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Comertia ha celebrat el seu 15¢ aniversari en un any destinat a treballar en dues direccions cabdals

D'una banda, el lema de lany “El futur del retail’, ens ha portat a analitzar i a reflexionar al voltant del futur del retail
per identificar quins sén els factors o palanques principals que estan impulsant canvis en el nostre sector, amb
lobjectiu danticipar com aquestes tendéncies modificaran la forma de consumir i daltra banda, com alteraran la
nostra forma de vendre

Per iniciar aquesta analisi, vam encarregar un estudi a Hamilton amb el que vam obtenir una aproximacio de les
macrotendéncies del retail des dara fins al 2025.

En aquesta linia, a la jornada vam tenir loportunitat de coneixer formats comercials disruptius que estan donant
resposta al nou comportament dels consumidors, marques que han iniciat processos de transformacié digital, models
de negoci de nova creacid, i start ups del sector, entre daltres, que configuren un paradigma amb forca elements
daprenentatge. Tot plegat ens va ajudar a descobrir les Ultimes tendéncies del retail mundial i del nou client omnicanal

Per altra banda, lescenari del retail avui compta amb noves amenaces i nous obstacles, i una vegada més, les
nostres marques tenen al davant nous reptes a superar.

Darrerament, shan incorporat al sector nous models disruptius que, sense cap regulacié, estan absorbint una part
de la demanda i generant nous habits de consum

La segona gran tasca de lany de Comertia ha estat precisament donar visibilitat i defensar el nostre model
empresarial davant les administracions , que es fonamenta en la justicia social, i en un model fiscal contributiu, just
i solidari. En aquest any doncs, hem treballat per fer front a la competencia deslleial que ens amenaca

Ens referim a formats illegals tan evidents com el top manta o formats comercials regentats per operadors de fora del
nostre pais, que venen productes falsificats, 0 que no compleixen les normatives de seguretat, de qualitat o de sanitat

També ens referim a leconomia collaborativa que, tot i ser un model basat en lintercanvi entre particulars, acaba
sent un canal de venda lliure dimpostos i sense control, i per tant, es necessita duna major regulacio per evitar que
arribi a ser un canal que fins i tot doni sortida a productes robats

| també hem posat laccent sobre les grans empreses multinacionals que operen en el territori, les quals disposen
davantatges competitius i en diferents ambits: fiscal, capital, crédit, ubicacio, etc, i que estan copant els millors
espais de les nostres ciutats generant una inflacié extraordinaria en els lloguers de les zones prime fent impossible
que les empreses locals ens hi puguem ubicar. | la majoria daquestes empreses tenen seu en altres paisos, fins i
tot en paradisos fiscals, i per tant, no paguen els impostos aqui

Per tant, som les empreses convencionals, el retail fisic i autocton, les que assumim els costos daquesta forta
competencia deslleial.

Per tot aix0, durant aquest any, des de Comertia hem demanat a les administracions una major regulacié daquests
canals de venda, una major contundencia davant dels canals illegals i el frau, i en definitiva, equiparar la fiscalitat de
les transaccions comercials amb independencia del canal de venda emprat, i de la ubicacié de la seu de lempresa.

Joan Carles Calbet
President de Comertia






Un any més, la linia ideologica de Comertia sha vertebrat en una tematica de tendencia i importancia cabdal pels

nostres socis: “El futur del retail

La irrupcio tecnologica i la seva gran varietat de possibilitats dimplementacié ens ha portat a coneixer i analitzar
aquest any les principals tendéncies dabast mundial, per aprendre i inspirar-nos en les opinions dexperts i les
experiencies daltres.

Amb lobjectiu didentificar els principals debats i macro tendencies en el mon del retail, Comertia va encarregar
lelaboracié dun estudi que ens servis per a determinar les claus déxit per enfrontar-se al retail del futur i entendre
el rol que tindra la botiga fisica en un horitzo temporal de 8 anys.

Una de les conclusions obtingudes daquest analisi és que el comerg digital ha vingut per potenciar i enriquir els
models transaccionals i relacionals entre les marques i les persones, en cap cas per substituir-lo.

| el que hem aprés és que la digitalitzacié té avantatges: immediatesa, comoditat i una quantitat major dinformacio
sobre la qual prendre decisions de compra. Contrariament, selimina lexperiéncia multi sensorial en la relacid
transaccional i el component relacional i de socialitzacié inherent al moment de la compra.

Per tant, lespai fisic és i seguira sent imprescindible per continuar donant resposta a les necessitats sensorials,
dexperiéncia real, aixi com relacionals entre persones. El model que Sesta imposant ve per quedar-se: Flagship
stores, Click & Collect and Concept Store

En aquest procés de transformacié digital que estem vivint, no podem deixar-nos emportar pel corrent de la
digitalitzacio i donar-lo sempre per favorable Cal conéixer casos déxit i fracassos, i analitzar bé les necessitats de
les empreses, els seus potencials, i des daqui, establir objectius realistes per aplicar la millor solucié. Estem en un
moment on lon i loff ja poden conviure perfectament i, per tant, hem dintegrar la omnicanalitat als nostres negocis
per interactuar amb el nostre client.

Hem apres com la tecnologia aporta valor, introdueix factors deficiencia, pot resoldre necessitats (latents o
manifestes), perd no és condicio suficient per dictar una total transformacio del model de retail del futur,

Al llarg de tot lany ens hem acostat a tecnologies com la realitat augmentada, la intelligencia artificial i la robotica,
que afavoreixen potenciar vivencies sensorials i emocionals. També hem conegut la tecnologia blockchain i nous
sistemes de pagament -per reconeixement facial, tactil, per mobil, etc- També ens hem vist amb empreses que
operen en el sector logistic amb noves propostes i models de negoci que donen resposta a la creixent demanda
dultima milla.

| al final de tot aquesta analisi, la principal conclusié que podem extreure és que les persones seran les Uniques
auténtiques i insustituibles en aquesta transformacio. El gran repte que tenen per davant les nostres empreses de
retail sera aprendre a observar als treballadors i als consumidors com a persones per situar-los a leix del negoci.

Elisabet Vilalta
Directora General de Comertia
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11 Presentacié

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 consolidacié 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
economics i socials. L'associacio defensa i aposta per un model comercial sostenible urbanistica, economica 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 [hora de prendre decisions, unes decisions que es prenen amb esperit urba, amb comproms local i treballant per
reforcar aquest vincle amb les persones.

Per aquest motiu, des de Comertia sha dut a terme un pla estratégic de branding (2015-2017) amb la voluntat de posar en comu tots
aquests valors que comparteixen les empreses i fer un pas meés: traslladar al consumidor final quines empreses hi ha a Comertia, i quins
sén aquests valors que hi ha darrera de les insignies, amb lobjectiu datorgar visibilitat a les marques daqui.

La idea és oferir un "Segell de Qualitat Comertia” que doni mostra objectiva daquesta manera de fer, daquest valor afegit de les empreses i

que transmeti duna forma molt clara els arguments de “queé significa ser de Comertia’, la seva importancia i el seu atractiu. Aquest segell de
qualitat ha de ser el simbol de tots els aspectes significatius | profitosos que tenen les empreses de retail adherides a lassociacio.

13
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1.2. Perfil dels socis Comertia
Comertia ha representat aquest 2017 els interessos de 61 empreses dedicades al retail, totes elles amb marques consolidades en el territori
i amb vocacio de lideratge en cadascun dels seus sectors dactivitat, que responen al segiient 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.

1.3. 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, aix/ 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 implementacié de processos de qualitat, la formacio i la creacié de sinergies en serveis comuns

El lema de Comertia és:

“Compartir per Competir”



1.4. Estructura organitzativa Comertia
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14.1. Assemblea General de Socis

La quinzena edicié de [Assemblea General Ordinaria es va celebrar el dia 3 de ju

liol de 2017 i va precedir el sopar de celebracié dels quinze

anys de lentitat. '/Assemblea és [organ sobira de lassociacio; els seus membres en formen part per dret propi i irrenunciable. Els membres

de lassociacio, reunits en Assemblea General legalment constituida, decideixen per majoria els assumptes que sén de la seva competencia.

1.4.2. Junta Directiva

La Junta Directiva regeix, administra i representa lassociacié. 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 juliol de 2017 queda integrada pels segients membres:

President
Vicepresidents

Secretari / Vicepresident
Tresorer
Vocals

Directora General
Economista i Assessor Comertia

Joan Carles Calbet
Benito Garcia
Silvio Elias
German Cid
Artemi Nolla
Ignasi Pietx

Sergi Martin

Jordi Querol

David Sanchez

Elisabet Vilalta
Santi Pagés

Director General Calbet Electrodomeéstics
Administrador de Benitosports

Co-fundador i Director General de Veritas
Conseller Delegat Grup Gerplex — Casa Viva
Conseller Delegat AN Grup

Director General d'Artyplan

Director General de Perfumeries Facial
Coordinador de botigues dUnipreus

Director General de Dormitycom

15



Calendari de reunions de la Junta Directiva celebrades lany 2017:

19 de gener
16 de febrer
16 de marg
17 de maig
15 de juny

19 de setembre
19 doctubre
22 de novembre (Junta Estratégica)

Comertia disposa també dun Comite 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.

16
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Lentitat Comertia ha tancat lany 2017 amb seixanta-una empreses de retail, que sumen al voltant de 4000 punts de venda per tot el territori
espanyol | internacional, factura de manera agregada 4 000ME anuals | dona feina de forma directa a més de 35000 persones.

@ Alimentacié
Altres
@ Complements i serveis a la persona

o Equipament per la llar

@ Moda
@® OciicCultura

. Restauracio




AMETLLER
ORIGEN

casa viva

wwwabcgrupcom

www.angrup.com

www.andreu.cat

wwwartyplan.com

www atlantidaviatges.com

wwwbenitosports.com

www.boboli.es

www.bonpreu.cat

www.calbet.cat

www.casaametllernet

Wwww.Ccasaviva.es

www.casasclubcom

www.chocolatfactorycom

www.condor.es

www.cottet.es

www.cobega es

www. decopraktik.com

Equipament de la llar

Restauracio

Alimentacié

Oci i Cultura

Oci i Cultura

Moda

Moda

Alimentacié

Equipament de la llar

Alimentacio

Equipament de la llar

Moda

Alimentacio

Moda

Complements persona

Alimentacio

Equipament de la llar
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www.dormitycom Equipament de la llar
wwwdrim.es Oci i Cultura
www.duetsports.com QOcii Cultura
wwwenriquetomas.com Alimentacié

www.perfumeriesfacial.com Complements persona

www farggi.com ,
Restauracio
www fargabarcelona.com

www felgares Moda
www ferrerojeda.com Altres
www ferrolan.com Equipament de la llar
www.fesmes.cat Equipament de la llar
www.furestcom Moda
wwwgaes.es Complements persona
wwwgottaes Complements persona
wwwidal-grup.cat Moda
wwwilusiona.com Qci

LA BURGU E S www aburguesa.es Restauracio
wwwlamallorquina.es Equipament de la llar

20



MACSON

wwwlatraca.es

WwWw.macson.es

www.meroil.es

WWwW.NoSstrum.eu

WWW.0CIne.es

wwwpadevicom

www partyfiesta.com

wwwplusfresces

www puntoblancocom

www.quadis.es

wwwiraffelpagescom

www.raima.cat

wwwregia.es

www.ribescasals.com

www.santaeulalia.com

www.santiveri.es

www.sorli.com

QOci i Cultura

Moda home

Altres

Restauracio

Oci i Cultura

Moda

Oci i Cultura

Alimentacio

Moda

Altres

Complements persona

Oci i Cultura

Complements persona

Moda

Moda

Alimentacié

Alimentacié
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22

VIENA

www.superverdes

wwwieashopes

www.tentazioni.es

WWW.VICENS.Com

www.udon.es

Wwww.unionsuliza.com

WWW.UNIpreus com

wwwveritas.es

www.viena.es

wwwyilaviniteca.es

Alimentacié

Alimentacio

Moda

Alimentacié

Restauracio

Complements persona

Moda

Alimentacio

Restauracio

Alimentacié
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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 Presentacié del model de negoci de les empreses de
Comertia focalitzant en les seves millors practiques.

e Colloqui per part dalgun lider dopini6 o personalitat de
referéncia en el mon politic, social o economic que exposa
la seva opinid en relacio a temes dactualitat.

Lany 2017, Comertia va celebrar un total de 7 dinars dempresaris.

24 de gener
Best practices a les empreses de Comertia

El primer dinar-colloqui de lany 2017 es va destinar a reforgar

el lema de lentitat: “compartir per competir’. Com cada any, els
empresaris de Comertia van compartir les millors practiques de
lany 2016 bé es tracti duna decisi6 empresarial estratégica, de
recursos humans, una campanya de marqueting, una inversié
empresarial, un pla dexpansi® o algun fet diferencial que
consideressin interessant per fer extensiu amb la resta.

Lobjectiu va ser compartir i generar noves idees a partir
dexperiéncies dexit daltres membres.

