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Deixem enrere un any 2013 caracteritzat per un alt grau d’ incertesa economica, social i politica,
especialment al llarg dels tres primers trimestres, perd amb una timida millora de la xifra de ven-
des al darrer trimestre -tal i com mostra el nostre indicador- derivada d’una possible confianca
de les families en que el pitjor ja ha passat. Si bé en aquests darrers anys les empreses de retail
hem assumit les noves regles del joc tant en quant a nous habits de consum com pel que fa a les
necessitats de capitalitzar les nostres empreses, 'any 2013 ha estat per a molts de nosaltres un
any de situacio, observacid i analisi dels nostres models empresarials amb uns altres ulls, els ulls

de la internacionalitzacio.

Plantejar-se la internacionalitzacié d’'una empresa no és només sortir a fer un viatge de prospec-
cid i entendre com podem encaixar en un altre pais, en una altra cultura, en un altre mercat. Al
llarg d’aquest any a Comertia hem aprés que la internacionalitzacié implica disposar d’un con-
cepte, d’un model de negoci o d’un valor exportable; implica tenir visid global; implica respecte
per altres cultures i habits de consum; implica humilitat per acceptar-nos com a immigrants en un
altre pais; implica tenir capacitat d’inversio, i implica paciéncia, perqué els resultats probablement

arribaran a mig i llarg termini.

Les diferents reunions, trobades i viatges d’aquest 2013, ens han portat a cada empresa associa-
da a fer aquest estudi introspectiu per analitzar si estem o no preparats per a internacionalitzar
la nostra marca comercial, el nostre model de negoci, els nostres productes. Els que ja teniem
preséncia a fora, hem confirmat el paper crucial dels mercats exteriors en moments de feblesa del
consum intern; i aquells que no hi érem, probablement emmirallats en els primers, hem perdut la
por a pensar-hi de debd. Com a minim, ens ha fet prendre consciéncia de qué la internacionalit-
zacié no és un comodi facil que podem deixar per al final, sind que és una decisié complexa que

requereix molta dedicacid i visid global.

A més d’aquest rellevant salt mental que hem fet a Comertia, el 2013 ens ha deixat testimonis
meravellosos de reinvencions de models, de creacié de nous conceptes, d’apostes per I'expansio

en moments de dubte i, en definitiva, de coratge empresarial.

Amb aquesta memoria de Comertia, que recull totes les activitats que hem realitzat al llarg de
I’'any, posem de manifest que, independentment del context, seguim treballant amb il-lusié i con-
fianca, amb el convenciment que com més compartim, més ens enfortim i més solid fem el cami

gue ens portara alla on volem arribar.

Silvio Elias
President de Comertia






El llarg periode de contraccié de la demanda interna viscut a Catalunya i per extensio a Espanya,
va fer plantejar a les empreses de Comertia la necessitat d’analitzar amb deteniment la possiblitat

d’obrir-se a nous mercats.

En aguesta linia, aquest any Comertia ha focalitzat el seu esforg, els seus serveis i les seves arees

d’activitat en 'aprofundiment de la tematica anual: la internacionalitzacid a 'empresa de retail.

En un primer moment, pot semblar que els passos que tota empresa ha de dur a terme per a
internacionalitzar-se estan prou clars: observacid de nous mercats, analisi de la competéncia,
estudi del comportament dels consumidors, calcul de costos d’inversid i decisid d’obertura, entre
els més destacats. No obstant, el que hem vist a Comertia és que cada cop que obriem una porta,
apareixien moltes més a dins, fent-nos prendre consciéncia que la internacionalitzacié és una

decisid tan apassionant com complexa.

Podriem arribar a afirmar que hi ha tants formats d’internacionalitzacié com empreses
internacionalitzades, i el que hem vist és que sempre poden sorgir féormules valides i d’éxit per
expansionar-se a nous mercats, bé sigui com a resposta a una peticid de fora, bé amb obertures
propies, amb franquicies, amb socis locals o joint-ventures, o tot just a partir de I'exportacid de

productes.

Através dels Dinarsi Tallers d’Intercanvirealitzats al llarg de 'lany, hem anat adquirint coneixements
gue ens han educat a re-observar les nostres empreses des de I'dptica de la internacionalitzacio.
Curiosament, aquest aprenentatge ens ha fet ser més realistes sobre el posicionament de les
nostres marques al mercat local, i ens ha ajudat a obrir més els ulls i a explorar nous terrenys,

també a prop de casa.

Hem viscut un 2013 a Comertia com un viatge; un viatge que ens ha permeés buscar la nostra
identitat per contrast, fugir una mica de la conjuntura actual, omplir de nou els pulmons d’aire

fresc i retrobar la il-lusid per seguir endavant amb optimisme, valentia i esperanca.

Elisabet Vilalta
Directora General de Comertia
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Comertia és ’Associacié Catalana de 'Empresa Familiar del Retail, una entitat que agrupa empre-
ses 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¢ minoris-
ta i serveis amb seu principal a Catalunya. Comertia representa empreses de diversos sectors de

retail, 'eix comu dels quals és el seu caracter 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 consolidacio de les diferents marques que hi sén

representades fan que aquests negocis es mantinguin com una férmula d’éxit empresarial.

Des de la seva creacio, Comertia s’ha anat dibuixant com a un interlocutor valid entre aquest
segment d’empreses i els diferents agents econdmics i socials. L’Associacié defensa un model

comercial sostenible urbanistica, econdmica i socialment.




1.1. Perfil dels socis de Comertia

Comertia ha representat aquest 2013 els interessos de 64 empreses de retail que se situen en un
segment compres entre les grans marques multinacionals i les micro-empreses de comerg. Sén
margues consolidades en el territori i amb vocacié de lideratge en cadascun dels seus sectors

d’activitat, amb el seglent perfil:

Minim 3 establiments

Minim 25 treballadors

Minim 3 milions d’euros de facturacid

Marca consolidada i reconeguda

Vocacié de creixement i continuitat seguint la féormula d’empresa familiar

Lider en el seu sector i amb un alt nivell de professionalitat

El model empresarial representat a Comertia va més enlla del comerc tradicional, projectant, ver-

ticalitzant els seus processos i duent a terme projectes d’internacionalitzacio.

1.2. Missio

La missid de Comertia és treballar per afavorir els processos d’intercanvi de les empreses asso-
ciades, analitzant nous models de negoci, millorant la gestid de 'empresa en els diferents ambits,
aixi com els seus departaments de funcionament intern: recursos humans, marqueting, sistemes,

finances i expansio.

La capacitat competitiva d’aquest perfil empresarial que representa Comertia passa per la convi-
vencia d’aquestes marques catalanes amb les grans margues internacionals: mateixos carrers i ma-
teixes zones comercials. Comertia analitza els factors d’exit dels diferents models de negoci i pro-
mou l'intercanvi de coneixement i informacio entre els seus associats, si bé ofereix també serveis
de millora de la productivitat de 'empresa a través de la digitalitzacio i la implantacié de processos

de qualitat, la formacid i la creacid de sinergies en serveis comuns.

El lema de Comertia és:

“Compartir per competir ”

1
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1.3. Estructura organitzativa Comertia

ASSEMBLEA GENERAL

JUNTA DIRECTIVA
— . ASSESOR LEGAL, FISCAL,
COMITE DE DIRECCIO XSS COMPTABLE | LABORAL
- : CONSULTORS
DIRECCIO GENERAL :
: : COMUNICACIO

OTEC ESTUDIS | PUBLICACIONS SERVEIS LOBBY
COMERTIA EXPANSIO
| GESTIO D’ACTIUS

COMERTIA COMERTIA REDUCCIO
COMERTIA PERSONES APP COMERTIA ECONOMIA IL-LEGAL COSTOS

COMITE DE VIGILANCIA

SNY3LX3
SYOAvI0gav1-10D

1.3.1. Assemblea General de Socis

L’Assemblea General és I'drgan sobira de I'associacio; els seus membres en formen part per dret
propi i irrenunciable. Els membres de I'associacid, reunits en Assemblea General legalment cons-
tituida, decideixen per majoria els assumptes que sén competéncia de I'’Assemblea.

1.3.2. Junta Directiva

La Junta Directiva regeix, administra i representa 'associacid. Esta composada per: el president, el
sots-president, el secretari, el tresorer i els vocals, amb un maxim de 8 persones. Aguests carrecs

han de ser exercits per persones diferents i es renoven cada 4 anys.

La Junta Directiva durant el 2013 ha estat integrada pels seglients membres:

President Silvio Elias de Gispert Director General Veritas
Vicepresident German Cid Conseller Delegat Grup Gerplex-Casa Viva
Secretari Joan Carles Calbet Director General Calbet Electrodomeéstics
Tresorer Artemi Nolla Conseller Delegat AN Grup
Vocals Gabriel Jené Director General La Mallorquina
Carlos Caus Director General Gotta Perfumeries
Markus Forster Director Comercial Boboli
Benito Garcia Director General de Benitosports
Assessor Santi Pageés
Directora General Elisabet Vilalta

12



Calendari de reunions de la Junta Directiva celebrades I’'any 2013:

24 de gener

28 de marg

23 de maig

26 de setembre
28 de novembre

1.3.3. Comité de Direccid
El Comité de Direccid és un organ de direccid operativa que esta format, com a minim, per: el pre-
sident, el sotspresident i la directora general de I'associacid i com a maxim per tots els membres

de la Junta Directiva.

Els membres del Comité de Direccid aquest 2013 han estat:

Silvio Elias President de Comertia, i Director General Veritas
German Cid Conseller Delegat Grup Gerplex -Casa Viva

Joan Carles Calbet Director General Calbet Electrodomeéstics

Javier Cottet Director General Cottet Optics

Gabriel Jené Director General La Mallorquina

Santi Pages Economista

Elisabet Vilalta Directora General Comertia

Al llarg de I'any, el Comitée de Direccid s’ha reunit en 8 ocasions per a debatre temes operatius de

|’'associacio:

9 de gener

6 de marg¢

4 d’abril

6 de maig

23 de juliol

4 de setembre
6 de novembre
18 de desembre

13
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1.3.4. Comissions de Treball

Les Comissions de Treball son les responsables d’atendre d’'una forma més directa i propera ne-
cessitats concretes de les empreses associades. Aquest 2013, les Comissions de Treball de Co-
mertia han estat:




SOCIS COMERTIA
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Al llarg de 2013 s’han incorporat a Comertia 5 noves empreses catalanes familiars de retail: Enri-
que Tomas (alimentacid), Udon (restauracid), llusiona (oci), Natura (complements i decoracid) i
Macson (moda home).

Comertia tanca 2013 amb seixanta quatre empreses de retail, que sumen al voltant de 5.100 punts
de venda per tot el territori espanyol i internacional, factura de manera agregada 5.200M€ anuals
i dona feina de forma directa a més de 43.000 persones.

M Restauracié
B Alimentacid
Moda
M Equipament per la llar
M Complements i serveis a la persona
M Oci i Cultura
M Altres




@_g.rup

www.angrup.com

Restauracio

www.andreu.cat

Alimentacio

atlantida

www.atlantidaviatges.com Oci i Cultura
www.benitosports.com Moda
www.boboli.es Moda

www.bonpreu.cat

Alimentacio

(e CALBET

wlavirodemintics

www.calbet.cat

Equipament de la llar

casa viva

WWW.casaviva.es

Equipament de la llar

CIA|S]AIS]

www.casasclub.com

Moda

cindor

www.condor.es

Moda

m www.cottet.es Complements persona
e
www.change.com/es Moda
| 1'“. OR www.chocolatfactory.com Alimentacio
MESPRESSO.
o E www.cobega.es Alimentacio
decnpraktikﬁir www.decopraktik.com Equipament de la llar

17
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dormity.com’

Lo hablas safado

www.dormity.com

Equipament de la llar

www.drim.es

Oci i Cultura

www.duetsports.com

Oci i Cultura

www.eatout.es

Restauracio

www.abalorios-barcelona.com

Complements persona

www.enriguetomas.com

Alimentacio

www.lobradordelmoli.com
www.molivell.com
www.santagloria.com

Restauracio

www.expomobi.com

Equipament de la llar

www.perfumeriesfacial.com

Complements persona

www.fargabarcelona.com

Restauracio

www.felgar.es

Moda

Ferrer&Ojeda

Cimsslbures e Sigpures Aociados

www.ferrerojeda.com

Altres

FERROLAN

El Siper de In Constreceid

www.ferrolan.com

Equipament de la llar

FOIoPRIX

www.fotoprix.com

Oci i Cultura

www.frescuore.com

Alimentacio




Furest

www.furest.com

Moda

-
€ GAES

Centony Rudilimi

www.gaes.es

Complements persona

www.gotta.es

Complements persona

www.ilusiona.com

Oci

LA MALLORQUINA

BARCELOMA 1947

www.lamallorquina.es

Equipament de la llar

(1

o
M ACSON www.macson.es Moda home
m www.meroil.es Altres

MICILEL ALIMENTACIO GRUE

www.miquel.es

Alimentacio

WWW.Mmiro.es

Equipament de la llar

www.mrw.es

Altres

WWWw.muji.es

Equipament de la llar

www.naturaselection.com

Equipament de la llar

www.nostrum.eu

Restauracio

OCINE

www.ocine.es

Oci i Cultura

www.padevi.com

Moda

19
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A WY FIES A

www.partyfiesta.com

Oci i Cultura

www.plusfresc.es

Alimentacio

@ Funio Blanco

www.puntoblanco.com

Moda

Raffel Paces

www.raffelpages.com

Complements persona

RAIMA

www.raima.cat

Oci i Cultura

ﬁfﬁzh www.regia.es Complements persona
www.ribescasals.com Moda
ShNEEU‘EF‘Lm www.santaeulalia.com Moda
ﬂ]m www.santiveri.es Alimentacio
ousrleis L vids

www.superve rd.es

Alimentacio

[EAYSSHOP

www.teashop.es

Alimentacio

UD®N

HOEEL BAR & BIETAUBEST

www.udon.es

Restauracio

www.unionsuiza.com

Complements persona

uriipreus

WWW.unipreus.com

Moda

www.veritas.es

Alimentacio




=
%

www.vpiera.com

Oci i Cultura

www.vidal-grup.cat

Moda

VIENA

www.viena.es

Restauracio

VILA
VINI
TECA

www.vilaviniteca.es

Alimentacio

21
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3.1. Dinars-Col-loqui entre empresaris

Per a compartir les experiencies empresarials
dels socis de Comertia i aprofitar aixi un dels
grans potencials d’estar associat, I'entitat or-
ganitza durant tot I'any sessions en format di-
nar per als maxims dirigents de les empreses
membre. Agquests dinars adopten principal-

ment dos formats:

Presentacié del model de negoci de les
empreses de Comertia focalitzant en

les seves millors practiques.

