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Presentacid

El 2017 la creaci6 de RETAILcat va suposar una fita historica al nostre sector perque per
primera vegada diverses associacions s'alien per unificar criteris i per posar una veu conjunta
en tot l'univers del retail actual i de futur.

Cecot Comerg, Comertia, la Fundacio Barcelona Comerc i la Fundacio Comer¢ Ciutada
hem seguit treballant aquest 2018 per a constituir una entitat contemporania, agil i amb voluntat
de fer xarxa, amb un nou model de governanga i un nou model per afrontar els reptes del sector.
Aquest any hem formalitzat també un acord de col.laboraci6 amb Anceco i amb Cedac. El
retail €s un sector econdmic emocionant, divers, dindmic i en constant transformacio.

Les associacions que formem RETAILcat representem aproximadament uns 40.000 punts de
venta, ¢s a dir, gairebé un 40% dels establiments comercials de Catalunya. En el cas de
Barcelona, representem a la majoria de eixos de la ciutat.

Igualment, el conjunt d’entitats que formem RETAILcat representem aproximadament uns
245.000 treballadors, el que suposa gairebé un 50% dels empleats del sector a Catalunya.

I la nostra activitat economica suposa aproximadament el 8% del PIB de Catalunya.

La tipologia dels membres de RETAILcat ¢és TERRITORIAL, SECTORIAL o
EMPRESARIAL. Es a dir, Associacions d’eixos comercials, Associacions de diferents sectors
1 Associacions d’empreses.

Com vem manifestar des del naixement de RETAILcat, tenim una voluntat integradora, estem
OBERTS i volem donar cabuda a totes les organitzacions del retail catala que comparteixin la
mateixa visio 1 objectius. El nostre logotip incorpora una SIGMA, el simbol del SUMATORI,
perqué el que volem és SUMAR esforcos i SUMAR sinérgies.

La nostra visi6 de RETAILcat és treballar per ser el lobby per fomentar eixos comercials
compactes i competitius, la cooperacid entre empreses i 1I’equilibri de formats i d’oportunitats;
aglutinar i potenciar el talent per esdevenir el think tank del retail catala; i divulgar les bones
practiques del sector, prestigiant I’ofici de retailer.

Aquest ¢és un projecte il-lusionant. Sabem que tenim molts reptes per endavant i molta feina a

fer; ho assumim amb responsabilitat i amb una visid creativa i constructiva. Ens estimem el
retail 1 volem que el retail catala sigui un referent arreu.

Joan Carles Calbet, President

Memoria RETAILcat 2018 pagina 3



Recull cronologic

Gener
e 24/01/18, Reunié amb el Consell de Gremis de Comerg, Serveis i Turisme de
Catalunya, per explorar vies de col-laboracié
e 31/01/18, Reunié amb D. Antonio Garcia Rebollar, Director General de Politica
Comercial y Competitividad, Ministerio de Economia, Industria y Competitividad per
demanar el suport a la figura del BID com a eina pel sector del retail
Febrer
e 08/02/18, Reunié amb la periodista de La Vanguardia experta en retail, Aintzane
Gastesi
e 08/02/18, Reuni6 de la Junta RETAILcat
e 12/02/18, Reunié amb Joan Marti, Gerent de Dinamitzacié de Clusters d’ACCIO
e 13/02/18, Reunié amb el periodista de RAC1 Joan Maria Morros, Cap d’informatius
e 26/02/18, Reunid de técnics de les entitats que formem RETAIlLcat

Marg

e 13/03/18, Reunié amb Isaac Albert, Diputat delegat de comerg de la Diputacié de
Barcelona

e 19/03/18, Participacié a la inauguracié de la 2a Setmana del Comerg organitzada pel
CCAM — Generalitat de Catalunya

e 20/03/18, Presentacido de I'estudi: Qué fem amb els locals comercials buits de
Catalunya ubicats a zones no comercials? - Realitzat conjuntament amb Amat
Immobiliaris.

e 06/04/18, Reunid de técnics de les entitats que formem RETAIlLcat

e 12/04/18, Reunié conjunta amb Amat Immobiliaris a I"APCECAT Associacié de
Promotors de Catalunya, per presentar I'informe sobre els locals buits

e 20/04/18, 1lera sessio del Think Tank RETAILcat: el paper del retail a la ciutat del 2030.
Sessio a EADA sobre geopolitica amb Jordi Molina.

e 27/04/18, Reunié amb el Consorci de la Zona Franca per definir la participacié a la
propera fira eDelivery Barcelona

e (09/05/18, Reunié amb Else Groen, Directora de Independent Retail Europe

e 17/05/18, 2a sessid del Think Tank RETAILcat: el paper del retail a la ciutat del 2030.
Sessio a EADA sobre transformacio digital amb Genis Roca

e 17/05/18, Reunid de la Junta RETAILcat

e 22/05/18, Reunié amb Cedac per explorar vies de col-laboracio

e 23/05/18, Primera reunié de treball amb I’equip de Fira de Barcelona que prepara la
primera Retail & Brand Experience World Congress pel 2019.