El temps maxim de presentacio de cada intervencio va ser de 5
minuts.

24

21 de febrer
Oportunitats de financament per a companyies en
creixement

Ponents:

Sr. Josep Maria Ayala, president de MVC, expresident del ICO i
exconseller delegat de lICF

Sr. Joan Tejada, Founding Partner eSTRATELIS

Sr. Quirze Salom¢, director de Nostrum

Lobjectiu daquest segon dinar-colloqui entre empresaris va ser
coneixer instruments de financament per a empreses en expansio
dins dels mercats de deute i equity.

Quina és la diferencia entre endeutament i financament? Aquf
radica la diferéncia, en el tamany a mig termini duna companyia
a nivell finacer.

Fins ara, aquests instruments anaven dirigits exclusivament a
companyies amb gran tamany En aquesta trobada els empresaris
de Comertia van poder coneixer els casos dempreses amb
facturacions inferiors que han optat per aquests sistemes
financers per obtenir ajuda en el seu creixement inorganic, fet que
els ha suposat a més un avantatge competitiv davant dels seus
competidors.

El maxim dirigent de Nostrum, el Sr. Quirze Salomé, va compartir
amb els assistents la seva experiéncia.



21 de marg
Experiéncia UDON: El client és el centre

Ponents:
Sr. Jordi Vidal i Sr. Jordi Pascual, socis directors dUdon

Aquest dinar es va basar en la presentacio dun model de negoci
dun soci de Comertia. Concretament, en aquesta ocasid es va
presentar el cas dexit empresarial UDON. La primera cadena de
restauracio asiatica del nostre pafs, es va fundar lany 2004 amb
lobertura del primer Noodle Bar a Barcelona.

Els seus socis fundadors i actuals maxims dirigents de la cadena,
Jordi Vidal i Jordi Pascual, van explicar els origens de la importacié
daquest innovador concepte gastronomic a Catalunya i a Espanya,
fins a arribar a la gestid actual del negoci, on totes les arees de
lempresa treballen amb una Unica finalitat: que els seus clients
tinguin una experiencia UDON Unica.

Els dos socis de la cadena de restauracio asiatica ens van explicar
també els seus plans actuals de creixement: internacionalitzacid
mitjancant masterfranquicia.

17 d‘abril
Noves tendéncies en la gestié tributaria: La implantacié del
sistema de subministrament immediat dinformacié (Sll)

Ponent:
Sr. Joan Iglesias Capellas, soci a Crowe Horwath

Aquest dinar de directius de Comertia es va celebrar per abordar
noves tendéncies en la gestio de sistemes tributaris, fent esment
dels avantatges derivats dels models fonamentats en el compliment
cooperatiu. Els sistemes que sorganitzen en el paradigma de la
confianca entre [Administracio | els contribuents que compleixen
les seves obligacions, aconsegueixen millors resultats en la
recaptacio, en la reduccié del frau i leconomia submergida que no
pas els models (com lespanyol) que encara es fonamenten en el
control general i la sancio exemplaritzant.

La recent iniciativa que representa el Sl podria significar el
primer pas vers una nova manera de gestionar el sistema fiscal
espanyol. La poténcia de la informacio derivada de [IVA fa que,
directa o indirectament, aquest sistera acabi afectant a tota mena
doperadors economics. Uns perque, per les seves caracteristiques
estaven obligats a implantar-ho a partir de 1 de juliol de 2017 els
altres perque la potencia de control de [AEAT sincrementa de tal
manera que cada vegada resulta més complex defugir el rigor de
la normativa sobre facturacio.

De tot plegat, i també de les oportunitats per a la transformacio
dels sistemes interns de gesti¢ de la informacié fiscal i financera,
en va parlar el Sr. Joan lglesias Capellas, advocat (soci a Crowe
Horwath), doctor en Dret i Inspector dHisenda en excedéncia, que
va treballar amb el president Mas en el disseny dun nou model
dadministracio tributaria per a Catalunya.
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17 de maig
Situaci6 actual i perspectives de 'economia i el comerg
a Catalunya

Ponent:

Sr. Oriol Amat, Catedratic dEconomia Financera i Comptabilitat
de la UPF i Diputat al Parlament de Catalunya

EL Sr. Oriol Amat, catedratic dEconomia Financera i Comptabilitat
de la Universitat Pompeu Fabra, va impartir als empresaris una
conferéncia sobre la situacié economica de Catalunya, posant
lapunt en les perspectives de futur a curt i mig termini per al sector
empresarial i comercial

Conclusions Factors clau per al creixement
« Finances prudents
e Lideratge
e Passio
e Resiliencia

e Humilitat
o FEticaiRSC
e Equip

« Excelléncia

e Marqueting

e Innovacio i adaptacio al canvi
e Internacionalitzacio

26

19 de setembre
Tancar, vendre o continuar amb el negoci?

Ponent:
Sr. Jordi Tarragona, coach i conseller dempresaris.

A lempresa familiar hi ha interessos economics i llacos afectius. La
successid és un dels moments critics en la vida de les empreses.
En aquest dinar dempresaris de Comertia va ser molt interessant
compartir amb  lexpresident de Comertia, Jordi Tarragona
(ExpoMobi) diferents situacions sobre el futur de lempresa familiar,
sobre com augmentar la rendibilitat del negoci i de les eines del
protocol i el pacte successori que poden ajudar a planificar la
continuitat de lempresa familiar.

Continuar, vendre o tancar? Convé sortir del marc mental que
ens limita per respondre a aquesta questié que en algun moment
ha de plantejar-se tota empresa familiar. Empresa i Familia son
dos realitats contraposades que cal compaginar, una cerca la
riquesa i es regeix per la meritocracia i laltre la felicitat i lamor
respectivament. Per continuar cal tenir clar que el substantiu
es empresa, familiar es ladjectiu. Leleboracid del protocol es
una excusa per establir el dialeg sincer entre les generacions |
la planificacié, que son essencials per a continuar. Cal gestionar
els sentiments, també dels afegits. El pitjor es tractar a lempresa
com a familia i a la familia com empresa. El motius per vendre
poden ser molts. Si sha decidit no continuar, i no es pot vendre
ni per un euro, el que toca es tancar. Decidim continuar, vendre o
tancar, es essencial gestionar de forma adequada la comunicacio,
a lempresa, a la propietat, a la famlilia; i entre elles.



17 doctubre
Situacié actual i previsié de futur de les empreses

Ponents:
Sr. Lluis Buil, subdirector general i director territorial de Catalunya
del Banc de Sabadell.

Sr. Josep Esteve, director xarxa doficines del Banc de Sabadell.

Davant del context del moment, es va decidir destinar aquest
dinar dempresaris a debatre i compartir internament dubtes
I preocupacions dels directius sobre la previsio de futur de les
empreses.

e Quin és limpacte economic real?

« Com afecta la conjuntura actual en els sectors de retall |
turisme’?

Un representant del Banc de Sabadell va explicar de primera ma la
decisié de traslladar la seva seu a Alacant, i va exposar els diferents
escenaris de futur que tenen previstos.

e Quins son els avantatges de traslladar la seu empresarial?
e Com es preveu el futur de la banca?
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3.2. Tallers d'intercanvi

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, xarxes socials, ecommerce, etc.

Lhorari dels tallers dintercanvi és de 9:30 h a 11:30 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 dinterés. Els tallers dintercanvi conclouen amb un debat
posterior per conéixer diferents solucions, experiencies i punts de
vista entre els assistents.

Al llarg de 2017 Comertia ha organitzat diferents tallers dintercanvi
en les arees de RRHH, marqueting, finances i expansié.
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24 de febrer. SISTEMES

Com aprofitar lauge del mobile commerce i les xarxes
socials Facebook i Instagram per incrementar vendes
en retail

Ponents:

Sra. Marfa Sanchez, Marketing Manager de Codisys.
Sr. Fernando Sé&nchez, Software Manager de Diebol-Nixdorf.
Sra. Marta Mateu, Partner Manager a Facebook.

El consumidor online sha acostumat a un temps minim despera
per rebre els productes que adquireix, obligant al retailer a portar
molt al dia la gestié omnicanal, qui sha de plantejar aspectes com:

e Millora del rendiment de la venda donant una rapida
sortida al producte.

e Transparéncia entre canals dinformacio de producte,
historial de moviments i estoc.

e Gestio de la mercaderia en qualsevol lloc i moment a
través de qualsevol dispositiu.

»  Orientacio eficient al negoci.

En definitiva, en aquesta sessio es va abordar el coneixement de:

e Analisi de les principals variables i xarxes socials que
influeixen en el procés de compra online.

e Futur de les compres online.

e Tendencies i solucions de marqueting (branding |
performance) per empreses del sector retail

Eltaller va ser molt Util per a ajudar a repensar eines de marqueting
digital i per a reformular els objectius dels seus plans.



23 de marc. MARQUETING
Customer Experience: enamorant als nostres clients.
Visita Fira Graphispag

Ponent:
Sr. Ivo Guell, professor, consultor directiu i conferenciant.

El mercat actual es caracteritza per un alt volum doferta, fet que
implica una gran competeéncia per a les marques. Podem fer que la
nostra marca destaqui en el mercat? Comn podemn potenciar aquesta
diferenciacié? Podem trobar idees que enamorin al nostre client?

En aquest taller dintercanvi es va aprendre que aquest canvi
estratégic sanomena ‘customer experience’, i de la ma daquest
expert en marqueting i vendes, es van donar a coneixer com
arribar a lepicentre neuronal de la compra o cervell emocional.

Finalment, el taller dintercanvi va comptar amb una visita a la Fira
Graphispag, per coneixer les darreres tendencies en solucions
grafiques per al retail

5 d'abril. FINANCES
Subministrament Immediat d'Informacié de U'IVA (SIlI)

Ponents:

Sr. Joan Iglesias, advocat, inspector d'Hisenda de lEstat en
excedéncia, i Sr. Marc Barroso, economista; ambdés socis del
departament fiscal a Crowe Horwath Legal i Tributari.

Sr. Julio Alcolado Santos, director comercial dEnxendra.

El passat 6 de desembre de 2016, es va publicar el Reial Decret
596/2016 de 2 de desembre per a la modernitzacio, millora i
impuls de [Us de mitjans electronics en la gestio de [IVA, a través
del qual es modifiquen els reglaments de [IVA, de facturacio i
daplicacié dels tributs.

Aquest Reial decret va aprovar un nou sistema de gestié dels
llibres registre dIVA mitiangant el subministrament electronic
dels registres de facturacié en un periode de temps breu a la seu
electronica de [Agencia Estatal dAdministracio Tributaria.

En aquest taller dintercanvi es va presentar en qué consistia el
nou model de gesti¢ de [IVA, que implica, a qui afecta o quins
avantatges té Aixi mateix, es va conéixer la proposta dEnxendra,
empresa tecnologica dedicada a crear serveis de facturacio
electronica, que ofereix la possibilitat de gestionar el Sl de forma
integrada en els sistemes de lempresa.
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6 dabril. RRHH
PRL i Formaci6 a les empreses

El Tribunal Suprem estableix que les empreses no estan obligades
a portar un control del registre de la jornada diaria de la plantilla.

*  No sha de portar un registre de la jornada diaria dels
treballadors contractats a jornada completa.

e Sisha de portar un registre de les hores extres que facin
tots els treballadors de la plantilla.

« Continuen les obligacions de registre de la jornada diaria
establertes pels treballadors contractats a temps parcial,
derivades de larticle 124 de [Estatut dels Treballadors.

Alguna empresa controla el fitxatge amb lempremta digjtal del
treballador i mitjancant un programa (Tempo de Soft Machine) els
envien periodicament als treballadors.
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La prevencié de riscos laborals a lempresa
Lempresa pot encarregar-se dorganitzar lactivitat preventiva amb
recursos propis, 0 bé concertar-la amb una entitat especialitzada.

La periodicitat de lavaluacié de riscos laborals dependra de
[activitat, les caracteristiques dels llocs de treball i els treballadors.

Formaci6 a les empreses

En general hi ha una necessitat de tenir una formacié adrecada
als venedors que consisteixi a saber connectar amb el client, tenir
empatia, saber fer-se seu el client.

Durant molt temps el procés de venda sha enfocat a la tecnica.
Aixo, sovint porta al client a pensar que la persona que té al davant
Unicament vol vendre a qualsevol preu el seu producte sense
importar-li realment les seves necessitats.

La programacié neurolingUistica pretén millorar en el venedor la
seva capacitat per pensar i sentir amb empatia. Ser més efectius
en la comunicacié amb el client i aixi coneixer quina és la seva
estratégia de compra.



10 de maig. RRHH
Consorci Formacié Continua de Catalunya /
Eleccions sindicals a les empreses

Presentacié del Consorci per a la Formacié Continua de Catalunya.
Que pot fer el Consorci per a les empreses? La presentacio va
anar a carrec de la Sra. Adriana Rectoret, directora i la Sra. Gemma
Aguyé, responsable de metodologia i estadistica del Consorci.