Col-loqui per part d’algun lider d’opinid
o personalitat de referencia en el moén
politic, social o economic que exposa
la seva opinid en relacidé a temes

d’actualitat.

L’any 2013, Comertia ha celebrat un
total de 10 Dinars d’Empresaris:

15/01/13
QUE ENS DEPARA EL 2013?

Reflexions i analisi sobre la situacié
economica, social i politica. Quins ca-
mins hem de seguir?

Ponent:

Sr. Antoni Fernandez Teixidd, politic i eco-
nomista catala, diputat del Parlament de Ca-
talunya, ex Conseller d’Economia i Empresa,
afiliat a Convergéncia Democratica de Cata-
lunyai president de la comissié d’investigacié
al Parlament sobre les caixes catalanes.

El Sr. Ferndndez Teixidd ens va presentar el
diagnostic de la situacid econOmica actual i
els principals factors que marcaran I’escenari
financer de I'administracié publica i 'empresa

privada al llarg d’aquest 2013.

Tots els indicadors del nostre pais sén nega-
tius excepte les exportacions i la balanca co-
mercial. Les finances publiques de Catalunya
sén molt negatives. L'objectiu del déficit a
Catalunya depén de les autoritats europees i

després de les espanyoles.



Ens podem recuperar amb financament pri-
vat i amb una millora del clima de confianca.
La taxa d’estalvi cau perguée la gent neces-
sita els seus estalvis per consumir. Milers
d’empresaris petits a Catalunya han perdut

tot el seu patrimoni amb la crisi.

Escenari per 2013: 'economia millorara lleu-
gerament durant el 2013. Sembla que la con-
fianca va millorant i la prima de risc torna a

pujar.

19/02/13
QUE PODEM FER PER ACONSEGUIR
UN PAIS “BUSINESS ORIENTED”

. e "=

Com podem construir una millor imatge

dels empresaris? Com podem obtenir més
facilitats per emprendre?

Ponent:

Sr. Antoni Abad, president de la CECOT.

El Sr. Abad ens va parlar sobre les eines per a
contribuir a la reconstruccié d’'un pais orien-
tat als negocis, on el teixit empresarial guanyi
terreny en I'escenari socio-economic i politic,

present i futur. Alguns temes tractats:

« Els empresaris hem d’implicar-nos i te-

nir més capacitat d’influencia.

< Ara és el moment per poder posar
arrels per tenir un pais Business Orien-
ted. Mai ha estat millor moment que ara

per buscar la unitat d’accié.

« “Positive people always have a project,

never an excuse”.

¢ L'empresa és la generadora de
’economia per tenir progrés i benes-
tar. No podem ser un pais “Business
Friendly”. Hem de ser un pais “Business
Oriented”.

25
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Com empresaris hem de llancar una
iniciativa potent, que sigui compartida,
gue acceleri en positiu i que enfoqui un

pais Business Oriented.

La qualitat de les institucions demo-
cratiques forma part del creixement

economic.

Importancia del valor de la persona: mi-
llor formacid, talent, més criteri propi,
més autonomia, més valor d’assumir

riscos.

19/03/13
ENRIQUE TOMAS,
EL JAMON CON NOMBRE PROPIO

e N
.

Ponent:

Sr. Enrique Tomads, fundador i president del
grup Enrique Tomas

El Sr. Enrique Tomas, ens va presentar el mo-

del de negoci de la seva empresa.

La cadena de pernils va néixer al 1982 al Mer-
cat de la Salut de Badalona i compta ja amb 41
punts de venda a tota Espanya i 314 treballa-
dors. Amb una trajectoria en retail de més de
30 anys, Enrique Tomas va presentar a la res-
ta de socis de Comertia el seu model de ne-
goci, els seus punts clau per assolir I'éxit de la
seva activitat en retail i els criteris d’expansid

de la cadena en la conjuntura actual.



25/04/13 Alguns comentaris interessants:
ON ESTEM | CAP ON ANEM?

« Es necessari molt esforc, molta il-lusio,

molt optimisme i molta implicacio.

- Es molt important augmentar

I’eficiencia del personal a les botigues.

* Impliguem al nostre personal dema-

nant-los suggeriments i recomanacions.
El dijous 25 d’abril varem tenir un dinar
d’empresaris de Comertia on es va debatre al + Busquem negocis alternatius.

voltant del tema; On estem i cap on anem?
*  El més important son les persones. El

El president, Sr. Silvio Elias va donar la benvin- treballador és el nostre client intern.

guda als assistents i a continuacié el Sr. Santi

Pagés va introduir el col-loqui amb l'objectiu ¢ Les tecnologies son el futur. Hem

d’obrir una via de dialeg entre els empresa- d'estar presents als smartphones.

ris de Comertia per a compartir visid i expe-

riencies sobre la situacié conjuntural actual al ¢ Innovar. Llancament de productes

nostre pais, i com esta afectant als negocis. nous. Adaptar-nos a les necessitats del
mercat.

«  L’exit esta en passar de despesa fixa a
variable i la logistica és clau en aquest

sentit.
« Hem de crear il-lusid¢ de cara al nostre
client. Es molt important emocionar al

client.

« Reposicionem els establiments i els fem

més petits.

27
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21/05/13
LA CATALUNYA DEL SEGLE XXI

Ponent:

Sra. Muriel Casals, presidenta d’Omnium

Cultural

La Sra. Muriel Casals ens va fer una exposicid
sobre la situacié de I'Estat Catala des del punt

de vista del nostre patrimoni i identitat culturals.

Els empresaris de Comertia van intercanviar
punts de vista sobre la Catalunya que volen al
segle XXI.

Es van recollir les visions dels empresaris per a
poder contribuir a tenir un perfil més real so-
bre l'actualitat i contribuir aixi a la construccié
del nostre discurs de lobby i relacions institu-

cionals.

Omnium té la voluntat d’esdevenir el punt de
trobada de la societat civil. Una casa comuna
generadora d’idees i projectes que permetin
afrontar els nous reptes que planteja una so-
cietat canviant i en constant evolucid: la Cata-
lunya del segle XXI. Es per aixd que Omnium
ha obert una nova etapa amb la qual vol pren-
dre la iniciativa de portar més enlla la llengua,

la cultura i el pais.

18/06/13
QUINES SON LES MESURES CLAU PER
FER UN CANVI DE RUMB?

i

Ponent:

Sr. Josep Gonzalez, president de PIMEC

El passat 16 de juliol el President de PIMEC va
fer una intervencidé en els dinars d’empresaris
de Comertia on es van tractar algunes mesu-
res clau per fer un canvi de rumb de la situa-

cio actual.

El Sr. Josep Gonzalez, acompanyat pel Sr.
Alejandro Goni, president de PIMEC Comerg,
va fer una ponéncia sobre els grans temes
que marquen la situacié econdomica actual.
Posteriorment hi va haver un debat, moderat
per Santi Pagés, que va servir per identificar,
entre tots, quines sén les mesures que calen
per fer un canvi de rumb al nostre pais. La
reforma laboral, la necessitat de crédit de les
empreses, la llei d’'emprenedors, van ser al-

guns dels temes imperants en la trobada.



17/09/13

LENDEUTAMENT EMPRESARIAL:
CAP A UNA DESINTERMEDIACIO DEL
SECTOR FINANCER

DIALEG: COM AFRONTEM ELS
DARRERS 4 MESOS DE L’ANY?

Ponent:
Sra. Pilar Torres, Consellera Delegada de Puentis

Puentis és una plataforma creada per a po-
sar en contacte a inversors privats i empre-
ses consolidades amb necessitats de financa-

ment. Alguns temes tractats:

Situacio actual de 'economia: darreres

dades macroeconomiques.

Posicio de la Unid Europea: recomana-

cions, mesures i futures lleis.

Propostes concretes espanyoles: posi-
cid de I'ICO, situacid dels bancs, nova

llei d’emprenedors

Alternatives de financament: capital i
deute financer, pagarés, bons, mercat
alternatiu de deute, mercat alternatiu

borsari.

Posteriorment els empresaris de Comertia
van dialogar sobre aspectes com: la politica
d’austeritat impulsada des del govern, la im-
plantacié de noves mesures fiscals, la manca
de credit a les empreses, les elevades dades

d’atur, etc.

Es va debatre sobre I'Us de les noves tecno-
logies com una de les principals causes de
la transformacioé dels habits de consum i de
I’escenari economic actual. També soén el punt
de partida per a la reflexid sobre quina és la
direccié que hem de prendre en el desenvolu-

pament de les nostres activitats econdmiques.
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15/10/13
TOT ALLO RADICAL S’HA
NORMALITZAT

Ponent:
Sr. Alfons Cornella, president i fundador

d’Infonomia

El Sr. Alfons Cornella ens va presentar les da-
rreres innovacions tecnoldgiques per perfilar
noves tendéncies en serveis i en retail, com
per exemple noves formes de pagament, o
acords entre companyies de fabricacid inter-
nacionals per rendibilitzar estructures logisti-
qgues. La missio principal per anar un pas per
davant en un futur immediat és perdre la por
a tot alld radical, especialment quan el mén
gue ve sera extraordinariament complicat: la

manera de resoldre-ho és des de la radicalitat.

Segons el Sr. Cornella, estem a les portes de
la fi d’'un model empresarial individualista i a
I'inici d’un model on predominara la combi-
nacié de les capacitats productives. El siste-
ma economic cada cop més es basara en la
col-laboracid, o com ell anomena, en el Co-

Capitalisme.

26/11/13
LA GENERACIO INTEGRAL DE
VALOR. COM FER QUE TOTHOM DE
L’EMPRESA APORTI VALOR?

BEST PRACTICES A LES EMPRESES
COMERTIA.

Ponent:

Sr. Josep Capell, soci de Ceinsa

El Sr. Josep Capell ens va explicar com fer que
tothom de 'empresa aporti valor, que fer per
a que les rutines es facin de manera eficient i
optimitzant els recursos, qué fer per a que els
nostres col-laboradors converteixin els pro-
blemes en oportunitats, com fer que tothom
estigui implicat en la millora dels resultats de
la companyia, quines sén les darreres tendén-

cies en gestid d’aquest tema, etc.

Posteriorment, Santi Pagés va obrir un debat
on van intervenir els assistents que van poder
explicar les millors practiques dutes a terme
durant 'any 2013.



3.2. Tallers d’Intercanvi

Els Tallers d’Intercanvi son debats d’intercanvi
d’informacid i experiéncies entre els respon-
sables d’arees funcionals de les empreses al
voltant de temes especifics i técnics que ocu-
pen bona part de la seva gestid. Des de Co-
mertia s’articulen agquestes reunions per a les
diferents arees: Finances, RRHH, Marqueting,

Sistemes, Logistica, Compres, etc.

L’horari dels tallers d’intercanvi és de 9:30h a
11:30h i la tematica de la reunio es treballa bé
a partir del cas concret d’'una empresa de Co-
mertia, bé de la ma d’un soci col-laborador o
d’una experieéncia externa d’interés. Els tallers
d’intercanvi conclouen amb un debat poste-
rior per coneixer diferents solucions, expe-

riencies i punts de vista entre els assistents.

Al llarg de 2013 Comertia ha organitzat 12
tallers d’intercanvi en les diferents arees

d’activitat.

31/01/13. RRHH

Eines de Comunicacié interna a les
nostres empreses

En aquest taller d’intercanvi es van exposar
les diferents eines de comunicacié interna
gue utilitzen les empreses a l'actualitat per
avaluar qué funciona i esdevenir millores in-

dividuals a partir de I'experiéncia dels altres.

L'objectiu de la comunicacid interna és acon-
seguir una bona comunicacio entre els treba-
lladors i 'empresa i, aixi aconseguir que les
persones implicades tinguin un major conei-
xement de la mateixa, se’n sentin més part i,

s’impliquin més.

