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En el mon d'avui, gracies a internet, tenim accés a infinitat de dades que permeten conéixer on som, cap a on anem,
amb qui estem, com estem, que volem, que necessitem i fins i tot que necessitarem. El Big Data ofereix possibilitats
illimitades de gestio del coneixement, fet que desemboca en una transformacié de les societats i les economies, i

que ens obliga a les empreses de retail a adoptar un nou rol proactiu amb els consumidors

Un dels grans reptes que tenim els empresaris de retail avui és saber gestionar aquestes dades per poder oferir al
client final experiencies de compra Optimes i integrades en tots els canals. El consumidor posa a prova cada dia la

nostra capacitat d'innovacio i la nostra responsabilitat és estar a lalcada de les seves expectatives

La revolucié tecnologica ha creat un perfil de comprador hiperconnectat, un client smart, molt exigent, critic,
responsable i social En aquest nou escenari hem observat que, a més a més d'un bon producte o servei a un preu

competitiu, els consumidors compren valors, principalment amb forma de temps, comoditat i salut.

L'smart retail ha estat aquest any per a Comertia el paraiges on hem recollit aquests pilars o atributs que volem
que tinguin les nostres marques, aquests valors amb els que volem ser percebuts i amb els que volem connectar

amb els nostres clients.

Les marques de Comertia, totes elles familiars i catalanes, amb una trajectoria de més de 40 anys de mitjane,
compartim la mateixa filosofia de gestié dels nostres negocis situant sempre al client en leix de les nostres
decisions, unes decisions que prenem amb esperit urba, compromis local i legitimitat, treballant per reforcar i cuidar

dia a dia aquest vincle amb les persones

Es per aixo que des de Comertia, a més a més de lactivitat habitual de networking entre empreses i lobby en
defensa dels interessos del sector, hem volgut fer un pas amb el projecte Comertia Client. Amb aquest projecte
hem posat en comU tots aquests valors que compartim les empreses associades, i volem traslladar i donar a
coneixer al consumidor final qui hi ha darrera de les seves marques, unes marques singulars, amb una oferta

diferenciada, de caracter familiar, amb identitat i d'aqui.

Joan Carles Calbet

President de Comertia






Cada any els membres de la Junta Directiva de Comertia decideixen la linia ideologica a seguir en funcié de

lactualitat i de les tendéncies més properes que detecten entorn el sector del retail

Aquesta linia ideologica és el paraigua que sustenta tota lactivitat de Comertia de lany al voltant de la qual sintenta

transmetre i compartir informacio sobre aspectes vinculats amb el tema escollit

Lany 2015 la tematica seleccionada ha estat “Smart retall’. El concepte smart té uns valors molt interessants lligats
amb la rapidesa, lagilitzacié de processos, lavantguarda, leficiencia en la gestio, la modernitat, el lideratge, la imatge

cool, etc. | aquesta eficiencia es pot aplicar a tots els ambits: temps, tecnologia, sostenibilitat.

Al llarg daquest any des de Comertia hem fet pedagogia entre les empreses associades sobre la importancia cabdal

Que va prenent cada cop més el concepte smart, perque coneguin el potencial que pot tenir en el present i futur.

En el marc daquesta tematica, a principis dany vam tenir loportunitat dassistir a unes reunions anomenades Mobile
Thinking Days, que van ser molt Utils per interioritzar labast del concepte “smart” en lactualitat, aixi com afrontar

[activitat anual que pren el seu maxim auge en la Jornada de Retail.

En el transcurs dels dinars celebrats, hem seleccionat i acostat diferents agents vinculats amb el concepte “smart”
als empresaris de Comertia, reflexionant sobre la digitalitzacié empresarial, amb Genis Roca; deliberant al voltant
de la importancia de la felicitat dels treballadors per a una organitzacié, amb Jaume Gurt; o analitzant els habits
i comportament de compra dels consumidors, a partir dun estudi de Comertia encarregat a una consultora de

marqueting i estudis de mercat.

Per la banda de tallers dintercanvi, hem pogut tractar temes més practics i funcionals com el coneixement deines TiC en

retail, métodes de millora del big data, coneixernents practics de google analytics o la gestid del talent a les organitzacions.

La societat esta canviant. El client té més poder que mai, és el centre de [estrategia empresarial. Les empreses han

de gestionar i entendre els valors del client. Shan de relacionar amb ell

La funcid de les empreses de retail és estar continuament ‘connectades” amb els clients, amb les persones,
per coneixer qué els motiva a comprar, per saber on, com i quan volen comprar. Sobre aquest eix vam arribar
a la Jornada de Retail, exposant diferents experiencies i propostes smart de connexié amb el client, com ara
loptimitzacié del Big Data, per seguir de prop els nostres clients i donar-los resposta, la millora en laccessibilitat
de compra, sistemes innovadors dexposicid del producte al punt de venda, métodes danalisi i valoracid de la
satisfaccié de clients, optimitzacio de processos destoc, sisteres dimpressié 3D, realitat virtual, innovacié en canals

de venda tradicionals, i altres idees per a reforcar i mantenir la connexié amb el client.

En definitiva, lactivitat de Comertia ha anat centrada a donar visibilitat en la interseccié entre el mon digital i el retail,

i ara que hem arribat al final, ens hem adonat que tot just estem en el punt dinici. Aixd no ha fet més que comencar.

Ens preparem plegats per assumir aquest repte’?

Elisabet Vilalta

Directora General de Comertia
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Presentaci6

Comertia és [Associacio Catalana de [Empresa Familiar del Retail, una entitat que agrupa empreses de retail amb marca reconeguda en el
seu sector, constituida amb lobjectiu de crear sinergies per tal de millorar la productivitat i la competitivitat.

Es una entitat sense anim de lucre els socis de la qual s6n empreses dedicades al retail | serveis amb seu principal a Catalunya. Comertia
representa empreses de diversos sectors dactivitat, ['eix comu dels quals és el seu caracter familiar.

El principal valor de Comertia son els mateixos 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 son representades fan que aquests negocis es mantinguin com una férmula d'éxit
empresarial

Des de la seva creacié, Comertia sha anat dibuixant com un interlocutor valid entre aquest segment d'empreses i els diferents agents
econdmics i socials. L'associacié defensa un model comercial sostenible urbanistica, econodmica i socialment.

Les marques d’aqui

Les marques de Comertia, totes elles familiars i catalanes, comparteixen la mateixa filosofia de gestié dels seus negocis, i situen sempre al
client com a eix principal a lhora de prendre decisions, unes decisions que es prenen amb esperit urba, amb compromis local i treballant per
reforcar aquest vincle amb les persones.

Per aquest motiu des de Comertia, shan volgut posar en comu tots aquests valors que comparteixen les empreses per a fer un pas més, i
traslladar al consumidor final quines empreses hi ha a Comertia, i quins sén aquests valors que hi ha darrera de les insignies, amb l'objectiu

datorgar visibilitat a les marques d'aqui.

La idea és donar a coneixer al consumidor final un comerg amb una oferta de qualitat, responsable, integrat en el territori i vertebrador social



11.  Perfil dels socis Comertia
Comertia ha representat aquest 2015 els interessos de 60 empreses dedicades al retail, totes elles amb marques consolidades en el territori
i amb vocacio de lideratge en cadascun dels seus sectors dactivitat, | responent al segiient minim denominador comu:

e Minim 3 establiments

e Minim 25 treballadors

e Minim 3 milions d’euros de facturacio

e Marca consolidada i reconeguda

» Vocacié de creixement i continuitat en 'empresa familiar

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

El model empresarial representat a Comertia va més enlla del comerg tradicional, projectant, verticalitzant els seus processos i duent a terme
projectes d'internacionalitzacio.

1.2. Missio

La missio de Comertia és treballar per afavorir els processos d'intercanvi de les empreses associades, analitzant nous models de negoci, millorant
la gestio de lempresa en els diferents ambits, aixi com en les seves arees funcionals: recursos humans, marqueting, sistemes, finances i expansio.
La capacitat competitiva daquest perfil empresarial que representa Comertia passa per la convivencia daquestes marques catalanes amb les
grans marques internacionals: mateixos carrers i mateixes zones comercials. Comertia analitza els factors dexit dels diferents models de negoci i
promou lintercanvi de coneixement i informacio entre els seus associats, si bé ofereix també serveis de millora de la productivitat de lempresa a

través de la digitalitzacio i la implantacio de processos de qualitat, la formacio i la creacié 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
JUNTADIRECTIVA ~  CICITITITIRE COMITE DE VIGILANCIA
: . ASSESOR LEGAL, FISCAL,
COMITE DE DIRECCIO COMPTABLE | LABORAL
: e CONSULTORS
DIRECCIO GENERAL .
: : COMUNICACIO
STAFF ADMINISTRACIO
COMPTABILITAT ;

SNY3LX3
SYOAVHO8Y 110D

OTEC ESTUDIS | PUBLICACIONS SERVEIS LOBBY

COMERTIA EXPANSIO
| GESTIO D'ACTIUS

COMERTIA
COMERTIA PERSONES APP COMERTIA ECONOMIA ILLEGAL COMERTIA REDUCCIO COSTOS

1.31.  Assemblea General de Socis

'Assemblea General és [organ sobira de lassociacio; els seus membres en formen part per dret propi i irrenunciable. Els membres de
lassociacié, reunits en Assemblea General legalment constituida, decideixen per majoria els assumptes que sén competéncia de [Assemblea

1.3.2. Junta Directiva

La Junta Directiva regeix, administra i representa lassociacio. Esta composta per: el president, els vicepresidents, el secretari, el tresorer i els
vocals. Aquests carrecs han de ser exercits per persones diferents i es renoven cada 4 anys.

La Junta Directiva des del mes de juny de 2015 queda integrada pels seglents membres:

President Joan Carles Calbet Director General Calbet Electrodomeéstics
Vicepresidents Benito Garcia Administrador de Benitosports
Silvio Elias Co-fundador i Director General de Veritas
German Cid Conseller Delegat Grup Gerplex — Casa Viva
Secretari Jorge Torres Conseller Delegat de Santiveri
Tresorer Artemi Nolla Conseller Delegat AN Grup
Vocals Carlos Caus Director General de Gotta Perfumeries
Lluis Vendrell Director General dUnién Suiza
David Sanchez Director General de Dormitycom
Directora General Elisabet Vilalta

Economista i Assessor a Comertia  Santi Pagés



Calendari de reunions de la Junta Directiva celebrades lany 2015

29 de gener

26 de marg

28 de maig

29 de setembre

26 de novembre (Junta Estratégica)

L comertiali®

Comertia disposa tarmbé dun Comité de Vigilancia. Es un organ consultiu | dexperts que esta format pels presidents sortints. Aixi mateix, en
el Comite de Vigilancia hi participen, com a minim, dos membres fundadors de Comertia.

1.3.3. Comité de Direccié

El Comite de Direccié és un organ de direccio operativa que esta format, com a minim, per: el president, els vicepresidents i la directora general
de lassociacié i com a maxim per tots els membres de la Junta Directiva

Els membres del Comité de Direccié aquest 2015 han estat:

Joan Carles Calbet President de Comertia i Director General Calbet Electrodomestics

Silvio Elias Vicepresident de Comertia, Co-fundador i Director General Veritas
Benito Garcia Vicepresident de Comertia i Administrador de Benitosports

German Cid Vicepresident de Comertia i Conseller Delegat Grup Gerplex - Casa Viva
Javier Cottet Director General Cottet Optics

Gabriel Jené Director General La Mallorquina

Santi Pagés Economista i Assessor a Comertia

Elisabet Vilalta Directora General de Comertia

13
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Durant lany 20715, el Comite de Direccié ha mantingut un total de 7 reunions per a debatre temes operatius de lassociacio:

14 de gener

4 de febrer

10 de marg

17 de juny

10 de setembre
14 doctubre

23 novernbre

1.3.4. Comissions de Treball

Les comissions de treball sén les responsables datendre duna forma més directa i propera necessitats concretes de les empreses associades
Aquest 2015, les comissions de treball de Comertia han estat:

COMISSIO TREBALL RESPONSABLE OBJECTIU
Reducci de costos Carlos Caus Analitzar possibilitats daconseguir una millora en
GOTTA PERFUMERIES diferents costos dexplotacio de les empreses.
nternacionalitzaci Elisabet Vilalta Assolir el lideratge en relacié a la projeccit exterior dels
COMERTIA nostres negocis.
Silvio Elias
APP Comertia \/ERITAS . Impulsar i consolidar laplicacio maobil per a treballadors
Elisabet Vilalta de Comertia.
COMERTIA
Benito Garcia
BENITOSPORTS Consolidar Comertia com un grup dinteres clau en
Relacions institucionals Elisabet Vilalta la presa de decisions institucionals que afectin el
i Santi Pagés desenvolupament empresarial de retail
COMERTIA
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Lentitat Comertia ha tancat lany 2015 amb seixanta empreses de retail, que sumen al voltant de 4000 punts de venda per tot el territori
espanyol i internacional, factura de manera agregada 4 000ME anuals i déna feina de forma directa a més de 35000 persones.

[ Restauracio

M Oci i Cultura

Il Moda

[0 Complements per a la llar

I Complements i Serveis a la Persona
I Altres

M Alimentacio




WWww.angrup.com Restauracio
www.andreu.cat Alimentacio
wwwatlantidaviatges.com Oci i Cultura
www.benitosports.com Moda
www.bobolies Moda
HPFLL www.bonpreu.cat Alimentacio
r! .CAM...L.BET www.calbet cat Equipament de la llar
AMETLLER ,
ORI‘G\EN‘ www.casaametllernet Alimentacié
casa viva www.casaviva.es Equipament de la llar
HEE www. casasclubcom Moda
EAHFE]‘%%@]? www.chocolatfactorycom Alimentacio
www.condores Moda
www.cottetes Complements persona
RESPRESSO
www.cobega.es Alimentacioé

decopraktik &

www.decopraktik.com

Equipament de la llar

dormity.com

Lo habias safado

www.dormity.com

Equipament de la llar

g

www.drim.es

Oci i Cultura

17
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www.duetsportscom Oci i Cultura
www.eatout.es Restauracio
wwwenriquetormas.com Alimentacio

SANTAGLORIA
'OBRADOR

www.lobradordelmolicom
www santagloriacom

Restauracio

www.perfumeriesfacialcom

Complements persona

sl

(nses)

wwwiarggi.com

Restauracio

www fargabarcelona.com
www .felgares Moda
.Fcrrc‘l;%{m_?jcda www/ferrerojeda.com Altres
FERROLAN :
i Siver ds ke Contbomoctd www.ferrolan.com Equipament de la llar

GDPRIX wwwiotoprixcom Oci i Cultura
o
f;\gscu?:‘e www rescuorecom Alimentacio
FUgST www.furest.com Moda
8]
(E G AES www.gaes.es Complements persona
@ wwwgottaes Complements persona

www.vidal-grupcat

Moda

Hlusiona

wwwilusiona.com

QOci

LA MALLORGQUINA

BARCELOMA 1947

www.lamallorquina.es

Equipament de la llar




K ACSON WWW.Macson.es Moda home
m www.meroiles Altres
- a—
an WWW.Mrw.es Altres
MUI’I wwwmujies Equipament de la llar

WER&

WWw.Nostrum.eu

Restauracio

OCI N E www.ocinees Ocii Cultura
www.padevicom Moda
mj“m_ﬂ www.partyfiestacom Oci i Cultura
wwwplusfresces Alimentacio
www puntoblanco.com Moda
QUADIS "”-_'E':“' www.quadis.es Altres
3 wwwiraffelpagescom Complements persona

B oA M OC B L @ MoA

wwwraima.cat

Oci i Cultura

AEGIA wwwregia.es Complements persona
wwwi.ribescasals.com Moda
SA NEE_U_I;"‘ LIA www.santaeulalia.com Moda
wwwssantiveri.es Alimentacio
aseriess Lvida
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wwwsuperverd.es

Alimentacio

[EAYPSHOP

wwwieashop.es

Alimentacio

Tentaziont

wwwtentazionies

Moda

UD®N

MOEELD BAEE BEETAUREAT

www.udon.es

Restauracio

unidnsuiza

WWW.UNioNsuiza.com

Complements persona

WWW.UNIpreus.com

Moda

ripreus

www.veritas.es Alimentacio
wwwvpiera.com Oci i Cultura
PiERA
@ www.viena.es Restauracio
VIENA
VILA
VINI www.ilaviniteca.es Alimentacio
TECA

20
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3.1. Dinars-Col-loqui entre empresaris

Per a compartir les experiencies empresarials dels socis de
Comertia | aprofitar aixi un dels grans potencials destar associat,
lentitat organitza durant tot lany, sessions en format dinar per
als maxims dirigents de les empreses membre. Aquests dinars
adopten principalment dos formats:

e Presentacid del model de negoci de les empreses de
Comertia focalitzant en les seves millors practiques.

o Colloqui per part dalgun lider dopinid o personalitat de
referencia en el moén politic, social o econdmic que exposa
la seva opinid en relacio a temes dactualitat.