El Consorci neix lany 2004 en el marc del Servei dOcupacio de
Catalunya, i esta integrat per la Generalitat de Catalunya i per les
organitzacions sindicals i empresarials que tenen la consideracio
de més representatives a [ambit de Catalunya.

Eines com el Consorci, que sencarrega de la gestié i de lexecucio
dels programes de la formacié professional continua, serveixen
per aconseguir [objectiu de garantir la formacio al llarg de la vida,
ladaptacié dels treballadors i treballadores de les empreses a la
nova societat basada en el coneixernent, com també per mantenir
la capacitacio professional dels treballadors i treballadores
quant als canvis dels processos productius. Daquesta manera,
saconsegueix que es millori la competitivitat empresarial amb la
finalitat doferir el millor servei als ciutadans de Catalunya.

En aquest taller també es va parlar sobre les Eleccions sindicals a
les empreses

14 de juny. RRHH
Fonts de seleccié i reclutament /
Confidencialitat de les ndmines

Seria bo tenir un protocol dactuacié en quant a la gesti6 de
nomines. Sha de parlar i pactar amb el treballador el sistema de
retencié. Conéixer cada cas i mirar dadaptar-se a les necessitats.

Existeixen diferents variables: mensuals, trimestrals, anuals. Les
primes de qualitat es mesuren en funcié de diferents kpi's.

Hi ha moltes fonts de selecciod i reclutament: Indeed, Infojobs, Job
today, Infoempleo, Facebook, (internacional), Stepstne (Alemania,
Austria), Cadreemploir (Franga), Retail choice (UK), les propies
botigues, mitjancant la web, borses de treball dels ajuntaments,
cambres de comerc.

Els perfils son molt diferents depenent don vinguin.

31



MEMORIA ANUAL 2017 | SERVEIS ALS SOCIS

16 de juny. EXPANSIO
Tendéncies en formats comercials actuals

Ponent:
Sr. Jaume Maynau, Head of Retail BNP Paribas Real Estate
Advisory

A lesmorzar dexpansié dempreses Comertia varem poder
escoltar i aprendre sobre els serveis de Comex (Comertia Expansié
i Gestio dActius, SA.) i informacié de les oportunitats dexpansio a
Catalunya i corredor Mediterrani a carrec del Sr. Guillermo Biener,
director general de Comex.

En la seva intervencié, el Sr. Maynau va tractar els segients temes:

e Estat actual del mercat de retail en els diferents segments
(locals a carrer, a centres comercials | Parc de Mitjanes).

e Tendencies dels grans operadors.

e Financament de lexpansi¢ de les marques a través de la
formula sale and leaseback.
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13 de juliol. MARQUETING | FINANCES
Transformaci6 digital a les empreses:
el futur dels mitjans de pagament

Ponents:

Sr. Josep Amords, responsable eCommerce 360, BBVA
Data&Analytics

Sr. José Carlos Bringas, responsable de Digital Payments

TRANSFORMACIO DIGITAL

El canvi és [Unica constant. Es van donar respostes a preguntes
com: Per qué hem de parlar de transformacié digital a lempresa®
Com afecta la tecnologia en el nostre dia a dia? Podem utilitzar les
dades per crear valor?

Les empreses necessiten adaptar-se a una transformacié digital
completa, tant a nivell deines i processos, com a tot el relacionat
amb la gestié. Només aquelles que sadaptin, sobreviuran. En el
taller vam conéixer com podem utilitzar les dades per crear valor,
vam parlar de la Piramide de dades i vam comentar exemples
aplicats daltres empreses que han comengat a tilitzar les dades

» Transformaci¢ digital i Big Data
e Commerce 360
e Retail Promation (promocions segmentades)



EL FUTUR DELS MITJANS DE PAGAMENT 25 dejuliol. RRHH

Manual de benvinguda / Proves per competéncies
En un entorn canviant per totes les indUstries, de la ma de
la digitalitzaci¢ de tot tipus de negocis, el pagament és un dels
punts dinteraccié amb el client que més es transformara en els
proxims temps. Els metodes de pagament estan canviant i cada
vegada més la barrera entre els pagaments fisics tradicionals i
els electronics, esta més diluida. La segona part del taller es va
destinar a conéxier lentorn actual i quines noves solucions de futur
seran rellevants per tots els actors de la cadena de pagaments.

e Pagaments fisics i eCommerce.
o Wallets bancaris i Wallets de tercers

= Nous sistemes de pagament: Bizum.

En aquest taller es va parlar sobre diferents temes:

¢ Proves per competencies
«  Avaluacions psicologiques
e Escales détiques en la seleccid interna
e Manual de benvinguda del treballador

Les empreses van mostrar diferents manuals de benvinguda i van
explicar les seves experiéncies.
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18 de setembre. DIGITALITZACIO
La recepta de la digitalitzacié

La Mobile World Capital Barcelona va organitzar una sessio pilot
de treball per a desgranar la “taxonomia de la digitalitzacid” en linea
amb les darreres tendencies i necessitats de la indUstria del retail

La trobada va consistir en una metodologia i dinamica innovadores
Que van servir per a coneixer:
« Quins elements de la digitalitzacié estan influint i impactant
en el sector retail
« Quines empreses estan abordant la digitalitzacié amb exit
i qué podem aprendre delles.
« Quins s6n els canvis i friccions en la cadena de valor de la
nova economia.
e Quins nous agents del sector o de sectors colindants
poden ser generadors de valor
« Quins ‘hacks poden ser dutilitat per adaptar un negoci a
les noves oportunitats i nous habits de consum.
»  Com canvien els models de negoci i els productes per
afrontar ladaptacié a lera digital.

La sessid va concloure amb un “feedback obert” per compartir
dubtes entre els assistents.
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4 doctubre. RRHH
Control de KPF's. Quins indicadors tenim en compte i
com els mesurem

Tot i haver KPIs per a diverses arees duna empresa: compres,
logfstica, vendes, servei al client, etc. , en aquest taller es va parlar
sobre els KPIs que utilitzen per mesurar el nivell dacompliment
dels seus venedors, és a dir, aquells relacionats amb les vendes a
les botigues

Sha dintentar tenir KPIs senzills i tangibles per tal que els
treballadors els entenguin i els puguin assolir i al mateix temps
siguin una motivacio.

Els indicadors més utilitzats: ticket mig, taxa de conversio, inventaris,
magatzems, articles per venda, retencié de client, vendes per
dia, net promote score: enquestes per mesurar la satisfaccio i la
recomanacio dels serveis.

Els KPIs poden ser de caracter grupal o individual

14 desembre. RRHH
Marqueting de RRHH - Comunicaci6 interna

En aquest interessantissim taller es va parlar del Pla de RRHH per
ser més eficients abordant dos aspectes:

e Marqueting de RRHH
e Comunicacio interna

Els assistents al taller van debatre sobre la importancia de tenir
un bon pla de comunicacid6 des del departament de RRHH
amb lobjectiu de coordinar diferents tasques entre els diferents
departaments. Es van explicar diferents maneres de comunicacio;
des de plataformes online, mails periodics, comunicats, grups de
whatsapp, etc.



3.3. App Comertia treballadors

Comertia disposa duna APP mobil dissenyada per a [Us dels seus
membres associats com a eina de comunicacid | 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 comunicaci®é 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 1 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
de descomptes i condicions especials de productes de la resta
dempreses membre.

Els beneficiaris han densenyar la targeta personalitzada amb el
seu nom als establiments de Comertia que ofereixin descompte, ja
sigui en format digital a través de [App Comertia o bé impresa des
de la pagina web www.comertianet/appcomertiaphp.

Des de lassociacio, es realitzen diferents activitats per a recordar
i fer difusio dels descomptes que poden obtenir els treballadors.

« Butlleti mensual de descomptes, ordenat i agrupat per
sectors dactivitat. Senvia un cop al mes als responsables
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 poden triar entre 2 mides de diptic (format A4
0 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 Expansio - COMEX

Des de Comertia es facilita als socis informacié per a lexpansio i
la internacionalitzacié cercant sinergies conjuntes que els permetin
collaborar entre ells en aquelles iniciatives dimplantacié conjunta,
destinacions o projectes de comU 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. TALLERS D'INTERCANVI: adrecats als caps de recursos humans
de les empreses on sintercanvia informacié i experiéncies sobre
diferents temes especifics i tecnics que ocupen bona part de la
seva gestid: absentisme laboral, sistemes de retribucié, 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,
BCM talent & retail, etc.

4. SELECCIO: de npersonal per al punt de venda
Collaboracié amb les empreses BCM talent & retail i Axxon.
Més informacid: wwwbcrmcat | www.axxon jobs

5. ASSESSORAMENT: sobre aspectes de recursos humans,
personalitzat per a cada necessitat sistemes davaluacio de
lacompliment, sistemes de retribucié, etc. Collaboracid 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 jobs

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, amb
noticies de Comertia i les seves marques associades, com del
sector 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 dopinid de prescriptors i influencers en
matéria 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.

37



38



4 PROJECTE
COMERTIA CLIENT



MEMORIA ANUAL 2017 | PROJECTE COMERTIA CLIENT

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

o 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 aquest motiu que, des de 2015, vam comencar a treballar
en aquest projecte per posar en comuy tots aquests valors que
compartim, i fer un pas més, per fer arribar al consumidor final qui
som, que és Comertia, i quins sén aquests valors que hi ha darrera
de les seves marques.
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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 i 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 informacié per adaptar-nos a les noves tendencies,
amb el compromis de millorar el servei que oferim cada dia als
nostres clients.

Durant lany 2015 es va desenvolupar la nova imatge de la marca, més
singular, més propera, més amable | adaptada a aquesta nova etapa.

Lany 2017 sha dut a terme la fase dimplementacié de tota la
gestacio i creacio de branding de la nova marca.



4.1. Difusié de Comertia

Lany 2016, Comertia va implementar una serie daccions per
comunicar al consumidor tots aquests valors de les marques. Les
accions que es van dur a terme van ser:

« |dentificaci6 de les botigues amb un adhesiu
e (Guia dels establiments Comertia

e Accio xarxes socials

e Web Comertia

* APP Comertia

Per tal de donar un impuls a aquestes eines, i en concret, per donar
a coneixer [APP de Comertia a clients, lany 2017 es va dissenyar
una campanya de difusio a través de xarxes socials. Lobjectiu
daquesta campanya promocional era potenciar la implementacio
de [APP de descomptes dels establiments comercials associats
i aconseguir augmentar les descarregues per tal de portar més
trafic a les botigues.

Laccio promocional es va materialitzar en la creaci6 duna
‘Campanya Viral’ difosa a través de publicitat a xarxes socials
(Facebook, Twitter, Instagram | Youtube), i també de forma
organica a través dels seus canals propis: newsletter de
lassociacié, web corporatiu, reunions presencials, mailing i xarxes
socials dassociats.

Comertia va apostar en aquesta ocasié per una accié original,
divertida i de to humoristic generant simpatia cap a la marca,
plantejada en format viral per difondre a través de canals digitals.
Es tracta duna parddia duna balada romantica on el personatge
principal, al qual hem aprofitat per cognomenar com la marca
(Rodolfo Comertia) es caracteritza per tenir trets sensibles pero
alhora murris, que el converteixen en algl proper i divertit. Es tracta
dun personatge simpatic que cau bé des del primer moment, i que
apareix cantant a la seva enamorada.

Per intensificar laccid de difusié | generar expectacié, Comertia va
fer un llancament previ dun teaser (trailer del video final) amb una
durada de 3 dies que va aconseguir més de 5000 visites a youtube
La campanya es va iniciar al novembre i va estar vigent a xarxes
socials (Facebook, Instagram, Twitter i Youtube) fins al dia de Reis (6
de gener 2018), just abans diniciar la promoacié de Rebaixes.

La campanya de difusié de [APP de Comertia va comptar amb el
suport del Pla de Competitivitat del Comerg Minorista 2017 de la
Cambra de Comerc de Barcelona -cofinanciat per la Secretarfa de
Estado de Comercio Interior del Ministerio de Economia, Industria
y Competitividad i el fons Europeu de Desenvolupament Regional
(FEDER) de la Unio Europea-, que té com a objectiu contribuir a la
professionalitzacio i la innovacié del sector.

