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Presentacio

Comertia és |'Associacido Catalana de I'Empresa Familiar de Comerg, una entitat que
agrupa empreses de retail amb marca reconeguda en el seu sector, constituida amb
I'objectiu de crear sinérgies per tal de millorar la productivitat i la competitivitat.

Es una entitat sense anim de lucre els socis de la qual sén empreses dedicades al
comer¢c minorista i serveis amb seu principal a Catalunya. COMERTIA representa
empreses de diversos sectors de retail, I’eix comu dels quals és el seu caracter familiar.

COMERTIA es constitui al febrer de I'any 2002 per iniciativa de cinc empresaris, Gabriel
Jené de La Mallorquina, Javier Cottet de Cottet Optics, Xavier Vidal de Grup Vidal,
German Cid de Grup Gerplex i Jordi Casas de Casas Sabaters. Per a tots ells, el punt de
partida era clar “compartir per competir”.

COMERTIA compta avui amb 50 socis, 100 marques comercials, que
sumen uns 4.000 establiments, una facturacio total de 3.700

milions d’€ anuals i al voltant de 34.000 llocs de treball.

El juny de 2004 COMERTIA va rebre el reconeixement especial de la Generalitat de
Catalunya per la seva trajectoria al servei del comerg dins de I'acte de lliurament dels
Premis Iniciativa Comercial 2004 que atorga el Departament de Comerg, Turisme i
Consum.

A l'octubre de 2006, I'expresident de COMERTIA i director general de La Mallorquina, el
senyor Gabriel Jené, rep el Premi a la “"tasca de contribucid a la promocié i coneixement
del comerg¢ de la ciutat” per I'impuls donat en el desenvolupament del projecte comercial
i d'implantacié conjunta de Comertia a I'entorn del mercat de Santa Caterina.

La directora general de l'associacid en els seus inicis va ser la Sra. Muntsa Vilalta i
Cambra. Des de l'octubre de 2007 fins a l'actualitat, la directora general de Comertia és
I'Elisabet Vilalta i Casals.

Cronologia Presidéncia de Comertia

2002 - 2006 Sr. Gabriel Jené LA MALLORQUINA
2006 - 2010 Sr. Javier Cottet COTTET OPTICS
2010 - Sr. Jordi Tarragona EXPO MOBI
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1. Comertia

COMERTIA representa els interessos d'un segment d’empreses comprés entre les grans
marques multinacionals i les micro-empreses de comerg. S6n marques consolidades en el
territori i liders en cadascun dels seus sectors d'activitat.

Perfil dels membres de Comertia:

. Minim 3 establiments

. Minim 25 treballadors

. Minim 3 milions d’euros de facturacio

. Marca consolidada i reconeguda

. Vocacidé de continuitat seguint la formula d’empresa familiar
. Lider en el seu sector i amb un alt nivell de professionalitat

Amb aquest denominador comu, als associats de Comertia els uneix també la inquietud
de formular i compartir coneixements i procediments que signifiquen la millora continua
de la gestid empresarial, requisit fonamental per a la competitivitat. Les families que sén
al capdavant d’elles han demostrat la capacitat d’adaptar-se a entorns dinamics i canvis
rapids i I'habilitat per a percebre les tendéncies i donar-los resposta a curt termini per tal
d’obtenir resultats efectius.

Comertia és una mostra clara de lI'anomenat associacionisme productiu, aquell que ha de
permetre millorar els comptes d’explotacié dels seus membres i que alhora permet,
mitjancant la creacidé de sinergies, superar la dimensié d’empresa petita i mitjana per tal
de tenir I'accés a condicions i serveis dels “grans”.

Mentre que l'associacionisme territorial ajuda a vertebrar I’'espai social i urbanistic de les
ciutats i I'associacionisme sectorial pretén buscar formules per treballar millor I'oferta,
I'associacié a COMERTIA és voluntaria i respon a un criteri d’aportacié de valor afegit als
seus membres.