Lany 2015, Comertia ha celebrat un total de 6 dinars
d'empresaris:

20 de gener
Best practices a les empreses Comertia

Intercanvi dexperiencies entre empresaris: Qué hem fet aquest
2014°?

Comertia va encetar lany 2015 ‘compartint per competir’. En
aquest primer dinar - col-loqui, els maxims dirigents de les empreses
Comertia van compartir alguna best practice, bé una decisié
empresarial estratégica, de recursos humans, una campanya de
marqueting, una inversié empresarial, un pla dexpansié o algun fet
diferencial amb la resta dassistents.

Lobjectiu daquest dinar-colloqui va ser generar idees en base a
experiencies dexit daltres membres assistents.

22

17 de febrer
La Farga, secrets de familia d'una empresa amb 200
anys d’historia

Ponent:
Sr. Ferran Fisas, director del Programa Transmmission

La Farga, empresa metallirgica catalana amb més de 200 anys
dhistoria, és un exemple paradigmatic dempresa familiar. Al 2004,
la familia propietaria de la Farga va decidir comprometres en
lelaboracié dun pla estrategic que els va permetre desenvolupar,
detectar i encaminar el talent dels seus membres, al mateix temps
que garantir la propietat de lempresa en les generacions futures.

En aquesta sessio el Sr. Ferran Fisas, copropietari de la Farga Group,
va revelar com van dissenyar un pla estratégic partint del model
de la Masia del Barca com a viver dels jugadors i tecnics daquest
club esportiu. Aquest pla estratégic és conegut a la familia com “La
Forja’, i és el viver dels futurs accionistes i consellers de la Farga



18 de marg
Reflexions sobre ‘Eticonomia’

Ponent:

Sr. Joan Antoni Melé, ex subdirector general de Triodos Bank i
defensor de la banca ética.

En aquest dinar dempresaris Comertia va tenir el privilegi de
comptar amb el Sr. Joan Antoni Melé, qui va compartir la seva
visid sobre la banca ética. Aquest gran conferenciant va anunciar
que un altre mon és possible, perd que sha de fer entre tots; per
aixo -va dir- és necessari un canvi de model econdmic que posi el
centre de leconomia en [ésser huma, no en el benefici.

Amb aquesta filosofia, la trobada va servir per a reflexionar en
directe amb el Sr. Joan Antoni Melé sobre economia conscient,
empreses sostenibles i educacio en valors.

21 d'abril
Internet. En quin punt estem?

Ponent:
Sr. Genis Roca, fundador, soci i president de Roca Salvatella.

En el panorama de transformadors tecnologics dorganitzacions,
Genis Roca és un dels maxims exponents a Catalunya. De formacio
arqueoleg, la trajectoria professional de Genis Roca [ha portat a
analitzar limpacte de la transformacioé digital a la societat. Amb
aquest esperit que combina innovacio, tecnologia | comportament
huma. Roca participa tant en projectes dambit public com privat,
acompanyant a empreses i organitzacions a afrontar i conviure
amb el gran repte de la "transformacio digital constant”.

En aquest dinar dempresaris, el conferenciant va donar les
pautes als empresaris de Comertia per comprendre que suposa
assimilar la tecnologia, i recomanacions sobre com sha dintegrar
personalment i dins les organitzacions. Durant el colloqui es va
reflexionar sobre la situacid actual dinternet | es van donar a
conéixer alguns indicadors sobre el futur a curt i mig termini del
comportament del consumidor digital

23
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15 de setembre
Com conviuen on i off line en el procés de compra del
consumidor?

Ponent:
Sr. Jordi Crespo, soci de Hamilton Global.

En el dinarcolloqui es va presentar lInforme sobre Habits i
Procés de Compra, realitzat per la consultora destudis de mercat
Hamilton Global per a les empreses Comertia. Lobjectiu daquest
estudi va ser analitzar el comportament del consumidor durant
tot el procés de compra i identificar com conviuen el moén online
amb el mén offline, és a dir, quanta gent sinforma online i acaba
comprant offline (efecte ROPQ, research online, purchase offline).

A partir duna mostra representativa de consumidors de Catalunya,
lestudi es va centrar en identificar el procés de compra des de
lorigen de lestimul, per entendre com sorigina una necessitat de
compra, quines actituds identifiquen la predisposicid a la compra,
com avaluem loferta i que ens mou a leleccio, fins arribar a la
decisio de compra, la satisfaccio i la repeticid

La finalitat Ultima va ser la dobtenir una fotografia real del
comportament dels consumidors per a cadascun dels sectors
representats @ Comertia:  restauracio,  alimentacio, moda,
equipament de la llar, complements i serveis per la persona, oci
i cultura i altres.

24

20 doctubre
Persones, felicitat i resultats

Ponent:
Sr. Jaume Gurt, CEO d'Infojobs

Jaume Gurt, CEO dInfojobs des de 2010, defineix la seva activitat
a la companyia com la tasca de liderar a les 240 persones que en
formen part, creant un espai on puguin desenvolupar-se humana
i professionalment, gestionant lorganitzacié en base a la felicitat
dels seus integrants, atraient el millor talent, i aportant a la societat
que ens envolta.

Jaume Gurt és enginyer en telecomunicacions, i es va incorporar
lany 2002 a Infojobs, ascendint a CEO lany 2010 Va compartir
amb els empresaris de Comertia els avantatges dutilitzar una
cultura dempresa basada en la felicitat, lalegria, la passio i el
desenvolupament de les persones, per a generar relacions de
confianca que beneficiin a tots.



3.2. Tallers dintercanvi

Els tallers dintercanvi sén debats dintercanvi dinformacio i
experiéncies entre els responsables darees funcionals de les
empreses al voltant de temes especifics i técnics que ocupen
bona part de la seva gestié. Des de Comertia Sarticulen aquestes
reunions per a les diferents arees: finances, RRHH, marqueting,
sistemes, logistica, compres, etc

L'horari dels tallers dintercanvi és de 930 h a 1130 h i la tematica
de la reunio es treballa bé a partir del cas concret duna empresa de
Comertia, bé de la ma dun soci collaborador o duna experiencia
externa dinteres. Els tallers dintercanvi conclouen amb un debat
posterior per conéixer diferents solucions, experiencies i punts de
vista entre els assistents.

Al llarg de 2015 Comertia ha organitzat 14 tallers dintercanvi en
les diferents arees dactivitat:

22 de gener. RRHH
Qué hem de fer per a que els equips tinguin actitud
comercial?; Comunicacié a l'empresa.

En termes generals, les empreses de Comertia pensen que un bon
venedor ha de saber analitzar les necessitats del client, prendre
decisions, treballar en equip, comunicar-se, ser convincent, tenag,
creatiu... Aquest taller dintercanvi va servir per a debatre i posar
en comu les actituds (innates o que es poden aprendre) que els
responsables de recursos humans de les empreses adherides a
Comertia consideren ha de tenir un bon comercial,

Les vendes sén una part molt important dins una empresa i
necessiten una atencié especial. Els assistents al taller van estar
dacord en el fet que tenir una persona capag de vendre és tan
important com els objectius i cultura de lempresa. Per aquest
motiu, van acordar que és bo avaluear la plantilla de venedors cada
cert temps, saber que els motiva i sobretot tenir en compte aquests
aspectes a [hora de seleccionar-ne un de nou. La seleccid és molt
importat, doncs a lempresa entrara qui volem que hi formi part.
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19 de febrer. RRHH
Gesti6 del talent a lempresa

Presentacié Formacid Professional Dual a carrec del Sr. Melcior
Arcarons, director general de Formacié Professional de la
Generalitat de Catalunya.

Laformacié professionaldual pretén donar resposta a les necessitats
del mercat laboral i, aposta per augmentar la collaboracié entre
els centres de formacio professional i les empreses, en el procés
formatiu dels alumnes. Aquesta formacié fa possible que els
alumnes puguin compatibilitzar la formacio als centres educatius
amb la formacié en entorns laborals reals. Lalumne rep part de la
formacio en el centre de formacio professional. Laltra part lobté a
lempresa. Els avantatges daquest tipus de formacié son:

Per al centre: establir una major vinculacio entre el centre de
formacié professional i les empreses en el procés formatiu dels

alumnes

Per a lempresa: garantir una formacié professional que millori la
qualificacio i el desenvolupament personal dels joves; disposar
de personal qualificat adaptat a les seves necessitats i cultura
empresarial.

Per a lalumne: compaginar la formacié al centre i en una empresa
del sector amb un contracte o beca; desenvolupar el potencial
professional; aprendre en situacions reals de treball, adquirir
experiencia professional

Experiencia del grup Bon Preu a carrec del Sr. Francesc Baqué,
director de Recursos Humans de Bon Preu. Per a Bon Preu la
motivacid (capacitat | voluntat per fer determinades coses el
millor possible) i el talent de les persones, sén una pega clau per al
creixement del grup, per aixd van voler compartir amb la resta de
responsables de recursos humans aquest projecte
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12 de marc. MARQUETING
Com maximitzar estratégia de marqueting digital i
superar objectius

Ponent:
Sr. Bryan Bitton, responsable dAdcore.

En el mon digital avui i davant la competencia de marques
comercials a internet, aplicar estratégies de Search Engine
Marketing (SEM) és imprescindible per tenir visibilitat (branding),
ser trobats facilment pels nostres consumidors (generacid de
leads) i, en definitiva, per vendre els nostres productes o serveis,
tant en el mon fisic corm en lonline.

De la ma de lempresa Adcore, els assistents a aquest taller
dintercanvi van congixer els darrers canvis daudiencies i tendencies
en el mon digital per actualitzar el seu coneixernent en SEM.

A partir del cas practic dexemple de Quadis, els assistents van
intercanviar dubtes i experiencies que van servir per agafar noves
idees sobre com aplicar SEM a les marques comercials, aixi com
ajudar a descobrir lampli ventall dobjectius que poden arribar a
definir



19 de mar¢. RRHH

Competéncies professionals del nostre personal de
botiga - Preparacié d'un questionari de seleccié.:

Al fer una selecci¢ de venedors o dependents de botiga es tenen
en compte diferents aspectes com: lactitud, la formacio, les
aptituds, etc. Els venedors son ‘la imatge” de qualsevol comerc. En
molts casos, motivaran al client perque torni o no a lestabliment.

Els responsables de recursos humans de Comertia van treballar
en aquest taller en la descripcié de les competencies professionals
(qualitats i habilitats) que han de tenir els venedors per a facilitar
que lexperiencia de compra per part dels clients sigui positiva:
simpatia, flexibilitat, paciéncia, facilitat de comunicacio, respecte,
caracter positiu, professionalitat i responsabilitat, bona presencia,
coneixer el producte, saber treballar en equip i tenir un esperit
integrador, entre daltres

I un cop identificats tots els valors, van abordar les preguntes clau
per a fer al candidat en lentrevista personal

Detectant oportunitats TiC en la interseccié entre el
mén digital i el retail

Visita i reunié a ledifici de Telefénica amb la participacié de: Sr.
Victor Vergara Alegre, responsable dInnovation Center, Sra. Olatz
Sagastagoia Gémez, responsable de gestié de ledifici, Sr. César
Mufoz Jiménez, Desenvolupament de Negoci Sector Retail, Sra
Marina Royo Mila, responsable Espai Wayra.

El consumidor és més que mai leix central de les decisions
duna companyia de retail, on la innovacio, levolucio i la capacitat
dadaptacio de les marques comercials son exigéncies constants
per a les empreses. La digitalitzacio del retail és el cami cap a la
integracié dels canvis de tendéncia dels consumidors, és per aixd
que en aquest taller Comertia va voler destinar un mati per fer una
immersié en el mon de les noves tecnologies.

De la ma dels diferents representants de Telefonica, els assistents
van coneixer les Ultimes tendencies TiC i van visitar també el
‘Customer Xperience', un espai on convergeix [eCommerce amb
el comerg presencial
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28 d'abril. EXPANSIO

Casos i experiencies en lobertura de locals a diferents
ciutats: problemes i solucions per agilitzar el procés

Reunié a la seu de SGS amb la participacié de Sra. Miriam
Gorriz, Entitat de Control Autoritzada; Sr. Miguel Angel Martinez,
Departament de Construccié; Sr. Alex  Caro,  Inspeccions
Reglamentaries, Organisme de Control Autoritzat de SGS Tecnos.

Sovint, les rigoroses regulacions urbanistiques, reglaments de
seguretat industrial i ordenances municipals fan que lobertura dun
nou local sigui un pas dificil i economicament arriscat. Partint de la
base del coneixement de SGS en [ambit big data i punts de venda,
sajuda a millorar resultats.
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7 de maig. RRHH

Competéncies professionals del nostre personal
de botiga i com buscar la manera de mesurar una
competéncia.

Aquest taller dintercanvi va ser la continuacié del taller celebrat al
mes de marc. A la primera convocatoria, es va comencar a parlar
sobre les competencies professionals, i el tema va derivar en les
entrevistes de seleccio.

Lobjectiu daquest taller va ser focalitzar en les competéncies
professionals del personal de botiga i com buscar la manera de
mesurar la competéncia.

Quines competencies ha de tenir un venedor?

Quines preguntes els hemn de plantejar en un procés de seleccié per
saber quines competéncies son millors o no?

Els responsables de RRHH assistents van decidir fer uns deures
previament al taller, responent aquestes preguntes, | enviant-les a
Comertia. Des de Comertia es va centralitzar la informacio i aixo
va permetre dinamitzar el taller dintercanvi, abordant directament
reflexions i punts de vista sobre la informacio recollida.



18 de maig. MARQUETING
Eines TiC per a identificar els nostres clients i triar
ubicacions rendibles

Ponent:
Sr. Enrique Barrera, director doperacions de digital marqueting a
Arvato Bertelsmann

En un mon de nous conceptes com el Big Data, social media,
geolocalitzacio, .. podem convertir la localitzacio i les dades del
client en una eina Util i rendible en la nostra estrategia de creixement,
obtenint informacié sobre:

e Quin impacte té la competencia?

e Peronicom vénen els meus clients?

»  Quina tipologia de client atrau la meva marca comercial?
e Cap aon hauria de dirigir la meva expansio?

«  Esaquest un bon local per a la meva marca?

e Quant facturaria en aquest local?

Des duna visié practica, El Sr. Enrique Barrera, especialista en el
desenvolupament i implementacié de solucions dintelligencia del
negoci, va presentar diferents situacions on poden usar-se técniques
de geomarqueting | de data science fiables per a la presa de
decisions.

Durant la sessié es van presentar exemples reals de projectes on
la integracié de dades del moén online o procedents de lanalisi
geografic del nostre client i punts de venda, han ajudat a millorar
resultats. La sessid va comptar amb un soci testimoni de Comertia,
el Sr Pere Sitja de GAES director de marqueting i vendes, qui ens va
explicar la seva experiéncia en [Us daquestes eines.

Taller Workshop: Big data en el sector retail
Ponent:

Dr. Marc Torrent, director del Centre d'Excel-léncia en Big Data de
Barcelona.

El workshop es va adregar principalment a responsables de
desenvolupament de negoci i a responsables de marqueting,

Lobjectiu del taller va ser identificar oportunitats que permetin idear
projectes estrategics per tal de fidelitzar els clients a partir de [Us de
les tecnologies Big Data.