CLICKA AU
| ENAMORAT

>
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MEMORIA ANUAL 2017 | PROJECTE COMERTIA CLIENT

42



5 ACTES | CELEBRACIONS
2017



MEMORIA ANUAL 2017 | ACTES | CELEBRACIONS

5.1. Assemblea General i Celebraci6 “Comertia, 15 anys compartint per competir”

L'Associacio Catalana de [Empresa Familiar del Retail, Comertia,
va celebrar el 3 de juliol el seu quinze aniversari,en un acte presidit
pel President de la Generalitat, M. Hble. Sr. Carles Puigdemont,
amb la presencia de [Illm. Sr. Jaume Collboni, IHble. Conseller
Baiget, la Directora General de Comerg, la Regidora de Comerg
i lassistencia dempresaris de Comertia i personalitats de la
societat politica i civil

En el quinze aniversari de lentitat, Comertia agrupa 60 cadenes
de retail que sumen més de 100 marques comercials, 4000
punts de venda, 35000 llocs de feina directes | una facturacio
conjunta de 4000ME anuals

En el marc de la celebracio dels 15 anys de Comertia, lentitat
va aprofitar per celebrar [Assemblea General Ordinaria a la
tarda i aixi donar pas després al sopar, on van assistir prop de
200 persones. El president de Comertia, Joan Carles Calbet, va
aproftiar locasio per fer un repas de lactivitat de lassociacié des
dels seus orfgens, fent especial émfasi en tots els reptes superats
per les empreses associades al llarg daquests anys de crisi. Des
de Comertia, es va fer referéncia a lentorn actual en el que operen
les empreses que generen riquesa | benestar al nostre pafs i que
aporten valor a la societat, davant dun entorn amenacat per
formats i models disruptius amb avantatges competitius.

En aquest sentit, el president de Comertia, Joan Carles Calbet va

incidir en la necessitat de major contundencia davant de canals
illegals i el frau fiscal, i en definitiva, va demanar equiparar la
fiscalitat de les transaccions comercials amb independéncia del
canal de venda emprat, i de la ubicacié de la seu de la empresa.
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Si voleu veure el video el trobareu al canal @8 YouTube de
Comertia amb el titol Discurs President Comertia 15 anys

Aquest posicionament de Comertia va comptar amb el
recolzament testimonial de tres economistes, el Dr. Oriol Amat,
el Dr José M2 Gay de Liébana i el Dr. Joan Tugores, els quals
van aportar la seva visid sobre el rol del retail a Catalunya. En
acabat, Comertia va reclamar la collaboracié de ladministracié
a fer visible el lideratge i la singularitat de les marques catalanes,
per fer front a la globalitzacid i homogeneitzacid del retail:
“Demanem a ladministracié que ens ajudi a fer visible aquest
missatge davant dels ciutadans, per tal de posar en valor la
singularitat de les marques locals enfront la globalitzacié del
retail, per poder preservar el patrimoni comercial i cultural del
nostre pais.”

Per finalitzar el seu discurs, el president de Comertia va reivindicar
una de les peticions historiques de lentitat: “l'exempcid o aplicacié
d'un tipus impositiu reduit dels beneficis no distribuits, com a
principal forma de tenir un mdscul financer de les empreses i
no dependre de les entitats financeres.”

Durant lacte celebrat a [Hotel Majestic i moderat pel periodista
i actor Queco Novell, va tenir lloc també el lliurament de
reconeixements als socis que porten 10 anys a lassociacid
boboli, Calbet, Chocolat Factory, Céndor, Gotta Perfumeries,
Ocine, Punto Blanco i Unipreus.



Aixi mateix, el president de Comertia va lliurar un reconeixement
especial a [Elisabet Vilalta, pels seus 10 anys com a directora
general al capdavant de lentitat.

En acabat, es va donar pas als parlaments.

Primer va tenir lloc la intervencid del Segon Tinent dAlcalde de

lAjuntarment de Barcelona, lllm. Sr. Josep Collboni.

| en acabat, va tenir lloc una conversa entre el President de la
Generalitat i el President de Comertia, per parlar sobre la situacio
actual i la previsio de futur de les empreses de retail de Catalunya.

Tot plegat va ser una vetllada molt agradable, amb gran

representacié publica i privada del sector retail, el que demostra
que Comertia ha sabut mantenir la seva atractivitat i dinamisme
en la representacié de les cadenes i marques comercials de
referéncia del nostre pafs.
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5.2. XV Jornada Retail Comertia: Next Retail, seduint al client

Comertia va celebrar el 14 de novembre la seva 152 jornada de
retail al Cosmocaixa, sota el titol ‘Next Retail: seduint al client”, per
a reflexionar sobre el retail amb visid de futur.

El president de Comertia, Joan Carles Calbet, va donar la
benvinguda a la 152 jornada de retail de Comertia, aprofitant
per posar de manifest la necessitat dequiparar el model fiscal
contributiu amb els nous models de retail que provoquen una
forta competencia deslleial. “Ens referim a formats il-legals tan
evidents com el TOP MANTA o formats comercials regentats per
operadors de fora del nostre pais, que venen productes falsificats,
0 que no compleixen les normatives de seguretat, de qualitat o
de sanitat. Pero també a les multinacionals que operen en el
territori amb avantatges competitius i en diferents ambits: fiscal,
capital, credit, ubicacid, etc, que estan copant els millors espais
de les nostres ciutats generant una inflacié extraordindria en els
lloguers de les zones prime, i moltes amb seu a daltres paisos,
fins i tot a paradisos fiscals, per tant no paguen impostos aqui.”

Per la seva banda, la Sra. Muntsa Vilalta, Directora General de
Comerg de la Generalitat de Catalunya, va introduir la jornada
assenyalant la importancia de les persones en aquest procés de
digitalitzacié i transformacio del retall, i va destacar un cop més
que “les botigues Comertia tenen al davant el repte de mantenir
la seva singularitat i de crear marques irrepetibles.”

Seguidament, Jordi Aymerich, manager partner a Hamilton Global,
va presentar les conclusions dun estudi que va tenir com a objectiu
identificar les grans macrotendéncies del retail, emmarcat en el
contex #NextRetail de la jornada. Segons Aymerich, “cada persona
fa servir 2’6 canals per a realitzar una compra.”

L'estudi presentat per Jordi Aymerich, Managing Partner a Hamilton,
va posar de manifest que estem vivint en una mena de “dictadura
tecnoldgica” on sembla que la tecnologia hagi de ser la peca clau
per a que una empresa funcioni, i aixd és un greu error. “Cal tenir
clar el model de negoci i observar al consumidor com a persona
i no tant com a comprador: el consumidor segueix sent qui mana
en retail” La tecnologia ha de ser entesa com una eina de millora
en una part del procés del negoci, perd mai pot ser una iMposicio.

Les persones emergeixen
com els principals protagonistes en la
transformacio digital del retail i son el valor
diferencial de les marques comercials.

Una altra conclusio categorica va ser situar el Big Data com un
dels factors amb més recorregut en retail, ja que actualment es
troba en una fase molt embrionaria i en poc temps es convertira
en el factor vertebrador del futur del retall, “perque té la capacitat
danticipar necessitats i un alt potencial per influir en les decisions
del comprador.”

En el primer bloc de la jornada, moderat per Albert Closas, es van
donar a conéixer les experiencies dEnrique Tomas, Nostrum i Brava
Fabrics. D'una banda, Enrique Tomés, de la ma del seu director de
marqueting, Xavier Bru, va exposar el seu cas dus de Big Data i
analisi de dades per aconseguir la fidelitzacid | personalitzacid en
el servei als clients en lestabliment que la firma té a la T-4 de
laeroport de Madrid

Quirze Salomo, fundador i CEO de Nostrum, va compartir amb
els assistents els plans de la cadena per a convertirse en el
primer player europeu del sector de restauracié rapida, gracies a
lorganitzacié empresarial i als valors intrinsecs de la companyia
Aquest repte el volen portar a terme amb un desembarcament
proximament als mercats de Belgica, Holanda i Suissa, amb

format de franquicia i master franquicia.

47



MEMORIA ANUAL 2017 | ACTES | CELEBRACIONS

Brava Fabrics,una empresa de nova creacit,amb només 2 anys i mig
de vida, va exposar el seu model de negoci basat en la fabricacio de
camises destil hipster amb produccié a Barcelona, amb venda per
internet i a través del seu primer punt de venda ffsic, concretament
al barri de Poblenou de Barcelona. Segons Ramon Barbero, un dels
dos socis fundadors, “la botiga ens permet un espai fisic per tocar
i provar el producte, i a lhora atorga seguretat a lhora de vendre a
gent de fora de Barcelona.” Per a Barbero, el mercat online té limits:
la logistica inversa, Facebook, .. fins ara han venut 80% online i el
20% en retall fisic, i volen invertir aquest percentatge: “volem estar
presents a 500 punts de venda multimarca al 2018 aixi com tenir
2 punts de venda propis a Barcelona”

En el segon Bloc, dedicat a “Estratégies domnicanalitat”, van tenir
lloc les experiencies de Kiabi, Asics i Leroy Merlin

Alex Balada, Manager dOmnichannel a Kiabi, va explicar levolucid
de lempresa de moda low price francesa amb 30 anys de vida,
present a 14 paisos, i amb una propera entrada a Brasil a labril. Per
a Balada, hi ha tants models domnicanalitat com empreses, i el que
realment importa és saber escoltar als clients: “les marques hem
de ser traductors i interpretes de les necessitats dels consumidors,
i en el desenvolupament daquesta tasca, les persones i el talent
de lempresa juga un paper de primer ordre,”
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Visié compartida per Xavier Escales, Country Manager dAsics, qui
va centrar la seva ponéncia en la necessitat del retailer doferir el
maxim servei al client. En concret, va dir que per tal de contrarestar
el baix sou del sector, les empreses de retail tenen per davant
loportunitat de convertir-se en proveidors destil de vida dels seus
treballadors, oferint serveis com avantatges en salut (fisioterdpia,
mindfulness,...), o flexibilitat horaria per a les persones de lequip.

Per la seva banda, Leroy Merlin, amb una ponéncia magistral de
la ma de Rodolfo Casero, director de la zona nordest i Balears,
va introduir a lauditori el concepte de “O canal” Segons Casero,
“no existeix cap canal, siné que l'experiencia ha de ser la mateixa
independentment del canal.” Cal buscar [essencia de la marca, el
valor de lexperiéncia i traslladar-la a tots els canals fins arribar a
fer desaparéixer el canal. Per aquest motiu, Leroy Merlin va apostar
per crear una comunitat digital a la xarxa que els servis per generar
i obtenir coneixement, escoltar la percepcid dels seus consumidors
i aixi anar millorant

Tota aquesta evolucié cap al O canal, també passa per la cerca de
noves ubicacions i noves formes de relacid amb el client en loff
line: el model city de centre ciutat (2 botigues previstes per 2018
a Madrid i Barcelona), el format de botiga efimera, actualitzacié de
les primeres botigues; format satellit XS a Eivissa, .. models que els
obliga el mercat. Finalment, les paraules de Casero referents a la
digitalitzacié en retail han estat que “la transformacié omnicanal
és una transformacié humana.”

Proximitat i tecnologia van ser els comuns denominadors del
darrer i tercer bloc de ponents, destinat a conéixer start ups actuals.

Chopit és laplicacié del comerg de proximitat que ofereix serveis a
empreses de comerg de descobrir una marca, comprar online i fer
difusié de marqueting des del punt de venda.

Deliberry és la fusid de “delivery” i botigues dalimentacio, i el
seu concepte és que unes ‘mama shoppers” facin la compra de
producte fresc, a diferents botigues, i te'l portin en un periode de 2
a 3 hores. Actualment tenen 50 mames en plantilla, i entre daltres,
treballen amb algunes empreses de Comertia com Casa Ametller,
Veritas o Nespresso.



Wipiip per la seva banda és una tecnologia que et permet fer la

llista i a [hora ser la cistella de compra en el mateix moment que
sacaba un producte. | per Ultim Ulabox, amb 7 anys de recorregut
al mercat, es defineix com una empresa de tecnologia a més a
més de ser un supermercat online.

Per Oltim, el professor dESADE expert
en retail, Jaume Hugas va fer una
ponencia final desgranant els moviments
empresarials  dels gegants de |a
distribucié mundial, Wal-Mart i Amazon, i
va anunciar algunes sentencies colpidores
per als retailers, tals com que el futur i el
creixement del negoci es troba si o sf a
lecommerce i que el repte encara per
resoldre és el logistic, assegurant que no
hi ha cap empresa en tot lestat espanyol
que tingui un model logistic dexit. El
ponent va compartir amb  lauditori
algunes idees interessants com per exemple la substitucio de les
busties per taquilles, per poder deixar els paquets als domicilis i
evitar les altes despeses de la logistica inversa

Tot plegat, va ser un matf intens de reflexié que va deixar sobre
lescenari un pronostic saludable en nous formats de retail
(click&collect, showroom, flagship,.), amb noves modalitats de
negoci (en el cas de botigues showroom, pagar per emprovar
peces), i amb la logistica, com a gran repte

Per a més informacié sobre el programa de la XV Jornada, podeu

accedir a: wwwjornadaretailcomertianet.
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Valoracié de la 15 2 edici6 de la Jornada

Un cop celebrada la Jornada, Comertia envia una enquesta als tematics, i la satisfaccié amb les ponencies presentades. En aquesta
assistents per recollir la valoracio de lacte i coneixer lopinid sobre ocasio, la valoracio de satisfaccid general va ser molt bona i lopinid
aspectes generals dorganitzacié, linteres en els diferents blocs global molt favorable, tal i com es mostra en els segients grafics:

Un nou retail, Desafiaments i Estrategies El client omnicanal
explorant el cami tendéncies domnicanalitat

. Nostrum Brava Fabrics Enrique Toméas
Desafiaments i 9
tendéncies
Estrategies Kiabi Asics Leroy Merlin
domnicanalitat
Retail Start Up Chopit Deliberry Wipiip Ulabox
@ Molt interessant Interessant  @Normal @ Poc interessant @ Gens interessant
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5.3. 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 edicit, el Sopar de Nadal de Comertia 2017 es va
celebrar el dijous dia 15 de desembre a [Hotel Olivia Balmes
de Barcelona. El president de Comertia, Joan Carles Calbet, va
assenyalar en el seu discurs la importancia dassistir a les reunions
per tal de compartir i intercanviar informacié entre els socis. Aixi
mateix, va destacar els valors diferencials de les empreses de
Comertia com un bon canal per aprofitar | augmentar la quota
de clients.