Comertia és una entitat dinamica amb un clar afany d’oferir mecanismes i serveis per a
millorar la productivitat del seus associats, tot aprofitant les seves sinérgies. No vol en
cap cas ser un contrapunt a cap altra entitat representativa tant de la distribucié com de
I'empresa familiar, sind que les complementa.

En aquest sentit, Comertia és membre de la Asociacion Espafiola de Centros Comerciales
(AECC) des de l'any 2006 alhora que té conveni de col:-laboracid amb [|’Associacid
Catalana de I'Empresa Familiar (ASCEF), per tal de compartir informacié i formacid
referent a empresa familiar.

El principal valor de COMERTIA sén els propis socis. El coneixement de les persones que
formen part de cada una de les empreses membres i la consolidacié de les diferents
marques que hi son representades fan que aquests negocis es mantinguin com una
formula d’exit empresarial.

Des de la seva creacid, COMERTIA s’ha anat dibuixant com a un interlocutor valid entre
aquest segment d’empreses i els diferents agents economics i socials. L’Associacié és un
“lobby” que defensa un model comercial sostenible urbanistica, economica i socialment.
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2. Objectius de Comertia

COMERTIA defensa aquest model d’empreses d’exit dins de la distribucié, empreses
autoctones amb marques comercials que tenen personalitat propia localitzades al territori
i que estructuren el teixit economic, social i urbanistic del pais.

La capacitat competitiva d’aquest perfil empresarial que representa Comertia passa per la
convivéncia d'aquestes marques catalanes amb les grans marques internacionals:
mateixos carrers i mateixes zones comercials. Comertia analitza els factors d'éxit dels
diferents models de negoci i promou l'intercanvi de coneixement i informacio entre els
seus associats, si bé ofereix també serveis de millora de la productivitat de I'empresa a
través de la digitalitzacid i la implantacio de processos de qualitat, la formacié i la creacio
de sinérgies en serveis comuns.

Missi6o de COMERTIA

¥

Promoure l'intercanvi entre els seus associats per afavorir la

competitivitat de les empreses membre

Compartir per competir

En definitiva, des de Comertia es treballa per afavorir els processos d’intercanvi de les
empreses associades, analitzant nous models de negoci, millorant la gestié de I'empresa
en els diferents ambits necessaris per a ser-ne membre, el familiar i el comercial, aixi
com els seus departaments de funcionament intern: recursos humans, marketing,
finances i expansio.
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3. Context general del retail

Comertia és un exponent del model de retail urba a Catalunya. Es aquest un model
tradicional de comerg que conviu amb |’'habitatge, que s’adapta als canvis, i que per tant,
és innovador i accepta la diversitat i la pluralitat per tal d’estar al servei dels ciutadans
tenint en compte les seves necessitats.

A més del comerg urba, a Catalunya tenim d’altres models que garanteixen la pluralitat,
la diversitat i la llibertat d’eleccié per als ciutadans. La implantacié de grans operadors en
el sector de la distribucié ha comportat una modificacid important de les condicions
naturals en qué es desenvolupa aquesta activitat. També ha evidenciat la necessitat que
té I'empresari de comerg d'adaptar-se als nous reptes que I'afecten per a sobreviure amb
garanties d’éxit, la necessitat d’associar-se per defensar els seus interessos i obtenir els
avantatges d’'una economia d’escala a un sector tan important com és el comerc urba a
Catalunya.

En definitiva, Comertia s’identifica amb un model de comerc urba que es converteix en
un centre de relacié, en un lloc de trobada i, per tant, és I'element fonamental del model
de societat convivencial caracteristic de la mediterrania. Aquest model de comerg té molt
a veure amb un urbanisme integrador de moltes activitats, I'habitatge, l|'oficina, el
comerg, els serveis personals, els serveis professionals, les activitats de lleure, entre
d’altres.

Aquest model, com tots els models, s’ha d’adaptar constantment a noves situacions. Els
models no poden ser estatics, han de ser dinamics, han de tenir capacitat d’adaptacio,
doncs, en cas contrari estan condemnats a la desaparicio.