Lanalitica de dades ens permet avui dia:

e Una millor segmentacié dels clients incorporant el seu
comportament

« Un enriquiment de perfils de consumidors amb dades
externes

o La personalitzacié dofertes, publicitat i promocions
comercials

e Lamillora de la reputacit de la marca, |

e Laprecisio en leleccid del canal utilitzat per dirigir-nos als
nostres clients.

Varem treballar en grups formats per 5 membres cadascun, en el
quals es van incorporar representants del sector retail i de lambit
del big data per tal de poder donar una visi6 més amplia de les
necessitats i solucions existents.
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9 de juliol. RRHH

Igualtat i conciliacié a lempresa.
Ponent:
Sr. Manuel Giménez, cap de persones i organitzaci6 de Gaes.

El responsable de Gaes va compartir amb la resta dassistents el
pla “‘un mar doportunitats’ que posa de manifest la importancia
que té per a Gaes disposar del millor talent a la seva organitzacio.
El pilar principal del punt de partida per al disseny daquest pla rau
en la consideracié que quant més felices son les persones en la
seva vida personal, millor contribucié aporten a la feina.

Per aquest motiu, la companyia disposa dun pla d'igualtat i
conciliacié, amb una série de propostes formatives, de benestar i
salut, i d'acompanyament per al desenvolupament del talent dels
treballadors, independentment de la seva posicié a lempresa.

Per la seva vessant tan practica, aquest va ser un taller molt
enriquidor per als assistents.
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22 de setembre. RRHH
Millores i innovacié a lempresa. Presentacié ACIDH

(oAl i@ ACRDIT]
s i miiraiecrs . Laporml

La innovacioé, o generacié didees, no te perque ser exclusiva de la
direccio i altres departaments, sind que també pot venir per part
dels treballadors de lempresa. Aquests poden suggerir millores
en la seva activitat diaria. La suma de petites idees pot portar
grans millores. En aquest taller, els assistents van compartir
tecniques de motivacio, incentivacio i innovacio didees. Lobjectiu
del taller va ser compartir sistemes de comunicacid que facin
particips als treballadors en aquest procés dinnovacio, per a que
aportin idees facil i voluntariament.

El taller va comptar també amb la presentacié JACIDH, una
associacié que té com a objectiu millorar la qualitat de vida de les
persones amb intelligencia limit mitjangant una atenci¢ integral
per a que puguin integrar-se social i laboralment. Les persones
amb intelligencia limit sén aquelles que tenen un coeficient
intellectual situat per sota del que considera [OMS dins de la
normalitat, pero per sobre del que es considera retard mental.
Un equip de professionals treballa per a que aquest collectiu
sincorpori al mercat laboral fent una cerca activa i personalitzada
de feina, adaptant i entrenant-lo en el lloc de treball



Descobrint Google Analytics, l'analitica digital per a
empreses

Ponent:

Sra. Marina de Blas, experta en marqueting digital i analista web
certificada per Google.

Dins larea del marqueting digital, la capacitat de registrar tota la
informacié que es produeix en una web, sigui una botiga online, un
blog o una web dempresa, analitzar-la i avaluar-la ha marcat un
abans i un després per als departaments de marqueting, ja que
de qualsevol accid en podem saber, en temps real, el seu retorn.

En aquest Taller, els assistents van conéixer aquest recurs que
permet:

o Avaluar vendes online i conversions.

»  Coneéixer informacio rellevant sobre els visitants duna
web, com hi arriben, com fer que tornin / comprin.
Descobrir com influeixen les xarxes socials i altres canals
digitals per atraure clients a la web.

e Avaluar limpacte de les xarxes socials | les accions que
es fan

e Calcular el ROI de les inversions digjtals que sestan
realitzant xarxes socials, notes de prensa, adwords, ...

La revoluci6 on demand delivery. La revolucié de
Uentrega immediata del retail al consumidor.

Ponent:
Sra. Sacha Michaud & Sr. Oscar Pierre, Fundadors de Glovo.

Laugment de [Us de dispositius mobils, principalment teléfons
i tauletes, ha portat a un augment de la compra online, fet que
obliga a les marques de retail a disposar de solucions de lliurament
agils que donin resposta a aquesta demanda dels consumidors,
on i off line

Els fundadors de Glovo van liderar aquest taller on van donar
a coneixer com lon demand delivery accentua la motivacio de
compra de forma radical i entra decididament en el panorama del
marqueting “the power of now", aprenent a aprofitar els avantatges
competitius de la immediatesa del retail versus lecommerce. La
mercaderia esta cada cop més a prop del consumidor.

Després de la fusié amb Just Bell i la incorporacio dAntai com
a soci, Glovo deixa de competir al mercat local. Constituida el
2014 per Oscar Pierre, Glovo és una aplicacio mabil que permet a
[usuari enviar, rebre o comprar qualsevol producte en una ciutat a
través de missatgers que formen part de la plataforma.

Glovo compta amb 22 treballadors a Barcelona Activa, opera a
la capital catalana i Madrid, on ha invertit 80000 euros per obrir
oficina i fitxar dues persones, | prepara larribada a Valencia. El repte
és la internacionalitzacio a Mexic, Italia i Franca, concretament Parfs
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10 de novembre. RRHH

Presentacié Informe Sectorial de Remuneracions
Ponent:
Sr. Josep Capell. Soci de Ceinsa.

Cada dos anys, Comertia encarrega a la consultora de recursos
humans CEINSA la realitzacié dun estudi per conéixer levolucid
del mercat salarial en retail. En ledicié de 2075, lestudi va comptar
amb la participacié de 44 empreses de retail, el que suposa una
mostra prou representativa sobre el comportament salarial i
levolucio de llocs de treball en el sector retail

En aquest taller dintercanvi de RRHH, el Sr. Josep Capell va ser el
responsable de presentar lestudi als assistents. Aquest informe,
segons Capell, té una bona salut | cada edici6 compta amb més
empreses collaboradores. La dimensid de les empreses en ledicié de
2015 respecte 2013 va augmentar i, a nivell jerarquic, els segments
de direccié i caps de departament shan mantingut forca estables dos
anys després, en canvi, en la plantilla de treballadors general shan
produit augments de personal, passant del 62% de treballadors que
ocupaven posicions generals el 2013, al 65% el 2015,

Segons aquest informe, la crisi economica ha comportat un
increment en lantiguitat dels treballadors a lempresa. Historicament
el sector retail comptava amb més rotacio; actualment les xifres

diven que aquesta tendéncia sha aturat.
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3.3. APP Comertia

Comertia disposa duna APP mobil dissenyada per a [Us dels seus
membres associats com a eina de comunicacid i de consulta
dinformacio rapida, agil i fiable entre les empreses associades

LAPP Comertia té diferents funcionalitats segons el perfil dusuari
i conté informacié de contacte dels membres que en formen
part, directors generals | responsables darea, els quals poden
comunicar-se agilment via xat intern de laplicacié. També disposa
dinformacié sobre els diferents punts de venda darreu de tot el
territori nacional i internacional, descomptes pels treballadors entre
les diferents botigues, agenda o calendari per rebre convocatories

de reunions, o serveis de geolocalitzacio, entre daltres

Es tracta duna eina de comunicacid que unifica les vies de
divulgacio i dialeg entre les empreses associades i amb lentitat, on
es prioritza la informacié de caracter funcional i grafic, instrument
basic per coneixer totes les activitats que Comertia desenvolupa

com associacio

LAPP Comertia esta, disponible per Android i i10s.

Una altra funcié destacada de [APP Comertia és la publicacio de
descomptes i condicions especials per comprar als establiments.



3.4. Pla de descomptes per a treballadors

Amb lesperit de promoure sinergies entre les empreses, els
treballadors de les empreses associades a Comertia poden gaudir
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darea i directors generals de les empreses Comertia, per a
que el facin extensiu als seus treballadors.

« Diptic de descomptes, lobjectiu del qual és fer difusio
de leina i que el maxim nombre de treballadors de les

nostres empreses coneguin els avantatges de la targeta
i es puguin beneficiar dels descomptes. Les empreses de
Comertia paden triar entre 2 mides de diptic (format A4
o A5) que penjaran en llocs visibles per als treballadors:
taulells informatius, zones de descans de les botigues,
zones comunes a oficines, etc.
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3.5. Comertia Expansi6é - COMEX

Des de Comertia es facilita als socis informacio per a lexpansio i
la internacionalitzacié cercant sinergies conjuntes que els permetin
collaborar entre ells en aquelles iniciatives dimplantacié conjunta,
destinacions o projectes de comy interes.

Per tal de prioritzar i aprofundir en temes dexpansio internacional,
es crea la Comissi¢ dInternacionalitzacié de Comertia amb
lobjectiu de:

e Compartir informacié entre empreses que ja estan
internacionalitzades i aquelles que tenen algun interés en
internacionalitzar-se.

e Explicar experiencies en diferents paisos, formats o
formules dexportacio, etc. Plantejar dubtes, com exportar?
Que fer?, etc.

e Plantejar forums de debat

e Treballar projectes conjunts

» Informacio sobre ajuts a la internacionalitzacio

Al setembre de 2007 va néixer COMEX (Comertia Expansio i Gestid
dActius, SA.) una empresa fundada per membres de Comertia amb
lobjectiu de treballar en el creixement i posicionament de les seves
marques. COMEX ofereix serveis dassessorament i consultoria

empresarial en el moén del Retail:

« Pla dexpansio: definicit estratégica del projecte/estudi de
mercat.

» Estudi de viabilitat i analisi de la rendibilitat.

» Negociacid dels contractes

o Estudis dimplantacio conjunta.

» Assessorament en la promocié i gestié dels projectes

» Elaboracié del business plan.

o Assessorament, tramitacio i seguiment dels permisos i llicencies.

e Gestid patrimonial dactius immobiliaris.
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3.6. Comertia Persones

Des de Comertia Persones sofereixen serveis que satisfan 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 sintercanvia informacié i experiencies
sobre diferents temes especifics i tecnics que ocupen bona part de
la seva gestid: absentisme laboral, sistemes de retribucic, avaluacio
de lacompliment, comunicacio interna, beneficis socials, etc.

2. FORMACIO: especifica adaptada a les necessitats de les
empreses. Segons la necessitat del context socioecondmic, des de
Comertia sarticulen vies de collaboracié per a impulsar cursos de
formacié en materia de comerg i retail per a donar resposta a les
necessitats dels seus socis

3.COL-LABORACIO amb diferents empreses, escoles i institucions
que ofereixen formacio especifica en retail. ESCODI, ESCI, EADA,
becm Retail, etc.

4. SELECCIO: de npersonal per al punt de venda
Collaboracié amb les empreses bcm  Retaill @ Axxon
Més informacié: wwwbcmretail.net i www.axxon.cat

5. ASSESSORAMENT: sobre aspectes de recursos humans,
personalitzat per a cada necessitat sistemes davaluacio de
lacompliment, sistemes de retribucié, etc. Collaboracio amb
lempresa CEINSA. Més informacié: www.ceinsa.es

6. GESTIO DE LA TEMPORALITAT: recerca de treballadors
de manera temporal responent a les necessitats de cada perfil
professional. Collaboracié amb lempresa Axxon.

Meés informacio: www.axxon.cat

7. INFORMACIO TECNICA: sobre ajuts, inspeccions, reglaments,
etc, en materia laboral



3.7. Resum de premsa

Comertia envia als seus socis, directius generals i directius darea,
un resum de noticies diari sobre lactualitat del sector retail, tant
amb noticies de les empreses associades com de marques liders
del sector de la distribucio.

Lobjectiu és que els empresaris de Comertia puguin estar informats
diariament dels temes dactualitat que afecten al sector retail
(normatives, canvis de llei, nous projectes comercials, tractament
de rebaixes o promocions, etc) aixi com noticies sobre lactivitat
empresarial i expansié de les grans marques.

Aquest recull inclou també tematiques més orientades a
marqueting, com ara estudis i analisi del comportament de
consumidors, empresa familiar, noves tendéncies | eines de
marqueting i articles dopinié de prescriptors i influencers en
mateéria de finances, economia i retail

El resum de premsa és un servei exclusiu per als socis de Comertia
que reben diariament per correu electronic abans de les 9 h del mati.

Kesum de premsa

Divendres 11 de desembre de 2015,

RETAIL

_.comertia

El comerg planta la tauls dels manters
El Punt Avui

Camblo de escenario en el comercio
Rewistainforetall.com

Los consumldores, dvidos de Informacidn
Revistalnforetail.com

Sin embergo, reducan |as reclamecionas

La penetracidn de las tarjetas en el retail
Aevistalinforetail.com

El deacuento, potente revulsivo de compra
Aevistalntoretail.com

Expansian

El Perddico

Els botiguers as deamarguen del marc que ve dafinir FAjuntemant per eborder al problema de la venda il-legal

Le CEC espera que esta campefe da Navided consolide |8 recuperecidn

El 685 de las tiendes espafiolas acepta este medio de pago

El gasto crace un 20% en el Black Friday, con una ceeta précticaments igual

El Corte Inglés desembarca en China con comlda ‘gourmet’

El gigante de la distribucitn irumpe an el mercado esidtico pere vender productos espafioles...

Inditex obrlré botiga "on line” & tots els paisos de la UE
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Les marques de Comertia, totes elles familiars i catalanes, amb una
trajectoria de més de 40 anys de mitjana, compartim la mateixa
filosofia de gestié dels nostres negocis, situant sempre al CLIENT
com a eix principal a la hora de prendre decisions, unes decisions
que prenem des de la sostenibilitat, amb esperit urba, compromis
local i treballant per reforcar i cuidar dia a dia aquest vincle amb
les persones.

El mapa de marques Comertia té molta imatge i notorietat. Les
empreses de Comertia son empreses familiars i catalanes, amb
uns valors diferencials, singulars i propis.

o Generen conjuntament 35000 llocs de feina directes

»  Ofereixen formacié i promocié interna als treballadors

»  Superen inspeccions de qualitat i control estrictes

» Tenen capacitat d'inversié amb recursos propis

e Facturen conjuntament 4 000OME anuals

e S6n la definicid del model comercial de Catalunya

«  Contribueixen urbanisticament

«  Comparteixen preséncia en els principals eixos comercials
amb les grans marques multinacionals

Es per aguest motiu que des de Comertia, hemn volgut posar en
comU tots aquests valors que compartim, i fer un pas més, per fer
arribar al consumidor final qui som, qui és Comertia, i quins sén
aquests valors que hi ha darrera de les seves marques.

Eixos dactivitat de Comertia:

Lactivitat de lassociacio per tant, samplia en un tercer eix, que
denominen Comertia Client.

1. Networking entre els associats: El valor de compartir
informacié, sota el lerna COMPARTIR PER COMPETIR.

2. Relacions Institucionals: representacié i defensa
dels interessos de les empreses membre davant
(administracio.

3. Comertia Client. Posar en valor els atributs de les
empreses de Comertia | donar-los a conéixer al
consumidor final.

Ara ens marquem un nou repte: Volem que el client conegui que
les nostres marques formen part de Comertia, on compartim
valors i informacio per adaptar-nos a les noves tendéencies, amb
el compromfs de millorar el servei que oferim cada dia als nostres
clients.
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Durant el 2015 sha desenvolupat la nova imatge de la marca
Comertia, una marca més singular, més propera, més amable, i
adaptada a aquesta nova etapa que iniciem plegats.

4.  Presentaci6 del projecte Branding i
conceptualitzacié de la nova marca Comertia.

Lestrategia de creacié de la nova marca Comertia adrecada al
client final té com a objectiu identificar la forma idonia per a que
els membres de Comertia puguin:

» Liderar i fomentar accions en benefici dels consumidors |
el conjunt de ciutadans

« Atraure consumidors cap a les marques membres

e Atraure nous membres cap a Comertia.

e Perdurar en el temps i superar els successius reptes del
mercat

Elements com la qualitat, la proximitat, el tracte i latencié han
anat perdent rellevancia entre un conjunt de consumidors, que
accepten de manera tacita que aquest és el preu que cal pagar per
gaudir duna compra més comode, innovadora, facil i més ajustada
en preus.