Acabat el sopar, va tenir lloc el tradicional sorteig dintercanvi de
regals entre les empreses de Comertia. | la celebracié va finalitzar
amb un brindis multitudinari, desitjant a tots els presents Bones
Festes de Nadal
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6.1. Indicador de Retail Comertia

L'indicador de retail Comertia és un informe mensual que va posar
en marxa [Associacié a lany 2010 per a poder disposar de dades
reals, a partir de la mostra dempreses Comertia, per a poder
coneixer la salut econdmica de les empreses amb agilitat.

Lobjectiu de lindicador és tenir dades que permetin fer un
diagnostic a curt, mig i llarg termini sobre la salut de les empreses
de retail associades, centrant-se en tres aspectes clau: vendes,
nombre destabliments i personal, principalment.

A finals de mes, els socis de Comertia reben una enquesta per
correu electronic i a través dordinador o dispositiu mobil, omplen
comoda i rapidament amb les dades, enviant les respostes al
moment.

Els resultats daquest informe mensual senvien als socis en
forma dinforme, amb dades de vendes totals i de superficie
comparable, obertures | tancaments destabliments, evolucid
en la contractacié o reduccio de plantilles, i des de 2014 també
sinclouen dades de vendes sectorials, fet que permet observar
lestacionalitat de les vendes per sectors dactivitat representats a
Comertia. Periddicament, lindicador recull també dades de marges
comercials, i vendes quadrimestrals.

A més de les dades quantitatives, lenquesta també inclou dues
0 tres preguntes qualitatives sobre tematiques dactualitat, el
coneixement del qual pot ser dutilitat i interés pels socis o pels
mitjans de comunicacio.

De fet, el segon objectiu daquest indicador de vendes, és enviar
una nota de premsa mensual amb les conclusions als mitjans de
comunicacié per anar informant de levolucid del consum i les
vendes a les empreses catalanes de retail.

La constancia i lhistoric de les dades ha convertit lindicador de
retail Comertia en una eina referent per a economistes, analistes
I mitians de comunicacié, servint de termometre de lestat del
consum.
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Vendes totals 2017

Al llarg de lany 2017 les vendes als establiments Comertia han
estat positives | forca estables, amb dos pics alts de vendes al
mar¢ | al maig. Sobserva Unicament una baixada de vendes al
mes doctubre, possiblement per la situacié politica que es va viure
a Catalunya arran de les eleccions de [1-O



Obertures i tancaments 2017

En el total de lany, les cadenes de Comertia han inaugurat 111 nous
establiments, 20 obertures menys que lany anterior, i han tancat 60,

En aquesta ocasi6, les noves obertures shan concentrat més a
finals dany, sobretot el mes de desembre, a les portes del Nadal.
També sobserva un pic alt dexpansio en el segon trimestre, que
entraria dins la normalitat per aquesta epoca.

Els mesos destiu, com és habitual, son els menys favorables per
a lexpansio. | finalment, el mes de gener, que tradicionalment és
bastant tranquil, aquest any ha tingut forca inauguracions.

— Obertures — Tancaments

Vendes totals de Comertia per sectors

El sector dactivitat de Comertia que, de mitjana, ha destacat més
en vendes aquest any ha estat Restauracio, superant dos punts
a la resta. Per darrere tindriemn Equipament de la llar (59%) i
Oci-cultura (5'6%), sectors que han revifat després dels anys de
crisi. A continuacio el sector Altres (4,6%) que inclou autormocio |
assegurances, també ha mostrat bona salut al llarg de lany, seguit
dAlimentacié, que ha baixat una mica respecte anys anteriors
(41%). Els sectors més dambit personal i vinculats a compres
impulsives, com poden ser Moda (2,3%) i Complements de la
persona (17%) sén els que han patit més aquest any, amb alguns
mesos de vendes en negatiu. Si bé tots els sectors han acabat
lany amb positiu, cal observar els canvis de comportament de la
demanda per poder tenir temps de reaccio.

— Restauracié = Alimentacio Moda _ Equipament _ Complements = Oci-Cultra = Alires
llar persona
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Les empreses de Comertia
mostren patrons dinversié

en noves tecnologies
superiors a la mitjana
del retail catala.

El sector dactivitat
comercial i la dimensi6 de

lempresa condicionen la
velocitat dimplementacio
de noves tecnologies.
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6.2. Estudi “Transformacié Digital en el Retail a Catalunya”

Comertia va encarregar a lescola universitaria de comercg, ESCOD,
la realitzacio dun estudi sobre la “Transformacio digital en el retail de
Catalunya’, amb lobjectiu de coneixer [Us i el grau dimplementacio
de les noves tecnologies entre les empreses de comerc a Catalunya.
Amb aquest efecte, es va explorar en quina mesura el sector del
comerg esta present en el canal online, mitjangant lanalisi de
diferents formats comercials i els seus respectius sectors dactivitat
econdmica. Els resultats es van presentar en roda de premsa el 17
de juliol al Palau Moja de Barcelona.

Lestudi ofereix una radiografia del grau de digitalitzacio del comerg
a Catalunya, atenint-nos a [Us deines digitals (xarxes socials,
plataformes de venda online, tecnologia en el
punt de venda), i recull també els frens i barreres
per a la transformacio digital, els objectius
dincorporar eines tecnoldgiques, la inversio
realitzada i els reptes de futur més immediat

que es planteja el sector Al final, lestudi va
incorporar també una comparacioé dels resultats globals de lestudi
sobre el grau dimplantacit de tecnologia entre la mitjana del retail
de Catalunya i les empreses de Comertia.

Segons lestudi, les eines digitals més implantades en el retail de
Catalunya sén la web i les xarxes socials. El 85,71% dels comergos
disposa de web, tot i que només el 40% dels comerciants la
utilitzen com a canal de venda. Facebook (85%) i Instagram (56%)
son les xarxes socials més utilitzades pel sector, seguides de Twitter
(395%) i Youtube (1977%). En canvi,la tecnologia
en el punt de venda, encara esta un esglad per
sota: el 41% del retail catala no disposa de cap
tecnologia implantada en el seu establiment, tot i
que observem ja la incorporacio de sistemes de

millora de lexperiencia del client, com pantalles
interactives (13'6), pagaments rapids (191%), codis QR (218%)
i tablets (218%). Daltra banda, sobserva un grau de penetracio
interessant deines de gestié com el recompte de persones (16.3)
i el Big Data (6,1%)

En comparacié, les cadenes de botigues de Comertia tenen més
integrat [Us deines de comunicacié digital (Facebook 935%,
Instagram 71% i Twitter 58%), aixi comn [Us de tecnologia en els
establiments com tablets (387%), recompte de persones (32,3%),
sistemes de pagament rapids (29%) o codis OR (29%), entre els
sistemes més utilitzats

56

En general, els objectius de digitalitzacié del retail catala van
encaminats a la millora de lexperiéncia de compra i el servei al
client. I en els factors que frenen aquest accés
a ladopcié deines digitals trobem principalment
el cost (386%), la manca de personal per a
gestionar aquest canvi (198%) o la resisténcia

al canvi (129%). A les cadenes de botigues de
Comertia destaquen també objectius de millora de la gestid: el
35'5% afirma que ha incorporat tecnologia per a consultar lestoc
en altres botigues o en web,

Quant a la inversi6 en transformacié digital que realitzen les
empreses de retall, menys del 35% inverteix a millorar el seu
posicionament als cercadors, i les que ho fan acostumen a invertir
menys de 1000 € mensuals. La inversié publicitaria en xarxes
socials ja la fa prop de la meitat de les empreses (464%) i els
sectors que inverteixen més son Oci i cultura | Moda.

El procés de transformacié digital en el retail actualment esta

polaritzat. Mentre el 43% de la mostra enquestada, considera que
el grau de contribucid de la innovacié digital al negoci ha estat
bastant o molt, el 51% afirma que ha estat poc o nul Pel 77% de
les empreses que venen online, aquestes vendes han representat
un 10% del total

Les cadenes de botigues i les botigues independents tenen el
focus posat en les inversions en ecommerce i millores logistiques,
seguides de social media i optimitzacio del disseny web. En canvi
el Big Data, un fenomen que permet la gestio de la informacio per
a millorar la rendibilitat dels punts de venda, només figura en els
plans immediats dun 12,32% de les empreses

Els plans de digitalitzacio de les empreses de Comertia de cara als
segUents mesos incorporen en primer lloc el disseny web mobil
i apps (452%), loptimitzacio de [Us de mitjans digitals (38,7%),

El retail catala aprova en
presencia online pero

encara té un llarg cami
en lUs de les TIC



lomnicanalitat (38,7%), lecommerce (387%), social media (38,7%)
i millora de lexperiéncia de lusuari (35%).

Letiquetatge electronic, seguit de la prediccié dafluencia i el digital
signage son les tecnologies que més empreses volen implantar
en els mesos vinents. En concret, el sector Moda és el que més
planteja la introduccid de sistemes daquest tipus i ja és un dels
sectors més innovadors.

ESTUDI SOBRE LA
“TRANSFORMACIO DIGITAL EN
EL RETAIL A CATALUNYA”

Aquest estudi semmarca dins del conveni de collaboracié del
CCAM de la Generalitat de Catalunya i Comertia. La directora
general de comerg, Muntsa Vilalta, va fer la

Només el 40% dels

ESTUDI SOBRE LA TRANSFORMACI® DIGITAL EN EL RETAIL DE CATALUNYA

) cloenda de la presentacio felicitant a lentitat
comerciants amb 1 sol

establiment ven online per la seva aposta per la transferencia de

4. Usos i eines digitals actuals
Plataforma online

Q11 BOTIGA ONLINE

coneixement. En aquest marc la directora

LES EINES DIGITALS MES IMPLANTADES: Web i xarxes

va anunciar que en els dies vinents es publicaria una nova linia socils

103%
Q EI85,71% dels enquestats manifesta disposar de web.

dajuts per reforcar la transformacié digital del comerg, va insistir, o

O La meitat dels enquestats ha manifestat tenir botiga Q9 DISPOSA DE PAGINA WEB 51,15

que ‘estem en el bon cami pero encara queda molt per recérrer, i online, perd les ealiats son exiremes: s
o ) ; » Q Mentre que el 100% dels hipermercats i quasi tots els
amb aquesta linia dajuts volem posar a labast del sector les eines supermercals en tenen, només el 40% dels comerciants

amb 1 sol establiment manifesta vendre online.

i lacompanyament necessaris per potencir la competitivitat del

sl “No

comerg catala.”

El president de Comertia, Joan Carles Calbet, va agrair a

ESTUDI SOBRE LA TRANSF 10 DIGITAL EN EL RETAIL DE CATALUNYA

ladministracio el seu suport en la realitzacid daquest estudi, i va
8. Quins sectors i en quines tecnologies invertiran les empreses durant el 2017?

aprofitar locasié per a demanar una major regulacid daquests

Restauracio
Prediccié d'afluncia 160% 2,0% 280%

canals de venda, una major contundencia davant dels canals

Equipament de la Uar

Alimentacis

illegals i el frau, i en definitiva, ‘demanem equiparar la fiscalitat
de les transaccions comercials amb independéncia del canal de
venda emprat, i de la ubicacio de la seu de lempresa.”

Control ubicacid,

Comptatge de persones

Digital ignage

Etiquetatge Electronic

Altres

NS/NC.

8% 167%

143% 28,6%

318% 27%

206% 29,4%

500%

167% 286%

31,0%

50.0%

bon i

Moda

ocliCultura

Altres

Complements  Serveis
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6.3. Estudi: “Un nou retail, explorant el cami”

Lobjectiu de lestudi realitzat per la consultora Hamilton Global
va ser identificar els principals debats i macro tendéncies en el
mon del retail, amb la finalitat de determinar les claus dexit per
enfrontar-se al retail del futur i entendre el rol que tindra la botiga
fisica en un horitzd temporal de 8 anys.