Cal tenir clar el que volem transmetre, els
destinataris als que volem arribar, aixi com els
recursos dels que disposem. | si els mitjans

existents soén efectius o no.

Algunes eines de comunicacid que utilitzen
les empreses: intranet, portal d’Internet in-
tern, ordinadors comuns en zones comuns,
xarxes socials externes, newsletter mensual,
cartells informatius als establiments, reunions
periddiques amb els responsables i amb el
personal, apartat de suggeriments pels tre-
balladors, reunions anuals amb lliurament de

premis als treballadors, sopar de Nadal.
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7/02/13. MARQUETING

Emocionar per fidelitzar i augmentar ven-
des en Retail

Ponent:

Sr. Andreu March, assessorament i formacio

en Visual Merchandising

El 7 de febrer els socis de Comertia van conéi-
xer algunes tecniques de visual merchandi-
sing emocional, a carrec d’Andreu March, ex-

pert en Visual Merchandising.

Durant la reunié també hi va haver un debat
d’intercanvi sobre practiques de fidelitzacio

entre els assistents.

Des de I'aparicio de la venda on line, el retail
ha hagut de canviar la forma de relacionar-se
amb els consumidors. D’'una banda, la compra
on line és molt més comoda pel consumidor,
perd perd component emocional. | de l'altra,
els consumidors perceben la compra en esta-
bliments fisics com a experiéncies relaciona-

des amb el seu temps d’oci i lleure.

Per a fer front a aquest canvi de posiciona-
ment, el comer¢ de marca i multimarca ha
de professionalitzar-se i especialitzar-se per
aconseguir que les seves vendes ofereixin una
experiencia positiva i agradable, que trans-
cendeixi de la compra en si i que condueixi a

la repeticid, és a dir, a la fidelitzacio.

El Visual Merchandising Emocional pauta les
técniques que permeten obtenir un control
dels missatges que transmetem des del punt
de venda i aixi aconseguir emocionar als nos-
tres clients fins al punt de convertir-nos en la

seva primera opcidé de compra.



14/03/13. RRHH

Motivacié del personal

Temes tractats:

Com aconseguir implicacié i motivacio

del nostre personal

Importancia dels comandaments inter-

medis

Problematiques de desmotivacid a les
botigues

La tasca de la direccid de 'empresa és acon-
seguir la implicacié i compromis dels em-
pleats dins de les activitats de 'empresa mit-

jancant estratégies de motivacio.

Els equips han d’estar coordinats i complemen-
tar-se per tal de poder aconseguir objectius de
'empresa. Si un membre no funciona desequi-
libra a la resta. Els comandaments intermedis
tenen un paper molt important, doncs sén les

mans i ulls dels departaments de RRHH.

La formacid també té el seu paper. Tenir bons
coneixements facilita la seguretat alhora de
realitzar les tasques encomanades als treba-
Iladors aixi com també els fa sentir que crei-
xen professionalment i com a conseqliéncia

el compromis amb I'empresa és major.

10/04/13. MARQUETING

Com i per qué crear una estratégia de
marqueting omnicanal en Retail
Ponent:

Sra. Sashka Krtolica, directora programa

Retail Management, Eada

El consumidor actual és multicanal i viu un
procés de compra que no és lineal. Per tal
d’acompanyar-lo en tots els seus contactes
amb la marca (touchpoints), des del moment
que té una necessitat d’adquisicié d’un pro-
ducte o servei i fins després de la compra,
(postvenda) els departaments de marqueting
orienten el seu pla d’accions en el desenvolu-
pament d’estratégies omnicanal que integren

i combinen les experiéncies on i off line.

En aquest nou escenari, el punt de venda
intercanvia el seu rol amb altres canals, a fi
i efecte d’augmentar el posicionament de la

marca i atorgar més valor al comprador.
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16/04/13. SISTEMES

Reduccié de costos amb les noves
tendéncies en TiC. Passarel-les de
pagament amb la tecnologia NFC

Ponent:

Sr. Gerard Mancebo, gerent de SAIMA

Sistemas.

Durant el taller es van tractar els temes se-

guents:

1. Es possible reduir les comissions glo-
bals amb les entitats bancaries? Es pos-
sible la independéncia de les entitats

bancaries?

2. Com el Retail s’esta actualitzant de ma-

nera rapida amb la tecnologia NFC?

3. Perqué la tecnologia NFC ja és present

a milions de consumidors?

4. Possibilitat de fer negociacid conjunta
i independent a la vegada, tant de les
comissions de les targetes de credit
com d’altres productes o serveis que es

contracten amb les entitats bancaries.

18/04/13. RRHH
Gestio dels acomiadaments

Vila Viniteca ens convida a visitar les seves
instal-lacions del carrer Agullers de Barcelona
on també ens reunim amb els responsables
de recursos humans de les empreses associa-
des a Comertia per debatre sobre la gestid

dels acomiadaments a les empreses.

Aquesta vegada varem tenir la oportunitat
de visitar les originals oficines repartides en
diversos locals del carrer Agullers i Banys
Nous a I'emblematic barri del Born de Barce-
lona, aixi com de veure dos de les botigues
de Vilaviniteca, referéncia i punt de trobada

d’aficionats i gourmets.



16/05/13. RRHH

El Coaching, avantatges i métodes
d’implementacié

Ponent:

Sra. Sandra Grau, responsable de formacié de
Parea corporativa de GAES.

A través del coach, ja sigui amb xerrades mo-
tivacionals, seminaris, tallers, etc., Gaes esti-
mula els seus treballadors per millorar el seu
desenvolupament i habilitats utilitzant els seus

recursos.

Gaes pretén buscar el cami més eficac per
assolir els objectius fixats usant els recursos
propis i habilitats aixi com estimulant el talent
dels treballadors de la gent per desenvolupar

tot el seu potencial.

El creixement de les persones i la seva forma-

cio és el que permet créixer 'organitzacio.

11/06/13. MARQUETING

B
RS
Consumidors digitals: El 98% de les
vendes es realitzen a la botiga fisica
Ponent:

Sr. Jaume Betrian, Co-Founder & Executive
Director d’Ofertia

En aquest taller vam conéixer els avantatges
gue ens ofereixen els smartphones com el ca-
nal que permet, a través de la geolocalitzacio,
no nomeés arribar al consumidor, sind generar
trafic a la botiga fisica. La combinacié d’’on”
i “off” és la que ens permet diferenciar dels
“pure players” i fer-nos guanyar quota a la
botiga fisica, que suposa el 98% de les vendes

de la majoria de distribuidors tradicionals.
El Sr. Jaume Betrian ens va explicar:

1. Situacioé actual en I’entorn digital
L’oportunitat

« Dispositius mobils (smartphones i ta-
blets), accés directe a la butxaca dels

consumidors.

* Evolucio de la penetracidé a Espanya -

dispositius més frequents.
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Us de I'smartphone - per a qué serveix i
per a que no, com pot influir en la deci-

sié de compra.

. Tendéncies i resultats que reforcen
I’oportunitat:

ROPO (Research Online Purchase Offline).
De la consulta a la visita a botiga fisica
amb numeros: Findings Estudio de GFK

a Ofertia.

Conclusions: Avantatges dels mitjans

digitals vs. tradicionals.

19/09/13. RRHH
LISMI i acollides a les noves
incorporacions

En aquest taller d’intercanvi d’informacié
entre els responsables de RRHH es van
tractar dos temes: mesures respecte la LIS-
Ml per part de les empreses aixi com el pla

d’acollida a un nou treballador.

La LISMI (Llei d’Integracio Social del Minus-
valid) obliga les empreses de més de 50 tre-
balladors a reservar el 2% de la plantilla en

favor de persones amb discapacitat.

Altres mesures alternatives: compra de béns
a un centre especial de treball; formalitza-
cié d’'un contracte amb un centre especial
d’ocupacio per a la prestacid de serveis ac-
cessoris a l'activitat normal de I'empresa;

donacions, etc.

L’altre tema que es va tractar va ser el pro-
cediment de les empreses alhora de donar
la benvinguda a un nou treballador, el pla

d’acollida.



15/10/13. FINANCES

Passarel-la de pagaments - negociacidé
conjunta

Els responsables de finances de les empreses
es reuneixen per tractar de buscar sinérgies
entre les empreses amb l'objectiu de nego-
ciar conjuntament i aconseguir reduccions en

les comissions de les targetes de crédit.

29/10/13. MARQUETING

Més enlla del email marqueting: El consu-
midor decideix, escoltar-lo depén de no-
saltres

Ponent:

Sr. Rafa Romero, Business Development de
Selligent Interactive Marketing.

El taller es va centrar en com podem millo-
rar les vendes fent servir 'email marqueting
com a canal de comunicacio, “escoltant” el
qgue ens diuen amb les seves accions, tant a
través dels nostres emails, com a les nostres

pagines web.

Es van tractar temes com: 'estat de I'email
margueting actualment, la centralitat del
consumidor versus les marques, com “escol-
tar” als clients, quée ens diuen, com comunicar

despres d’escoltar.
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17/11/13. RRHH

Presentacio de resultats Informe sectorial
de remuneracions
Ponent:

Sr. Josep Capell, soci de Ceinsa.

L'informe sectorial de remuneracions Comer-
tia - Ceinsa es realitza cada dos anys des de
'any 2003 la qual cosa permet fer un analisi

evolutiu dels diferents llocs de treball.

L'objectiu de l'estudi és aportar eines espe-
cifiques per a la gestid dels recursos humans
en el sector del comer¢ aixi com disposar
d’informacio fiable sobre les remuneracions
vigents en el mercat tant nacional com inter-

nacional.

Amb aquest estudi també s’estableix una
comparativa amb anteriors informes secto-
rials de retribucions (realitzats cada dos anys
des de I'any 2003).

Després de la presentacid els socis van par-
lar de la flexibilitzacié de plantilles, mesures
pal-liatives (en cas d’excedents, accions de re-
duccid) i preventives (com estar preparat per
possibles modificacions de facturacid a l'alca

o a la baixa).



3.3. APP COMERTIA

Actualment és necessari oferir eines digitals
avancades que permetin la comunicacio i in-
formacio rapida, agil i d’'una manera fiable en-
tre les empreses associades aixi com de cara a
altres empreses, institucions o persones vincu-

lades al moén del Retail.

Amb aquesta finalitat, Comertia va posar en
marxa ja al 2012 una APP Mobil que té dife-
rents funcionalitats segons el perfil d’usuari de

Comertia.

A I'APP les empreses obtenen informacio so-
bre els diferents punts de venda arreu de tot
el territori nacional i internacional, es comuni-
quen directament des de qualsevol lloc via xat,
reben convocatories de reunions, afegeixen

promocions, serveis de geolocalitzacio, etc.

Alimantacia

Banzineres

Estabumania
st

] Optica | aparells suditivs
Sobed | nelipiges
Parfumeries

Electrodombstics

Enviimamant An ba llas

Es tracta d’'una eina de comunicacié que unifi-
ca les vies de divulgacio i dialeg entre les em-
preses associades i I'associacio, on es priorit-
za la informacié de caracter funcional i grafic,
amb caracter d’instrument basic per coneixer
totes les activitats que Comertia desenvolupa
com a Associacio.

L’APP Comertia, disponible per Android i iOs,
disposa d’agenda d’activitats, xat, informacio
detallada de les ubicacions de les botigues de
les cadenes Comertia, informacié dels repre-
sentants de les diferents arees de les empreses
associades, amb l'objectiu de facilitar la pro

activitat i el coneixement entre els membres.

Al llarg de 2013 ’APP s’ha anat consolidant en-
tre els usuaris i una de les funcions més des-
tacades és la publicacié de descomptes i con-

dicions especials a les botigues de Comertia.
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3.4. Accio Promocional

Comertia va realitzar el desembre del 2013
una primera accidé promocional adrecada al
client final dels establiments associats. L’accié
va consistir en la creacié d’un talonari de des-
comptes que va tenir vigéncia en I'época na-

dalenca.

*«  Objectiu:

e Portar trafic a les botigues

« Augmentar les vendes

¢ Canalitzar la demanda del consumidor

cap a les nostres botigues

¢ Periode: época nadalenca: del 22 de

novembre al 6 de gener

*  Descripcio:

¢ Realitzacio d’uns talonaris on
30 empreses diferents van oferir

descomptes

e Els talonaris es lliuraven als clients a les

botigues

A través d’aquesta accidé varem aconseguir
generar trafic a les nostres botigues oferint-
los descomptes en un periode de gran con-

sum, el Nadal.
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3.5. OTEC - COMEX

Des de I'OTEC, Oficina Técnica d’Expansid
de Comertia, es facilita als socis informacio
per a I'expansid i la internacionalitzacidé cer-
cant sinérgies conjuntes que els permetin
col-laborar entre ells en aquelles iniciatives
d’implantacié conjunta, destinacions o projec-

tes de comu interés.

Per tal de prioritzar i aprofundir en temes, es
crea la Comissio d’Internacionalitzacié de Co-

mertia amb I'objectiu de:

Compartir informacié entre empre-
ses que ja estan internacionalitzades
i agquelles que tenen algun interés en

internacionalitzar-se.

Explicar experiéncies en diferents pai-
sos, formats o férmules d’exportacio,
etc. Plantejar dubtes, com exportar?
que fer?, etc.