Juny
e 06/06/18, Fira eDelivery Barcelona, RETAlLcat modera la taula rodona “Last mile, on
demand, same day & instant delivery”
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Juliol

08/06/18, Reunio de técnics de les entitats que formem RETAILcat

14/06/18, 3a sessio del Think Tank RETAILcat: el paper del retail a la ciutat del 2030.
Sessio a EADA sobre smart cities amb Boyd Derek Cohen

21/06/18, Participacio a la celebracié del 20¢ aniversari d’ANCECO a Madrid
22/06/18, Reunié amb els periodistes d’Expansion Catalunya Sergi Saborit i Gabriel
Trindade

05/07/18, Reunid de amb I’area de Retail i Consum de I'Institut Cerda

19/07/18, 4a sessio del Think Tank RETAILcat: el paper del retail a la ciutat del 2030.
Sessio a EADA sobre nous models de negoci amb Enric Jové

19/07/18, Reunié amb Value Retail per la proposta d’un programa de formacié per a
tot el retail de Catalunya, seguint el model que s’aplica a La Roca Village

24/07/18, Reunid amb la Ministra Reyes Maroto i la Delegada del Gobern a Catalunya
24/07/18, Participacié a I’acte de presentacio de resultats del Projecte Reempresa de
Cecot al Palau de Pedralbes

Setembre

07/09/18, Participacid a la reunié de la Plataforma Top Manta: seguiment i
plantejament de properes accions

13/09/18, Reunié amb la Consellera d’Empresa Angels Chacén

19/09/18, 5a sessid del Think Tank RETAILcat: el paper del retail a la ciutat del 2030.
Sessio a EADA sobre design thinking amb Franc Ponti

27/09/18, Presentacié del projecte de I’Observatori de la Fundacié Comerg Ciutada a
la Junta de RETAILcat

Octubre

09/10/18, Participacié als Premis Nacionals a la Iniciativa Comercial i als Establiments
Comercials Centenaris

23/10/18, Participacio a la Nit de I’'Empresari de Cecot al Teatre Nacional

30/10/18, Reunid de técnics al CCAM per a la preparacio de la llei de BIDs

31/10/18, Signatura de I’acord de col-laboracié amb Anceco

Novembre

06/11/18, Participacié a la Jornada de Comertia “Valors per competir”

07/11/18, Reunié amb el periodista de TV3 Albert Closas

07/11/18, Reunid de la Junta RETAIlLcat

09/11/18, Participacié a la Jornada del Col-legi d’Economistes

12/11/18, Participacié alaJornades de Vitrines d’Europe, organitzades per la Fundacié
Barcelona Comerg

14/11/18, Reunié amb Pau Villoria Comissionat de la Presidéncia per al Desplegament
de I'Autogovern

16/11/18, Reunio de técnics al CCAM per a la preparacié de la llei de BIDs

22/11/18, Participacié al Congrés Nacional d’Anceco

22/11/18, Reunid amb I’Alcaldessa de Barcelona, Sra. Ada Colau
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30/11/18, Participacio a les jornades per a técnics d’administracid local de la provincia
de Girona, organitzades a Lloret de Mar

Desembre

03/12/18, Signatura del conveni de col-laboracié amb Cedac

11/12/18, Trobada de les entitats del sector del comerg “Taula de Comerg”
12/12/18, Reunid de técnics al CCAM per a la preparacié de la llei de BIDs

12/12/18, Reunidé al CTTI amb David Ferrer, Secretari Telecomunicacions,
Ciberseguretat i Societat Digital Generalitat Catalunya

17/12/18, Reunid de Junta i sopar de Nadal

18/12/18, Reunié a la Conselleria d’Empresa per a garantir la normalitat al sector el
21D
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Ambits d’actuacio

lobby

talent

2

RETAILcat es presenta amb la voluntat d'esdevenir la representacido més innovadora del

comerg catala, incorporant a la seva visié com a senyes d'identitat propia:

e Ladivulgacio i prestigi de I'ofici del retailer, mitjangant la professionalitzacié
del sector, I'aplicacié de bones practiquesi la consecucié d'un sector model i

referent.

e La promocio del talent en forma d'innovacié, formacid, tendéncies,...

e L'establiment de RETAlLcat com a lobby del sector del retail catala a favor
d'uns eixos comercials i operadors competitius, i per tal d'influir, també, en la
presa de decisions relatives als aspectes que tenen a veure amb les activitats

comercials de les ciutats catalanes.
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Comunicacid

Web

http://www.retailcat.org

Xarxes socials

QUISOM  QUE FEM

TREBALLS

35.000 pupts de'venda a
Catalunya

La nostra missi6 és promoure els interessos del
retail catala fent lobby, fomentant el talent i la
divulgaci6 de bones practiques.

2
a2

lreba

curs

https://twitter.com/RETAILcatalunya

3 Analytics Home

Tweets

Audiences  Events

28 day summary with change over previous period

Tweets

22 1266.7%

Apr 2019 - 8 days so far...