Davant aquest escenari, la marca B2C creu que fer retail vol dir
meés coses que vendre productes o serveis.

La marca B2C entén que ser un retailer és ser un element actiu
de la societat, implicant-se en ella i fent-la créixer. Preservar la
seva identitat Unica, defensar els seus valors i oferir una proposta
comercial respectuosa i de qualitat.

Entén que lambit dactuacié del retailer no sha de limitar al punt
de venda. El retail ha de ser una plataforma amplia, on expressar
una visié compromesa i on dur a terme iniciatives que aportin valor

al consumidor.

Per tant, el punt de vista de la marca Comertia Client es sustentara
sobre 6 pilars fonamentals:

o Passioiillusio

o Legitimitat

« Sensibilitat local

e Esperit urba

o FEtica i sostenibilitat

« Connectada als canvis i les tendencies



| aquests pilars comuns reportaran als socis de Comertia: Comertia és. ..

e Cohesié interna El retail compromes, arrelat i actual,
* Increment de notorietat on compres de la manera que vols
e Ser un referent pel retail

» Rapidesa dadaptacio (] X
« Consideraci¢ i trafic a botiga .Co I11 e l I a

» Increment de la capacitat de negociacio
| a la vegada portaran uns beneficis als consumidors finals:

e Experiencia positiva
e Comoditat

*  Ambient respectuds
e |dentificacio

e Valor social

«  Genuins alla on siguin
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4.2. Implementacié

El primer pas per a la implementacié de la marca Comertia
consisteix en treballar els elements que permetran la identificacid
i distincid dels establiments amb la marca paraigues Comertia.
Per aquest efecte, sutilitzaran els segUents elements que saniran
incorporant en diferents fases:

Qualitat

Ambient
de confianca

Darreres tendéncies  Colaborant amb el
i tecnologia creixement local
Les millors Atencié .
marques especialitzada

.comertia

comertia
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o |dentificacié de les botigues amb un adhesiu

o Guia dels establiments Comertia B2C

«  Execucié daccions digitals i fisiques per atraure trafic als
nostres establiments.

e Acci6 xarxes socials

o Web Comertia

Lcomertia

Les nostrese
Marques

Cetcador
destabliments

Catm
Setter w
blgacy o

LRRIGEL

TERLAS & FLIROPASTRY.

nostrum  plustrést: .

.comertia
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5.1. Assemblea General de Comertia

'Assemblea General de socis de Comertia és la trobada anual
dels empresaris adherits a Comertia, on es ratifica lentrada
de nous socis, saprova lestat financer i els comptes anuals i es
presenta el pla estratégic dactuacio per lany seguent, amb nous
projectes i vies dactuacié en materia de defensa dels interessos de
les empreses membre.

LAssemblea anual de socis, celebrada el dimarts 30 de juny,
va ser presidida pel Sr. Joan Carles Calbet, director general de
Calbet Electrodomeéstics i president de Comertia, i va comptar
amb la presentacié oficial del Sr. Miquel Ortega, comissionat
de [Ajuntament de Barcelona, i amb la conferencia del Dr. Joan
Tugores, catedratic deconomia per la Universitat de Barcelona.

IV |

El president de Comertia, el Sr. Joan Carles Calbet, va aprofitar
la trobada anual amb els socis per anunciar el tret de sortida de
la nova etapa on Comertia vol arribar al consumidor final: “les
marques adherides a Comertia volem compartir i difondre als
nostres consumidors els valors que tenim i que ens uneixen com
a empreses’”

La voluntat de lentitat segons va dir, és traslladar cap a aquest
consumidor els beneficis derivats dels valors i la manera de fer
de lassociaci¢, influint en la millora de les vendes i els resultats
comercials dels associats, aixi com proporcionant un valor afegit al
client mitjangant promocions conjuntes o descomptes a diferents
establiments
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Comertia va ampliar la seva Junta Directiva, incorporant al Sr. David
Sénchez, Director General de la cadena de matalassos Dormity.

com, com a nou vocal de lentitat.

El Sr. Miquel Ortega, es va presentar als socis de Comertia com a
nou Comissionat de Comerg mostrant una actitud respectuosa |
totalment oberta al dialeg, principalment per tractar aquells temes
que preocupen més al sector, com serien la gestio del turisme i els
horaris comercials. Segons Ortega, “sou dels collectius que heu
estat capacos de sortir de la crisi amb processos collaboratius,
per tant, segur que hi ha elements per aprendre de la vostra
experiencia”

Per acabar lassemblea, el Dr. Joan Tugores, catedratic dEconomia

per la Universitat de Barcelona, va fer una conferencia
macroeconomica als assistents, explicant els diferents escenaris
possibles que poden tenir cabuda en aquest procés de sortida de
la crisi, pronosticant que la recuperacid sera moderada, que no
significara en cap cas tornar a la situacié que tenfem abans de
la crisi i advertint dels nous factors que més afectaran les pautes
de consum: una nova distribucié de la renda familiar disponible,
factors demografics i innovacions tecnologiques amb amplia
incidéncia. Per Ultim, el Dr. Tugores va destacar el paper cabdal del
teixit de mitjana i petita empresa en la resposta a les exigencies
dels nous temps.



5.2. Xlll Jornada Retail Comertia

La trobada anual de referencia en retail a Catalunya organitzada per
[Associacid Catalana de [Empresa Familiar del Retail, Comertia, es
va celebrar el 18 de novembre de 2015 a [Auditori de Cosmocaixa
sota el titol “Smart retail connectant amb el client’, i va recollir en
15 ponencies, tot el que envolta lunivers smart en retail, des de la
definicio del concepte, la importancia del Big Data per coneixer bé
al consumidor, quines noves tecnologies estan entrant al retail, fins

a casos concrets dimplementacio smart en marques liders

Comertia va aprofitar la jornada per a donar a coneixer
publicament la seva nova imatge i laposta conjunta de traslladar
als consumidors, els valors que comparteixen les empreses
associades, familiars i daqui.

Temps, salut i comoditat sén els principals atributs
que busca el consumidor smart

ELSr Joan Carles Calbet va donar la benvinguda als assistents amb

un discurs on va deixar constancia de lesfor¢ dadaptacié als nous
reptes digitals de les empreses de distribucio i, va aprofitar també
per presentar la nova imatge de Comertia oferint als assistents una
peca audiovisual realitzada amb lobjectiu de donar a conéixer els
valors de lentitat al client final Fins ara lassociacié shavia centrat
més en lintercanvi dexperieéncies empresarials | accions de lobby,

i a partir dara incloura una area més dactivitat destinada a atorgar
notorietat dels valors de les empreses membre als consumidors

Durant la benvinguda, el Sr. Pere Torres, secretari general
de la Generalitat de Catalunya, va recolzar la tematica de la
jornada, argumentant que “estem convenguts de la necessitat
de digitalitzacio i calen processos de reflexié sobre com han
dentrar les noves tecnologies al servei de la distribuci¢; des
del govern ajudarem i impulsarem aquesta linia dactuacio.”
Per acabar va afegir que el significat dsmart és intel-ligent i
elegant, i que no hi haura ciutats intel-ligents sense comercos
elegants.

El moderador de la jornada i economista, el Sr. Santi Pagés, va
fer un breu apunt sobre el repunt del consum, assenyalant el seu
creixement per sobre del PIB del pafs, i va destacar que ens trobem
clarament en una situacio de millora de leconomia, tot | que convé
estar expectants a diari de la possibilitat dinflacio,

El primer ponent del bloc sobre “El futur del retail, avui” va ser el Sr.

Oscar Pallarols, director del prograra Smart Living MWC Barcelona,
qui va parlar de ["smart destination’. Segons el Sr. Pallarols, “‘smart
destination és la ciutat que entén les necessitats dels seus consumidors
locals i turistes’ i va destacar la necessitat duna visié transversal de la
ciutat per part de tots els agents que interactuen en ella.

Des dIBM, el Sr. Martin Coedo, commerce strategy leader, va
afirmar amb contundencia que el 80% de les compres es
decideixen online, per tant, tenim loportunitat descoltar-lo i
analitzar-lo a través del Big Data. "El futur no és que hagi de
canviar avui, pero el client vol que tinguem una relacié personal
amb ells” i aixo, segons Coedo, exigeix un analisi constant de
les dades.
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El Sr. David Valero, director comercial del sector retail Ricoh

Espanya, va recordar que a lactualitat conviuen 5 generacions de
consumidors i com a retailers, tenim lobligacié de poder donar
resposta a tots. Segons el Sr. Valero, el client hiperconnectat busca
la “omniexperiencia’, reclama la personalitzacis, sostenibilitat,
és influent, pren el control, és mobil, sofisticat i detallista, exigeix
eficacia | eficiencia. Per al ponent de Ricoh, les impressores 3D
sinstallaran en uns 3 o0 4 anys i entre els beneficis que aportaran
va destacar ‘la reduccio en el temps de fabricacio, lacceleracit del
procés dinnovacio i la facilitat de personalitzacié del producte”

La immersio i la integracié de tecnologia en el punt de venda a
través de lexperiencia amb els sentits ens va arribar de la ma del
Sr. Xavier Conesa, client services director a Visyon, qui va mostrar
exemples de realitat virtual que “fan transportar a les persones al
mon que volem”. Amb realitat virtual és possible ja controlar totes
les experiencies sensorials que reben els consumidors i posar en
practica la gammificacio en retail

Per part de CaixaBank, el Sr. Sergi Bisquert, head of cobranded
programs a CaixaCard, va explicar noves tendencies en mitjans
de pagament, vinculant els seus exemples amb casos practics
quotidians. Des de targetes de credit (6'2M usuaris), passant per
contactless, stickers, NFC i el nou sistema de que disposen, el
caixabank pay, que és una solucid de pagament a través dAPP
que permet als consumidors disposar de crédit al moment, duna

forma segura, senzilla i accessible per a tothom.
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El segon bloc de la jornada, "Smart Retail Pills” va agrupar 5 casos
dimplementacié smart en retail EL Sr. Carles Grau, conseller delegat
de StepOne, empresa tecnologica del Grup Barrabés, va explicar
els beneficis que suposa per a lempresa poder oferir una compra
omnicanal als seus clients i usuaris, i va adregar un missatge de
recomanacio als empresaris: ‘quan innoveu, equivoqueu-vos rapid
i gasteu poc’

La marca de llenceria Undiz France, del grup Etam, de la ma del

seu cap dinnovacié, el Sr. Jean-Bernard Della Chiesa, va compartir
amb els assistents la solucid tecnologica que tenen en el seu punt
de venda de Paris. El punt de venda té una superficie de 35 m? |
270m? de magatzem distribuits en dues plantes soterranies, | des
daqui, a través duns tubs que funcionen amb propulsio, tenen el
producte de la botiga en estoc, | envien en menys de dos minuts el
producte als clients que el solliciten a través de pantalles tactils. Es
un exemple de click&collect.

De la ma del responsable dinternet a Munich, el Sr. Marius Cirera,
vam congeixer lesdeveniment de venda massiva de producte, el
‘Summercat’, que lempresa organitza bianualment Tot el producte
va etiquetat amb radiofrequéncia i posen a disposicié dels clients
7 TPV's perque la gent pugui comprovar talles, colors, models, etc,
de forma agil per evitar cues i facilitar les compres.

La marca de roba esportiva i calgat, Le Coq Sportif, va exposar

el sistera AdvanFitting, una pantalla digital que permet al client
demanar talles o models de roba sense sortir de lemprovador,



estalviant temps al client i al dependent, i oferint un valor afegit
per a la venda. El Sr. Luis Prufionosa, country manager |beria en
Le Coq Sportif, va destacar també els beneficis daquesta pantalla
per a retailers, “oferint la possibilitat de fer “cross-selling” amb altres
productes”.

En el bloc dElevator Pitch de Comertia, cinc empreses de Comertia

van presentar a lauditori les seves innovacions recents. El Sr. Benito
Garcla, administrador de Benitosports va presentar el Business
Intelligence que tenen integrat a la central de compres Base, que "ens
permet controlar en qualsevol moment lestoc del magatzern al detall,
les gestions, les ruptures destoc, els obsolets, on esta la mercaderia, .
conelxem en tot moment compres, vendes i marges” Bon Preu va
presentar el projecte lquodrive de la ma del seu director comercial, el
Sr. Antoni Amblas, qui va destacar que “el client és lamo del seu temps
i nosaltres li volem oferir comoditat amb la millor garantia de producte
Bon Preu” El Sr. Manel Serrano, director comercial de Céndor, va
explicar el sisterna GE| que els ha permeés agilitzar la cadena de valor
amb els seus clients multi marca i franquiciats, servint les compres en
24 hores. Plusfresc disposa dun sistema de vals de descompte molt
fidelitzat, amb un 80% dUs per part dels seus clients, i segons el Sr
Francesc Hurtado, director dorganitzacio, sistemes i logistica “en [Ultim
any, el 82% de les vendes han estat amb vals de descompte i ara ja
tenim APP” Per Ultim, el Sr. Silvio Elias, co-fundador i director general
de Veritas va explicar laccid contra el malbaratarent de menjar fresc
als seus supermercats, traslladant el producte un pel deteriorat a ‘la
cuina de lavia', on selaboren productes amb receptes innovadores
proposades per la Fundacié Alicia, que després es posen a la venda

als supermercats.

Per acabar la jornada, es va comptar amb el Sr. Adam Sedd,
director de comunicacié dAmazon, qui va defensar el model de
marketplace amb més de 2 milions dempreses que lutilitzen
com a botiga de venda online. Els tres pilars sobre els que innova
Amazon son preu, seleccié i comoditat, i segons va dir el Sr. Sedd
‘el 80% de loferta de producte dAmazon Espanya prové de
retailers” La web dAmazon “avui és la web preferida de catalans |
espanyols, amb 7'8 milions de visitants Unics” Per al gegant online,
la clau per innovar és fer-ho en un daquests 3 pilars: preu, seleccio
de producte i comoditat. | el centre de les seves decisions és el
client: “lescolta activa dels nostres clients ens permet corregir
aspectes per garantir en tot moment la seva comoditat: hem de

"

posar-li facil

El Sr. Joan Carles Calbet, president de Comertia, va protagonitzar
també lacte de cloenda de la jornada amb la conclusié que ‘els
retailers tenim per davant grans reptes digitals i la constancia i el
coneixement de cadascun dels nostres negocis, ens donaran les
claus per anar-los integrant i adaptant”

Més informacio sobre la Xlll Jornada Retail Comertia a

wwwjornadaretailcomertia.net
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Valoracié de la 132 edicié de la Jornada

Després de la jornada, Comertia envia una enquesta als assistents
per recollir feedback i coneixer lopinié sobre aspectes generals
dorganitzacio, linterés en els diferents blocs tematics, i la valoracio
de les ponéncies presentades. En aquesta ocasio, la satisfaccio va
ser molt alta i lopinid global molt favorable, tal i com es representa
en els seguents grafics:

Blocs
El futur del retail avui Smart Retail Pills Elevator Pitch Comertia Amazon
(o) (o) (o) (o)
% % % e /o’
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53, Sopar de Nadal de les Families Comertia

Com ja és tradicié a Comertia, cada any [Associacié celebra un
Sopar de Nadal amb les families empresaries, on els directius i
fundadors assisteixen amb les seves parelles i/o familiars.

En aquesta edici6, el Sopar de Nadal de Comertia 2015 es va
celebrar el dijous dia 10 de desembre al Gallery Hotel de Barcelona.
El president, Joan Carles Calbet, va fer referencia en el seu discurs
a la necessitat dimpulsar el consum i de donar a coneixer els
valors diferencials de les empreses de Comertia als clients, per
ampliar quota de mercat. Amb to esperancador, va desitjar unes

bones vendes de Nadal a tots els empresaris assistents.
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Després del sopar es va fer el tradicional sorteig dintercanvi de
regals entre les empreses de Comertia. Lacte va finalitzar amb un
brindis desitjant unes bones festes de Nadal i unes bones vendes.
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6.1. Indicador de Retail Comertia

L'indicador de retail Comertia és el nom que rep l'eina que es va
posar en marxa lany 2010 per a poder conéixer de primera ma
la realitat del sector, prenent com a mostra les propies empreses
associades, amb lobjectiu que els resultats serveixin de diagnostic a
curt, mig i llarg termini, sobre la realitat del context en tres aspectes
clau: vendes, nombre destabliments i personal.