Plantejar forums de debat

Treballar projectes conjunts

Informacidé sobre ajuts a la internacio-

nalitzacio

A banda dels serveis de 'OTEC impulsats per
la Comissid d’Internacionalitzacio, el setembre
de 2007 va néixer COMEX (Comertia Expan-
sid i Gestio d’Actius, S.A.) una empresa funda-
da per membres de Comertia amb l'objectiu
de treballar en el creixement i posicionament
de les seves marques. COMEX presta serveis
d’assessorament i consultoria empresarial en

el mon del Retail:

Pla d’Expansid: definicid estratégica

del Projecte/estudi de mercat.

Estudi de viabilitat i analisi de la
rendibilitat.

Negociacié dels contractes.

Estudis d’implantacié conjunta.

Assessorament en la promocid i gestid

dels Projectes.

Elaboracié del Business Plan.

Assessorament, tramitacio i seguiment

dels permisos i llicéncies.

Gestid patrimonial d’Actius Immobiliaris.

Pagina web: www.comertiaexpansio.net
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3.6. Comertia Persones

Des de Comertia Persones s’ofereixen serveis
gue satisfacin les necessitats de les empreses
des del punt de vista de les persones, laboral
i de RRHH.

1. TALLLERS D’INTERCANVI: adrecats als
caps de Recursos Humans de les empreses on
s’intercanvia informacid i experiéncies sobre
diferents temes especifics i técnics que ocu-
pen bona part de la seva gestid: absentisme
laboral, sistemes de retribucid, avaluacié de
Facompliment, comunicacidé interna, beneficis

socials, etc.

2. FORMACIO: especifica adaptada a les ne-
cessitats de les empreses.

Segons la necessitat del context socio-
econOmic, des de Comertia s’articulen vies de
col-laboracié per a impulsar cursos de forma-
cid en matéria de comerc i retail per a donar

resposta a les necessitats dels seus socis.

3. COL-LABORACIO amb diferents empreses,
escoles i institucions que ofereixen formacid
especifica en Retail: ESCODI, ESCI, EADA,
bcm RETAIL, etc.

4. SELECCIO: de personal per al punt de ven-
da. Col-laboracié amb I'empresa bcm RETAIL.

Més informacio: www.bcmretail.net

5. ASSESSORAMENT: sobre aspectes de re-
cursos humans, personalitzat per a cadaneces-
sitat: sistemes d’avaluacié de l'acompliment,
sistemes de retribucio, etc. Col-laboracié amb
'empresa CEINSA.

Més informacioé: http:/www.ceinsa.es/

6. GESTIO DE LA TEMPORALITAT: recerca de
treballadors de manera temporal responent
a les necessitats de cada perfil professional.
Col-laboracié amb I'empresa AXXON.

Més informacié: http:/www.axxon.cat

7. INFORMACIO TECNICA: sobre ajuts, ins-

peccions, reglaments, etc., en matéria laboral.



3.7. Resum de premsa

Comertia envia als seus socis, directius generals i directius d’area, un resum de noticies diari sobre
I’actualitat del sector retail, tant amb noticies de les empreses associades com de marques liders
del sector de la distribucid. Les tematiques que més interessen als socis sén la internacionalitzacio
de conceptes, productes i marques comercials, les tendéncies de consum, projectes immobilia-
ris comercials, actuacid de les grans marques de referencia en retail i articles d’opinié de liders

d’opinid i professionals en matéria de finances, empreses i retail.

El resum de premsa és un servei exclusiu pels socis de Comertia i s’envia diariament per correu

mertia; '

Dijous, 03 dabril de 2014,

electronic.

Comertla

Silvio Elias mantiene el optimistmo
Expansidn
Las cadenas famiiares inlegrades en Comertia, asociacidn presidida por el direcior general de Ventas...

Las ventas de Comertla aumentan un 4 % en marzo
El Confidencial
Las ventas de las empresas de Comertia aumentaron un 4 % en marzo, segin ha informado hoy la asociacidn

Retall

El sector rechazs en Alimentsris |s subids del [V
Revista Inforedail
Horacio Gonzdlez (FIAB), en referencia al ‘Informe Lagares': “Respetamos |2 opnidn de los experios, pero hoy no foca”

Allmentaris supers els objectijus de |a sevs ediclé més Imernacional
El PeriGdico
La fira de I'aimentaced | begudes va incrementar un 10% eis visitanis les pnmerss |jomades

La magia de Disney desembarca en |a calle de moda de Barcelona
Modaes
Dianey lleva su maga 3 [a calle mas cars de Espafia

Marks & Spencer vuelve a Espaha con megatiendas en Madrid v Barcelona
Expansién
El consejero delegado de la empress Doitdnica anuncia a los inversores & regreso al mercado espafiol, que depd en 2001

Mango certifica |a recuperacion en Espafa v me|ora un 17% sus ventss en el pals en 2093
Modass
Fara Mango, Espafa va en

Mango alcanza unas ventas de 1.846 millones en 2043 v eleva su beneficio un 8%
Modass
El grupo de distribucién de moda Mango mantiene & riimo de crecimiento

Covaleo factura 4638 millones de euros en 2013
Revista Inforetail
La previsidn &5 aumentar un 4% I facturaciin este afo

La murciana Smboy |legs a Ia Puerta del Sol madrilehs
Murciaeconomia. com

La cadena de yogur helado también abre un nuevo establecimento en el centro comercial Gran Plaza 2 de Majadahonda

El duefo de Topshop entra en el mercado indio con su cadena Dorothy Perkins
Modses

El grupo beitdnico Arcadia se hace grande en & mercado intermacional

Dia ven a trossos els seus supermercats a Franga
Economia Digital
La cadena de preus agresius anuncea a Ia plantifa de de Faris i tancamant de les Operacions

Japéd, |a gualitat marca &l |

ia Emoresa
Posar-hi paciéncia &3 la clau per entrar af complex mevcat japonés, on eis experts asseguren que la fidelitzacit del chent esld assegurada
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4.1. Assemblea General de Socis

L’Assemblea General de Socis de Comertia

és la trobada anual dels socis de Comertia on
es ratifica I'entrada de nous socis, s’aprova
I’'estat financer i els comptes anuals i es pre-
senta el pla estrategic d’actuacié per I'any se-
glent, amb nous projectes i vies d’actuacié

en materia de lobby.

La 112 edicié de ’Assemblea General de Socis
es va celebrar el 27 de juny de 2013, el ma-
teix mes de la incorporacié de 3 nous socis,
Natura, Macson i llusiona. Amb aquestes no-
ves adhesions, 'associacio Comertia amplia la
seva xarxa de punts de venda adherits i suma

noves experiéncies d’éxit empresarials a com-

partir amb la resta de socis.

La linia argumental de la trobada anual es va
centrar en l'aposta de les empreses de retail
per seguir creixent en nombre de punts de
venda, reinventar-se i adaptar els seus pro-
ductes, serveis i canals de venda a les noves
demandes dels consumidors. Per créixer, els
socis de Comertia consideren de molta utili-
tat compartir informacié amb altres cadenes
de retail sobre estrategies de negoci, logisti-
ca, expansid i internacionalitzacio, gestio de

personal en el punt de venda o fidelitzacid de

clients, entre d’altres.

El president de Comertia, el Sr. Silvio Elias, va
assenyalar en el seu discurs a la resta de com-
panys empresaris que “el que costa més de
veure en el context actual és que no totes les
dificultats que pateix avui el sector del retail
es deuen a la crisi i les seves conseqgléncies”.
Segons Elias, “hi ha un munt d’oportunitats i
podem triar ser-ne protagonistes”.

Durant ’Assemblea Anual, la Sra. Elisabet Vi-
lalta, directora general de Comertia, va pre-
sentar el pla d’actuacid de I'entitat pel 2013,

centrat en la millora continuada dels serveis



gue ajuden a millorar la competitivitat de les
empreses associades, incidint en aquelles
arees que tenen a veure amb a la internacio-

nalitzacio.

Comertia va convidar a la cloenda de 'Assemblea
al Sr. Albert Bosch, emprenedor i aventurer, qui
amb les seves experiéncies aventureres va fer
aflorar la il-lusid i l'esperit emprenedor dels em-
presaris, emfatitzant en la capacitat de saber

“gestionar el risc des de la incertesa”.
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4.2. Xl Jornada Retail Comertia

Comertia va celebrar la seva X| Jornada de Re-
tail el divendres 15 de novembre de 2013 al Cos-
mocaixa sota el titol “Internacionalitzacié: Op-
cié o Necessitat?”, i va comptar amb uns 200

assistents.

Davant d’'un context clau per a la recuperacid
de 'economia, I'alternativa per afrontar una de-
manda interna deprimida és la internacionalit-

zacio pero, és una opcid o una necessitat?

Malgrat que les empreses catalanes tenen gran
potencial per fer el salt a mercats internacionals,
les elevades inversions i l'alt risc que suposa,
obliguen a una profunda reflexié al voltant de
quins valors de Pempresa sén internacionalitza-

bles, de quina manera i en quin mercat.

La XI Jornada de Retail Comertia va presentar
diferents exemples d’exit en internacionalitza-
cid per tal d’analitzar, descobrir i exprimir els
factors clau de creixement de les empreses:
Borges amb un producte de qualitat, Nike amb
una marca global, Gaes, liderant la innovacié
tecnologica en el seu sector i Party Fiesta amb

la definicié d’'un concepte comercial optim per

a franquicia.

El Conseller d’Empresa i Ocupacio, Hble. Sr.
Felip Puig, va inaugurar la jornada assenya-
lant que “la internacionalitzacié és una opcié
estratégica de visié permanent” i va animar
als empresaris de Comertia a adquirir aques-
ta “vocacid de compromis”, fonamental en
aquest procés de recuperacid economica. En
la seva intervencio, el conseller Puig va des-
tacar la importancia de les empreses per a la
recuperacié econdmica i va agrair als empre-
saris la seva contribucié a la creacio de rique-
sa i llocs de treball, perquée “sense empreses

no hi haura recuperacié economica”.

El president de Comertia i director general de
supermercats Veritas, el Sr. Silvio Elias, va plan-
tejar als empresaris assistents la necessitat de
reflexié individual sobre com, que, per que i on
internacionalitzar, convidant-los a la reflexié i a
“pensar en gran, a somniar, per qué sovint el
que somniem és el que acabem sent”.



Per la seva banda, el Sr. Santi Pages, economis-
ta i moderador de la Jornada de Retail Comer-
tia, va llancar una proposta als empresaris de
retail de la sala: “El mén de la distribucio és el
mon de la colonitzacié. Per qué no aprofitar
anar algunes marques catalanes a 'estranger
sota el paraigua de la marca Barcelona?”

La jornada anual de I'Associacid Catalana de

PEmpresa Familiar del Retail, Comertia, sota el
titol “Internacionalitzacio: Opcidé o Necessitat?”
celebrada al Cosmocaixa, va concloure que la
internacionalitzacio, a través de I'exportacio,
amb l'obertura de punts de venda en el cas del
retail o amb I'exportacié del model de negoci,
és una exigéncia pel sector de la distribucio.

4.2.1.Resum de les ponéncies

Procés invers: Internacionalitzacié d’una

marca global al mercat nacional
Sr. Giordano Reffatto

Director Nike lberia Partners Stores

NIKE, de la ma del seu director d’lberia Part-
ners Stores, Giordano Reffatto, va centrar la
seva poneéencia en el consumidor, en la impor-
tancia d’analitzar com interactia en el seu
mercat, conegixer la seva idiosincrasia i ser ca-
pac sempre de sorprendre’l, encara que sigui
amb petites coses. Per a NIKE, la internacio-
nalitzacid és una evidéencia: “Cada vegada el
consumidor és més global per tant, la nostra
marca també ha de ser-ho.” Segons Reffatto,
“no ens hem de posar limits, els primers a
invertir fora seran els que es repartiran el be-
nefici.” Nike va créixer un 30% al mercat es-
panyol en els Ultims 12 mesos i té previst du-
plicar el nombre de botigues en els propers
2 anys.

49



MEMORIA ANUAL 2013 | ACTES | CELEBRACIONS

50

Casos d’éxit en internacionalitzacié a
Comertia

GAES - Sr. Pere Sitja
Director de Marqueting i Vendes de GAES

L’'empresa associada a Comertia, GAES, lider
en el sector d’audiologia al mercat espanyol i
amb 60 anys de recorregut, va iniciar la seva
internacionalitzacio ara fa 25 anys, quan inter-
nacionalitzar encara era una opcid. Pere Sitja,
director de marqueting i vendes de GAES, va
afirmar que “avui, amb la baixada del consum
a Europa, especialment a paisos com Portu-
gal, Espanya o lItalia, la internacionalitzacié
és una necessitat per a diversificar el risc.” Si-
tja va estar molt cautelds pero, amb el procés
d’internacionalitzacid, advertint als empresa-
ris de la necessitat de capacitat financera, de
la importancia d’analitzar bé el mercat desti,
conéixer la regulacio, la cultura, i disposar
d’un equilibri entre I'equip huma que integra
el conjunt de l'organitzacié. GAES disposa de

570 centres, 500 a Espanya i 70 a la resta del

mon.