Tweet impressions

31.5K 134.0%

More v

Mentions

56 1t154.5%

Profile visits

437 1364.9%

PREMSA

52 Prems

* RETAILcat es reuneix amb la

TWEET HIGHLIGHTS

Top Tweet earned 1,854 impressions

"Només 1 de cada 3 comergos forma part
d'una associacié" estudi del @ccamcat
@empresacat avui per @leanibar

@diariARA

El baix nivell d'associacionisme ha de fer
reflexionar les entitats i I'administracio.
#vertebrantciutatssingulars #retail
#ciutat pic.twitter.com/QwYnwEU06b

317

w15

Top mention carned 16 engagements

ﬁ Joan Carles Calbet

@jccalbet - Apr 1
Des de @RETAILcatalunya pensem que
s’han de triar molt be els primers eixos
candidats a ser BID’s o APEU’s. Haurien de
comptar amb un minim de 300 comergos,
amb un minim d’un 20% d’establiments
d’oci i un 80% d’ocupacid
#SetmanadelComerg ara.cat/_839809a9?
s=t via @ARAeconomia

«1 w4

View Tweet

Top media Tweet camed 1,076 impressions

1T "Namaciadac tiandac niarran" nar

CONTACTE

Consellera dEmpresa i
Coneixement

Qué més hem de patir perqué es
resolgui la situacié?

Laugment de la competéncia ens
obliga a reinventar-nos

RETAILcat denuncia els “dies sens
iva" per publicitat enganyosa i
irresponsabilitat fiscal

* A Catalunya hi ha més de 30.000

Incale comercials huite

e

remieny @ v

N71RAIL—_

RETAILcat eretalcatalunya

Followers

1,194 +47

Page updated daily

v
Grow your

Try Promote Mode

Get your Tweets in front of

more people

Promoted Tweets and content open up your
reach on Twitter to more people.

APR 2019 SUMMARY

Tweets

4

Profile visits

80

New followers

0

Tweet impressions

6,585

Mentions

9

e

Memoria RETAILcat 2018

pagina,



Recull de premsa

26
cconomia

COMERC

Alguns articles sobre RETAILcat apareguts durant I’any 2018 en premsa

DIUMENGE, 1 DABRIL DEL 2018 ara

Els comercos reclamen autogestionar-se

Les associacions proposen el model dels BID per funcionar com un centre comerc

BARCELONA

Afinals de novembre els carrers co-
mercials de Barcelonaesvesteixende
galaitornen aencendre els llums de
Nadal. I qui paga aquest enllumenat
no és I’Ajuntament, ni totes les boti-
gues que hi hz 0, i
né6 només les que
I'eix comercial i, per Lmt p.n;,,ucnl.n
sevaquotaper iX0 fa
temps que denuncien les m‘g.nm(
cions de comerciants catalanes, que
reivindiquen una férmula perqué les
millores comercials es gestionin en-
tre tots. Es tracta dels BID (business
improvement district, “districte de
millora empresal al” en catala), un
sistema de publico-privada
que fa décades que existeix als Estats
Unitsial Regne Unitperoqueencara
no haarrencata Espanya perqué cap
legislacio el regula.

Un BID és una zona dins d’'una
ciutat -potserunsol carrerolasuma

)

comercial dens que es finan
vésd’una taxa que paguen tof
tabliments que en formen part, tant
les grans cadenes com els comergos
petits. “Aquesta quota es podria in
cloure a través de ' BI, la recaptaria
I'ajuntamentde tornidespr
triariaqué feramb elsdiners”, apun-
tael president de I'associacio de co-
merciants RetailCat, Joan Carles
.|]hc\ Per posar un exemple: seria
lel carrer Gran
unagestio pro-

alaque apli-
caun centre comercial, on hllm un
equip dedicat a promociol ains-
tal'lacidiencarregar-sede les nnlln-
res que ney

Aixi doncs, les associacions de
botiguers defensen que aquesta
quotaes podria destinara feractivi-
de marqueting, netejar els es-
pais i millorar el mobiliari urba, en-
tre altres coses. De fet, cada zona
hauria de tenir un pla de negoc
cincanys amb objectius definits. “Si
tingu m capacitat perqué pa-
guessin tots els que formem els ei-
X0snon ariem subvencions”,
apunta Salva Vendrell, el president
de la Fundacié Barcelona Comerg,

ta

Veins de Terrassa passegen pel centre de la ciutat, on els botiguers s’han associat per de

que representa els 21 eixos comer-
cials de proximitat de la ciutat. Se-
gons assegura Vendrell, d’aquesta
manera els carrers podrien posar
seguretat privada, com fan els cen-
cosa que la legis
ci6 actual no permet. Calbet recor-
da que aquesta féormula ja esta en
marxa a Birmingham i Nova York,
on, perexemple, el Ters comer-
cials proxims a I'emblematic grata-
cels Flat Iron formen un BID.