Els socis de Comertia accedeixen facilment a lenquesta que reben
per correu electronic i, ja sigui a través dordinador o dispositiu mobil,
omplen comoda i rapidament les dades enviant les respostes al
moment.

Aquest informe mensual senvia als socis, amb dades de vendes
totals i de superficie comparable, obertures | tancaments
destabliments, evolucio en la contractacié o reduccid de plantilles,
i des de 2014 també inclou dades de vendes sectorials, fet que
permet observar lestacionalitat de les vendes per sectors dactivitat
representats a Comertia.

Juntament amb les dades daquest informe mensual, es recull
també una valoracié subjectiva sobre dues tematiques dactualitat
el coneixement del qual, pugui ser dtilitat i interés pels socis o
pels mitjans
Amb les conclusions de linforme senvia una nota de premsa
als mitjans de comunicacié per anar informant de levolucid del
consum.
Els objectius de lindicador de retail son:

e Oferir un servei al soci de Comertia.

o Disposar de dades reals del nostre sector.

e Convertir-se en una font dinformaci¢ de confianca dins del
nostre sector.
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Vendes totals 2015

Desembre
Gener
Febrer
Marc
Abril
Maig

Juny
Juliol
Agost
Setembre
Octubre
Novembre
Desembre

Les vendes als establiments Comertia han estat molt positives al
llarg de tot lany 2015 i respecte lany anterior. Aixi, els mesos de
juliol, octubre i novembre van registrar els pics més alts de vendes,
amb un resultat proxim als dos digits i marcant un record en
lindicador de vendes Comertia des de la seva creacié.

Aquestes dades de vendes de 2015 concorden amb un augment
de confianca dels consumidors, mostrant duna banda, com aquests
han comencat a relaxar-se i a fer més despesa, abandonant la
contencid generalitzada que havia predominat fins ara. De laltra,
sobserva també com larribada de turisme contribueix també
favorablement a les vendes, encara que el mes dagost hagi estat
més moderat. Aix0 és degut principalment al tancament dalguns
establiments de Comertia menys exposats al turisme | perque
coincideix amb el periode de vacances de gran part de la demanda
local, molt fidelitzada a les marques

La mitjana de vendes de 2015 és dos punts percentuals per sobre
de les vendes de 2014, marcant una tendencia positiva pel sector
del retail fisic adherit a Comertia. De fet, segons lestudi GFK cada
espanyol ha destinat el 32% de la seva despesa privada en retalil,
un punt per sobre de 20714



Obertures i tancaments 2015

Lany 2015, les empreses de Comertia mantenen un bon ritme de
creixement amb nous punts de venda, triplicant mensualment el
nombre dobertures al de tancaments. Cal destacar aquest any pero,
la casuistica que hem observat en els mesos de gener | desembre,
tradicionalment bons amb vendes i on, en ambdds casos, hi ha
hagut més tancaments que obertures. Els dos trimestres centrals
de lany son els que concentren una major expansio.
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Vendes totals de Comertia per sectors

Els sectors de Comertia que han destacat més en vendes aquest
2015 han estat Restauracio i Alimentacio, sectors tradicionalment
bons. | en aquesta ocasio sha sumat també Equipament de la Llar,
que ocuparia la tercera posicid com a sector amb més vendes

de lany.

La majoria de sectors dactivitat representats a Comertia han
gaudit de bona salut. Els sectors Oci i Cultura i Altres, han perdut
aquest 2015 la seva estacionalitat en vendes, donant mostra de

bons resultats al llarg de lany.

El sector de Moda ha tingut remuntades de vendes en perfodes
concrets de rebaixes o canvis de temporada, | el sector
Complements de la persona és el que ha registrat unes vendes
meés debilitades.
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6.2. Estudi online i offline en retail - Habits de consum

Comertia ha encarregat a lempresa de consultoria i estudis
de mercat Hamilton Global, un Informe sobre els Habits i
Procés de compra dels catalans, amb lobjectiu de coneixer
el comportament de compra dels compradors catalans en la
convivencia del mon online amb el mon offline. Uestudi sha basat
en lanalisi de tot el procés de compra, des de lorigen de l'estimul,
per entendre com sorigina la necessitat de la compra, quines
actituds identifiquen la predisposici6 a la compra, com avaluem
loferta i qué ens mou a leleccio, fins a arribar a la decisié de
compra, la satisfaccié i la repeticid.

Les principals conclusions daquest estudi es van presentar en
una roda de premsa presidida pel Regidor de Comerg, Consum i
Mercats de [Ajuntament de Barcelona, el Sr. Raimond Blasi, qui va
felicitar la tasca de Comertia per la vida que les seves marques
atorguen a la ciutat de Barcelona, i per la voluntat de les empreses
comercials de voler gestionar la informacié sobre el consum
online i offline per a seguir liderant el mercat.

Algunes conclusions generals per a cada part del procés de
compra, sén:

ABANS DE LA COMPRA

Un 52% dels compradors catalans fa recerca dinformacié (online
o offtine) de forma habitual abans de la compra, si bé els sectors
sobre els que els consumidors fan més cerca son viatges (78'5%),
electrodomeéstics (71'5%), roba exclusiva (68'3%) i reformes de
la llar (65%).

(5179%), electrodomestics (49'9%), viatges (44'9%) i productes
exclusius (43'4%); i els consumidors demanen opinié a usuaris |
experts especialment per a reformes de la Llar (45'9%), i viatges
(499%). El 64% dels catalans reconeix utilitzar internet per a
comparar preus.

COMPRA

Els sectors comercials que generen més emoci6 en la compra
estan relacionats amb ocasions especials fora de la quotidianitat;
en destaquen el sector de roba exclusiva (83'3%), menjar a la
carta (815%), productes exclusius (79'8%), reformes de la llar
(739%) i viatges (737%)

Contrastant les dades de lestudi amb dades dEurostat 2014,
Catalunya estaria per sobre de Portugal, Italia, Grécia, Polonia,
Espanya i Hongria en el ranquing de compra online

Els sectors més consolidats en compra online sén el de viatges,
roba exclusiva, productes exclusius (joies, rellotges, etc,),
electrodomestics i parament de la llar. En supermercat, segueix
predominant la compra fisica: només un 5% dels compradors
compra online.

El 32% dels catalans busca informacié online i després compra
a botiga fisica, mentre que el 18% dels compradors catalans
busca informaci6 a botiga fisica pero acaba comprant a través
del canal online.

Aquells sectors amb menor penetracié online

El 18% dels catalans busca
informacié a botiga fisica

En offline, els consumidors catalans encara tenen molt en i baix nivell de recerca offline sén la roba d'Us

compte lopinié de la botiga on finalment compren, especialment diari, loci i joguines, articles de festa i papereria,

pero acaba comprant a
través de canal online.

quan han de fer reformes a la llar (45'9%) o activitats amb una demanda més impulsiva.

El 32% dels catalans
que busca informacio

comprar roba exclusiva (30'2%). Una altra font Sectors com parament de la llar, perfums,

dinformacié molt consultada son els amics i ulleres o audiofons son sectors on predomina encara la compra

online acaba comprant
a botiga fisica

familiars, especialment per a lassessorament a botiga fisica, principalment per lassessorament en el punt de

en productes exclusius (33'5%) i reformes de venda
la llar (33'2%). Lopinid daltres usuaris | dexperts a internet es

tradueix en el principal element dinformacié que influeix en la
decisi¢ final de compra.

Les fonts més consultades online sén les pagines web oficials
de marques i fabricants, especialment pels sectors roba exclusiva
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En general, les dades de lestudi desprenen que el comprador online
és més impulsiu i loffline és racional. El 43% dels compradors
online compra en resposta a una informacié que ha vist a internet,
en canvi a botiga fisica, el 49% dels consumidors afirma comprar
per necessitat.



Els compradors online premien el preu i la usabilitat de la web per Aquesta fidelitat es troba principalment en els sectors de reformes

a decidir-se a comprar: només un 23% dels compradors catalans de la llar, perfums, roba exclusiva, activitats doci i restauracio.
ho fa a través de la pagina oficial de la marca del producte. A
botiga fisica, les raons principals perque un comprador trii un Lestudi conclou amb la identificacid de tres perfils generacionals
establiment sén el preu i la proximitat. de compradors: Millenials, (nascuts entre 80 i 90) busquen

més informacid previa abans de realitzar la

El 64% dels catalans utilitza El 31% dels catalans compra

de forma Unica a botigues

Enquant alcanalones fan les compres, segueix compra, compren més onling, i visiten més

internet per comparar preus.

predominant lordinardor, tot i que un 17% dels centres comercials que botigues de carrer. La

tradicionals, sense fer mai cap
compra online.

catalans que ha comprat online ho ha fet a través dsmartphone, Generacié X (nascuts entre el 651 80) és una

i només un 8% a través de tablet. El 31% dels catalans compra
encara de forma Unica a botigues tradicionals, sense haver fet mai
cap compra online.

DESPRES DE LA COMPRA

Els sectors més ben valorats pels compradors un cop sha
consumit el producte o servei sén el menjar a la carta, reformes
de la llar, roba exclusiva, perfums i dinar de menu. | a Catalunya,
el percentatge de repeticié de compra (72'4%) en el mateix
establiment esta per sobre daltres paisos.

generacio que realitza compres més racionals,
tot i que es permeten luxes puntuals, i combinen compra fisica
i online. Per Ultim, els Baby Boomers (nascuts entre els anys 50
i 64), realitzen compres per necessitat entre setmana, a peu de
carrer i sense gaire cerca previa dinformacio.

Aquests darrers perfils actitudinals de compradors evidencien una
notoria relacié del canal online amb les generacions més joves, que
fa preveure un increment proporcional de la venda online al mateix
ritme que la poblacio.

Roba d'us
diari

Roba
exclusiva

Parament
de la llar

Total

A Internet, a pagines

d'opinié d'usuaris i experts 38,0

On busca informacié el consumidor abans de prendre la decisié de compra?

Electrodo Reformes

mestics

Oci Ulleres/  Productes

Audiofons  exclusius

Perfums Viatges Joguines

de la llar

2

A Internet, a pagines
Oficials dels fabricants

0

A Internet, a pagines
d'altres distribuidors
(Amazon, Ebay, etc..)

34,1 ﬁ

M

)

e e, 222 5 (]
Através d'amics o familiars 20,9 ‘Q) .R.‘ é
-
fnciment no vig comprar 100 OO
En revistes 13,4
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6.3. Informe Sectorial de Remuneracions Comertia - CEINSA

Cada dos anys, Comertia encarrega a la consultora de recursos
humans CEINSA, lanalisi del mercat salarial en el retail, agafant
com a base per a la mostra empreses adherides a Comertia que
vulguin participar voluntariament i altres empreses de retail. A
més a més de lanalisi sobre les remuneracions i l'evolucié salarial
en retall, linforme també fa un diagnostic sobre els diferents
llocs de treball que existeixen en les empreses de retail, detallant
caracteristiques i funcions per a cada posicio.

40%

30%

20%
- I_II

Inferior a Batxillerat Batxillerat - FP Diplomat Llicenciat Postgrau

*

W 2009 W 20M 2013 M 2015

Aquesta és la setena edicio de linforme sectorial de remuneracions,
el primer va comengcar lany 2003, i aquest és un dels valors més
importants, perque permet que a lactualitat disposem duna
evolucié del mercat salarial en les empreses de retail | comparar
les dades del sector amb la retribucié a la resta de la indUstria.

Algunes conclusions de linforme:

» Enreferencia a la mostra dempreses, en aquesta edicio hi
ha hagut un important creixement de les empreses que
facturen menys de 5 milions deuros a lany, En percentatges,
aquestes han passat dun 13% (2013) a un 31% de la
mostra (2015). També observern que han augmentat de
manera important les empreses duna facturacié superior
a 35 milions, passant d'un 11% a un 25%.

e La distribucié és homogéenia entre tots els segments
analitzats, tot i que més del 50% de la mostra té menys de
120 treballadors.

e A nivell jerarquic hi ha hagut un augment en el personal
general. En aquest cas creiem que es deu a la mostra
(empreses de major dimensio). La crisi economica ha
comportat un increment en lantiguitat dels treballadors.
Historicament parlavem dun sector amb molta rotacié, perd
actualment les xifres ens diuen que aquesta sha aturat.
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« A nivell de distribucio hi ha un important creixement de
les empreses amb a tot [Estat espanyol i amb presencia
internacional.  Aquest creixement segurament  esta
relacionat amb la collaboraci6 dempreses de major
dimensié i amb la voluntat dinternacionalitzacié daltres.

e ledat dels collaboradors també ha pujat de manera
significativa. Igual que amb lantiguitat, segurament es deu
a que la crisi ha portat gent “rebotada” daltres sectors, o
gent que havia marxat del sector i ara ha hagut de tornar.
Aquest punt potser és una oportunitat per al sector, que
pot aprofitar.

» lLes empreses estan apostant per la diversificacid del
sistema retributiu, potenciant la introduccié de la retribucid
variable. De totes maneres, sorprén que encara hi hagi un
26% dempreses que no disposen dun sistema dincentius.
En les empreses que tenen incentius només hi ha un
14% que tenen el model implantat a tota la companyia.
Majoritariament els models dincentius estan implantats a
les botigues.

» En les botigues hi ha un percentatge molt alt, un 33%, on
nomes té incentius el Responsable del punt de venda.

»  Enquan al model a aplicar, tot i que els models dobjectius
tenen més pes, i ha una gran utilitzaci6 de les comissions
(fins i tot ha augmentat fins al 45%) amb el perill que
aixo comporta (financament del model, orientat només a
vendes, etc.)

e Lindicador més utilitzat, cormn no pot ser duna altra manera,
son les vendes, perd no tenim informacié suficient per a
saber si aquestes son individuals, d'equip, d'empresa,
bassades amb diferents gammes de productes, etc. El
pes dels incentius en la retribucié total ha augmentat de
manera molt important passant a ser el tram més habitual
entre el 10%-20%.

LInforme té una bona salut, i cada edicié compta amb més
empreses collaboradores



6.4. Col-lecci6 Management Comertia Retail

Comertia edita la colleccio "Management Comertia Retail’, una
recopilacio de llibres la tematica dels quals es basa en aspectes
que sorgeixen de lactivitat dintercanvi propia dels membres de
[Associacio, sempre relacionada amb la linia ideologica de treball
de lentitat.

Aquest any 2015 el llibre de la colleccié ha tractat sobre "Smart
retail: connectant amb el client” per abordar com linternet de les
coses ha aterrat al retail alterant totes les fases de la cadena de
valor, des de sistemes de millora de la gestio, fins a la post-compra
dun producte o servei

Aquest llibre vol donar llum als empresaris de Comertia per a la
reflexio de nous camins i noves oportunitats de millora dels seus
negocis i de connexid amb els seus clients. En aquest paradigma,
el retail té el repte de saber escoltar i analitzar constantment les
tendéncies de la societat, anticipant-se per donar resposta a un
consumidor que vol lendema avui.

La resta de titols de la Colleccio Management Comertia Retail son:

1 “Gestié a lempresa familiar de comerg”

Recopilacié de pensament i experiéncia de

Gastia
&V empreis tamice
de comer;

persones especialistes en temes dinterés per
a tota empresa comercial. Editat al desembre
del 2003 i, en segona edicid, al gener de 2004,

.

2 “Expansi6 a lempresa familiar de comerg”
Especialistes en diferents ambits de gestio

Expansié
8 [empresy tymir
de comerg

plantegen la seva expertesa per tal daportar
informacié i de donar pautes per la presa de
decisions estratégiques en lexpansio.

Editat al 2004.