PARTY FIESTA - Sr. Manuel Hernandez
Conseller Delegat de Party Fiesta

PARTY FIESTA, cadena de retail catalana as-

sociada també a Comertia va iniciar la seva in-

ternacionalitzacid per una oportunitat que els
va arribar tres anys després d’obrir 'empresa,
al 1997, quan un empresari els va fer arribar
una peticid d’obrir una botiga al centre co-
mercial més gran de Portugal. Gabriela Her-
nandez, filla del fundador de PARTY FIESTA i
retail manager de la companyia va dir que “la
nostra companyia competeix a nivell global,
no local”. Espanya és un mercat que el tenen
practicament copsat, perqueé la seva prioritat
en ubicacio és a centre comercial, i la inter-
nacionalitzacié és una necessitat per a seguir
creixent tant amb nous serveis per als clients
(noves festivitats, serveis de celebracié per a
empreses, etc.) com des de I'expansid, amb la
modalitat més adient segons el mercat des-
ti (masterfranquicia, partner local, punts de

venda propis, etc.).

Manuel Herndndez, fundador de PARTY
FIESTA i actual conseller delegat, va inci-
dir en la importancia de comptar amb aju-
da institucional per acompanyar al procés
d’internacionalitzacid de les empreses de re-
tail catalanes. PARTY FIESTA va tancar 2012
amb una facturacidé de 24M<€, esta present a
10 paisos, i té previst tancar 2013 amb 27°'5M£€.



L’experiéncia en internacionalitzacio del
Grup Borges

BORGES

Sr. Josep Pont

Conseller Delegat Borges

Josep Pont, conseller delegat de BORGES va
intervenir amb una ponéncia magistral, deri-
vada dels 50 anys d’experiéncia de la com-
panyia en internacionalitzacié. El Sr. Pont,
amb un discurs visionari va dir que “la inter-
nacionalitzacié és un compromis a llarg ter-
mini, és una cultura, una manera de viure, i
cal ser conscients del tamany de les nostres
empreses i dels recursos que disposem per
poder afrontar-la; ens hem d’adaptar al que
som”. Per a Josep Pont la internacionalitza-
cid a nivell d’empresari exigeix tenir una ment
global, capacitat d’adaptacié total i ser una
persona flexible; a nivell d’'empresa obliga a
gue l'organitzacid estigui sempre en marxa i
a eliminar internament les barreres d’idioma,

espai i horari. “Venem 600M€ a 15 paisos,

pero aixd ho hem fet en 50 anys”.

Reil-lusionar-se: la il-lusié marca la diferéncia
Sr. Luis Galindo
Soci Director de Luis Galindo & Asociados

Luis Galindo, consultor de recursos humans
de grans companyies, va posar la guinda de la
jornada amb un missatge alentidor i d’il-lusid

a l'auditori.

La Segona Tinent d’Alcalde de I'’Ajuntament

de Barcelona, Sra. Sonia Recasens, va fer la
cloenda de l’'acte afirmant que “si la interna-
cionalitzacid es fa ben feta avui és una ne-
cessitat, com ho és també la innovacié. Amb-
dds aspectes soén claus per a la recuperacié
del consum”.

En aguesta onzena edicio, la Jornada de Re-
tail va comptar amb el suport com a patro-
cinadors de les empreses: Factor Energia,
empresa del sector energétic distribuidora i
comercialitzadora d’electricitat i energia neta
a empreses; T-Cuento, lider en el desenvo-
lupament de tot tipus d’eines de medicid i
analisi del comportament del trafic peatonal
a establiments comercials, i SGS, referent en
serveis d’inspeccid, verificacio, analisi, proves

i certificacid arreu del mon.
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4.3. Sopar de Nadal de les Families Comertia

Com ja és tradicié a Comertia, cada any ’Associacié ce-
lebra un Sopar de Nadal amb les families empresaries, on
els directius i fundadors assisteixen amb les seves pare-

lles i/o familiars.

El Sopar de Nadal de Comertia 2013 es va celebrar el dijous
12 de desembre a 'Hotel Hesperia Presidente de Barcelona. El
president, Sr. Silvio Elias, va fer un discurs de Nadal molt alen-
tidor puntualitzant en l'agraiment i confianca dipositada per
part de les empreses membre i en la necessitat de defensar la
singularitat de les marques comercials catalanes al nostre terri-
tori. També va animar als assistents a apostar per l'intercanvi de

sinérgies i l'aprofitament de recursos entre els socis.

Després del sopar, va tenir lloc el tradicional intercanvi de regals
entre les empreses de Comettia, liderat per el Sr. Jordi Tarragona,
director general d’Expo Mobi i el Sr. German Cid, conseller dele-
gat de Grup Gerplex-Casa Viva, i després d’'una estona de riures,
el president de Comettia, el Sr. Silvio Elias, va finalitzar amb un

brindis desitjant Bones Festes i Bones Vendes a tots els assistents.

Bon Madal i Felic 2014
e A
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5.1. Indicador de Retail Comertia

L’Indicador de Retail Comertia és el nom que
rep I’eina que es va posar en marxa al 2010
per a poder coneixer de primera ma la realitat
del Retail, prenent com a mostra les propies
empreses associades, amb I'objectiu que ser-
veixi de diagndstic a curt, mig i llarg termini,
sobre la realitat del sector en tres aspectes
clau per a la mostra d’empreses representada:

vendes, n? establiments i personal.

Els socis de Comertia accedeixen facilment a
’enquesta que reben per correu electronic i,
ja sigui a través d’ordinador o dispositiu mo-
bil, omplen comoda i rapidament les dades

enviant les respostes al moment.

Vendes 2013

Gener  Febrer  Marc Abril Maig Juny Juliol  Agost  Setembre Octubre Novembre Desembre

Amb les dades de I'Indicador de Retail Comer-
tia s’elabora un informe mensual que s’envia
als socis i s’envia també una nota de premsa
a mitjans de comunicacid per tal d’aportar in-
formacié de valor, actual i real sobre el sector.
Com a objectius més especifics de I'lndicador

de Retail Comertia trobem:

Oferir un servei al soci de Comertia.
Disposar de dades reals del nostre sector.

Convertir-se en una font d’informacio

de confianca dins del nostre sector.

Obertures 2013

Gener  Febrer  Marg  Abril Maig  Juny  Juliol  Agost Setembre Octubre NovembreDesembre

En el grafic de vendes de Comertia s’observa un clar canvi de tendéncia a partir del segon semestre

de 2013, amb uns resultats en vendes molt positius respecte a I'any anterior i després d’un inici

d’any dificil.



5.2. Estudi “Previsions sobre I’evolucié del consum a Catalunya, 2012-2022”

Amb I'afany d’ajudar a les empreses associades
a liderar els seus sectors d’activitat en retail,
Comertia, amb la col-laboraci¢ de la Regidoria
de Comerg, Consum i Mercats de '’Ajuntament
de Barcelona van encarregar I'Estudi Previ-
sions sobre I'Evolucié del consum a Catalunya
2012-2022 a I'Observatori del Comerg¢ Urba de

la Universitat de Barcelona.

La finalitat d’aquest estudi va ser coneixer
les previsions de consum a Catalunya en la
propera decada, per a que les empreses de
Comertia puguin anticipar les seves decisions
de gestid en base a unes previsions sociologi-

ques i de tendencies fonamentades.

La presentacié de ’Estudi es va fer el dimarts
19 de novembre de 2013 a les 12h, al Salé de

Croniques - Ajuntament de Barcelona.

Programa de la Roda de Premsa:

12:00h
Benvinguda
A carrec del Ililm. Sr. Raimond Blasi, Regidor de

Comerg, Consum i Mercats de 'Ajuntament de BCN

12:05h

Per qué analitzar previsions del consum a
Catalunya?

A carrec del Sr. Silvio Elias, president de

Comertia

12:15h
Conclusions de PPEstudi
A carrec del Dr. Sergi Martinez i Dr. Carles Ca-

rreras, Observatori del Comer¢ Urba de la UB

12:35h

Cloenda de la roda de premsa

A carrec del IlIm. Sr. Raimond Blasi, Regidor de
Comerg, Consum i Mercats de 'Ajuntament de

Barcelona

12:45h
Torn de preguntes periodistes
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L’Estudi es compon de cinc capitols. En el
primer capitol d’aguest informe es fa una
analisi de l'estructura demografica de Cata-
lunya i de la seva dinamica més recent. En
el segon capitol, i a partir de les projeccions
demografiques, s’elabora una radiografia de
les caracteristiques dels consumidors del
futur. En el tercer capitol s’elabora aquesta
mateixa radiografia pel que fa a l'estructura
de les families. En el quart caitol s’analitzen
els habits de consum. | finalment, en el cin-
gueé capitol, es tracen unes primeres hipotesis
sobre 'economia del consum. L’Informe com-
plert de I'estudi es pot consultar al web de

’Ajuntament de Barcelona.

Les conclusions de I'Estudi, van ser presenta-
des pels seus autors, el Dr. Carles Carreras i
el Dr. Sergi Martinez-Rigol de I'Observatori de
Comer¢ Urba de la Universitat de Barcelona, i
van posar de manifest que al 2022 Catalunya
comptara amb un 5% més de poblacié vella
i que la demanda de consumidors es reduira
en 400.000 persones, tot i que en la franja
de poblacié adulta (al voltant dels 36 anys) la
reduccio sera de 800.000.

L’Estudi va concloure amb recomanacions a
les cadenes de retail per tal d’adaptar-se als
nous consumidors, com: treballar en la linia
de maximitzar la circulacié d’informacio vers
els seus clients, tenir una politica de preus
transparent i adequada al context, invertir en
logistica i distribucio per tal de guanyar rapi-
desa en el subministrament a clients i priorit-
zar la localitzacio dels establiments en funcié

dels clients de cada marca comercial.

Després de la presentacid en roda de prem-
sa de l'estudi, es va signar un conveni de
col-laboracié entre '’Ajuntament de Barcelona
i Comertia. En el marc d’aquesta col-laboracio
es van realitzar tot un seguit d’activitats de
dinamitzacid, comunicacid i promocidé comer-

cial, amb la voluntat de fomentar el consum.
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5.3. Informe Sectorial de Remuneracions

L’'Informe Sectorial de Remuneracions Co-
mertia-CEINSA té una periodicitat bianual i
es tracta d’un analisi sobre les remuneracions
que s’ofereixen en els diferents llocs de tre-
ball que existeixen en les empreses de Retail,

aixi com la seva evolucio.

En aquesta edicid, la dimensid de les em-
preses colllaboradores ha augmentat (en
facturacié, n® establiments i plantilla). En
total, els establiments de totes les cadenes

col-laboradores de I'estudi sumen 2046.

INFORME SECTORIAL DE
REMUMNERACIONS RETAIL 2013
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Les principals conclusions de I'Informe Secto-

rial de Remuneracions, son:

* A nivell jerarquic hi ha hagut una dismi-

nucié en el personal general.

La crisi economica ha comportat un in-
crement en I'antiguitat dels treballadors.
Historicament parlavem d’'un sector
amb molta rotacio, pero actualment les

xifres ens diuen que aquesta s’ha aturat.

L’Edat dels colllaboradors també ha
pujat de manera significativa. Igual que
amb l'antiguitat, segurament es deu a
qgue la crisi ha portat gent “rebotada”
d’altres sectors, o gent que havia marxat

del sector i ara ha tingut que tornar-hi.

Augment significatiu de les persones
amb una formacid minima de batxille-

rat, FP o equivalent.

Els salaris en el sector sén més estables
gue en el mercat general. Practicament
es mantenen plans des del comenca-

ment de la crisi.

Les empreses estan apostant per la diver-
sificacio del sistema retributiu, potenciant

la introduccid de la retribucid variable.

A les empreses que tenen incentius no-
més hi ha un 20% que tenen el model
implantat a tota la companyia. Majori-
tariament els models d’incentius estan

implantats a les botigues.

L'indicador més utilitzat sén les vendes

El pes dels incentius en la retribucio to-

tal no és massa important.
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5.4. Col-leccié Management Comertia Retail

Comertia edita la colleccié “Management
Comertia Retail”, una recopilacié de llibres la
tematica dels quals es basa en aspectes que
sorgeixen de lactivitat d’intercanvi propia
dels membres de I’Associacidé, sempre rela-
cionada amb la linia ideologica de treball de
I'entitat, que es decideix en '’Assemblea Ge-

neral de Socis.

Aquest any 2013 el llibre de la col-leccié ha trac-
tat sobre “Experiéncies d’Internacionalitzaci¢”
d’empreses associades a Comertia. En aguest
context d’'expectativa d’'una certa recuperacio
de l'economia, perd amb una demanda inter-
na encara molt feble, la internacionalitzacio, bé
com a opcid o bé com a necessitat, s’ha erigit
com una de les vies no només de creixement

sind que en alguns casos de subsisténcia.

Les histories sobre internacionalitzacid que
es relaten en aquesta nova edicid del llibre
de Comertia serveixen per dedicar un espai
de temps a descobrir, analitzar i extraure’n
els possibles factors clau de creixement de
les nostres empreses; ens conviden a viatjar i
conéixer nous mercats que potser no ens ha-
viem parat a pensar i, sobretot, ens ajudaran
a no sentir-nos sols en la prospeccié de nous

mercats lluny de casa.