Primeres proves pilot
L’estiu passat es va aprovar la nova
llei catalana de comerg, després que
el Tribunal Constitucional tombés
l'anterior el 2013. Pero aquestanor-
ma també es va suspendre de
manera cautelar iamb I'absénciade
Govern a Catalunya encara no s’ha
arribat a aplicar. Precisament
aquesta llei incorporava per prime-
ravegadael compromisde plantejar
una normativa especifica per als
BID en un term e divuit mes

Memoria RETAILcat 2018

Malgrat que aquesta iniciativa tam
bé esta aturada -hi ha una comissi6
interna que hi treballa, perd no es
pot decidir res sense un governala
()(}lll.‘l'llll‘ll* diversos eixos comer-

ociacio de comerci

ordatun

conveni amb I'’Ajuntament pcrqui‘

slgum els comerciants Ll\ qui pren-
s

cia dels buh),uun i

acio, perd també una de
amb veins del centre”, ex-
a Costa, la presidenta de
Terrassa Centre.

En aquest eix son 240 comergos
que huxqutn “poder tenir agenda
propiaigual que els centres comer-
queel BID se-
ssaria per trobar
models de gestié nous en un mo-
mcnl en que els petits botigue:

hand’estar moltal'aguait” perI'ar-

DIARI ARA

Millores
Lesentitats
defensenque
es podria
invertirmés
ennetejai
seguretat

ial a cel obert

ir millores ala zona. st caoerer

ribadadel comergelectronic. A B
celonal’Ajuntament també hainic
at un pilot al Born i a Sant Andreu
~enllocde BID els anomena APEU
(4"1‘4! de pro ()l“()l. 5 econdomica urb;
na)- per e
model enuna

en marxa fins al 2019,

No obstant aix0, 'adopcié dels
BID també obligar
paper de les mate
de botigue
plert el rol de promotors del comerg
debarri. Per a Calbet, les associaci-
ons s’acabarien integrant en la ge:
ti6 del BID, mentre que Costa con-
sidera que podrien continuar exi:
tint de manera paral-lela. “Depen-
dria de cada cas”, apunta la
presidenta dels comerciants de Ter-
rassa Centre, que remarca que les
entitats de comerc
molt més que “xocolatades i activi-
tats al carrer”, mm

pagina 9



DILLUNS, 9 JULIOL 2018

TRIBUNA

Joan Carles Calbet
President de RETAILcat

On van els impostos de
les teves compres?

que s'esta aguditzant aquests ultims mesos. El consum de

les families creix més de pressa que les vendes als establi-
ments comercials. Per aixo0, seguim de prop cinc eixos nocius que
perjudiquen les nostres vendes amb diferent intensitat. Alguns sén
molt visibles, d’altres no tant. Per exemple, el top manta. Hem de-
manat fins al cansament a les autoritats que hi posin fi, pero sembla
que es tracta de quelcom molt complex de solucionar... Passa el ma-
teix amb I'existéncia de multitud de basars de dubtosa legalitat que
continuen oberts al piblic. També el fenomen de I'economia col-la-
borativa ens esta afectant, pero, per laseva relativa novetatila seva
enorme opacitat, resultadificil d’avaluar.Ienqueden dos, menys vi-
sibles, pero de mésvalorglobal: les vendes perinternet fraudulentes
i les empreses que deslocalitzen impostos, practicant una compe-
téncia deslleial pel fet de disposar de marges superiors, que poden
repercutir en millors preus.

Siens hi fixem, en tots aquests eixos hi ha un denominador comu
moltevident: 'elusié del pagamentd’impostos, que es converteixen
un avantatge comparatiu. Pero també n’hi ha un altre de molt im-
portant: la decisié del consumidor. Respecte al primer, poc hi po-
dem fer més enlla d'insistir (com jaes fa) ales autoritats perqué nor-
malitzin la situacid, pero en el segon, tots, com a consumidors, hau-
riemde reflexionar també des de la facetade ciutadans. N*hiha prou
amb qué pensem en els impostos com una contribucié al benestar
general i basem les nostres decisions diaries de compra posant en
I'equacio la variable del pagament d'impostos del venedor. Qué es
pensaria de la campanya d’una empresa que es basés en la transpa-
réncia fiscal? “Decidiu-vos per X que paga els seus impostos aqui!”.
Animarialacompradel consumidor? Potserno? I canviarial’actitud
si ens recordessin que quan diem impostos parlem de sanitat i edu-
caci6? Aquest és el fons de la giiestio. A Espanya hi ha un problema
serios d'ingressos fiscals. Son molt baixos en relacié amb el PIB.
Ajudaria a corregir la situacié? Qui sap... pero remouria conscién-

cies i per alguna cosa es co-
. = . menca.
Si copiem el ‘black Els consumidors haurien de