El 90% de les empreses comercials catalanes sén empreses familiars que afronten un
repte important: la continuitat en un entorn comercial marcat per una globalitzacié que
implica menys diferenciacié de producte, nous habits i comportaments dels clients, nous
formats comercials, a la vegada que ha de gestionar l'evolucido a l'alca del mercat
immobiliari i les noves tendéncies turistiques, entre d’altres qliestions.

Aquest escenari planteja la necessitat de ser més competitius i, per a I'empresa familiar
del comerg, el futur significa créixer.

Per aquest motiu, Comertia defensa la necessitat de crear sinérgies i donar recolzament
als plans d’expansid i creixement de les empreses per tal d’aconseguir economies de
xarxa, garantir el manteniment dels marges comercials i presentar resultats positius al
conjunt de la familia empresaria, cada cop més gran, per tal d’obtenir el seu suport en la
continuitat del projecte empresarial.
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Comertia per sector d'activitat (2010)
(Veieu sectors al detall a I'apartat de socis)

24%

26%

@ ALIMENTACIO H MODA 0 EQUIPAMENT DE LA
LLAR
[J COMPLEMENTS | M OCI | CULTURA E ALTRES
SERVEIS ALA
PERSONA

4. Serveis i activitats Comertia

Comertia treballa des de l'intercanvi d’experiéncies i coneixements dels seus socis. Una
de les claus de I'eéxit de Comertia és la capacitat i esfor¢ que els membres de la familia,
gestors i directius de les empreses associades fan en compartir aspectes rellevants del
seu “know-how” amb la confianca de rebre’n el mateix o més de la resta de socis.

Els seus membres reben informacidé, poden intercanviar experiéncies i es beneficien
d’acords amb proveidors.

COMERTIA

ESTUDIS
| PUBLICACIONS

COMERTIA EXPANSIO COMERTIA
[ 1 GESTIO D’ACTIUS ] [SELECCIO- FORMMZIOJ




COMEIE

4.1. Oficina Técnica d’Expansio de Comertia (OTEC)

Fruit de la important inversido que les empreses de Comertia realitzen en I'obertura de
nous locals, al juny de 2004 es va crear aquesta oficina per tal d’aportar informacié als
seus associats.

A continuacié s'enumeren de forma resumida les tasques que es duen a terme des de
I'OTEC sén:

e Creaci6 de la base documental per I'expansio

* Borsa immobiliaria de locals comercials

e Viatges de prospeccio i retail tour

* Recerca de suports institucionals - subvencions

¢ Implantacions conjuntes Comertia

* Networking (Associacions, Cambres de Comerg, Agéencies immobiliaries, etc.)
*  Workshop Urbanisme amb corporacions locals

* Preséncia a fires i congressos (MAPIC, Expo Retail, Congrés AECC, Anceco)

e Taxacid

4.2. Informes i publicacions

e Resum de premsa diari del sector distribucié que s’envia per correu electronic als
Socis

e e-Comertia, newsletter mensual que informa de I'activitat de I’Associacio als socis

Informacio sobre ajuts institucionals

Informes / Estudis interns sobre:

Indicador de vendes Comertia
Comissions de targetes de crédit

Preus d’ubicacions comercials

Visual Merchandising

Informe Sectorial de Retribucions
Estudis sobre tendéncies de consumidors
Etc.

0O O O O O O O

Edicio de llibres

Comertia edita la col-leccié “Management Comertia Retail”, una recopilacié de llibres
la tematica dels quals es basa en aspectes que sorgeixen de l'activitat d’intercanvi
propia dels membres de I’Associacio.

o “Gestid a I'empresa familiar de comerg”
Recopilacié de pensament i experiéncia de persones especialistes en temes
d’interés per a tota empresa comercial. Editat al desembre del 2003 i, en
segona edicio, al gener de 2004.
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“Expansio a I'empresa familiar de comerg”

Especialistes en diferents ambits de gestid plantegen la seva expertesa per
tal d’aportar informacié i de donar pautes per la presa de decisions
estratégiques en I'expansid. Editat al gener de 2005.