Logistica

4a
revolucié Mobilitat
industrial

Analisi 3602
dels aspectes

Comprador i factors que Robotica
estan canviant

la botiga fisica

Inteligéncia
artificial

Big Data

Enfocament metodologic

La metodologia es va desenvolupar en dues fases consecutives;
DESK RESEARCH: Investigacit de fonts secundaries.

Deteccio de tendéncies actuals i futures, aixi com nous models

de retall en lambit nacional i internacional mitjancant fonts
dinformacio existents.
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EXPLORACIO QUALITATIVA AMB EXPERTS
En els ambits internacional i nacional.

Es van realitzar sis entrevistes en profunditat, on es van treballar
sis disciplines que afecten directament al mon del retail i el seu
context més immediat:

»  Arquitectura de transformacio en retail.

» Expert en Branding i sociologia del consumidor.

« Consultor en Retail & Digital Business. Docent de [Escola
de negocis IESE

» Director of Retail Studies Program at Columbia Business
School (Columbia University)

* Antropologia: Consumer Insighter & Speaker.

o Consultor financer | doperacions en grans empreses de retail

Descripcié

Les principals conclusions de lestudi estan centrades en els quatre
aspectes més rellevants del retail:

TECNOLOGIA: FOCUS EN LES PERSONES

La implementacio tecnologica en el retail la modulen les persones:
les seves necessitats, els seus desitjos, i en tot cas, condicionants
antropologics, de naturalesa sensorial que ens segueixen ancorant
com a persones, i preservant valors del retail tradicional La tecnologia
no és ni sera mai capag de cobrir aquest espectre de necessitats.

OMNICANALITAT: E-COMMERCE | BRICK&MORTAR

El comerg digital ha vingut per potenciar i enriquir els models
transaccionals i relacionals entre les marques i les persones.

Lespai fisic és i seguira sent imprescindible per continuar donant
resposta a les necessitats sensorials, dexperieéncia real, aixi com
relacionals entre persones. El model que sesta imposant ve per
quedar-se: Flagship stores, Click & Collect and Concept Store.



42 REVOLUCIO INDUSTRIAL: NEW TECHS

La implementacié i la rapidesa davant ladopcid dinnovacions
tecnologiques dins de les botigues, estara molt condicionada pel
model, el sector i la dimensié de cada negoci.

Els elements amb major potencial a curt termini- Sistemes de
pagament i Blockchain que cobreixen necessitats essencials de
comoditat i seguretat de les persones. Realitat Virtual Augmentada,
que afavoreix potenciar vivencies sensorials i emocionals. El moén de
la Impressié 3D connecta amb una necessitat de personalitzacié |
dindividualitzacié.

<
o
Q
|
o
=
O
Ll
|

FOCUS EN LES PERSONES

OMNICANALITAT:

E-COMMERCE | BRICK&M

42 REVOLUCIO
INDUSTRIAL:
NEW TECHS

BIG DATA: ANALISIS DE DADES

El BIG DATA vertebrara el Retail del futur perque té la capacitat
danticipar necessitats i un alt potencial per influir en les decisions
del comprador intuint el que ha de comprar.

L'emocionalitat en la compra, la impulsivitat, el plaer de comprar
“pels ulls’, o comprar per millorar un estat danim, seguira existint més
enlla dels algoritmes matematics que pronostiquen el que desitgem.

BIG DATA:
ANALISI DE DADES
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6.4. Colleccié 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.

En aquesta ocasio | de forma excepcional, el llibre publicat aquest
2017 trenca amb el format natural de la colleccio, tant en lestetica
com en el contingut. El llibre daquest any és de format apaisat |
conté la publicacié dun estudi que analitza les macro tendencies
en retail dabast mundial.

Els titols de la Colleccié Management Comertia Retail son:

1 “Gestié a lempresa familiar de comerg”

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

2. “Expansi6 a lempresa familiar de comerg”
Especialistes en diferents ambits de gestid
plantegen la seva expertesa per tal daportar
informacié i de donar pautes per la presa de
decisions estratégiques en lexpansio.

Editat al 2004.

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 retribuci¢ i la venda.

Editat al 2005,
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4 “Innovacié en retail”

La innovacio entesa com a optimitzacid 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 que serveix la
marca, utilitat practica, necessitats d'avui, .. tot
enfocat des del punt de vista de les empreses
de retail Editat al 2007

© “Planificacio estratégica en retail”

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

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

Editat al 2010,



9 “Histories d'éxit en retail:

Com Generar Oportunitats”

Recopilatori de 7 casos deéxit en retail de
marques familiars catalanes escrits  pels
propietaris de les cadenes.

Editat al 2011

10. “Histories d'éxit en retail: 10 anys
Compartint per Competir”

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

Editat al 2012,

La nova era del retail

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

Editat al 2013,

12 “La nova era del retail”

Aquest libre de la colleccid conté un recull
de punts de vista des de diferents arees
despecialitzacié al voltant de ‘la nova era
del retall que ens ajuden a reflexionar sobre
com innovar en comerg, davant levolucid
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 visid de diferents experts
sobre les principals arees despecialitzacio que
infereixen en Smart retail, per tal dacornpanyar-
vos en la reflexid de nous camins i noves
oportunitats de millora dels negocis i de
connexid amb els clients. Editat al 2015,

14. "Retail i Economia Circular. Reptes i
Oportunitats cap a una transformacié sectorial”

- Aquest nou llibre de la colleccié Management

i Economia

Circular Comertia Retail té per objectiv formar al
lector en el nou model deconomia circular
i la seva aplicacié a les empreses de retail.

ﬂ La transformacié no sha dentendre com un

canviradical i immediat, és necessari dissenyar

el cami més adient, cas per cas Aquest llibre conté algunes
estratégies que poden ajustar-se a diversos sectors, exemplificades
amb casos dexit.

Editat al 2017

15.“Un nou retail.
Explorant el cami”
.comertia Aqueg‘[ llibre recull la

publicacié dun estudi elaborat

UNNOU
RETAIL

Explorant el cami

per la consultora Hamilton
Global, amb la voluntat
dobtenir una aproximacié de
les macros tendencies que perduraran en el retail en un horitzo
temporal de 5-8 anys.

Lestudi sha dividit en dues fases, una primera, en qué sha fet una
fotografia-diagndstic per identificar els topics que es debaten a escala
global respecte al futur del retail i els factors tecnologics impulsors
daquesta transformacié. | en una segona fase, shan entrevistat a
Key Opinion Leaders de diferents arees de coneixement vinculades
amb el retall (branding, arquitectura, antropologia, retail business, . )
per polsar la rellevancia i grau dimplementacié daquests grans
topics i ponderar la seva afectacio al retail amb visié de futur.

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 i
publicacions, Colleccid Management Comertia Retail.
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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. Retail Tour Intern

El 9 de maig, Comertia va organitzar una nova modalitat de Aquest primer Retail Tour Intern, va tenir lloc entre els carrers
trobades amb els seus socis. Es tracta del Retail Tour Intern que, Diputacio i Consell de Cent, | entre Balmes i Rambla Catalunya,
com el seu nom indica, consisteix en una visita a algunes botigues amb lagenda seguent:

de Comertia amb presencia de lempresari, qui explica als visitants

el concepte | posicionament de la botiga, principals reptes i 1000 - 1045 Veritas, amb el Sr. Silvio Elias
projeccié de futur (C Diputaci¢ 239)
1100 - 1145 Dormity, amb el Sr. David Sénchez.

Objectius: (C. Diputacio 253)

» Posar en comU i aprendre estrategies de les empreses. 12:00 - 1245  Casa Viva, amb el Sr. German Cid.

» Rebre opinions externes de persones expertes en el mén (Rambla Catalunya, 41).

del retail. 13:00 - 14:30  Dinar a Piscolabis, amb el Sr. Artemi Nolla
«  Compartir problemes i solucions, | aprendre entre tots (Rbla Catalunya, 27).

14:30 - 1515 boboli, amb la Sra. Ménica Algés.
(Rambla Catalunya, 45).

1530 - 16:15  Konema, amb la Sra. NUria Raja.
(Rambla Catalunya, 43).

16:30 - 1715 Atla ntida Viatges, amb la Sra. Pilar Vivet.
(C. Consell de Cent, 323).
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7.2. Going Digital. La revolucié de 'experiéncia digital

El 28 de febrer, en el marc del Mobile World Congress, Comertia
va participar en el programa “La revolucid de lexperiencia digital’
organitzat per la Mobile Wold Capital.

Lobjectiu del programa va ser sentar les bases per a la
transformacié digital de les empreses i la indUstria a través
dexperiencies educatives dinteres pel sector retail

e Transformacio digital del retalil b : I SAET CAP 15

S ;.w_m[}_ﬂ{}ﬂ.ﬂﬂﬁ

e Shopper experience
o Big Dat -
ig Data amazon n Go gle

Going Digital disposa dels millors experts en transformacio digital
i organitza en grups reduits, una série de sessions, tallers i tours

FLECELTT % 00

experientals per adquirir tot aquest coneixement, entendre'l i poder
fer-se amb les eines clau per a liderar el canvi a lempresa. H

Més informacio: www.goingdigital.es
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7.3. BRE Comertia Tokyo

Business Retall Comertia (BRE Comertia) és una expedicio
dempresaris de retail de Comertia que volen descaobrir, coneixer i
aprendre nous formats i conceptes comercials de paisos referents
en el sector comercial

Aquesta rapida immersié té com a objectiu obtenir eines,
estratégies, idees i oxigen per a millorar la competitivitat de les
nostres empreses comercials. BRE Comertia combina el recorregut
pels millors comercgos de la ciutat amb reunions amb empresaris
locals, per tal dintercanviar experiéncies i coneixer de primera ma
impressions i decisions dinnovacié en retail

Aquest any el Bre Comertia va ser a Tokyo, una experiéncia al futur
del retail amb lobjectiu de:

o Conéixer una de les ciutats liders en tendéncies de retail,
lescenariideal per analitzar conceptes, formats i estratégies
comercials.

e Fer un interessant recorregut als principals eixos i centres
comercials on intercanviarem experiencies de retail entre
empresaris.

e Viatjar al futur: una explosié de creativitat | innovacio que
ens brindara la inspiracié que necessitem per als nostres

negocis




Tokyo, una ciutat de disseny top en retail

Lexperiencia de compra es treballa de forma completa. Es treballa
en tots els formats, comerg petit, format gran i grans magatzems.

Lexperiencia de compra a Tokyo ha deixat de basar-se
exclusivament en el disseny pel disseny i es va sofisticant. Si bé les
cafeteries encapcalen aquesta intencionalitat, [experiéncia sestén
amb constancia al llarg del procés de compra.

Es crea experiencia, podriem dir que en totes les botigues visitades,
a partir del mateix packaging, el qual déna solidesa a la marca,
transmet un sentiment [dic en la compra i endrega el concepte de
marxandatge traslladant una sensacié de placidesa en la decisié.
Com a gran referent, Muji o ltokya.

El concepte de marxandatge net, que fa del producte una obra
dart és crucial en molts conceptes com en Fragtag Store Tokyo,

Nihonbashi, Fran Fran, Herno o Kayamoya. Isetan podria definir-se
com lexperiencia de compra per experiéncia.
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Sense of place basa la seva experiencia en la sectoritzacié que
realitza a partir dels seus maobles | The Loft a partir dels diferents
mons que crean un fil conductor en tot lespai; aixi aquests petits
shop in shop tematitzats al The Loft com és el de «sweety soft
bar» lideran lexperiencia mateixa. Aquesta tematitzacié a The
Loft es teixeix a partir de la sectoritzacid per mons personalitzats
amb una intencio ldica; entre ells destaquemn «Loft & Faby, «Few
many pop up storex, «Pencil Bar», «icracked» «trial lab», «Sweety
lofty, «Few many pop up storey, entre moltes.

Niko fent de la seva botiga una sala destar i un espai que desperta
expectatives. L'experiencia també se centra en lacollida del client i
el seu benestar, aixi que en totes trobarem wifi, taules i cadires on
seure, cistells on collocar les nostres bosses i abrics i endolls on
poder connectar-nos.

Moma design store juga amb els seus pop ups generant
expectatives; Comme d'Gargon i Dover street market son lesséncia
de lexperiencia fleeting,

La incorporacié de laboratoris a la botiga com és el cas de Le
labora i Huyggens en perfumeria o en John Masters Organics
Toquio Inner Beauty Bar especialista en productes capillars tenen
com a objectiu posar al producte com a principal protagonista.

També trobem una experiencia completa, holistica en un negoci

tan basic com en el de la bugaderia de Wash & Fold.




Mercedes Me, presenta lexperiencia com a una estrategia per
captar nous clients gracies al plantejament duna nova forma
dentendre un concessionari que es basa en la relacié amb el client
deixant en un Ultim pla lexposicié de producte.

Soup Stock Toquio ens mostra una forma diferent dentendre el
menjar rapid i sa alhora, des de el benestar i a partir de lesséncia
mateixa de la cultura japonesa.