: \ 5 ser conscients que tenen dret
fnday’, perque no I*small que una part d(clzls diners que
business saturday’? dediquen al consum revertei-
e xinenlasevacomunitat. I aixo

només és viable amb impostos
i pagant-los aqui. Hi ha moviments que proven d’animar la compra
de proximitat, a les botigues del barri o de la localitat, afavorint no
només les empreses locals, siné també la fiscalitat local. El més co-
negut és el Shop Small. Es una iniciativa que va llancar American
Express el 2010 als Estats Units (després s’ha estés al Regne Unit i
I’Argentina) amb I'objectiu de donar suport als comercos indepen-
dentsatravésd'undiaespecial d'ofertes. E1 2011, en la segona edicio,
103 milions de persones van comprar en petits negocis. Atés I'éxit
creixent de la campanya, que des d’aleshores es porta a terme cada
any, el Senat dels Estats Units va declarar I'Small Business Saturday
(el primer dissabte després del dia d’Acci6 de Gracies) com un dia
oficial, amb 'objectiu de crear més oportunitats per al creixement
de les petites empreses locals i generar unimpacte positiu en laseva
economia. Es poc? Si, pero alguna cosa esta canviant. Si hem copiat
el black friday, per qué no copiem I'small business saturday?

D es de fa temps, a RETAILcat som conscients d'un fenomen

LA VANGUARDIA
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LA VANGUARDIA 55

TRIBUNA

Joan Carles Calbet
President de Retail.Cat

No preguntin
per rebaixes

0, jano tornarem a veure a les

pagines de La Vanguardialati-

pica foto d’'una aglomeracio de

public a les portes d’uns grans
magatzems el diaque comencen les rebai-
xes. Les rebaixes, tal com les coneixiem,
senzillament han passat a millor vida.
Avui han agafat el relleu les campanyes
curtes i molt agressives, de les quals el mi-
llor exemple és el black friday, que haarre-
lat entre nosaltres en molt pocs anys. Tant
és aixi, que per a molts sectors ja és el dia
top vendes de la campanya de Nadal, mi-
llor fins i tot que la vigilia de Nadal i la de
Reis, que tradicionalment eren el stim-
mum. O també les adrecades a segments
concrets de public, com el single’s day... o
de canal, comel ciberdilluns.

1 és logic que sigui aixi, veient com ha
canviat el mercat els ultims temps. Les re-
baixes van comencar al sector de lamodai
tenien molta raé de ser, perqué amb el
canvide temporada caliadonar sortidaals
excedents per poder comprar la col-leccid
de lasegiient. Perd ara aixo ja no funciona
aixi. Senzillament, perqué jano hi hadues
temporades, n’hi ha quatre o més... i
d’aqui, 'éxit que tenen els descomptes al
mig de cadascuna, les anomenades mid-
season sales. Ha canviat radicalment I'es-
tratégia productiva del sector, en el qual
tothom —o gairebé tothom- esta produint
en cicles curts i amb aquest sistema no
s’acumulen excedents... Per cert, seria bo
per al sector fer quatre campanyes de re-
baixes més curtes, perd amb coincidéncia
d’inici entre tots els que s’hi apuntin, per-
quésens dubte, I'impacte global seria molt
més gran....

Laveritat és que, al sector de lamoda...i
alaresta, avuiresultaobligatadequar-seal
canvi cultural que ha induit la tecnologia
en els habits dels consumidors. La imme-

La tecnologia ha portat la
immediatesa i la necessitat
de sentir certa exclusivitat
en el que es compra

diatesa, per exemple, esta al'ordre del dia,
entotselsambits delavida.Itambé hoesta
la necessitat de sentir una certa exclusivi-
tat en el que es compra. El consumidor
pensaquesiun producte esti en promocio
només unes hores o uns dies, segurament
seran “pocs” els que el podran aconseguir.
Aixo fara que molts —els mésjovesialguns
de no tan joves- se sentin triomfadors i ho
vulguinexplicar —através deles xarxes so-
cials- a tots els seus coneguts. La conse-
qiiéncia d’aquesta manera de pensar i ac-
tuar, doncs, és immediata per a loferta.
Quin sentit té ja una promoci6 que duri
dos mesos?

La tecnologia cada dia dibuixa més el
cami dels agents del mercat. Penso en in-
ternet. Avui, les plataformes i les vendes
en linia ja marquen tendéncies sobre els
preus de les botigues fisiques. I a internet
les promocions son constants, molt curtes
en el temps i escalonant productes. Crec
que aquesta hauria de ser la linia a seguir
pel retail fisic, potenciant els avantatges
que té sobre la venda en linia. O potser no
valorem el tracte personalitzat o 'expe-
riéncia de la compra fisica? Son aspectes
moltimportants per al consumidor.

LA VANGUARDIA
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Rls grans operadors pugnen per
avancar-se al ‘black friday’

El sector logistic pateix per evitar el col-lapse durant la setmana de més activitat

En pocs anys el black friday s’ha collocat com la jornada comercial més important del mercat esp.