“Estrategies de xarxa: Recursos Humans”

Conjunt de punts de vista de professionals dels Recursos Humans des de
diferents ambits: la formacid, la seleccid, la gesti6 de persones, la
retribucid i la venda. Editat al gener de 2006.

“Innovacio en Retail”

La innovacido entesa com a optimitzacié en els diferents processos que
integren el sector retail, interns i externs, amb l'objectiu de créixer i ser
competitius. 12 edicié gener de 2007.

“Branding en Retail”

Com aconseguir fer marca, per que serveix, utilitat practica, necessitats
d'avui,... tot enfocat des del punt de vista de les empreses de retail. Editat
al gener de 2008.

“Planificacié Estratégica en Retail”

Planificar és una fusid dels conceptes: previsid, coordinacié i viabilitat.
Aquest llibre recull la importancia de tots ells per a optmitzar processos i
treure'n la maxima rendibilitat.

“Productivitat en la cadena de valor de Retail”

O el que és el mateix, com treure el maxim rendiment dels nostres
recursos per guanyar eficiéncia i competitivitat en el mercat.

4.3. Serveis i Activitats

Serveis

e Intercanvi d’informacid i coneixement

Un dels grans potencials de COMERTIA és I'experiéncia de tots els seus membres. Al
llarg de I'any s’organitzen diferents sessions i aules d’intercanvi durant les quals tots
els participants treuen benefici de les aportacions dels altres. Els professionals que
intervenen valoren molt el fet de compartir aguest coneixement.

o

Forums d'Intercanvi

Els Forums d’Intercanvi sén un aforament entre els maxims dirigents de les empreses
familiars de Comertia centrats en I’'exposicié d’un tema per part d'un soci i en l'intercanvi
d’'informacié posterior sobre fets diferencials de les empreses.

Els Forums d’Intercanvi tenen un horari aproximat de 16:00 a 20:00 i es
treballa a partir d’'un tema d’interes comu d’acord a la situacié conjuntural del
moment.

Sessions d'Intercanvi

Periodicament des del Comité Directiu de Comertia es convoquen als titulars
de cada empresa associada a unes sessions en les quals es proposa
intercanviar plantejaments estratégics a nivell global de I'empresa.

Son sessions que parteixen de l'experiéncia concreta d’un dels socis i
normalment consisteix a compartir el seu model de negoci amb la resta dels
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que hi sén presents. Aquestes trobades son en format dinar, normalment de
14h a 16h.

o Aules d'Intercanvi

En aquestes sessions es convoca als responsables d’area de cada empresa
associada. En una primera sessid es pretén catalitzar les necessitats
d'informacid i coneixements sobre la seva area de gestidé. En les sessions
consecutives es vol donar resposta a les inquietuds ja expressades mitjangant
la presentacid d’experiéncies dels propis membres o d’un expert.

El fet de trobar-se entre interlocutors amb problematiques similars afavoreix
molt la dinamica i la participacié de tothom fent aixi que cada trobada sigui
enriquidora per a tots els participants.

» Serveis per arees

Sempre com a representant de tots els seus socis i vetllant pels seus interessos i necessitats,
Comertia negocia condicions amb proveidors de diferents sectors per tal d’aconseguir millors
condicions. A l'actualitat s’han signat acords amb empreses eléctriques, assegurances,
manteniment de locals, publicitat, comunicacié... fins i tot es negocia conjuntament amb els
Centres Comercials.

o Recursos Humans

«  Formacid (ajuts, subvencions i descomptes per grup)

« Acords escoles de negoci i universitats (formacio i borsa de treball)
e Aules Intercanvi RR.HH .