Estratbgies
ool Eara:
REHH

Branding

Preductivitat
L i e n

de reiail

3 “Estratégies de xarxa: Recursos Humans”
Conjunt de punts de vista de professionals
dels Recursos Humans des de diferents
ambits: la formacio, la seleccio, la gestié de
persones, la retribucié i la venda.

Editat al 2005,

4 “Innovacié en retail”

La innovacié entesa com a optimitzacié en
els diferents processos que integren el sector
retail, interns i externs, amb lobjectiu 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 retall Editat al 2007,

© “Planificacio estratégica en retail”

Planificar és una fusid dels conceptes: previsio,
coordinacié | viabilitat.  Aquest llibre recull
la importancia de tots ells per a optimitzar
processos i treuren la maxima rendibilitat

Editat al 2008

7 “Productivitat en retail”

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

Editat al 2009
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8 “Histories dexit en retail: Com reinventar-se”
Recopilatori de 8 casos déxit en retail de
marques familiars catalanes escrits pels
propietaris de les cadenes.

Editat al 2010

9 “Histories d'exit en retail:

Com Generar Oportunitats”

Recopilatori de 7 casos dexit en retall de
marques familiars catalanes escrits  pels
propietaris de les cadenes

Editat al 2011

10 anys
congartint per-comptic
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10 “Histories d'exit en retail: 10 anys
Compartint per Competir”

Recopilatori de les histories empresarials
dexit en retall de les empreses de
Comertia.

Editat al 2012,

11 “Histories d'exit en retail.
Internacionalitzacié: Opci6 o Necessitat?”
Recopilatori de casos dexit en retail de marques
familiars catalanes sobre lexperiencia i analisi
de possibles factors claus de creixement i
internacionalitzacié, escrits pels propietaris de
les cadenes.

Editat al 2013,

[ nd 12 “La nova era del retail’

La nova era del retail

Aquest llibre de la colleccié conté un recull
de punts de vista des de diferents arees
despecialitzacid al voltant de ‘la nova era
del retall que ens ajuden a reflexionar sobre
com innovar en comerg, davant levolucio
constant i imparable de les noves tecnologies
que condiciona els habits de compra dels
consumidors. Editat al 2014

13 "Smart retail”

Aquest volum recull la visio de diferents experts
sobre les principals arees despecialitzacid que
infereixen en Smart retail, per tal dacompanyar-
vos en la reflexié de nous camins i noves
oportunitats de millora dels negocis i de

connexio amb els clients. Editat al 2015.

Tots els volums estan a la venda del public general i es poden
adquirir a través de la web de Comertia, dins de lapartat Estudis |
publicacions, Colleccid Management Comertia Retail

6.5. Biblioteca Comertia

El fons bibliografic i documental de Comertia conté més de
200 exemplars de publicacions destudis i gestio 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.
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7.1. BRE Comertia Varsovia

Amb la voluntat de coneixer ciutats referents per al retail, coneixer
noves tendencies, aprendre daltres marques i en general, agafar
idees, Comertia va posar en marxa el 2014 el servei BRE Comertia:
Business Retail Experience.

El BRE Comertia és una expedicio dempresaris de retail de
Comertia que volen descobrir, conéixer | aprendre nous formats
i conceptes comercials de paisos referents en el sector comercial

Aquesta rapida immersi6é de dos a quatre dies té com a objectiu
obtenir eines, estrategies, idees i en definitiva, oxigen per a millorar
la competitivitat de les empreses comercials. Es combina el
recorregut pels millors comercos de la ciutat de desti amb reunions
amb empresaris locals, per tal dintercanviar experiencies i coneixer
de primera ma impressions i decisions dinnovacié en retail.

El primer viatge BRE Comertia es va celebrar a Londres, ciutat
reconeguda internacionalment per la seva creativitat, disseny i
dinamisme comercial, i que ha sabut treballar amb excelléncia

lexperiencia de compra i ladaptacio als canvis d'habits constants

dels consumidors.

Lany 2015 el BRE Comertia va tenir lloc en el mes de novembre a

L : : Varsovia i va contemplar reunions amb els principals operadors de
il _CHOPINA

LIRS ZAWA : centres comercials i experts en retail, adaptant lagenda de visites
a les necessites de cada empresa assistent. Els principals objectius

van ser.

» Coneéixer les variables macroeconomiques del pais, els
principals ratis de consum i variables de mercat de la
ciutat en els seus barris o punts neuralgics.

« Visitar els principals centres comercials i tenir una
percepcio directa del seu funcionament, rendibilitats i
oportunitats destabliment.

o Saber la viabilitat i realitat de futurs centres comercials en
vies dobertura.

« Visitar els principals carrers de la ciutat amb les botigues
a peu de carrer.

e Analitzar el mercat de traspassos i detectar oportunitats.
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Analisi del context socioeconomic del pafs:
Esun pafs amb un creixement continu.
e Témés de 38 milions dhabitants.
» Disposa delevada demanda interna.
Esun pafs capdavanter en noves tecnologies.
e 1de cada 10 universitaris europeus és polones.

»  Moneda propia amb fluctuacions del seu valor respecte a
leuro i al dolar

* 14 zones econdmiques especials.

« Es porta dentrada en els mercats dEuropa de [Est i Asia

Central.

Conclusions de la situacié del mercat de retail a Polonia:

e cada vegada és més modern gracies a noves tecnologies.

* nota una millora rellevant gracies a la consolidacic, el
creixement de competéncia i laugment de fons destinats
a la formacio del personal.

» esdifon a causa del desenvolupament de [e-commerce.

e cada vegada és més atractiu per reconeixer i complir les
expectatives i necessitats dels consumidors.

« considerant aquestes quatre arees de desenvolupament
els economistes constaten que la situacié del retail a

Polonia savalua com a bona.

A finals del tercer trimestre del 2015 loferta total de la superficie
comercial a Polonia suposava 12,58 milions de m? i es desglossa en

e centres comercials: 899 milions m? (7V2%)

e parcs i grans magatzems comercials: 339 milions m? (27%)

» centres outlet: 020 milions m* (1%)
Finalment, el mercat dels locals comercials a peu de carrer a
Varsovia es troba en auge. Els baixos tipus dinteres fan que els

inversors busquin altres alternatives dinversié com sén els locals
comercials.
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L'Associacié Catalana de [Empresa Familiar del Retail, Comertia, ha mantingut al llarg de 2015 relacions amb diferents entitats, tant de

['ambit public com privat, amb la finalitat de crear i construir vies de dialeg en arees i temes que poden ser dinterés pel segment empresarial

que representa.

Per a les reunions propiament més institucionals i/o amb ladministracio publica, Comertia fa extensiu el seu decaleg a lhora que acompanya

als seus socis en el debat de tematiques puntuals del context.

8.1. Reunions Comertia

13 gener
AJUNTAMENT DE BARCELONA - DIRECCIO DE COMERC

20 gener
FINCONSUM

21 de gener

GENERALITAT DE CATALUNYA -

DEPARTAMENT D’ENSENYAMENT

Reunid amb el Servei de Programes i Projectes de Foment dels
Ensenyaments Professionals.

5 de febrer

AJUNTAMENT D'OLOT

Representants de Comertia i de Comex (Comertia Expansio
i Gestio d'Actius) es reuneixen amb [Alcalde d'Olot, Excmn. Sr.
Josep M. Corominas i amb el Segon Tinent dAlcalde i Regidor de
Promoci¢ de la Ciutat, Comerc i Turisme, el Sr. Estanis Vayreda,
per tractar sobre possibles ubicacions comercials a la ciutat dOlot.

11 de febrer

CONSELL ASSESSOR DE COMERC

La Sra. Elisabet Vilalta, directora general de Comertia, assisteix a la
reunid del Consell

3 de marg

MASTER MARQUETING OPERATIU -

UB (Universitat Barcelona)

La directora general de Comertia, la Sra. Elisabet Vilalta, va impartir
un seminari en el Master de Marqueting Operatiu de la UB sobre
associacionisme comercial: reptes actuals pel retail.
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12 de marg

OFICINA ECONOMICA MONCLOA

El Vicepresident Primer de Comertia, el Sr. Benito Garcia assisteix a
la conferéncia del Sr. Alvaro Nadal, Director de I'Oficina Economica
de Moncloa, sobre la tematica ‘Impacto de la recuperacion
economica en la Economia Real’ a [Hotel Gran Marina.

17 de marg

REFORMA HORARIA

Comertia es reuneix amb el Sr. Fabian Mohedano, president del
Consell Assessor per a la Reforma Horaria per abordar el seu punt
de vista sobre la reforma horaria.

26 marg

RIS3CAT

Comertia assisteix a una reunid de presentacid de la comunitat
RIS3CAT en Turisme.

27 de marg
BDIGITAL

30 de marg
GLOBAL BLUE

30 de marg
CAMBRA DE COMERC



7 dabril
GENERALITAT DE CATALUNYA -
DIRECCIO GENERAL DE COMERC

5 de maig
AJUNTAMENT DE BARCELONA -
DIRECCIO GENERAL DE COMERC

7 de maig
APARTUR

8 de maig

ESMORZAR SR. ALFRED BOSCH

Membres de la Junta Directiva de Comertia es reuneixen amb
el candidat a lalcaldia de Barcelona, el Sr. Alfred Bosch, per
poder intercanviar opinions, experiencies, aixi com coneixer el

seu projecte electoral en materia de comerc.

13 maig

ESMORZAR SRA. CARINA MEJIAS

Membres de la Junta Directiva de Comertia es reuneixen amb la
candidata a lalcaldia de Barcelona Sra. Carina Mejias per poder
intercanviar opinions, experiencies, aixi com coneixer el seu projecte
electoral en materia de comerg.

14 maig

ESMORZAR SR. ALBERTO FERNANDEZ DIAZ

Membres de la Junta Directiva de Comertia es reuneixen amb
el candidat a lalcaldia de Barcelona Sr. Alberto Fernandez per
poder intercanviar opinions, experiéncies, aixi com coneixer el seu
projecte electoral en matéria de comerg

14 de maig

SOPAR SR. JAUME COLLBONI

Membres de la Junta Directiva de Comertia assisteixen al
sopar: "El Comerg amb Collboni” que va organitzar el Sr. Jaume
Collboni, alcaldable socialista per Barcelona, amb el comerg,
on es va debatre amb comerciants | personalitats del sector,
les propostes que els socialistes tenen per a la ciutat.

19 de maig

SOPAR SR. XAVIER TRIAS

Membres de la Junta Directiva de Comertia assisteixen al sopar
que va organitzar el Sr. Xavier Trias: “Barcelona i el Comerg,
millorant cada dia”, i que va comptar amb la presencia del regidor
Sr. Raimond Blasi i de [Alcalde Sr. Xavier Trias.

27 maig

CC LES GLORIES

Diferents empresaris de Comertia assisteixen a una reunié amb
representants de Unibail-Rodamco, gestors del CC Les Glories, per
debatre sobre els projectes de futur del centre com a pilot europeu
dinnovacio.

9 de juny

BARCELONA ACTIVA

La directora de Comertia, la Sra. Elisabet Vilalta, es reuneix amb
representants de la direccié de Promocié de Serveis Energetics de
Barcelona Activa, de [Agencia d'Energia de Barcelona, de [lnstitut
Catala de Recerca i Energia (ICAEN) i el Cluster dEficiéncia
Energetica de Catalunya per promoure accions per la millora de
leficiéncia energética i [Us denergies renovables en el sector del
comerg i el retail

15 juny
WORKSHOP DIGITAL

65



MEMORIA ANUAL 2015 | RELACIONS INSTITUCIONALS

7 juliol

GENERALITAT DE CATALUNYA -

DIRECCIO GENERAL DE TRIBUTS | JOC

La directora de Comertia, la Sra. Elisabet Vilalta, es reuneix amb la
Directora General de Tributs i Joc de la Generalitat de Catalunya, la
Sra. Elsa Artadi, per tractar la possible collaboracio amb la loteria
La Grossa

15 juliol

SMART CITY EXPO WORLD CONGRESS -

FIRA DE BARCELONA

La directora de Comertia es reuneix amb representants del Smart
City Expo World Congress per establir vies de collaboracié entre la
Jornada de Retail Comertia, que tracta sobre el tema Smart Retall,
i el congrés Smart City

15 de juliol i 17 setembre

AJUNTAMENT HOSPITALET DE LLOBREGAT

La directora de Comertia, es reuneix amb el gerent de Agencia
de Desenvolupament Urba de ['Ajuntament de ['Hospitalet, el Sr.
Antoni Nogués, i visita lantiga fabrica Godé i Trias.

23 setembre

EURECAT

Comertia es reuneix amb el centre tecnologic de Catalunya,
Eurecat, per coneixer projectes en [ambit de retail i tractar vies de
collaboracié per la Jornada de Retail.

6 octubre

ENTITATS DE COMERC

Representants de Comertia assisteixen a la reunid convocada pel
Sr. Miquel Ortega, Comissionat de Comerg, Consum i Mercats,
per tractar el procés consultiu sobre lobertura comercial dels
diumenges i festius destiu en la zona declarada turistica de la
civtat que inclou els barris de Ciutat Vella, [Eixample, Sants-
Montjuic, Gracia i Sant Martf.

9 octubre

REUNIO MULTIMARCA A COTTET

Alguns empresaris de Comertia es reuneixen per compartir
estratégies i visons i al voltant de la multimarca al sector Retail

16 octubre

REUNIO TAULA DE COMERC

Comertia es reuneix amb les entitats representatives del comerg
(Taula de Comerc) a efectes de buscar un posicionament unitari
respecte el procés consultiv sobre lobertura comercial els
diumenges i festius destiu. Enla reunié es varen tractar altres temes
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que preocupen al sector com el Top Manta i lenllumenament de
Nadal a la ciutat de Barcelona.

22 doctubre

AJUNTAMENT DE BARCELONA -

COMISSIONAT DE COMERC

El president de Comertia, el Sr. Joan Carles Calbet, i la directora
general, la Sra. Elisabet Vilalta, assisteixen a la reunié convocada
pel Comissionat de Comerg, Consum i Mercats de [Ajuntament de
Barcelona, el Sr. Miquel Ortega, per coneixer la proposta i participar
activament sobre un document estrategic que recull les linies de
treball per a abordar, de forma transversal, el fenomen de la venda
ambulant irregular i de forma més concreta el top manta a la ciutat.

30 octubre

MANIFEST CONTRA EL TOP MANTA

Reuni¢ a la seu de CCC de diferents associacions de la Taula de
Comerg per analitzar el contingut del Manifest envers el top manta
i la seva adaptacio.

11 de novembre

AJUNTAMENT DE BARCELONA - COMISSIONAT DE COMERC
Representants de Comertia assisteixen a la segona Taula de
dialeg convocada pel Regidor dOcupacio, Empresa i Turisme i pel
Comissionat de Comerg, Consum i Mercats de [Ajuntament de
Barcelona, el Sr Miquel Ortega per tractar el tema del Top Manta.

25 novembre

AJUNTAMENT DE BARCELONA - CAMPANYA DE NADAL
Comertia assisteix a la roda de premsa de presentacid de la
campanya de Nadal de la ciutat de Barcelona, celebrada a la
seu de llnstitut de Cultura, presidida per lalcaldessa, Excma.
Sra. Ada Colau

21 desembre

AECOC

La directora de Comertia es reuneix amb un representant JAECOC
per analitzar possibles vies de collaboracié formativa que siguin de
valor pels associats.

923 de desembre

AJUNTAMENT DE BARCELONA - TOP MANTA

Comertia es reuneix amb les entitats membres de la Taula del
Comerg i1 amb el Sr. Jordi Coromines, regidor portaveu del Grup
Municipal d'Esquerra Republicana de Catalunya i coordinador de
la Taula Civica, per tractar el tema del Top Manta



8.2. Col-laboracié i presencia Comertia

L'any 2015 Comertia ha participat en diversos actes institucionals, conferencies, sessions i jornades, aixi cormn també ha donat suport als actes

celebrats pels seus membres associats.

15 de gener

PARLAMENT DE CATALUNYA

Compareixenca del President de Comertia, Sr. Joan Carles Calbet,
davant de la Comissio dEstudi de la Reforma Horaria al Parlament

de Catalunya.

