacié de la Moda
2007-2010, impulsat pel Departament d’Innovacid,
Universitats i Empresa. Lobjectiu del pla és contribuir a dina-
mitzar el sector, apostant per vincular creativitat i empresa, fer
de Barcelona un referent del disseny independent i reiterar el
suport a internacionals i emergents. El pla gira al voltant de
5 eixos d’actuacié: la internacionalitzacié, la vinculacié de cre-
ativitat i industria, el suport financer, 'organitzacié d’un esde-
veniment de moda a la ciutat de Barcelona i el suport al talent
emergent.
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S'"HA PUBLICAT

OBRIR ELS COMERGOS EN DIES FESTIUS

Va contra totes les lleis de 'economia de mercat que qui pugui
vendre un producte o prestar un servei a un bon preu hagi de
renunciar-hi perqueé per a la transaccié també s’ha de tenir en
compte si es fa en dia festiu o no. Serien, en tot cas, remi-
niscéncies d’'imperatius religiosos. I, no obstant aixd, aquesta
contradiccié continua vigent a Catalunya, a compte de la pole-
mica més veterana —la primera llei de la Generalitat que va arri-
bar al Constitucional va ser la d’horaris comercials— des de
'autogovern de principis dels anys vuitanta. ;S’ha de practicar
una politica de control public dels horaris comercials? ;En
favor de qui, dels consumidors o dels comerciants? ;Continua
vigent la guerra entre botiguers i grans empreses de distribucié?
Ahir vam tenir un bon exemple que ara I'escenari és diferent.
Per un costat, perque els habits de consum i les prioritats de
compra dels ciutadans han canviat. Per un altre, perqué man-
tenir un calendari fix de festius amb obertura de comercos no
inclou una realitat molt més decisiva, com és l'estat de la but-
xaca dels clients, que en aquests moments estd marcada per la

caiguda generalitzada del consum, la pressié de la despesa en
hipoteques i la incertesa de I'evolucié de 'economia els pro-
xims mesos. Un altre factor decisiu és un canvi irreversible,
alhora universal —que té com a simbol el comer¢ electronic
obert 24 hores tot 'any i altres serveis a domicili~ i particular
a Catalunya: la incorporacid progressiva dels immigrants en les
vendes al detall de tota mena de productes, des d’alimentacié i
electronica fins al classic basar, amb una progressiva ignorancia
de les restriccions d’horaris.

Pactar els dies festius de comercos oberts, no obstant aixo, con-
tinua sent necessari. I sense complexos, perque aix{ es fa, per
exemple, a Alemanya, de manera molt restrictiva; i a Franga,
que fa anys que va cedir a la pressié de les multinacionals de la
distribucidé —perque eren franceses—, perd va haver de rectificar
per la pressié dels sindicats en favor dels seus afiliats del sector,
mal pagats. El pacte ha de ser més flexible del que marca la
normativa vigent, perqué sha d’adaptar a la dinamica que
imposen les preferéncies del consumidor [...].

CAIGUDA RECORD DE LES VENDES DE DISCOS

A ESPANYA

Les vendes de musica a Espanya van
patir el 2007 una caiguda del 22,7 %,
fins als 284 MEUR. Aquest és el descens
més gran produit en tota la historia del
sector, que en culpa la pirateria, del des-
cens.

La inddstria espanyola de la musica ha
acumulat el sise exercici consecutiu de
retrocés en les vendes. El 2002 van caure
un 16 %, el 2003 un 6 %, el 2004 un
13 %, el 2005 un 6 %, el 2006 un
15,3 % i el ja esmentat 22,7 % el 2007.

Antonio Guisasola, president de la
patronal Promusicae, va assegurar que
“la crua realitat estadistica reflecteix una
davallada molt pronunciada en el sec-
tor”. Segons el directiu, aquestes xifres
demostren el mal irreparable que la pira-
teria, abans fisica i ara digital, esta infli-
gint a la inddstria de l'oci i la cultura.

El denominat mercat fisic va veure com
les vendes es reduien un 25,68 %, fins
als 257 MEUR. Aquesta retallada no es
va veure compensada pel creixement del

mercat digital, les vendes del qual
van augmentar un 24,2 %, fins als
27 MEUR.

[...] Aquests resultats arriben en un
moment de tensié en el mercat de la
musica. La inddstria espanyola ha
demanat al Govern que segueixi I'exem-
ple de Franga, on el Gabinet de Sarkozy
ha posat en marxa un dur pla per acabar
amb les xarxes d’intercanvi d’arxius
(P2P) i frenar les descarregues gratuites
de cangons des d’Internet.
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UN BOTIGUER QUE SELECCIONA
EL SEU PUBLIC