AINTZANE GASTESI
Barcelona

El black friday, que en pocs anys
s’ha collocat com la jornada co-
mer més important del mer-
cat espanyol, s’ha convertit en
una cursa contrarellotge. Els
tant de botigues
fisiques com d’e-commerce, pug-
nen per ser el primer a captar
Iatencié del client, sobretot a
través de les campanyes en linia,
mentre que el comerg tradicional
es limita a tenir les botigues
plenes i ofertes preparades per a
dues jornades -divendres 23 i
dissabte 24- que multipliquen

PREVISIONS

Les empreses de
paqueteria mouran
2,2 milions de
paquets cada dia

s comercials.
ha arrencat

el transit als carrer:
El Corte Inglé
la campanya “Avanga’t al black
friday”, amb ofertes sobretot en
Tirea de tecnologia i electrodo-

méstics. La Fnac fa el mateix a
una campanya d’ofertes limita-
des, principalment en electroni-
ca. Per la seva part, Ama:

gran impulsor de la jornad
mercat espanyol, ja anuncia al
seu web que “la campanya del
black fndav comenga dilluns” i,
inclou tota mena de

o ——— ————— ———

productes del seu marketplace.

“Un dels éxits del black friday
¢s que explota la sensacié de ser
una oportunitat tnica de com-
és barat per un temps li-
plica Pedro Rey, pro-
fessor d"Economia del compor-
tament a Esade. “D'una banda

K}
!

funciona perqué incentiva les
compres impulsives, perd \lhun
cal mesurar 'abast de
nyes perqué poden arribar a sa-
tu tot esta en promocio,
i , afegeix I'eco-

non\ism, X
L'Informe black friday 2018 de

ladel P

Webloyalty a vala que durant
la jornada promocional es pre-
veu un increment d'un 250% en
el nombre de compres i d’un
170% en el nombre de compra-
dors respecte a la setmana ante-
rior a la cita. “El black friday i el
cyber monday s’han convertit en

El comerg local

=Mentre que els grans grups
exploten al maxim els aspec-
tes psicologics del consumi-
dor ~“factors com el ritual
en grup, I'enveja preventiva
o lefecte d'utilitzar el con-
cepte de franc”, apunta Pe-
dro Rey, d’Esade- i la prolon-
gacié maxima de la campa-
nya, les botigues a peu de
carrer i les cadenes locals
han de mesurar Pestratégia
per no arruinar els seus mar-
ges en la campanya de Nadal.
“Hi ha una part del comerg

impulsa una campanya alternativa

panya es va disparar després
d’un octubre molt fluix en
vendes. A Barcelona, a més,
va tenir un efecte de catarsi
després de diverses setmanes
dagitacio politica i social.
Perod aquest any l'octubre

ha estat “inusualment bo
tenint en compte el temps
plujos, que normalment
deprimeix les compres”,
segons fonts del sector.

Des de Retailcat, labby que

friday.

com permetre 'obertura el
diumenge després del black

. “Tot i que encarano
s’ha plantejat, en el proxim
consell assessor de comerg
exposarem estudiar incorpo-
rar la data al proxim calen-
dari, que es revisa cada dos
anys”, apunta Lopez Puig.
Alhora, Retailcat impulsa
implantar el shop local satur-
day, una iniciativa que, com
el black fn}ia.y iel cyber mon-

agrupa diverses
del sector, asseguren que el
ha

que sapuntaa la p

per inércia, pero vigilant de
no regalar producte que pot
vendre full price la setmana
segiient”, apunta Elisabet
Vilalta, directora general

de Comertia, associaci6 que
suma més de 4.000 punts

de venda.

Les previsions del sector sén
optimistes, tot i que desta-
quen que 'any passat la cam-

comerg indep

draprofitar millor aquest
tipus de campanyes. “L’expe-
riéncia ens diu que les cam-
panyes curtes i intenses sén
les que funcionen millor en
el context actual”, explica
Laura Lopez Puig, directora
de Retailcat. A més, creu que
Padministracio, en aquest
cas la Generalitat catalana,
hauria de valorar mesures

day pr del mercat
dels Estats Units i que té per
objectiu promocionar les
botigues de barri i el comerg
tradicional. “Diverses asso-
ciacions del sector estem
estudiant si és més interes-
sant collocar-lo després del
black friday, com als EUA, o
triar una altra data per no
barrejar campanyes”, apun-
ten fonts de Reatilcat, ja que
pot crear certa confusié en-
tre els consumidors.
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una de les millo:
vendes de tot I'a 1
de les compres nada 1Iu|qm pu
a molts dels cons imidors que
ors i busquen els des-
afirma Paula Rodri-
nvolupa-
ment de negocis de Webloyalty,

\mp'm\ es de

companyia especialitzada a im-
pulsar ommerce.
Aquesta estratégia d'accele

cié de la

ampanya, que cada ve
gada nga m arga fins
a Rei ha convertit en un dels
grans rq\lu del sector Ioghm
sobretot I'anomenada dltima mi-
lla, que baula més feble de
la cadena de subministrament de
I'e-commerce
Ligoia, responsable de logistica
de Privalia. Per ala plataforma de
venda outlet en linia,
ment tot el quart trimestre
pic d’activitat, perd durant el