Concretament, el llibre recull les histories
d’internacionalitzacid de Boéboli, Gaes, Party

Fiesta, Punto Blanco, MRW i Santiveri.

La totalitat de titols que formen part de la

Col-leccid Management Comertia Retail sén:

1. “Gestid a ’lempresa familiar de comerg”

Recopilacié de pensament i
experiéncia de persones es-

Gastio

e e | Pecialistes en temes d'interés
per a tota empresa comercial.
Editat al desembre del 2003 |,
- ‘ en segona edicid, al gener de

2004.

2. “Expansid a 'empresa familiar de comerc”
Especialistes en diferents am-
o bits de gestio plantegen la seva
2 u ;.;’.'-..M'; expertesa per tal d’aportar in-
formacid i de donar pautes per
la presa de decisions estratégi-
gues en lI'expansio.

Editat al 2004.

3. “Estratégies de xarxa: Recursos Humans”

Conjunt de punts de vista de

Ealiafhaies 1| Professionals dels Recursos Hu-
da xaras

rRrHH| mans des de diferents ambits:
la formacio, la seleccid, la ges-
tié de persones, la retribucid i la

venda.

Editat al 2005.

4. “Innovacioé en Retail”

La innovacié entesa com a opti-
mitzacid en els diferents proces-
sos que integren el sector retail,
interns i externs, amb l'objectiu
de créixer i ser competitius.
Editat al 2006.



5. “Branding en Retail”

Com aconseguir fer marca, per
qué serveix la marca, utilitat
practica, necessitats d’avui,...
tot enfocat des del punt de
vista de les empreses de retail.
Editat al 2007.

6. “Planificacié Estratégica en Retail”
Planificar és una fusidé dels
conceptes: previsio, coordina-
cid i viabilitat. Aquest llibre re-
cull la importancia de tots ells
per a optmitzar processos i
treure’n la maxima rendibilitat.
Editat al 2008.

7. “Productivitat en Retail”
O el que és el mateix, com
treure el maxim rendiment

Froductivital

Rl dels nostres recursos  per
guanyar eficiencia i competi-
tivitat en el mercat.

Editat al 20009.

8. “Histories d’Exit en Retail: Com reinventar-se”

Recopilatori de 8 casos d’éxit
en retail de marques familiars
catalanes escrits pels propie-
taris de les cadenes.

Editat al 2010.

9. “Histories d’Exit en Retail:

Com Generar Oportunitats”

Recopilatori de 7 casos d’éxit
en retail de marques familiars
catalanes escrits pels propie-
taris de les cadenes.

Editat al 2011.

10. “Histories d’Exit en Retail: 10 anys
Compartint per Competir”

Recopilatori de les his-
tories empresarials d’exit
en Retail de les empreses
e de Comertia.

e Editat al 2012,

coergariinl per comprtir
. e

11. “Histories d’Exit en Retail.
Internacionalitzacié: Opcié o Necessitat?”
Recopilatori de casos d’éxit
en retail de marques familiars
catalanes sobre I'experiencia
i analisi de possibles factors
claus de creixement i interna-

cionalitzacio, escrits pels pro-

pietaris de les cadenes.

Editat al 2013.

61



MEMORIA ANUAL 2013 | ESTUDIS | PUBLICACIONS

62

5.5. Biblioteca Comertia

El fons bibliografic i documental de Comertia
conté més de 200 exemplars de publicacions
d’estudis i gestid en retail des de diferents
ambits, i es troba fisicament disponible a la
seu de Comertia a Barcelona. Aquest és un

servei reservat exclusivament pels socis.



VIATGES DE PROSPECCIO
INTERNACIONAL
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Les empreses de distribucidé comercial tradi-
cionalment neixen per oferir productes i ser-
veis dins del seu mercat d’origen pel conei-
xement del mercat i de les seves necessitats.
Fins fa vint anys, abans de I'’entrada d’internet,
el creixement de la demanda d’'una marca o
producte per part de consumidors estrangers
era el que feia decidir a una empresa la ne-
cessitat d’internacionalitzar-se i obrir-se pas

a l'exterior.

En els Ultims anys, i sobretot en una situacié
d’estancament de la demanda interna, les ca-
denes de retail autoctones es plantegen la in-
ternacionalitzacié com una via per créixer. En
aquest procés d’internacionalitzacid i obertu-
ra a nous mercats, el paper d’internet també
esta sent una porta d’accés a nous mercats.
La proliferacié de la venda on line (eCom-
merce) permet arribar a nous consumidors i
també seguir al costat d’aquells consumidors
de sempre que han emigrat fora del territori a

causa de la crisi.

Avui, les empreses de distribucié comercial
catalanes operen majoritariament en mercats
locals (90%) donat que l'expansid a altres
paisos suposa una elevada inversid i un alt
risc. Les empreses que volen créixer necessi-
ten internacionalitzar-se perd es troben amb
diferents barreres d’entrada: idioma, cultura,
sistema socio-econdomic, distancia, temes le-
gals, etc. Per altra banda i concretament, les
empreses familiars veuen frenada la interna-
cionalitzacié per falta de recursos (financers i
humans), resisténcia al canvi i poca flexibilitat

d’adaptacio a altres mercats.

No tots els sectors d’activitat comercial tenen

la mateixa facilitat ni apliquen els mateixos
formats de creixement: botigues propies, bo-
tigues franquiciades (individual, multi franqui-
cia, master franquicia o franquicies mixtes);
distribucié multi marca (fabricants / integra-
cio vertical), negocis conjunts %, joint ventu-
res, distribuidor representant, venda directa:
fires, pagina web, filial amb % sucursal propi,
grans magatzems o aeroports: shop in shop %

corners, adquisicid cadenes locals, etc.

Per a poder competir amb garanties d’exit en

un mercat internacional és necessari:

Disposar de recursos estratégics i ope-
ratius (financers, humans, gestio, logis-

tica, etc.)

Coneixement o “know how” a partir

d’un concepte comercial ben definit.

Marca forta i consolidada.

Tenir un taranna emprenedor i innova-
dor; adaptacid als canvis i entorns com-

petitius.

Alguns paisos sud americans estan experi-
mentant un creixement economic que els fa
molt atractius alhora de decidir possibles no-
ves ubicacions comercials per part de les nos-
tres empreses. El fet de tenir la mateixa llen-
gua també és un factor important donat que
ens podem trobar unes barreres d’entrada
menys accessibles que a altres paisos amb
llengUes diferents.

Tot i aix0, la distancia dels paisos sud ameri-

cans lligat a altres valors com sén els habits,



els costums, la cultura i el desconeixement
del consumidor-client, suposen unes dificul-
tats importants per accedir i fer negocis a

aquests mercats.

L’exit d’entrada en un nou pais radica en tro-
bar socis locals amb experiéncia en franqui-
cies internacionals que puguin ser I'entrada de
marqgues internacionals en centres comercials
locals o grans magatzems o bé d’empreses
especialitzades en la implantacié comercial o
de noves botigues aixi com coneixedores dels
diferents carrers i ubicacions, preus, mix co-

mercials, etc.

El projecte de la missid internacional organit-
zat des de Comertia durant el 2013 implica la
visita a una ciutat internacional, rellevant a
escala comercial, que permeti, a partir d’una
analisi previa del perfil dels negocis que par-
ticipen en el Retail, detectar nous conceptes
comercials i estratégies alhora que oportuni-

tats de negoci per a les nostres empreses.

Quan es vol obrir un negoci en un nou pais,
anar en solitari és més complicat que anar-hi
conjuntament amb altres empreses que tin-
guin objectius similars pel que fa a I'expansid

dels seus negocis.

Amb l'objectiu de coneixer nous mercats per
a poder detectar oportunitats d’implantar
nous negocis a diferents paisos, des de Co-
mertia es van organitzar dues missions em-
presarials conjuntes entre diferents empreses

a les ciutats de Santiago de Xile i Bogota.
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6.1. Xile

De I'l al 7 de juny, set empreses de Comertia van visitar Santiago de Xile per analitzar la viabilitat

d’internacionalitzacié dels seus negocis de retail.

Principals indicadors econdomics - Pais
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Xile: 177M habitants.
A Santiago de Xile: 6M habitants.

5,2M llars. 3,4 habitants per llar.

Sou mig: 769.000 pesos (1.600%)

Renda per capita: 380.000 pesos

A Santiago de Xile es concentra el 40%

de la poblacié i el 50% dels negocis.

El creixement del PIB 'any 2011 va ser
del 6%, I'any 2012 del 5,6% i per I'any
2013 s’espera un 4,8 %.

El Retail sempre creix per sobre del
creixement del PIB (2012: 8,8%).

Gran receptor de la inversié estrangera
Economia oberta, sense barreres

d’accés al mercat (0% d’aranzels el
2015)

Principals indicadors econdmics - Consum

Alt nivell de confianca dels consumi-
dors: 56-59%

El 14% de la poblacioé realitza el 40% del

consum.

L’'ingrés de la renda familiar esta crei-

xent molt a Xile.

Dos factors han marcat molt la vida del
xilé: crisi 'any 2008 i terratremol I'any
2010. Des d’aleshores hi ha més pro-

pensiod al consum.

Esta venint molta gent de diferents pai-
sos a treballar en tots els nivells profes-

sionals.

La gent consumeix en vestir, viatjar i di-

nar fora de casa.

L’estalvi també es conserva.

Elevada importancia dels grups so-

cioeconomics dins de la despesa total:

- ABCT: 14% (+8.000% mensuals)
- C2: 24% (5.000% mensuals)
- C3: 27% (4.000%)

- DE: 34% (<2.000%)



Principals indicadors econdmics - Retail

Gran concentracidé d’operadors comer-

cials (4-5 players controlen el mercat)

Mall Plaza i Cencosud = 60% dels

centres comercials.

Walmart (Lider), Jumbo, Unimarc i

Tottus = 85% dels supermercats.

Falabella, Almacenes Paris, Ripley =

90% dels grans magatzems.

Els supermercats sén els que creixen
més respecte a la resta de punts de

venda.

Les cadenes especialitzades van des-

apareixent.

S’estan obrint molts street centers:
malls més petits, generalment tenen 2
nivells amb algunes botigues que do-
nen al carrer: Las Condes, Apoquindo,

Vitacura, Luis Pasteur, etc.

Grans barreres d’entrada. Moltes em-
preses europees i americanes han en-
trat al pais amb la seva estructura i

know-how propis i han fracassat.

Hi ha un gran oligopolia Xile que agrupa

el retail, el grup financer i 'immobiliari.

Falabella (grans magatzems),
Tot tus (Hipermercats), Mall Plaza
(immobiliari) Banco Falabella

(financer).

Paris (grans magatzems),
Jumbo i Santa Isabel
(hipermercats-supermercats),
Cencosud (immobiliari), banc

financer.

Ripley (grans magatzems),

grupo Galindo (immobiliari).

Les 3 operadores de retail (Falabella,
Paris, Ripley) han creat les seves pro-
pies entitats bancaries. El nivell de cré-
dit al consum és més gran en aquestes
entitats de les operadores que en la
resta d’entitats financeres. El 70% de la
seva venda és amb targeta de crédit.
Creen una relacié de dependéncia molt

forta amb el client-consumidor.
El pagament amb targeta de crédit

s’ha augmentat un 50% en els darrers

4 anys.
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6.2. Colombia

Del 7 a I'l1 d’octubre, quatre empreses de Comertia van visitar Bogota per analitzar la viabilitat
d’internacionalitzacié dels seus negocis de retail.

Principals indicadors economics - Pais

Coldmbia: 47 milions d’habitants i mit-
jana d’edat de 25 anys.

Inflacid controlada entre el 2% i 4%.

Gran creixement de ciutats de mida

mitjana.

Seguretat juridica per als inversos es-

trangers.

Creixement i consolidacio de la classe
mitjana (ingressos mensuals entre U$D
1.000 i U$D 4.000). Es calcula que en
el periode 2002- 2012, 1.7 milions de
colombians han ingressat a la classe

mitjana.

Reduccié de la pobresa absoluta
(menys d’1 U$D). 1.2 milions de colom-

bians han deixat la pobresa.

Coldmbia esta en un procés de creixe-
ment. Bon receptor de part important
de la inversid estrangera directa.

Estabilitat politica.

Marcs juridics seriosos. No hi ha canvis

de joc segons el partit politic.

Colombia té I'estigma de la violencia la
qgual cosa comporta el narcotrafic i el

suicidi.

No obstant aixo els 8 anys d’Alvaro Uri-

be van canviar el pais.

Tendéncia nacional per donar suport a
la posicié del JA N'HI HA PROU. Nou
escenari.

Politica de seguretat democratica.

D’aqui va aflorar la millora economica.

La inversio estrangera.
Ara és un pais diferent. Abans els co-
lombians tenien els diners fora. Ara ja

no.

Nivells de liquiditat molt elevats. Molt

diner circulant.
Salari minim 600.000 $ mensuals (300 €)
Nivells d’inversid: Infraestructura, tec-

nologia, serveis. Aguests sectors fan

gue creixi el comerc.
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Coldmbia és un pais amb molt poten-
cial de desenvolupament de la pobla-

cio especialment de les classes baixes.