3 de febrer

DESFILADA 080

Comertia assisteix a la desfilada 080 de tres marques de moda
infantil adherides a lentitat, Condor, Béboli i Punto Blanco. Lacte va
tenir lloc a les Drassanes de Barcelona

16,171 26 febrer, 2 marcg, 21 abril, 13 maig, 22 juliol

MOBILE THINKING DAYS

La directora general de Comertia, la Sra Elisabet Vilalta, va
participar al Mobile Thinking Days, un programa conjunt de Mobile
World Capital Barcelona, IESE Business School i RocaSalvatella
per aportar coneixement | facilitar lintercanvi dexperiencies
entre directius sobre limpacte i els desafiaments que genera la
transformacié digital en diversos sectors estrategics de leconomia
Aquesta edicié va abordar les oportunitats de negoci que la
tecnologia més innovadora i disruptiva ofereix a empreses de
diferents sectors, entre ells el retail. Tot aixd considerant limpacte
en el model de negoci, la relacid amb el client i altres funcions clau
en la gestié com les plataformes de comerg electronic, linternet de
les coses sobre equipaments i installacions o el Big Data.

21 de febrer

INAUGURACIO DORMITY - DIPUTACIO

Comertia assisteix a la inauguracid duna nova botiga Dormity al
carrer Diputacio 253 de Barcelona, en un acte presentat pel Sr.
Jordi Baillach, director de Comerg i Consum de [Ajuntament de
Barcelona.
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6 de marg

COLOREA SPLAU

Sessio d'estratégia comercial | de marqueting a la botiga Colorea, de
la cadena de perfumeries Gotta. En la sessié es va donar a conéixer el
concepte Colorea, es van compartir idees i preocupacions generals, i
es va fer un recorregut pel centre per veure lentorn competitiu

25 de marg

E-SHOW Barcelona

Comertia assisteix al congrés de marqueting “e-show Barcelong’,
per a donar suport a lempresa MRW, associada a lentitat, qui
disposava dun stand per a presentar les seves solucions per
tot tipus de negoci on line. MRW també va participar amb una

ponéncia per explicar un cas empresarial

22 dabril

XERRADA - “TREBALLAR AL COMERC DEL RETAIL:
COMERTIA’

Comertia va ser convidada pel Centre Civic PIJ Les Corts a
participar en la 7a edicié del Treballar a lestiu, una iniciativa
impulsada per [Ajuntament de Barcelona mitjancant la Regidoria
dAdolescencia i Joventut, en collaboracié amb Barcelona Activa i
el Consell Comarcal del Barcelones

La Sra. Elisabet Vilalta, directora general de Comertia, va participar
amb una xerrada sota el titol “Treballar al comerg del retail
Comertia’, amb lobjectiu de donar a coneixer de primera ma als
joves els llocs de treball, els metodes de seleccid de personal que
es realitzen al sector comercial i, en definitiva, lestat actual de
locupacié al sector comerg.

Aquesta iniciativa semnmarca en el pla municipal de xoc contra
latur juvenil, la campanya ofereix informacio, eines i recursos als
joves per facilitar el seu accés al mercat laboral, especialment
en periodes estivencs en qué les empreses reforcen la seva
contractacié de temporada.
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En la passada edici6, van participar, entre daltres Barcelona
Crew, NH Hoteles, Establiments Viena, El Tibidabo, FNAC, Fira de
Barcelona, [Associacio Catalana d'Empreses del Lleure, ['Educacio
i la Cultura o la Xarxa Eures del Servei dOcupacié de Catalunya.

28129 de maig

CONGRES AMICCA

Comertia assisteix a la celebracié del Congrés de Retail organitzat
per AMICCA, que va comptar amb la participacid com a ponent
del Sr Gabriel Jené, membre de Comertia. Amicca esta formada
per més de 50 cadenes d'ambit multisectorial i la seva finalitat és
unir esforcos en la consecucié dobjectius comuns; principalment
en l'area d'expansié, la millora de la gestié de les seves xarxes i en

la recerca de la innovacio comercial.

2 juny

PREMIS PALAU PEDRALBES

Representants de Comertia assisteixen al lliurament dels “Premios
Nacionales de Comercio 2014" a carrec del Secretario de Estado
de Comercio, Sr. Jaime Garcfa Legaz. ['Associaci6 Amics del
Passeig de Gracia ha estat guardonada amb el Premi Nacional de
Comerg en la modalitat de Centres Comercials Oberts.



10 de juny

175¢& ANIVERSARI UNION SUIZA

El president de Comertia i empresaris adherits a ['entitat assisteixen
a lacte de celebracio del 175¢ aniversari d'Unién Suiza, amb la
presentacié de la nova marca Misui, que neix de la necessitat de
repensar la idea del luxe al mén actual

1 juny

CAMPANYA DE TREBALL -

AJUNTAMENT DE CALDES DE MONTBUI

Comertia va ser convidada per ajuntament de Caldes de Montbui

a participar com a ponent en la 7a edicid del Treballar a lestiy,
una iniciativa impulsada per [Ajuntament de Barcelona mitjancant
la Regidoria d'Adolescéncia i Joventut, en collaboracié amb
Barcelona Activa i el Consell Comarcal del Barcelones.

La directora general de Comertia, la Sra. Elisabet Vilalta, va donar
a conéixer de primera ma als joves els llocs de treball, els métodes
de seleccié de personal que es realitzen al sector comercial i, en
definitiva, lestat actual de locupacié al sector comerg. El programa
de la sessio va tractar els segUents continguts:

1 Estat actual del Retail a Catalunya.

2. Eltreball a lempresa de Retail:

» Requisits necessaris per dedicar-se professionalment a
aquest sector (formacio, aptituds, .. )

»  Com funciona el procés de seleccio?

o Qué es valora més en els candidats/es?

»  Quins sous sestan pagant? Quins horaris es fan?

» Quins aspectes son importants a [hora de seleccionar un
CV? Quines preguntes son més tipiques en lentrevista de
feina? Quin tipus dentrevista fan?

«  Quines noves eines fan servir les empreses per reclutar
personal? Difusié de les ofertes? (xarxes socials, webs
corporatives, altres).

30 Juny

FORUM AMEC

Comertia assisteix al Forum  dInternacionalitzacié  Industrial
organitzat per AMEC i celebrat a les installacions IESE a Barcelona.

17 de setembre

INAUGURACIO TERRA VERITAS

Diversos empresaris de Comertia assisteixen a la inauguracié de
Terra Veritas, "un nou espai on compartirem coneixements, cuinarem,
farem tastos, ens relaxarem i gaudirem dun entorn Unic a Barcelond’

4 d'octubre

JORNADA CCAM -

“COMERC CATALA, NOUS TEMPS, NOUS REPTES”

Des de la Direccié General de Comerg (DGC) i el Consorci de
Comerc Artesania i Moda (CCAM) es va organitzar una jornada
de reflexié activa a Sitges, amb dos objectius molt clars:

o Analitzar la realitat de ['entorn generat pels
esdeveniments presents, de la ma duna persona que
per la seva trajectoria pot aportar una visio amplia, el Sr.
Viceng Villatoro, actual director del Centre de Cultura
Contemporania de Barcelona (CCCB).

e Ajudar-nos a identificar actituds guanyadores que ajudin
a conduir amb éxit els comercos i les entitats del comerg
catala, en un escenari canviant i reptador.

14 d'octubre

JORNADA RETAIL ROCA JUNYENT

Comertia va assistir a la jornada que MAPIC i Roca Junyent van
organitzar per dedicar un espai de reflexié, debat i formacié, amb
lobjectiu dabordar els grans canvis que esta patint el mon del retalll,
amb la incorporacio de noves marques al mercat | nous projectes
de centres comercials. La Jornada Retail Roca Junyent va comptar
amb la participacié de grans professionals del sector que van
permetre tenir una visié més amplia del moment actual del sector,

aixi com de les perspectives de futur que ofereix el mon de retail
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21 doctubre
INAUGURACIO PARTY FIESTA
Comertia assisteix a la inauguracié d'una nova botiga Party Fiesta

al carrer Consell de Cent 343 de Barcelona.

26 doctubre

X Convenci6 del Comerc de Catalunya

La Confederacié de Comerc de Catalunya va presentar el seu
programa ‘Més a prop que mai’, on es va presentar la nova targeta
de fidelitzacié “Compradors pel pais’, a la seu de Foment del
Treball Nacional

El conseller d'Empresa i Ocupacio, Hble. Sr. Felip Puig, va presentar
oficialment la nova targeta de fidelitzacié "“Compradors pel pais’, la
targeta del comerg de proximitat de tot Catalunya.

27 doctubre

PREMI COMERC BCN

El president i la directora de Comertia assisteixen al lliurament de
la 18a. edici6 del Premi "“Comerc de Barcelong’, fins ara conegut
com ‘Barcelona, la millor botiga del mdn” L'acte va tenir lloc a
lAuditori de Barcelona.

Amb aquests guardons, lAjuntament de Barcelona vol posar en valor
el treball que les empreses, les entitats i les persones que pertanyen
al moén del comerg, apostant per un comerg urba de proximitat, amb

qualitat, modern i atractiu per als nostres ciutadans i visitants

70

28129 doctubre

INDEPENDENT RETAIL EUROPE

Comertia va assistir a la conferéncia anual Independent Retail
Europe, un congrés de dos dies de durada co-organitzat amb
lassociaci6 ANCECQO. Grups de minoristes independents |
associacions que representen els minoristes independents de tot
Europa es van reunir a Barcelona per fer networking, compartir
experiencies i debatre sobre la futura direccié del sector,

La conferéncia, que va comptar amb ponents retailers, proveidors
de solucions de pagament i reguladors, va posar de manifest com
els principals grups de minoristes independents de tot Europa
sestan adaptant els seus negocis a les noves realitats dun mon
multicanal

La confereéncia va tenir lloc el 29 de novembre de 2015 a lhotel
‘Condes de Barcelona” Alguns dels portaveus del sector presents:
Euronics Espanya, Systeme U (Franca) i el Grup de ANWR
(Alernanya). Muume AG va presentar les solucions de pagament
innovadores que ofereixen als seus clients i representants de la
Comissié Europea (DG FISMA i la DG COMP) i el Banc Central
Europeu proporcionant perspectives de regulacié en el mercat de
pagaments.

29 doctubre

AFTERWORK APD

El president i la directora de Comertia assisteixen al VII Afterwork
APD de Barcelona convidats per Gaes amb el titol: ‘;Cémo liderar
personas y potenciar su talento?”

29 octubre

SOPAR FUNDACIO BARCELONA COMERC

El president i la directora de Comertia assisteixen al sopar anual de
la Fundacié Barcelona Comerc i al lliurament del Premi Fundacio
atorgat al Sr. Josep Maria Ureta.



5 de novembre

25¢ ANIVERSARI DE TEA SHOP

El president i la directora de Comertia assisteixen a lacte de
celebracio del 25¢é aniversari de Tea Shop a ['Hotel Casa Fuster

de Barcelona.

o

6 de novembre

SUPLEMENT DINERS - LA VANGUARDIA

Trobada entre alguns ponents de la Jornada de Retail de novembre
i el director del suplement Diners de La Vanguardia, el Sr. Jordi
Goula, per coneixer personalment casos concrets sobre que fan
les marques per a ‘connectar amb el client”.

Lerra.
\rpn'r.'al':
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6 novembre

JORNADA ECONOMISTES DE CATALUNYA

Diferents representants de Comertia assisteixen a la ponencia
‘El retail en el segle XXI: controversies entre els models comercials’,
presentada pel Grup de treball de Retail en el marc de la Jornada

dels economistes 20715.

30 de novembre

| SUMMIT BARCELONA OBERTA, COMERC | TURISME
Representants de Comertia assisteixen al | Summit de Barcelona
Oberta, entitat presidida pel Sr. Gabriel Jené soci fundador de
Comertia | director general de La Mallorquina. En aquest primer
Summit es van tractar els eixos: Ocupacié, Turisme i Comerg a la
ciutat de Barcleona, i va tenir com a objectius:

e visualitzar la importancia del comerg i del turisme en la
generacio de llocs de treball

« redefinir la relacié comerg, turisme, i Barcelona

« repensar el nou model de turisme per Barcelona

« posicionar els eixos comercials com a organitzacions
fortes i amb capacitats per afrontar els reptes del comerg

de Barcelona

La jornada es va celebrar al teatre El Molino i va reunir un
centenar de personalitats vinculades al comerg, el turisme |
[urbanisme comercial de la ciutat de Barcelona. Creada al juny de
2014, el compromis de Barcelona Oberta és el de promocionar
internacionalment la ciutat i posicionar Barcelona com a ciutat de
compres de referencia mundial, aconseguint un equilibri entre els
eixos comercials turfstics i els eixos de proximitat de les trames
urbanes de tota la ciutat.

/1



8.3. Premis a la Iniciativa Comercial

Els Premis Nacionals a la Iniciativa Comercial premien
i reconeixen totes aquelles iniciatives relacionades
amb el moén del comerc i dels serveis que shagin
distingit per ser innovadores.

En aquest sentit, lempresa Dormitycom va ser
guardonada amb un accessit a la Iniciativa Empresarial
en Innovacié, pel projecte de R+D+i Dormity Sensor
que la companyia va dur a terme juntament amb
la Universitat Autonoma de Barcelona, que té per
objectiu el desenvolupament d'un software que ajuda
a prescriure el millor matalas per a cada persona.

En la subcategoria d'eCommerce, que reconeix els
projectes desenvolupats per empreses que disposen
destabliments de venda presencial, es van distingir
a lempresa Ribes&Casals, per la botiga online www.
tiendatelascom, un portal de venda online al major |
al detall traduit a 4 idiomes: Lojatecidoscom (mercat
portugues), Magasintissuscom (mercat  francofon,
sobretot Franca, Bélgica, Luxemburg i Suissza) |
Rycfabrics (mercat anglés) També sha atorgat un
accessit a Perfumerias Regia, per wwwregia.es

La Generalitat de Catalunya va distingir un total de 34
establiments centenaris per la seva trajectoria de més
de cent anys de servei al comerc. També, per primera
vegada, es va reconéixer la historia de 25 establiments
comercials amb més de centcinquanta anys dactivitat,
categoria on va ser premiada l'empresa Union Suiza.

En lacte també es van reconeixer a titol postum, la
trajectoria de Raimon Serret, qui va ser director general
de Comerg entre el 2003 i 2006; Pere Carbonell,
director general de Comerg des de 1980-1984 i
Xavier Vilamala, president del Gremi de Flequers
de Barcelona, i impulsor de la creacié de [Escola de
Formacié Fundacié Gremi de Flequers de Barcelona.
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Des de comunicacié de Comertia es manté una difusié forca estable amb els seus publics, ja siguin socis, proveidors, escoles, universitats i

centres de formacio en lambit de retail, administracié publica i/o premsa.

['Associacio disposa d'una serie d'eines de comunicacio interna que permeten el dialeg diari i constant amb els seus associats, principalment a

través de correu electronic i noves tecnologies (app).

En comunicacio externa, Comertia es serveix de butlletins digitals, reunions presencials i difusio a la premsa per a difondre el seu posicionament

i la seva activitat entre la resta de publics.

9.1. E-COMERTIA

L'eComertia és el nom que rep el butlleti de lentitat, el qual va
adrecat a tota la xarxa de contactes de Comertia, amb lobjectiu e- selj E;"tlﬂ
doferir coneixement i informacié de les empreses associades, aixf

Lici e Tacbefat o wetemnb s mmpuies ol conuum 5 Commris

com difondre lactivitat propia de [Associacié, principalment les T T S T T

dades de vendes de lindicador, la incorporacié de nous socis o

0 grem Rin Povis conirsctan 830 iretusladon mes ol 218

altres noticies més corporatives. L e e L L L
s St

Vorisu pibriea 18 bgres o 2398 § ovicara s Madrid
L
-

Aquesta newsletter senvia mensualment per correu electronic a

]
i
L
i
¥
I |
i
!

la base de dades de contactes de Comertia, i inclou entre 15 i 20

noticies de les empreses membre.
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o Generar notorietat de Comertia i de la seva activitat: indicador
retail, estudis, Jornada de retail, notes de premsa, etc.
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Comertia i la seva activitat.

e Incrementar el coneixement entre les empreses associades

« Generar sentiment de pertinenca al grup empresarial de

retail.

o Ser una eina dintercanvi dinformacié entre els socis on

poden sorgir possibles sinergies.
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9.2. COMERTIA A LES XARXES SOCIALS

Els objectius generals de la presencia de Comertia a les xarxes
socials sén::

» Fermarcai atorgar visibilitat a l'associacio.