EFECTE FLAIX

“Si tot esta en
promocio, 'efecte es
dilueix”, resumeixen
els experts

PUNTA D'ACTIVITAT

Les compres durant
la setmana clau sén
un 250% més altes
que els dies anteriors

els Gltims dc
moment:
logistic
els operadors logisti
llorant, perd el procés s'ha acce-
lerati costa de seguir el ritme, so-
bretot dels lliuraments”,
Ligofa. La clau, explica, és tenir
una organitzacio lable i, so-
bretot, “informar el client de
qualsevol incidéncia, encara que
no sigui culpa te
Aquest any, malgrat que el sec-
tor preveu un alentiment en el
creixement de les trameses deri-
v le les vendes del black fri-
day, el volum serd un 10% superi-

pa n|uuum mouran una mitjana
de 2,2 milions de paquets diaris
durant les
black friday; els 2 milions de I'any
passat van duplicar la xifra del
’ i » Aranda,
\kkl\((\l’l general d'UNO, I'Orga-
i6 meru rial de Logisti-
aa
punts du cnl-lup.\\. “Les empre-
1 tenint dificultats per
repartidors amb els
quals cobrir I'increment d’activi-
tat. La previsié és que el sector
incorpori els propers mesos
7.500 repartidors, un 8% més que
I'any passat”, apunta el lider pa-
tronal.

“El cert és que el sector no esta
ben preparat, el fenomen de
I'e-commerce els passa per so-
»xplica Jaume Hugas, pro-
r del departament d’Opera-
cions, Innov Data Science
'Esade. I preveu “que la campa-
a millor del que tothom
A Espanya estem molt en-
darrerits en I'entorn digital, hem
de posar-nos les piles erq\lL‘
estem perdent el trer
Segons les seves dades,
Espana va moure 1,4 milions de
paquet
I'any pa:

Amazon
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El sector necessita nous perfils per complementar l'experiéncia de compra en els nous formats

El comerc busca nous actors

AINTZANE GASTESI
Barcelona

i el futur del retail son les
hnugucﬁ que proposin ex-
periéncies, els trebal S
han de formar part de I'ex-
periéncia; no té sentit que només
estiguin preparats com a vene-
dors”. Laura Lopez Puig, directora
de RetailCat, principal associacio
delsectoraCatalunya, resumeixun
dels reptes més immediats que
afronta el sector del comerg inde-
pendentiles petitescadenes, junta-
ment amb les dificultats per trobar
personal.

En aquest context el sector vol
incorporar nous perfils. “Hi ha ca-
sos en qué I'ideal pot ser contractar
un actor o formar el personal amb
alguns dels recursos que utilitzen
els actors”, apunta Lopez Puig. Ei-
nescom lacapacitat per reconéixer
immediatament les necessitats del
client i improvisar en conseqii¢n-
Elque desenvolupes comaac-
tint per captar le:
E s del momenti tenir una pre-
séncia adequad.l c‘<p]i<"| Roger
Coma, actor i dII'CL[()r 1 I)I'()d\.l([()l'
de séries web. Segons Lopez Puig,
la botiga és lescenari i tots els
empleats, fins i tot si no estan trac-
tant amb el client en aquell mo-
ment, sénactorsidesenvolupenun
paper.

“Com a style advisor [assessor
destil] realitzo assessories perso-
nalitzades, oferint una experiéncia
a mida per a cada client”, explica
Eliot Llopis, professional de Cottet
Optica i Audiologia. Més enlla del
moment de lacompra, Llopis, amb
formacié universitaria i que parla

Un moment de la compra en un establiment de moda nupcial

diversos idiomes, assessora en cls
esdeveniments de la companyia i
en dies de vendes especials indivi-
dualitzades. “La meva missio és
moure’'m per tots els centres de la
marca cuidant els nostres clients”,
resumeix l'assessor d'estil de les
botigues Cottet.

Des del sector es reconeix que
costade trobar personal qualificat i
que respongui a les noves nece
tats del consumidor multicanal,
quebuscaalabotiga fisicaunamica
més que el producte iunservei cor-
recte. “Els anys de la crisila rotacio

al sector va disminuir, perd ara ha
tornataaugmentar”, reconeix Joan
Carles Calbet, president de Retail-
Cat. Amés de venedors, les empre-
busquen gestors, “perqué avui
a una botiga necessita una direc-
ci6 més professional”. Des de Re-
tailCat aposten per professionalit-
zar unsector que esta desprestigiat.

“La principal dificultat que
afrontem és trobar managers de
botiga”, expliquen des de la direc-
¢i6 de personal d'Uniglo. La com-
panyia japonesa, amb dues boti-
gues a Barcelona, té una formacio

KIM MANRESA

propia: el programa UMC (Uniglo
Manager Candidates), que inclou
unany a labotiga i passar per totes
lc<p0 cions deresponsabilitat fins

umir la direccio. “Molts nous

La fuga de talent
i els fitxatges son
molt habituals
en un ambit poc
professionalitzat

llicenciats volen accedir directa-
mentales posicions de mésrespon-
sabilitat, per la qual cosa rebutgen
l'oportunitat”, reconeixen des de
I'empresa

de la falta de personal, hi
ha un déficit de professionals en
llocs de responsabilitat i cada vega-
da les mateixes empreses han de
formar els seus empleats a mida”,
afirma German Cid, president de
Comertia. “Si tens un bon venedor,
cal fer el possible per retenir-lo”,
afegeix. Lafugade talentielsfitxat-
gesalacompeténcia son molt habi-
tuals en aquest ambit.