Classe alta: 6% (4-5)

Classe mitjana: 22% (4)

Classe baixa: 71% (1,2,3)

Atur: variable de preocupacié. Al vol-
tant del 10%. S’estan fent molts esfor-
cos per part del govern. Tendéncia a la

baixa en els uUltims mesos del 2013.

Principals preocupacions de la pobla-
cio: estabilitat laboral, deute, econo-

mia del pais.

La familia destaca molt a Colombia
com un valor important: el temps,
'educacid, el benestar, el paper de la

dona. Valors tradicionals.

Principals indicadors economics - RETAIL

Sector retail colombia poc especialitzat

i en vies de desenvolupament.

30% dels colombians visiten un centre

comercial per setmana.

Boom de la construccié de centres co-
mercials a Coldombia, facilita I'entrada
de marques internacionals. Gran inver-
sid en el sector retail, es preveu una
inversio pel periode 2013-2015 de US$
2.000 milions. L’any 2015 hi ha una pre-
visié de construccioé de 52 CC’s a tot

Colombia.

L’any 2012, 25 firmes estrangeres es van
introduir al mercat colombia (Forever
21, GAP, Victoria’s Secret, Perry Ellis...).

El preu metre quadrat als CC’s de Coldom-

bia és dels més cars de Sud-America.

Gairebé totes las franquicies tenen el
problema de lloguers elevadissims. El
retorn de la inversidé és molt complicat

d’aconseguir.

El format general dels CC’s a Colombia és
gue son de multi propietat. Cada botiga o

local pertany al propietari de la botiga.

El retail a Coldbmbia s’ha concentrat en
4-5 families (grup de Panama i de Co-

|Iombia).



Hi ha elevats aranzels, costos de trans-
port i requisits burocratics en els pro-
ductes d’'importacid la qual cosa fa in-

crementar el cost del producte un 35%

del seu valor.

71



MEMORIA ANUAL 2013

72



RELACIONS INSTITUCIONALS

73



MEMORIA ANUAL 2013 | RELACIONS INSTITUCIONALS

74

Comertia va mantenir al llarg de 2013 reunions amb diferents entitats institucionals properes al

sector del Retail, cercant vies de dialeg en temes d’interés pel segment empresarial que represen-

ta. Entre els temes a tractar, en aquestes reunions Comertia fa extensiu el seu decaleg.

7.1. Reunions Comertia

PRESIDENT DE LA GENERALITAT,
MOLT HONORABLE SR. ARTUR MAS

Els membres de la Junta Directiva de Comer-

tia es van reunir el passat 29 de gener del
2013 amb el Molt Honorable Sr. Artur Mas,
president de la Generalitat de Catalunya.

Per part de Comertia hi assisteixen: Silvio Elias,
president de Comertia (Veritas); Elisabet Vilalta,
directora de Comertia; German Cid, (Grup Gerplex
- Casa Viva); Artemi Nolla, (An Grup); Carlos
Caus, (Gotta Perfumeries); Gabriel Jené, (La
Mallorquina); Javier Cottet (Cottet Optics); Joan
Carles Calbet (Calbet) i Santi Pagés, (assessor de

Comertia).

En la reunidé es van tractar alguns dels se-
glents temes: situacid actual de les nostres
empreses amb resultats negatius a nivell
agregat des del mes de setembre, estructura
comercial del model catala, impuls del turis-
me, internacionalitzacio, linies de credit, com-

petéencia deslleial.

22 de gener
CONSELLER D’EMPRESA | OCUPACI(), HONORABLE
SR. FELIP PUIG

COMERTIA - CCC

Comertia: Comissié d’economia il-legal.

CCC: Secretari general, Sr. M. A. Fraile, la Sra.
Carmen Gracia, directora de BCN-Ateia i el Sr.
José Antonio Moreno, director de Andema.




26 de febrer
GRUP MUNICIPAL PSC
II-lm. Sr. Jordi Marti Grau, regidor i president

8 de marg¢
COMERTIA A ACC10

11 de marg¢
COMERTIA - TRAM

11 de marg¢
COMERTIA - COAC
(Col-lefi Oficial d’Arquitectes de Catalunya)

26 de marg

DIRECTOR DE COMERC | CONSUM DE
LAJUNTAMENT DE BARCELONA

Sr. Jordi Bailach

5 d’abril

INEXMODA A COMERTIA

Sra. Luz Adriana Naranjo, directora de
Competitividad Empresarial de INEXMODA,

Institut per a ’Exportacid i la Moda, en el marc del
projecte “Plataforma d’Innovacid per al sector téxtil
confeccid”.

9 d’abril
GRUP MUNICIPAL PPC
Il-lm. Sr. Xavier Mulleras, regidor

8 de maig

REGIDORIA DE COMERGC, CONSUM | MERCATS DE
LAJUNTAMENT DE BARCELONA

Il-lIm. Sr. Raimond Blasi, regidor

10 de maig

PRESENTACIO LOTERIA NACIONAL DE CATALUNYA,
“LA GROSSA”

Sr. Miquel Rodriguez, gerent del Consorci de Comer¢
Artesania i Moda (CCAM).

23 de maig
PLE DEL FORUM CIUTAT | COMERC - PLA
ESTRATEGIC DE COMERC DE BARCELONA

12 de juny
ENTITATS EMPRESARIALS | SINDICALS DEL
COMERC CATALA

16 de juny
COMERTIA - LA CAIXA

31 de juliol

COMERTIA - CAMBRA DE COMERC

Sr. Miquel Valls, president de la Cambra de Comer¢
de Barcelona.

19 de novembre
RODA DE PREMSA ESTUDI | SIGNATURA DEL
CONVENI AMB L’AJUNTAMENT DE BARCELONA
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7.2. Col-laboracions i Preséncia Comertia

Aixi mateix, al llarg de 2013 Comertia ha col-laborat amb diferents institucions i ha presenciat

actes institucionals vinculats a la seva activitat.

25 de Gener
CONVENI DE COL-LABORACIO AMB
EADA

El Sr. Silvio Elias i la Sra. Elisabet Vilalta es
reuneixen amb el director general de EADA,
Sr. Miquel Espinosa per signar un conveni de
col-laboracié entre ambdues entitats en te-
mes d’interes mutu: networking internacional,
organitzacié de tallers, informacié programes

académics, etc.

20 de Febrer

PONENCIA COMERTIA A L’ INSTITUT
JOAN BROSSA

Comertia va participar com a ponent en les
Jornades Tecniques de Marqueting i Comerg

de I'Institut Joan Brossa.

11 de Marc¢

ACORD COL-LABORACIO AMB COAC
(COL-LEGI OFICIAL D’ARQUITECTES DE
CATALUNYA)

Acord amb el Col-legi Oficial d’Arquitectes de
Catalunya a través del qual ens ofereixen la
possibilitat de desenvolupar projectes de Re-
tail design d’alt nivell per a les empreses de
Comertia.

12 de Mar¢

CURS XARXES SOCIALS

Comertia organitza un curs de xarxes socials:
“Com poden ajudar-te les xarxes socials al
teu negoci?” juntament amb ANCECO impar-
tit pel Sr. Enrigue San Juan expert en social

media.

8 de Maig

MANIFEST COMERG CATALA

Les principals associacions i entitats repre-
sentants del comerc¢ a Catalunya junt als sin-
dicats Iliuren un manifest a la Presidenta del
Parlament de Catalunya, Sra. Nuria de Gis-
pert, i als grups parlamentaris per defensar el

model comercial catala:



Compromis del comerg¢ catala per preservar
la competéncia exclusiva del govern de la
Generalitat de Catalunya i del Parlament de
Catalunya, mantenint i consolidant el nostre
model de comerc¢ urba que concilii la vida la-

boral i familiar.

Posteriorment al lliurament del Manifest, es
va assistir al debat de presentacié de la pro-
posicio de llei i votacié de 'esmena a la tota-
litat, i per acabar es va tenir una reunié amb

els diferents grups parlamentaris

21 de Juny
ASSEMBLEA SHOPPING LINE |
LLIURAMENT PREMIS TOP TEN

E Assemblea del
arcelona Shopping Line

2t we Junly del poyy

Line

Comertia assisteix a 'assemblea del Barce-

lona Shopping Line on es produeix un canvi
de president de l'entitat. El Sr. Lluis Vendrell
(soci de Comertia) deixa el seu lloc com a
president. Ocupa el nou carrec de president
del Shopping Line el Sr. Gabriel Jené (soci de

Comertia i primer president).

Posteriorment es van lliurar els premis Top Ten.

25 de Juny

COMPAREIXENCA DE COMERTIA AL
PARLAMENT DE CATALUNYA
HORARIS COMERCIALS

El president de Comertia, Sr. Silvio Elias com-
pareix davant del Parlament de Catalunya per
transmetre el nostre posicionament pel que
fa a la Proposicié de llei d’horaris comercials i

determinades activitats de promocio.
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3 d’Octubre

COMERC I TIC: LES TIC APLICADES AL
COMERC: DE LA VENDA TRADICIONAL A
LA VENDA ON-LINE

Comertia col-labora en 'esmorzar-networking
qgue organitza CTecno, el Cercle Tecnoldgic

de Catalunya el 3 d’octubre.

En I'esmorzar hi participen: Silvio Elias, director
Director General d’Ecoveritas i President de Co-
mertia, Sito Castelld, gerent de Base: Castelld
Esports i de Runnering.com i Secretari del Con-
sell d’Administracié de Base: Detallsport amb la
ponéncia: “Del retail a I'e-tail, i Gemma Sori-
gué, General Sales Manager de LetsBonus.
Moderats per: Santiago Sanchez, membre del
consell de Direccié de CTecno, soci de Fhios i
conseller delegat de The eTailers.

23 d’Octubre

MARCA BARCELONA BCD
—

unIonsuiza

Comertia assisteix a lacte de presentacid del
Programa Marca Barcelona celebrat el dimecres
23 d’octubre al Disseny Hub Barcelona. En la tro-
bada hi van participar empreses amb projeccid
internacional, referents en la utilitzacio de la mar-
ca Barcelona: Damm, Unién Suiza Barcelona, RS
Barcelona i Morillas, entre d’altres. També hi va
haver la intervencio del Sr. Marc Puig, director de
comunicacié de 'Ajuntament de Barcelona “Va-

lors i estrategia de la marca Barcelona”

El Programa Marca Barcelona el va crear
BCD amb l'objectiu de potenciar la interna-
cionalitzacioé de les empreses, augmentar I'Us
d’aquest segell de valor, i convertir la ciutat

en un pol d’atraccid de talent i inversio.

8 de Novembre
JORNADA GRUP RETAIL:
EL MATIi DEL RETAIL

El 8 de novembre Comertia assisteix a I'acte El
mati del Retail que organitza el Grup de Retail
del Col-legi d’Economistes de Catalunya en el
qual alguns socis de Comertia hi participen.



En l'acte es va presentar I'estudi realitzat per

ESCODI “Avaluacié del pes real del sector Co-

mer¢ sobre 'economia.

També va tenir lloc una ponéncia- debat sota el
titol “On estem i cap on anem” amb la interven-
cié de: Enric Llarch, Francesc Valls, Marcal Tarra-
g6, Joan Font i Gabriel Jené, que van parlar de
tot alld que afecta al mén del Retail: la oferta, la
demanda, la normativa de les ofertes i promo-
cions dels oulets, el low cost, internet, el credit

de las botigues multi marques, etc.

27 de Novembre

FORUM FEMCAT

Sota el titol “Un mon per aprendre: formacio,
recerca i innovacio”, Comertia va assistir al 7&
Forum FEMCAT, que va tractar sobre tres as-
pectes primordials: el paper que té la forma-
cid en el lideratge industrial alemany; sobre
gue fa gue una organitzacidé de recerca sigui
una peca clau en I'entorn empresarial, i sobre

com poden funcionar els models alemanys en

|’ecosistema catala.
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7.3. Premis a empreses associades a Comertia

9 d’abril
Premis Iniciativa Comercial a dues em-
preses associades a Comertia

Els Premis a la Iniciativa Comercial que con-
cedeix la Generalitat de Catalunya contri-
bueixen a la consolidacidé del comerg urba de
proximitat al nostre pais, premiant les iniciati-

ves més innovadores i la tasca realitzada per

les entitats representatives del sector.

La Generalitat premia les millors iniciatives
comercials i va concedir a Veritas un guardd
per haver celebrat el seu desé aniversari amb
'obertura d’un establiment emblematic i ha-
ver posat en marxa una botiga online de pri-

merissima categoria.

Guardo a Furest establiment centenari

D’altra banda, en aquesta 13a edicié dels Pre-
mis de comerg, la Generalitat de Catalunya va
distingir un total de 28 establiments centena-
ris, per la seva trajectdria durant més de cent
anys de servei de qualitat als seus clients, i
per la seva adaptacio als canvis i necessitats

de compra dels ciutadans. Furest va ser guar-

donat en aquesta categoria.




24 d’octubre « Premi a la millor iniciativa empresarial

Premis a la millor botiga del mén comercial de lany: Fleques SANTA-
GLORIA, per les seves noves propostes

El 24 d’octubre es van lliurar els premis “Bar- de pa i brioixeria i per saber crear am-

celona, la millor botiga del mdén”, un reconei- bients acollidors per a la clientela.

xement de I'Ajuntament de Barcelona a les

persones i entitats que treballen en favor de * Premi a [lestabliment comercial:

I'impuls al comerc barceloni. RIBES&CASALS, com a referent en el
sector textil.