Finalment, trobem el pop up experiencial per excelléncia «Exile
Tribe Station» on el grup de pop més famds del moment es posa
en contacte amb els seus fans a partir de tot el seu armament de
marxandatge.

De cara a les olimpfades, Toquio gira el seu cap en recerca dels
seus origens; trobem botigues que busquen donar a coneéixer la
seva cultura: Beams Japan com la gran representant de totes
elles; en aquestes arrels Japd també vol recuperar els seus habits
saludables, i amb timidesa els recupera a poc a poc a partir de
la seva tradicid perduda en els aliments fermentats, | presentant
algun concepte dalimentacié organica com és el cas de Natural
home i el de la botiga organica de Muji.
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Al llarg de 2017, Comertia ha mantingut relacions amb nombroses entitats, tant de [ambit public com privat, sempre amb la finalitat de crear

i construir vies de dialeg en arees i temes que son dinteres per lassociacio

En aquest sentit també, ha recolzat i participat en diferents temes dactualitat vinculats al comerg i al retail de Catalunya, tan importants com

el fenomen top manta, o les proves pilot de BID's a Barcelona.

Enaquest capitol de la memoria, diferenciarem un primer apartat destinat a les reunions de Comertia amb diferents entitats de ladministracio

publica, i un segon apartat més relacional, amb el resum de collaboracions i participacions de Comertia

8.1. Reunions Comertia

17 gener
SINDICATURA DE GREUGES
Reunié per exposar la problematica del top manta.

23 gener

REUNIO DIFERENTS ENTITATS DEL COMERC

Diferents entitats i agrupacions de comerg de Catalunya, entre elles
Comertia, es reuneixen per a debatre i compartir problematiques i
preocupacions del sector.

24 gener

AJUNTAMENT DE MATARO

Comertia assisteix a una reunié amb [Ajuntament de Matard per a
participar en la creacié duna Estrategiai Pla d Accid en lambit de comerc
pel 2017 amb lobjectiu de dinamitzar el comerg de Matard centre.

27 gener
AGENCIA CATALANA DEL CONSUM
Comertia acompanya al soci davant ladministracié

1 febrer
DELEGACIO DE GOVERN
Reunio per a debatre sobre la situacio del "top manta”.

2 febrer

GENERALITAT DE CATALUNYA - DIRECCIO GENERAL DE
TELECOMUNICACIONS | SOCIETAT DE LA INFORMACIO
Reunid amb el Sr. Alex Rostoll per tractar possibles vies de
col-laboracio.

3 febrer

SOM COMERC
Reunié entre diferents entitats del comerc.

2

13 febrer

GENERALITAT DE CATALUNYA - DEPARTAMENT
D’ENSENYAMENT - GENERALITAT DE CATALUNYA

La directora general de Comertia, la Sra. Elisabet Vilalta es reuneix
amb el Sr. Melcior Arcarons, director general de formacié dual.

15 febrer

RETAILCAT

Reuni¢ de diferents entitats del comerg per a treballar en la creacio
de la nova entitat.

15 febrer
CAMBRA DE COMERC
Comertia es reuneix amb el Sr. Jaume Fradera, vicegerent de lentitat.

16 febrer

GENERALITAT DE CATALUNYA - CONSORCI DE FORMACIO
DE CATALUNYA

Comertia es reuneix amb la Directora del Consorci de formacié de
Catalunya, la Sra. Adriana Rectoret per tractar vies de collaboracié

2,3,4i5 de marg

BID'S

Reunions en grup de treball de la nova proposta de gestio
comercial dels barris: BID's (best improvement district).



9 marg

FEMCAT

Les dues associacions, Femcat i Comertia, es reuneixen per
intercanviar impresions i possibles collaboracions.

15 marg

AJUNTAMENT DE BARCELONA

Reunid amb el Tinent dAlcalde, el Sr. Gerardo Pisarello per tractar
la problematica del top manta.

17 marg

AJUNTAMENT DE MATARO

Diferents associacions comercials es troben a la Taula Transversal
de Comerc per a compartir i reflexionar sobre el paper del comerg
del centre

17 marg
GENERALITAT DE CATALUNYA - CONSORCI DE FORMACIO
Comertia sincorpora al projecte GAP's (Grups dActualitzacio

Permanent del fitxer daccions formatives).

23 marg
AJUNTAMENT DE BARCELONA
Compareixenca de Comertia a la reuni¢ del Consell Ciutat i Comerc.

3 abril

MOBILE WORLD CAPITAL BARCELONA

Comertia es reuneix amb representants de la MWCB per tractar
possibles vies de col-laboracid

4 abril

GENERALITAT DE CATALUNYA - SOC

L'Associacio es reuneix amb el Servei dOcupacio de Catalunya per
buscar vies de collaboracio.

10 abril

AJUNTAMENT DE BARCELONA

Comertia assisteix a una reunio per a Congixer serveis i programes
per al comerc.

19 abril
GENERALITAT DE CATALUNYA
Reunié amb el Consell Assessor de Comerg.

4 maig

CAMBRA DE COMERC

Reunio per a informar-se de les diferents subvencions en matéria
de comerg.

11 maig

ACIDH

Comertia es reuneix amb [Associacid Catalana dintegracié |
Desenvolupament Huma per buscar vies de col-laboracié.

18 maig
AJUNTAMENT DE BARCELONA
Nova trobada del Consell Ciutat i Comerc.

29 maig

AJUNTAMENT DE BARCELONA

Reuni¢ per tractar les mesures de Govern sobre el comerc de
proximitat.

7 juny

AJUNTAMENT DE BARCELONA

Reuni6 amb el Segon Tinent dAlcalde de [Ajuntament de
Barcelona, llllm. Sr. Jaume Collboni

22 juny

AJUNTAMENT DE MATARO

Reuni¢ de la Taula Transversal de Comerg per a debatre sobre el
comerg del centre.

30 juny

AJUNTAMENT DE BARCELONA

El president de Comertia, Sr. Joan Calbet participa a una reunié de
Ajuntament de Barcelona per debatre sobre lestrategia de reforg
i projeccié del comerg a Barcelona.
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15 setembre

PLATAFORMA AFECTATS PEL TOP MANTA

Reuni6 técnica per a tractar la problematica de la venda ambulant
illegal.

16 octubre

GENERALITAT DE CATALUNYA

Diferents entitats de comerg, entre les quals es troba Comertia, es
reuneixen amb el conseller dEmpresa i Ocupacié, Hble. Sr. Santi Vila
per debatre sobre la situacié politica, social i economica a Catalunya

17 octubre

AJUNTAMENT DE BARCELONA

Comertia participa en una reunié amb agents economics i socials
i amb [Alcaldesa de Barcelona, Excrma. Sra. Ada Colau per debatre
sobre la situacié politca, econdmica i social de la ciutat de Barcelona.

25 octubre
UNIBAIL RODAMCO
Presentacit del projecte Retail One House.

25 octubre
DELEGACIO DE GOVERN
Reunio del sector comerg de Catalunya.

30 octubre

CAMBRA DE COMERC DE BARCELONA

Comertia es reuneix amb la Cambra de Comerg per tractar
possibles vies de col-laboracié.

13 novembre
AJUNTAMENT DE BARCELONA
Reuni¢ de Consell de Ciutat i Comerg

4 desembre

AJUNTAMENT DE MATARO

Comertia participa a la Taula Transversal de Comerc de
Ajuntament de Mataro.

13 desembre

CCAM- ICF

Comertia assisteix a la presentacié de les linies de crédit al comerg
per part de representats de [ICF
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8.2. Col-laboracié i presencia Comertia

30 gener / 3 febrer

080 BARCELONA FASHION

Les marques membre de Comertia, Condor, boboli i Punto Blanco,
desfilen al 080

31 gener
GREMI DE RESTAURACIO

Presentacioé del Llibre Blanc de les terrasses de Barcelona.

6 febrer

CCAM: IGNAUGURACIO 1A SETMANA DEL COMERC

Diferents empresaris i representats de de Comertia assisteixen la
ignauguracio de la 1a Setmana del Comerg de la Generalitat de
Catalunya.

7 febrer
ESADECREAPOLIS.
Comertia assisteix a una sessi6 de Big Data aplicat al retail.

20 febrer

RADICAL IS NORMALWWW

Comertia assisteix a la segona edici6 de ‘Radical is Normal’,
dAlfons Cornella.

21 febrer
COL'LEGI DECONOMISTES
Conferencia ‘Recordant a Keynes'.



23 febrer

RETAILCAT

Presentacit a la premsa i a la societat civil de la nova entitat de
comerc.

R=TAIL

La nova entitat es va posar en marxa de la ma de quatre entitats

referents en el sector, Barcelona Oberta, Cecot Comerg, Comertia
i la Fundacié Barcelona Comerg, presidida per Joan Carles Calbet
RETAILcat és una entitat que neix amb vocacio de ser lorganitzacio
empresarial representativa del sector a Catalunya, i donar resposta
a la nova realitat dun sector dinamic, competitiu i en constant

transformacio.

28 febrer
PONENCIA AMB MARCOS URARTE:
CONVERSANT EN EL FUTUR EN UN MON VUCA

28 febrer

4YFN - MOBILE WORLD CAPITAL

Visita als stands de 4YFN, en el marc del Mobile World Congress
de Barcelona.

1marg

MOBILE WORLD CONGRESS

Visita al Mobile World Congress i celebracié de la sessi¢ ‘Going
Digital Community”.

1marg
RETAILROMNICHANNEL: WHAT'S NEXT?
Conferéncia de Pablo Foncillas, IESE.

7 marg

PRESENTACIO LLIBRE “LES 10 MILLORS PRACTIQUES

PER A UEXCEL-LENCIA EN EL RETAIL

Comertia assisteix a la presentacid del llibre ‘Les 10 millors
practiques per a lexcellencia en el retall’, de Joaquim Deulofeu

20 marg

LLIURAMENT ROSES DE PLATA - BARNACENTRE

Assistencia a lacte de lliurament dels premis Rosa de Plata, de
lassociacio Barna Centre,

20-24 marg

SETMANA DEL COMERC - CCAM

Comertia assisteix a diferents actes de la Setmana del Comerg
organitzada pel CCAM
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21 marg
JORNADA BID'S IESE

22-23 marg
E-SHOW BARCELONA

22 marg

PRESENTACIO ESTUDI BARCELONA OBERTA

Comertia assisteix a lestudi ‘Impacte socioecondmic de les
compres turistiques a la ciutat de Barcelona’

22 marg
FIRA GRAPHISPAG 2017
Comertia rep un Reconeixement per la collaboracié amb

Graphispag,

23 marg

ABE
Conferéncia sobre [Excellencia en la gestio, a carrec dABE
Asociacion para la busqueda de la excelencia.

21 abril

ESADE

Comertia es reuneix amb representants dESADE per tractar
possibles vies de col-laboracio.

/6

3 maig

IESE

Presentacio de lestudi “El futur dels eixos comercials”

4 maig

CONSORCI FORMACIO CONTINUA DE CATALUNYA
Comertia participa en la sessio de GAPS Comerg del Consorci.

10 maig

VISITA A LA FABRICA CONDOR

El president de Comertia i la directora general, visiten la fabrica
Condor a Arenys de Mar, de la ma de la Sra. Roser Ramos, directora
general

18 maig

ESADECREAPOLIS - RETAIL REVOLUTION

Comertia i alguns socis assisteixen a la segona edicié de la jornada
“Retail Revolution” organitzada per Esadecreapolis

7 juny
SOPAR AMICS DEL PASSEIG DE GRACIA

12 juny

PRESENTACIO ESTUDI BARCELONA OBERTA

Assistencia a la presentacio de lestudi sobre ‘Diagnosi de
lecosisterna deixos comercials associats a Barcelona Oberta”.

15 juny
CCAM

Presentacié campanya Top Manta per part de la Generalitat de

Catalunya.

22 juny
AJUNTAMENT DE BARCELONA -
CONFERENCIA SR. G. PISARELLO

El primer tinent dalcalde, el Illum. Sr. Gerardo Pisarello, va liderar
la conferéncia “Estrategia 2025 fem Barcelona, guanyem el futur”.



26 juny
080 BARCELONA FASHION WEEK
Desfilada de boboli.

10 juliol

PREMIS INICIATIVA COMERCIAL

Lliurament Premis Nacionals a la Iniciativa Comercial i als
Establiments Comercials Centenaris de la Generalitat de Catalunya.

19 juliol

RODA DE PREMSA - PLATAFORMA TOP MANTA

Celebracio de la roda de premsa de la Plataforma Top Manta per
a reclamar solucions davant la permissivitat en la venda ambulant
illegal

28 setembre

CONVENI REEMPRESA. CECOT - COMERTIA

El president de Comertia, Joan Carles Calbet, i el president de la
Cecot i del Centre de Reempresa de Catalunya, Antoni Abad, signen
un acord de collaboracié per fer arribar el servei de Reempresa a
les empreses associades a Comertia.