e Informe Sectorial de Retribucions

« Informe Retribucié Variable

e Borsa de treball Comertia

«  Gestio de practiques

e Targeta Comertia treballadors

o Finances i administracié

» Traspas com a garantia de crédit

e Aules Intercanvi Finances

« Descompte consum eléectric 7%

« Informes mensuals La Caixa / Anuari La Caixa
« Informes targetes de credit

»  Suport als ajuts per la digitalitzacio

« Central logistica

e Borsa de proveidors - acords

«  Negociacio assegurances

o Marketing

e Aules Intercanvi Marketing

e Mystery Shopping

e Central de mitjans

e Estudi visual merchandising

«  Formacié

e Suport als ajuts per marca de canal

» Borsa de proveidors marketing, comunicacié i esdeveniments - acords
*  Programa Créixer - consultor homologat

10
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Sistemes

* Aules Intercanvi Sistemes

* Comerg electronic

e Sistemes VPN

* Programes informatics especifics

Jornada Tecnica de Comertia

Acte anual on empreses de referéncia del moén de la distribucié expliquen els seus casos d’éxit,
creixement i consolidaciéo de marca. Es principalment per als socis de Comertia perd esta obert
a tot tipus de public (administracions, associacions, institucions, proveidors de retail).

La Jornada Tecnica de Comertia és la culminacié de l'activitat duta a terme durant I'any amb
les empreses de Comertia, amb l'objectiu de coneixer i aprofundir en experiéncies
empresarials de referéncia en el mén del retail des de la perspectiva de I'expansié i gestid de
Xarxa.

Les experiéncies que ens han precedit fins ara (Jamaica Coffe Shop, La Sirena, Mango,
Imaginarium, MRW, Pressto, Desigual, Ikea, Woman's Secret, Perfumérias If, Viajes Iberia,
Danone, Bon Preu, Inditex, Privalia,...) han estat un punt de reflexié estratégica important per
molts dels empresaris participants.

. Els socis de Comertia

Actualment Comertia compta amb 50 socis el que, conjuntament suma un total de més

de

4.000 establiments als principals centres urbans i comercials de Catalunya i

Espanya, una facturaci6 de més de 3.700 milions d’euros anuals i al voltant dels
34.000 treballadors.

Aquestes dades comparades a les xifres del conjunt de l'estat espanyol situen a
Comertia entre les 15 primeres per volum de facturacid, i entre les vint primeres

pel

que fa a nombre de treballadors.

Classificacié de les marques comercials Comertia per sectors:

- Equipament de la llar:

e BT Celular (telefonia)

«  Calbet Electrodomestics

e« (Casa Viva

e Decopraktik

e Expo Mobi

»  Ferrolan (Material per a la construccid)
 La Mallorquina

*  Mird Electrodomestics

- Alimentacié i Restauracio:

* Andreu la Xarcuteria
e AN Grup

* Bon Preu

®* Chocolat Factory

* Farga - Farggi

*  Plusfresc

* Santiveri

* Tea Shop

11
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* The Eat Out Group
®* Superverd
* Veritas

- Moda
e Base: Benito Sports (roba esportiva)
«  Boéboli (moda infantil)
e (Casas (sabaters)
« Change (roba intima dona)
«  Condor (roba intima home-dona, mitges i mitjons)
e Felgar (moda dona)
e Ferran Ferrer (moda dona talles grans)
e Furest (moda home i dona)
e Grup Vidal (moda home i dona)
« La Tienda de Lolin (moda dona talles grans)
« Padevi (sabaters)
e Unipreus (moda esportiva i general)

- Complements i Serveis a la persona:
«  Cottet / Cottet Sol (optica)
e Facial Perfumeries
«  Gaes (audifons)
e Gotta Perfumeries
« Raffel Pagés (perruquers)
¢ Regia
e Tailor&Co (roba de feina)

- Oci i cultura
* Atlantida Viatges
® Drim
* Gerplex Toys
® Ludic Star (Bolera i recreatius)
* Party Fiesta
®* Viceng Piera

- Altres
* Meroil (combustible)
* MRW (missatgeria)

12
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Contacte de premsa:

Elvira Garcia
premsa@comertia.net
m. 615153944
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