Unaaltra de les barreres del sec-
tor son els salaris. Segons I'Estudi
de retribucions de Comertia i Cein-
sa, el salari del director de botiga es
uar en 22.500 euros anuals el
2()17 practicament igual al que es
pagava el 2009. En canvi, el salari
d'un venedor el 2017 va
14.000 euros de mitjana, 2.000 eu-
ros menys que el 2009. “Laclau per
avangar en aquest sentit és formar
un salari amb un fix i un variable
per equips, que motivi de la matei-
xamaneratots elsempleats”, apun-
tendes de I'associaci6 RetailCat.

“Tot el personal de I'empresa,

desdela hotigu fins al magatzem o
el taller, té la mateixa cultura dc la
marca”, revela Luis S:
ri de Santa Eulalia. L'emblematic
establimentde luxede Barcelonaté
un comité de qualitat que constant-
ment revisa tots els processos.
“També és important que el perso-
nal estigui compromes i mmbc sa-
tisfetamb la feinai el sou”, admet, i
revela que els seus lrl:ba]l.)dur,\ su-
peren els 42.000 euros anuals de
mitjana.e
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A PROPOSITO
Sergi Saborit Vila

ssabonit

Victimismo
‘botiguer, o no

| top manta, la economia colaborativa, las tiendas de
E chinos y pakistanies, las plataformas de venta online,

las multinacionales que no pagan impuestos... La lista
de agravios hacia el sector del comercio tradicional no deja
de ampliarse. Estas amenazas 2.0 se suman a viejos enemi-
gos, como los centras comerciales v las grandes cadenas de
franquicias, e incrementan el discurso victimista que siem-
pre ha caracterizado alos botiguers.

No seré yo quien diga que sus llantos no estin justificados,
Soy hijo de varias generaciones de panaderos y conozco per-
fectamente las limitaciones de los pequefios comercios a la
hora de competir con igualdad con los nuevos formatos y
con modelos de negocio emergentes basados muchas veces
en ¢l comercio desleal, Siempre recordaré el cataclismo que
se produjo en mi casa cuando la entonces cadena local
Bonpreu empez6 a vender pan, y mucho peor fue la reac-
¢ion cuando se puso de moda vender pan ultracongelado en
las gasolineras, Habia dos opciones, tirar la toalla y bajar la.
persiana, o reinventarse y seguir adelante poniendo en valor
elementos como el servicio y 1a calidad, como asi se hizo.

Para mis abuelos y mis padres, era sagrado cerrar los saba-
dos por la tarde y los dominguos y festivos. Hoy, el negocio ya
se gestiona bajo otros pardmetros: abre siete dias a la semana
casi 365 dias al afo y el pan ya no es el Ginico protagonista, se
ofrecen también servicios de cafeteria y restauracion.

Hay que evolucionar,

| pequefio comercio cambiar el chip, abrir la
:*.“.llll laly S R e
a vertir, viajar para inspi-
discurso llorén, rarse v dejar a un lado el
pero constituye discurso llorén. Me cons-

un bien que preservar que patronales de nue-

vo cufio como Retailcar
ya trabajan en esta direccion y contraponen su modelo mas
aperturista a férmulas més casposas como la que representa-
balamalograda Confederacié de Comerg de Catalunya.

Sin embargo, hay quien se empeia todavia en aferrarse al
victimismo. La semana pasada me sorprendieron los comu-
nicadas proteccionistas que la Confederacion Espanola de
Comercio y la Federacion Espaiola de Comerciantes de
atrevido a abrir una tienda piloto para la venta de productos
no financieros en Malaga, una actividad que, por cierto, ya
realiza desde hace muchos afios en sus sucursales.

No me parece que sea a ellos a quien haya que perseguir.
Por el contrario, es urgente encontrar una solucion para aca-
bar con el top manta y establecer las mismas reglas para los
propietarios de tiendas a pie de calle y para aquellos que ven-
den online 0 se amparan en la no siempre cindida economia
colaborativa, El comerciourbano, moderno y actualizado, es
un bien que preservar. Debemos evitar a toda costa que las
calles queden desiertas. No es solo cuestiin de paisaje urba-
no, los botiguers, nuestro modelo comercial, s un patrimo-
nio que forma parte de nuestra cultura, de nuestra forma de
sery querer ser, Que no nos lo quiten. jFeliz verano!

Jofe de seccion EXPANSION

EXPANSION
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Comptes Anuals

Compte de Resultats 2018
Ingressos 47.313,90€
Ingressos per quotes de socis 11.650,00€
Ingressos per subvencions 35.663,90€
Despeses 49.519,79€
Serveis de coordinacio, assessorament
comptable-fiscal i comunicacio 20,500,00€
Projectes 2018 29,019,79€
Resultat (2.240,47€)
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