»  Consolidar la xarxa actual fisica via online i incorporar nous
contactes dinterés.

«  Contribuir a la captacié de socis.

e Atorgar visibilitat a les marques dels associats a
Comertia.

e Fer difusio del retail catala arreu: marques singulars i
diferenciadores

« Divulgar lactivitat i serveis de Comertia en temps real
tallers i dinars d'intercanvi, Jornada retail Comertia, noticies
dels socis, notes de premsa, etc

Les xarxes socials on té presencia Comertia son:

FACEBOOK: Pagina corporativa on els usuaris poden fer-se
‘adrniradors/es’ perd no publicar informacié. Es una difusié
unilateral de Comertia als seus seguidors.

Objectiu: Comercial, imatge i visibilitat.

Linked [{3).

LINKEDIN: Comertia disposa dun grup de retail sota el nom
“Jornada de retail Comertia” on formen part els socis de Comertia,
de diferents arees o departaments, i altres professionals del sector
retail, dinstitucions, associacions de comerciants, socis potencials,
proveidors, etc.

Objectiu: Fer xarxa | compartir serveis, noticies i agenda dactes
entre els seus membres

TWITTER @ComertiaRetail va guanyant seguidors cada dia
Els seguidors de Comertia sén de tot tipus: socis de Comertia,
associacions, administracid publica i autoritats  politiques i
economiques, periodistes, professionals del retail, escoles de
negocis i distribucié, estudiants, empreses de retail , empreses
proveidores, etc.

Objectiu: Visibilitat, difusié de lactivitat de Comertia i dels seus
socis, fer xarxa professional (també per a la Jornada de Retail
Comertia).

(i Tube

YOUTUBE COMERTIA: El canal de Comertia es fa servir com a
canal corporatiu a mode de registre i arxiu dels diferents videos
de lentitat: Jornada Retall, videos de lentitat, la qual cosa facilita la
viralitzacié i difusio de lassociacio.

Objectiu: Notorietat de Associacio | de la Jornada de Retail
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9.3. COMERTIA A MITJANS

['Associacié manté una relacio estreta amb periodistes deconomia
i comer¢ dels principals mitjans generalistes i econdomics de
Catalunya. La constancia i periodicitat en la difusio dinformacio
sobre les vendes agrupades de lassociacié, generant un degoteig
informatiu mensual, ha portat a mantenir una estreta relacié amb
la premsa i a lhora, sha aconseguit que aquesta dada sigui un
referent pel sector comerc.

A banda daquestes dades sobre el sector, Comertia esta present a
[opinié publica com a portaveu del sector retall catala en aquells temes
que representen els interessos de les empreses associades:

e Donant resposta a actuacions del Govern central i
autonomic en aquells temes de politica financera o
comercial que afecten directament els negocis de les
empreses associades a Comertia.

e Proposant al Govern mesures de reactivacio del consum i
de leconomia del pais.

« Comunicant les noves incorporacions de cadenes de retall
catalanes a Comertia.

e Fent difusi¢ destudis i publicacions: Informe Sectorial de
Remuneracions, estudis sobre els habits i comportament
dels consumidors, etc

e Collaborant amb columnes dopinid sobre el context
actual que viu el sector.

« Donant resposta a peticions de mitjans de comunicacio
sobre consum, actuacions de marqueting en campanyes
concretes, internacionalitzacid o dades sobre vendes per
zones comercials i/o sectors dactivitat.

El posicionament de Comertia a lopinid pUblica, per tant, és un retrat
fidel del segment dempreses de retail que representa, cadenes
familiars amb marques reconegudes, amb presencia i lideratge a
les millors zones comercials del territori catala, espanyol, europeu
i del mon, amb capacitat per invertir en innovacié i amb capacitat
per competir amb les grans firmes del retail internacional

/6

Avui, Comertia és una de les fonts dinformacié sobre el sector retail
a Catalunya per als principals mitjans de comunicacio catalans, i
des de fa un parell danys té consolidada també la seva preséncia
a mitjans sectorials dambit nacional.

Al llarg de 2015, Comertia ha obtingut un total de 350 impactes
en mitjans de premsa generalista i econdmica, radios, televisions |
publicacions digitals, un centenar més que lany 2014.

Repercussié a mitjans de comunicacio

L'any 2015, especialment amb el canvi de govern municipal de
Barcelona, ha estat intens el tractament dels mitjans en mateéria
comercial Fent valoracié de la repercussio global de lany a mitjans
de comunicacié, podem dir que lassociacio ha estat forca present
en lagenda informativa.

Alguns daquests temes en els qué Comertia ha participat han
estat lligats a decisions de [Ajuntament de Barcelona en materia
comercial. Des del sector, sha creat una "Taula de comerg’
i Comertia ha participat sumant el seu posicionament en
tematiques com el top manta i loposicié al retard en lencesa de
lenllumenat de Nadal, principalment. Altres aspectes que han fet
que Comertia sigui noticia han estat la Jornada de Retall, tractant
sobre el client hiperconnectat i que fan les empreses de retail per
ser “smarts”; incorporacions dempreses a Comertia, com Casa
Ametller i Tentazioni; valoracions en periodes comercials clau com
la campanya de Nadal, les rebaixes, el pont de desembre o el Black
Friday, que aquest any ha estat especialment notori a mitjans.

La marca Comertia ha obtingut una mitjiana de 29 impactes
mensuals, tot i que alguns mesos la repercussid de Comertia és
forca superior, fruit de més activitat per part de lassociacié, com
és el cas de la celebracio de la Jornada, la presentacié en roda de
premsa de lestudi sobre habits dels consumidors o per tractar-se
de perfodes dauge comercial

Les noticies sobre Comertia han aparegut a les principals
capceleres de la premsa catalana, generalista (La Vanguardia, El
Punt Avui, El Periodico, Diari Ara), també a la premsa economica
(Expansion Catalunya | LEconomic). També és forca estable
laparicié a diaris regionals i locals, com Diari de Terrassa, Diari de
Sabadell, Diari de Tarragona i Regid 7, principalment.
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CON ENFASIS

JOAN C. CALBET REUNE A LOS SOCIOS DE COMERTIA
El director general de Calbet Electrodomeéstics preside hoy
la decimotercera asamblea anual de la asociacion de
cadenas catalanas de tiendas y restaurantes de capital
familiar, que agrupa actualmente a 63 firmas. Joan Carles
Calbet asumié hace un afio la presidencia de Comertia.

temadeldia

El comerg tira de la
recuperacio economica

El sector creix el doble a Catalunya que a I'Estat

D.S.U.
BARCELONA

Els futurs canvis a 'ordenaci6 co-
mercial a Barcelona arriben just
quan el sector comenca a veure la
Ilum al final del tunel. Des de co-
menc¢aments d’any, el sector ha
crescut el doble a Catalunya que al
conjunt de I’Estat de mitjanaila
demanda interna ha sigut el prin-
cipal motor del creixement del
PIB catala en el primer trimestre,
segons les dades publicades aques-
ta setmana per 'Institut Catala
d’Estadistica (Idescat).

Aixi, fins al’abril el sector regis-
travaun creixement mensual d’un
2,1%, mentre que a ’Estat el co-
merg va avangar un 1% cada mes.
Amb una llei més restrictiva pel
que fa a horaris (malgrat que esta
suspesa pel Tribunal Constitucio-
nal, la majoria de botiguers la se-
gueixen), aquestes dades son les
que esgrimeixen les associacions
de petits comerciants per defensar
que laregulacié catalana afavoreix
méslageneracio deriquesa. De fet,
Catalunya enllacava a I’abril vuit
mesos consecutius de creixement
deles vendes, mentre que al’Estat
només es van encadenar dos mesos
de pujades.

Divergéncies amb les dades
Totiaixi, des de fauns mesos, les pa-
tronals de petits comerciants han
aixecat la veu d’alarma perque les
estadistiques oficials, segons deien,
no es corresponien amb la sensacié
que tenien els botiguers darrere el
taulell, for¢a menys optimistes pel
que fa al ritme de recuperacié. De
fet, I"altim informe de la Fundacié
Barcelona Comerg, la més impor-
tant del sector ala capital catalana,
apuntava un descens de les vendes
del 2% durant el primer trimestre
del’any, cosa que contrastaamb els
increments de vendes per sobre del
2% que apunten les dades de I'Insti-
tut Nacional d’Estadistica (INE).

Indicadors
Lademanda
interna creix
per sobre del
PIBimpulsada
sobretot

pel comerg

Bretxa

El sector
hacrescutun
2,1%de
mitjanaa
Catalunyaiun
1%alEstat

Algunes fonts comercials indi-
quen que la diferéncia pot venir del
fet que la recuperacié s’estigui no-
tant només en unes zones i en uns
models comercials concrets. El cert,
pero, és que hi hamés estadistiques
que apuntenunincrementdel dina-
misme dels serveis, i en particular
del comer¢ minorista. Les dades
d’increment del producte interior
brut (PIB) catala el primer trimes-
tre en sén un exemple. Segons
aquest indicador, I'economia del
Principat va avangar un 2,6% en els
tres primers mesos de I'any, afavo-
rida sobretot per lademanda inter-
na, que va experimentar un avang
del 2,9%. Dintre d’aquest tipus de
demanda, els serveis van protago-
nitzar unaal¢ad’un 2,8%, impulsats
sobretot pel comerg, segons vaindi-
car I'Idescat, i pel transport (tot i
que menys). A I’altre plat de la ba-
lanca, altres sectors, com la indus-
tria, van avancar només un 1,1%,
mentre que I'agricultura va seguir
caient, amb un descens d'un 0,4%
en termes interanuals.

Thihaunaaltradada que confir-
ma l'optimisme. L’associacié de
petites cadenes familiars Comer-
tia, que aplega un total de 63 socis
com Calbet Electrodomestics,
Boéboli o Veritas, amb una factura-
cié conjunta de més de 5.000 mi-
lions d’euros, indicava que al maig
les vendes van augmentar més que
mai en la serie historica en termes
interanuals. En concret, lafactura-
ci6 dels seus associats va escalar un
7.1%, molt per sobre de la mitjana
del sector, i el 80% dels membres
de Comertia van indicar que les
vendes els havien augmentat. “No
només ja fa gairebé dos anys se-
guits que I'indicador de vendes és
positiu, siné que els tres ultims
mesos les vendes han crescut per
sobre del 5%, una dada molt positi-
va, i més tenint en compte que els
mateixos mesos de ’any passat
també van ser bastantbons”, vain-
dicar el president de Comertia, Jo-
an Carles Calbet. mm
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9.4. COMUNICACIO DECALEG

Les empreses de Comertia expressen en el seu decaleg qui sén, el segment dempreses que representen, la seva visid del comerg
integrat en el territori, la seva actitud empresarial i lactivitat dintercanvi.

Aixi mateix, juntament amb el decaleg, Comertia resumeix també en deu punts les peticions en matéria de defensa dels seus interessos
que el cluster fa a ladministraci¢ publica.

1 Som empreses de retail amb seu a Catalunya, amb vocacié de lideratge en el sector.

2. Elnostre objectiu és canalitzar la renda familiar disponible, tant interna com externa, cap a les estructures propies del pafs.
5 Tenim una vocacié urbana, de ciutat, en els seus diferents espais, barri, centre historic, centre de ciutat, etc.

4 Participem en els centres comercials ubicats a Catalunya per no perdre quota de mercat.

5 Compartim experiencies i situacions per competir enfront de les multinacionals que operen en el territori, les quals disposen davantatges
competitius i en diferents ambits: fiscal, capital, crédit, ubicacié i capacitat de negociacié, entre daltres.

6 Compartim per consolidar la nostra situacio en el mercat davant la competéncia daquells que saprofiten de la manca de control de les
normatives existents, en els diferents camps de lactivitat economica i social

7 Defensem les competencies exclusives de la Generalitat en matéria de comerg interior i rebutgem la invasio de les mateixes per part del
Govern central

8 Acceptem i ens adaptem a les noves situacions que operen en els mercats, en relacio al financament, a la fiscalitat, als proveidors, a les
actituds del consumidor i a les noves tecnologies que fan canviar els seus habits.

9 Som empreses transversals, que projectem, verticalitzem els nostres processos | duem a terme projectes dinternacionalitzacio.

10 Compartim per Competir, per consolidar-nos i per créixer.
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COMERTIA - peticions

1 Collaboracié de [Administracio a fer visible el lideratge i la singularitat de les nostres empreses enfront la globalitzacié i homogeneitzacio
del Retail (plans de dinamitzacié comercial autdctons, incentius directes per a consumidors, .. )

2. Reforma fiscal que tingui en compte les necessitats de les PIMES per poder subsistir en un mercat global. Exempcié de beneficis no
distribuits com a principal forma de tenir un muscul financer de les empreses i no dependre de les entitats financeres

3 Facilitat de credit a les empreses amb la intervencié de la garantia de lestat

4. Exemnpci6 total de les carregues socials per la creacié de nous llocs de treball (amb saldo positiu). | reduccié de les carregues socials sobre
els llocs de treball

5 Llibertat de pacte entre les parts en els terminis de pagament quan no hi ha posicié dominant.
6 Persecucio sistematica, eficient i eficag de leconomia illegal, per reduir la competencia deslleial, i preservar lestat del benestar.

7 Prestigiar les professions vinculades al sector del retail (comerc i restauracid) mitjancant la formacié universitaria i dual i dignificar-la
davant lopinié publica.

8 Potenciar formes alternatives de financament per fer arribar capital a les empreses.

9 Racionalitat de les inspeccions per evitar la duplicitat per part de diferents organismes. Inspeccié Unica per les diferents activitats.
Simplificacio dels tramits administratius.

10, Evitar els abusos de posicions dominants.

81



I
I
10 SOCIS COL-LABORADORS DE COMERTIA




MEMORIA ANUAL 2015 | SOCIS COL-.LABORADORS DE COMERTIA

ﬁ
XX0n

WWW.axxon jobs

Treball temporal, reclutament -
seleccio i consultoria

bcmRETAIL

wwwbcmretailnet/cat

Consultoria estrategica
per a les petites i mitjanes empreses de retail

CEINSA

Wwww.cemnsa.com

Consultoria sobre remuneracions
I Recursos Humans

‘@ factorenergia
L

wwwfactorenergia.com

Energia electrica

(Laforja

www aforja.com

Solucions per al comerg

personaligusic

www.personalmusic.es

Canals de muUsica personalitzats per empreses

<

www.saimanet.net

Gestid de recursos tecnologics i estructura en
xarxa

SGS

WWW.SES.es

Mistery shooping
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Aixi mateix, Comertia té convenis de col-laboracié amb:

K "laCaixd’

www.lacaixa.es

Entitat Financera

CCoAM o,

Consorci de Comerg, Artesania i Moda

www.ccam.cat
— de Catalunya
Ajuntament de .
Barcelona www.bcn cat Ajuntament de Barcelona
ANceCO WWw.anceco.com Asaciacion Nacional Centrales de Compra
G-
www.cambraben cat Cambra de Comerg de Barcelona
fambra de Comen;
de Barcolona
HISS www.dibaes Diputaci¢ de Barcelona
Barcelona
ACC10 , ,
g b wwwacc10cat Competitivitat per lempresa
B,
€ada’ , T
Business schaal wwww.eada.edu Escola dAlta Direccié i Administracio
Darcciong

www.escodicom

Formacié per al sector del comerg

ESCI

WWW.ESCI.es Escola Superior de Comerg Internacional
International Business
a
9 Lty wwwascefcom Associacio Catalana de [Empresa Familiar
de Mrpics
[FUT =
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