Es van atorgar premi a dues empreses de Co-

mertia:

2

WMD) ICIAL
ms %

BARCELONA,

e LA MILLOR

premi BOTIGA DEL MON
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Els socis col-laboradors de Comertia per aquest 2013 han estat:

ANCECO

Www.anceco.com

Asociacién Nacional de Centrales
de Compras

<
SXXx0n

www.axxon.jobs

Treball temporal, Reclutament -
Seleccié i Consultoria

bcmRETAIL

www.bcmretail.net/cat

Consultoria estrategica
per a les petites i mitjanes
empreses de retail

CEINSA

www.ceinsa.com

Consultoria sobre remuneracions
i Recursos Humans

& factorenergia
¢ -

www.factorenergia.com

Energia electrica

2088 FAMILY

www.fb-solutions.es

Consultoria
per empreses familiars

www.fdsconsulting.net

Franchising and Retail

(Laforja

www.laforja.com

Solucions per al comerg

personaligusic

www.personalmusic.es

Canals de musica personalitzats
per empreses

<

www.saimanet.net

Solucions de telecomunicacions
basades en tecnologia propia

SGS

WWW.sgs.es

Verificacio, inspeccid
i certificacié de qualitat

T BcluTeln]to

Abantia getoll Solutions

www.t-cuento.com

Retail Solutions




Aixi mateix, Comertia té acords i/o convenis de col-laboracié amb:

www.lacaixa.es

Entitat Financera

www.ccam.cat

Consorci de Comerg, Artesania i
Moda de Catalunya

Ajuntament de
Barcelona

www.bcn.cat

Ajuntament de Barcelona

Cambra de Comerg
de Barcelona

www.cambrabcn.cat

Cambra de Comerc¢ de Barcelona

Diputacio
Barcelona

www.diba.es

Diputacié de Barcelona

www.accl10.cat

Competitivitat per 'empresa

wwww.eada.edu

Escola d’Alta Direccid i
Administracio

www.escodi.com

Formacidé
per al sector del comer¢

www.esci.es

Escola Superior
de Comerc¢ Internacional

Business
School

Www.eae.es

Formacidé Superior
en Management

iy

i

L
el e
¥

www.ascef.com

Associacio Catalana
de 'Empresa Familiar
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Comertia manté una comunicacié activa amb tots els seus publics d’interés, tant socis, com

col-laboradors, proveidors, escoles de negocis, associacions de comerciants, administracié publi-

ca i amb la societat en general.

Des de comunicacié Comertia es fa difusio de l'activitat i posicionament de I'entitat amb els seus

publics a través de diferents canals de comunicacid, principalment a través de correu electronic,

noves tecnologies (app i xarxes socials) i mitjans de comunicacid social.

9.1. E-COMERTIA

L'’e-Comertia és la newsletter de Comertia que
neix amb caracter intern i periodicitat mensual,
per a fer difusid de l'activitat entre els socis. Les
seccions de I'e-Comertia son PAparador, que in-
clou noticies dels propis associats (obertura de
nous establiments, internacionalitzacié, cam-
panyes de marqueting, accions de RSC, etc.);
Relacions Institucionals, on es recull l'activitat
de Comertia del mes en matéria de reunions,
participacio i assisténcia a jornades, etc.; Estu-
dis i Publicacions, per a fer difusi¢ de I'Indicador
de Retail mensual, proposta de llibres de gestid
en retail, i estudis del sector que siguin d’interes
pels socis; Serveis, per a recopilar els tallers i
dinars celebrats al llarg del mes; ’Agenda, que
conté les properes convocatories de trobades
ineludibles pels socis (tallers, dinars, actes ins-
titucionals, inauguracions, etc.); i 'Apunt del
Retail, amb un article d’opinié sobre un tema
d’actualitat amb autoria d’algun membre de

Comertia.

La difusid de I'e-Comertia intern és mitjancant
correu electronic i s'adreca als empresaris de les

empreses Comertia.

Arrel de I'éxit de 'eComertia intern, '’Associacid
va optar per fer una versid de I'e-Comertia en
format public, per tal d’obrir una via de dialeg
i fer divulgacio del posicionament de I'entitat a
tota la seva xarxa de colllaboradors: adminis-
tracié publica, empreses privades, escoles de
negoci, empreses de Retail, estudiants, etc. L'e-

Comertia public

o e-comertia

mEr=—"
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9.2. COMERTIA, PRESENT A LES XARXES SOCIALS

Els objectius generals de la preséncia de Co- o departaments, i altres professionals

mertia a les xarxes socials son: del sector retail, d’institucions, asso-

Fer marca i atorgar Vvisibilitat a
I’Associacio.

Consolidar la xarxa actual fisica via
online i incorporar nous contactes
d’interes.

Contribuir a la captacio de socis.
Atorgar visibilitat a les marques dels
associats a Comertia.

Fer difusié del retail catala arreu: mar-
ques singulars i diferenciadores.
Divulgar [l'activitat i serveis de Co-
mertia en temps real: Tallers i Dinars
d’intercanvi, Jornada Retail Comertia,

noticies dels socis, notes de premsa, etc.

Les xarxes socials on té preséncia Comertia son:

FACEBOOK: Pagina corporativa on els
usuaris poden fer-se “admiradors/es”
perd no publicar informacid. Es una di-
fusio unilateral de Comertia als seus se-

guidors.

Objectiu: Comercial, imatge i visibilitat.

Linked [{3].

LINKEDIN: Comertia disposa d’un
Grup de Retail sota el nom “Jornada
de Retail Comertia” on formen part els

socis de Comertia, de diferents arees

ciacions de comerciants, socis poten-

cials, proveidors, etc.

Objectiu: Fer xarxa i compartir serveis,
noticies i agenda d’actes entre els seus

membres.

TWITTER: @ComertiaRetail va guan-
yant seguidors a diari. Els seguidors
de Comertia sén de tot tipus: socis de
Comertia, associacions, administracio
publica i autoritats politiques i econd-
miques, periodistes, professionals del
retail, escoles de negocis i distribucio,

estudiants, etc.

Objectiu: Visibilitat, difusié de l'activitat
de Comertia i dels seus socis, fer xarxa
professional (també per a la Jornada

de Retail Comertia).

You (5

YOUTUBE COMERTIA: El canal de
Comertia disposa per ara d’'un video
corporatiu de la Jornada de Retail Co-
mertia per a viralitzar i difondre la cele-

bracié de I'acte a través de la xarxa.

Objectiu: Visibilitat de la Jornada de

Retail Comertia.
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9.3. COMERTIA | ELS MITJANS DE COMUNICACIO

L’entitat esta present a I'opinid publica com a
portaveu del sector retail oferint una informa-
Cio verag, d’actualitat i en defensa dels interes-
sos de les empreses que representa. Comertia

és proactiva amb els mitjans de comunicacio:

*  Proporcionant mensualment dades de
vendes sobre el sector obtingudes a
través de I'Indicador de Retail Comertia,
que inclou també dades d’obertures i

personal dels seus associats.

+ Donant resposta a actuacions del Go-
vern central i autonomic en aquells te-
mes de politica financera que afecten
directament els negocis de les empreses

associades a Comertia.

*  Proposant al Govern mesures de reacti-

vacio del consum i de 'economia del pais.

+  Comunicant les noves incorporacions de

cadenes de retail catalanes a Comertia.

*  Fent difusid destudis i publicacions: Infor-
me Sectorial de Remuneracions, Estudi so-

bre I'evolucié del consum a Catalunya.

+  Collaborant amb columnes d’opinid so-
bre el context actual que viu el sector.

Ex. Expansié Catalunya.

+  Donant resposta a peticions de mitjans de
comunicacid sobre consum, actuacions
de marqueting en campanyes concretes,
internacionalitzacié o dades sobre vendes

per zones comercials i/o sectors d'activitat.

Al llarg de la trajectdria de Comertia,
I’Associacid ha sabut fer-se un lloc en I'opinid
publica representant el segment de cadenes
mitjanes de retail, empreses que es professio-
nalitzen, que innoven en els seus pProcessos,
gue tenen vocacié d’expansid nacional i inter-
nacional, que treballen acuradament els seus
conceptes comercials, i que competeixen

amb les grans firmes del retail internacional.

Per tot aix0, Comertia ha esdevingut una font
d’informacio sobre el sector retail de Catalun-
ya per als principals mitjans de comunicacid
catalans, obtenint al llarg de 2013 més de 200
impactes a premsa generalista i economica, ra-
dios, televisions i publicacions digitals, fruit de

’enviament de 18 notes de premsa a mitjans.

Barcelona Televisio



Repercussié a mitjans de comunicacié

La repercussié de Comertia al 2013 dona
mostra de lactivitat comunicativa constant
de l'entitat i de la seva preséncia sostinguda

als mitjans de comunicacio.

N¢ aparicions 2013

Gener  Febrer  Marg  Abril  Maig  Juny  Juliol  Agost Setembre Octubre Novembre Desembre

Comertia esta lligada als grans temes de
'agenda informativa en matéria de comerg i
retail, tant des de la perspectiva de sector em-
presarial productiu (indicador de retail men-
sual, estudi sectorial de remuneracions, con-
tinuitat de I'empresa familiar...); des del punt
de vista de politica financera (IVA, peticié de
contracte Unic, etc.); com des de I'd0ptica del
consum i turisme, doncs el retail de Comertia

esta en contacte diari amb la demanda.

Aquest 2013, Comertia ha mantingut el seu
posicionament de I'Indicador de Retail men-
sual a la principal capcelera de premsa ge-
neralista (La Vanguardia) i al diari economic

més llegit, Expansion Catalunya.

Les noticies de Comertia estan presents prin-
cipalment a les seccions d’economia i empresa

de la premsa d’informacié generalista catala-

na (La Vanguardia, Avui/El Punt, El Periédico,
Diari Ara, Diari de Sabadell, Diari de Tarragona,
Diari de Terrassa) i també a la premsa econo-

mica (Expansién Catalunya i L’Economic).
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La Vanguardia

Comertia ha incrementat la seva preséncia
també a suplements com DT Comerc¢ (Diari
de Terrassa), Diners (La Vanguardia) o Em-
pren (Diari ARA).
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Tanmateix, aquest ha estat un any amb una for-
ta visibilitat politica (temes de decaleg), con-
tribuint a I'accié de posicionament i defensa
del sector. Comertia també ha donat resposta

a nombroses peticions de periodistes.
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9.4. NOVA WEB COMERTIA

Comertia ha estrenat aguest any nova web.
Es tracta d’'una web molt més visual i amb un
mapa d’organitzacié de continguts dinamic,
qgue permet als socis i resta d’usuaris acce-
dir als continguts més vistos d’una forma agil,
des de la Home mateix, sense haver de nave-
gar per l'interior de la web.

A

ma als usuaris sobre les ultimes noticies de

la seccid d’Actualitat, Comertia infor-
I’Associacid, d’'una banda sobre les reunions
de Comertia, bé Dinars de Directors Generals
o bé Tallers d’Intercanvi, i de l'altra, sobre re-

sultats de vendes, incorporacidé de nous socis

Col-lecciéd Mansgement Retail
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o altres temes d’actualitat en matéria de co-

merc¢ a Catalunya.

A més de fer difusid del directori d’empreses

associades a Comertia, com també

d’empreses col-laboradores, la web de Co-
mertia recopil-la informacié sobre l'activitat
global de I’Associacid (Estudis, Llibres Co-
mertia, Memories anuals o Jornada de Retail,
com als més destacats) i ofereix link directe a

les xarxes socials.

Esta disponible en catala i castella, i de cara

a l'any vinent, esta prevista la versié anglesa.

Actualitat Comartia
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9.5. COMUNICACIO DECALEG

Comertia representa un segment d’empreses similar amb uns interessos comuns i unes peti-

cions que exposen per punts en el seu decaleg:

94

Exempcid de beneficis no distribuits
com a principal forma de disposar de
muscul financer de les empreses i no

dependre de les entitats financeres.

Facilitat de crédit a les empreses amb

la intervencié de la garantia de l'estat.

Exempcio total de les carregues socials
per la creacidé de nous llocs de treball

(amb saldo positiu).

Reduccié de les carregues socials so-
bre els llocs de treball en I'import equi-
valent a 'augment de I'lVA aixi com en

la pérdua de bonificacions (3 punts).

Compensacié d’obligacions i deutes

amb I'administracié.

Llibertat de pacte entre les parts en els
terminis de pagament quan no hi ha

posicié dominant.

Persecucio sistematica, eficient i eficac
de I'economia il-legal, per reduir la com-
peténcia deslleial, i preservar I'estat del

benestar.

Persecucio sistematica, eficient i eficac
de la defraudacié amb l'absentisme in-
justificat, evitant que personatges sen-
se escrupols s’aprofitin del sistema de

proteccio.

Obtenir credit de I'estat per tota la part
de I'VA que ingressin les empreses a

cinc anys.

Col-laboracié de I’Administracié a fer vi-
sible el lideratge i la singularitat de les
nostres empreses enfront la globalitza-
cid i homogeneitzacié del Retail (plans
de dinamitzacié comercial autdctons,

incentius directes per a consumidors,...)
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