10 octubre

ESMORZAR NETWORKING - CTECNO

El president de Comertia, Sr. Calbet assisteix a una taula rodona en
format esmorzar — networking sobre “La transformacio digital en
el retall’, a carrec de Tic Retail Ctecno.

27 octubre

JORNADA DELS ECONOMISTES

Comertia assisteix a la conferencia: Reptes del retail en lera de
la transformaci¢ digital dins el marc de la Jornada del Collegi
dEconomistes.

2 novembre

THINK TANK RETAILCAT - FUTUR DEL RETAIL

Comertia assisteix a un Think Tank organitzat per Retailcat on es
tracta el futur del retail

6 novembre
JORNADA CECOT COMERC
Comertia assisteix a la jornada anual de la CECOT, que va portar

per titol “Retail trends, a lavantguarda del comerc”.
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6 novembre

20E EDICIO PREMI “COMERC DE BARCELONA

Acte de lliurament del Premi “Comerg de Barcelona” organitzat
per [Ajuntament de Barcelona amb lobjectiu de reconeixer i
promocionar les iniciatives

9 novembre
INAUGURACIO DEL NOU CC GLORIES

Inauguracié de lampliacio del centre comercial Glories.

15 - 16 novembre

MAPIC

Comertia assisteix a la Fira Internacional del Mercat Immobiliari
(MAPIC) que es celebra anualment a Cannes.

17 novembre

[l SUMMIT BARCELONA OBERTA

Aquest any va portar per titol "Collaboracié pUblico-privada, clau
de lexit de Barcelona”

/8

21 novembre
FIRA DE BARCELONA
Comertia assisteix al World Marketing Festival

23 novembre

PRESENTACIO LLIBRE “JAMON PARA DUMMIES”

Presentacié oficial del llibre “Jamoén para Dummies’, presentat per
Editorial Planeta i Enrique Tomas en un fantastic esdeveniment en
que es parlava de pernil i es va menjar pernil, pernil Enrique Tomas.

29 novembre
PREMIS FUNDACIO BARCELONA COMERC

Comertia assisteix al sopar i al lliurament dels premis de la
Fundaci¢ Barcelona Comerc.

12 desembre

ESMORZAR VIA EMPRESA

Esmorzar colloqui sobre la transformacié digital i el futur del
retail amb Genis Roca. Van assistir els maxims dirigents de boboli,
Calbet, Cottet, La Mallorquina i la directora general de Comertia.



27 desembre

PRESENTACIO NOSTRUM

Comertia assisteix a la presentacid del projecte de Blockchain i
criptormoneda de lempresa membre Nostrum.
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El pla de comunicacié de Comertia contemnpla la metodologia relacional de lentitat amb tots els seus publics.

Per a Comertia, la comunicacit interna és el dialeg i interrelacié que manté amb els socis membres de lassociacié. | la comunicacio externa, és
[ambit en el que opera i es relaciona amb la resta de publics, bé sigui administracid pUblica, grups politics, entitats empresarials, associacions,
empreses privades, universitats i escoles de formacié, i mitjans de comunicacié, entre daltres.

Presentern a continuacio les diferents accions de comunicacio realitzades al llarg de lany 2017,

9.1. eCOMERTIA

eComertia és la revista que fa difusié de lactivitat global de
lassociacid Comertia i dels seus socis. Es una publicacié que
facilita la difusio i el coneixerent entre les empreses membre, i a
[hora posa en valor lactivitat del segment dempreses representat.
La tematica de les noticies és fonamentalment economica, sobre
vendes, obertures, inversions, expansié internacional, perd també
acull algunes noticies més lUdiques, com ara el llangcament
de productes | nous catalegs, incorporacié de nova tecnologia,
celebracions corporatives, inauguracions o daltres aspectes
destacables de la seva activitat

LeComertia senvia a tota la xarxa de contactes de Comertia,
comengant pels seus socis i socis collaboradors, perd també
proveidors, empreses de retail de referéncia, escoles de negoci,
universitats, institucions i administracid publica en general, partits
politics i mitjans de comunicacio

Objectiu de leComertia:

o Donar visibilitat de lassociaci® Comertia entre els seus
publics

»  Generar notorietat de lactivitat propia de Comertia: indicador
retail, estudis.

e Jornada de retail, noves incorporacions a lassociacio, tallers
dintercanvi,dinars, signatura dacords i convenis, entre daltres

» Fer difusi6 i marca de les empreses associades a Comertia |
dels seus valors a partir de la seva activitat

e Reforcar i millorar el coneixement entre les empreses
associades.

e Ser una eina dintercanvi dinformacid entre els socis on
poden sorgir possibles sinergies.
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9.2. Xarxes socials

Aquest any 2017 Comertia ha ampliat el nombre de xarxes socials
i també ha intensificat la seva difusié.

in

L'Us daquesta xarxa social professional ha estat a través de la seva
pagina de Linkedin, des don shan anat publicant les activitats
propies de lentitat, tals com dinars dempresaris, tallers dintercanvi,
incorporacions de nous socis, resultats de lindicador de retail
mensual, reunions o signatures de conveni.

Y

Per la gran versatilitat daquesta xarxa, el contingut publicat ha
estat en dues direccions. D'una banda, difusid corporativa, amb
la publicaciv de temes dactualitat de lentitat aixi com noticies
rellevants del sector, i de laltra, una vessant més comercial, utilitzant
la xarxa social per a comunicar els valors de les marques Comertia,
promocions de les marques associades i publicitat de [APP de
descomptes Comertia.

Lobjectiu de difusid a través de Facebook ha estat similar al de
Twitter, fent difusié de trobades | activitat de lassociacié, pero
també ha estat clau la comunicacio dels valors de les marques
associades: proximitat, atencio al client, professionalitat. Ha estat
la plataforma principal de difusid6 de la Campanya “Rodolfo
Comertig’, i hem realitzat concursos puntuals i publicitat per a
donar a conéixer [APP de descomptes

El rapid creixement daquesta xarxa social va fer plantejar la
necessitat de crear un perfil de Comertia, en aquest cas, Unicament
per a fer difusio del posicionament de Comertia i els seus valors
de marca, aixi com donar a coneixer [APP de descomptes. Des
daquesta xarxa social també es dona suport i difusid dels posts i
promocions de les marques membre de Comertia.

El canal de Comertia a youtube ha emmagatzemat aquest any
alguns nous videos, com ara el creat per la campanya viral de Rodolfo
Comertia i un resum del video de valors de les marques Comertia.

Si voleu veure el video el trobareu al canal @@ YouTube
de Comertia amb el titol Video Comertia Client
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9.3. Comertia i els mitjans de comunicacié

Comertia manté una comunicacité continuada amb els mitjans de
comunicacié. Mensualment, envia el resultat de lindicador de retalll,
amb dades sobre vendes, expansio i contractacions, principalment,
i també és cridat a participar de lagenda informativa de mitjans
en temes dactualitat del sector, com pot ser, el Black Friday, el top
manta, campanya de Nadal o rebaixes, entre daltres

9.3.1. Reportatge Valor Afegit

Aquest any, Comertia va collaborar amb el programa economic
i empresarial Valor Afegit de TV3 en lelaboracid dun reportatge
sobre empresa familiar titulat “Qui mana en el negoci?” on van
participar els propietaris i maxims dirigents de les empreses Cottet,
Santiveri i Union Suiza

Per a completar el reportatge sobre empresa familiar, Comertia
va convidar a Valor Afegit a assistir a un Dinar dEmpresaris de
[Associacio, on van aprofitar per prendre declaracions a la directora
general, la Sra. Elisabet Vilalta
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9.3.2. Presentacié Roda de Premsa Estudi

El 17 de juliol, Comertia va presentar en roda de premsa, les
conclusions de lestudi “Transformacié digital en el retail de
Catalunya” elaborat per ESCODI Aquest estudi va comptar amb
lassistencia de forca mitjans de comunicacid, obtenint una bona
repercussio mediatica. La presentacio a socis, societat civil i mitjans
de comunicacio va tenir lloc al Palau Moja de Barcelona.

9.3.3. Esmorzar Premsa. Presentacié XV Jornada Retail

Per segon any consecutiu, Comertia va organitzar un esmorzar
amb un grup reduit de mitjans per a presentar en exclusiva la
tematica de la Jornada, “El futur del retall’, i avancar les principals
conclusions de lestudi realitzat per Hamilton Global La trobada va
tenir lloc el dia 10 de novembre al restaurant Citrus.



Repercussié a mitjans de comunicacié

Fent una valoracié de la repercussid global de lany, observemn
que Comertia ha estat en dialeg constant amb lopinid publica
a través dels mitjans. En primer lloc, ha estat present en temes
dactualitat  socioeconomica i politica, principalment  dambit
municipal. En segon lloc, ha estat lindicador de retail el que ha
generat més repercussio, provocant també de reclam per a ser
convidats a participar en altres temes vinculats al comerg, com la
nova llei catalana o campanyes clau com el Nadal, les rebaixes o el
BlackFriday, cada cop més instaurat.

La celebracié del 15¢ aniversari de lentitat, amb el M. Hble
President Carles Puigdemont, i el naixement de la nova patronal
Retailcat, també han estat motiu de notorietat mediatica.

Aquest any, la mitjana dimpactes mensual de lassociacid sha
incrementat bastant respecte a lany passat, i shan ampliat les
seccions de publicacio. Fins ara, les noticies vinculades a [ Associacio
apareixien a les seccions deconomia i empresa, i aquest any les

noticies han aparegut també en seccions de societat i politica

Els mitjans de comunicacid han estat principalment dambit
Punt Avui) tot
que també hi ha hagut forca publicacions estatals en les seccions

catala (La Vanguardia, Diari Ara, El Peri¢dico

de Catalunya (El Pafs, El Mundo, La Razdn, Expansion). La premsa
comarcal, Diari de Sabadell i Diari de Terrassa, també sha fet molt
resso de lactivitat de Comertia.

Guerra patronal comercial

Barcelona Oberta, Cecot Comerg, Comertia i la Fundaci6 Barcelona Comerg creen Retailcat
per fer de ‘lobby’ en el sector = Pimec i Fepime també busquen ser I'organitzacié referent

supes oy
|| soscem CCC premeditadament amb l'ob-

BARCELONA jectiu d'evitar el pagament dels
deutes). Tampoc desapareixeran:
les quatre seguiran operant inde-

La desaparicié de la Confederacié
de Comerg de Catalunya (CCC), la

gran patronal del comerg catala,
va deixar en un principi orfe de re-
presentaci6 el sector. No obstant,
Ia liquidaci6 de la patronal ha do-
natlloc a una batalla entre dife-
rents associacions que busquen
ocuparel seu lloc, ésa dir, conver-
tirse en el referent sectorial. Una
deles més ben posicionades va ser
presentada precisament ahir: Re-
tailcat.

Barcelona Oberta, Cecot Co-
merg, Comertia i la Funda-
ci6 Barcelona Comerg han cre-
atla Unié d'Entitats de Retail de
Catalunya (Retailcat), mesos des-
présdeladissoluciodelaCCCamb
Ia vocaci6 de ser I'entitat empre-

»» Pressi6 > Els representants de les entitats promotores de Retailcat.

pendentment, perd impulsant Re-
tailcat com a lobby.

La nova associacié representa
uns 30.000 establiments comer-
cials repartits per tot Catalunya,
un 30% del total, que donen fei-
na a 230.000 persones, gairebé el
50% dels treballadors del comerg
aCatalunya,irepresenten conjun-
tament el 7% del PIB.

El de Retailcat no és 'tinic mo-
viment patronal del sector. Pimec
Comergtambé provad'ocupar 'es-
pai que va deixar la CCC, ien 1
tim any ha guanyat molts associ-
ats(finsaun total de 40.000). Tam-
bé n’ha aconseguit I'Agrupament
de Botiguers de Catalunya (ABC),

2:1;1"::;:‘:::;.:‘:/:;:2. sector. L’associacié tin fL;r de obby, interactuar dircclla- que sense fer sorolll:‘ hs1.s;:c;§,:;§,;,

- men a ase d'asso-
lors del segle XXI, operativa, col- F@presenta negociacié de qiiestions com lano- ~ ciats. Foment, mentrestant, s’ha
laborativa, gestionada ambtrans- 110 30 000 vallei de comerg catalana, que esta  mostrat menys activa després del
parenciar, ha assegurat el presi- - en tramitacio. cas CCC. Ha deixat en mans de Fe-
dent de Retailcat, Joan Carles @stabliments Cap de les quatre entitats for- pime,vinculada a Foment,la crea-
Calbet, que també és president ‘mava part de la CCC, com van vo-  cié delasectorial Fepime Comerg,
d Comertia. De fet, 1a constire.  d€ Catalunya ler remarcar. En el sector, de fet, e~ que estd integrada per les organit-

aquesta nova associaci6 (1o
naixem per ser una patronal, en-
cara que no ho descartem», va dir
Calbet) té com a principal objec-

té el temor que si es forma una no-
va gran patronal, se'n puguin deri-
var conseqiiéncies judicials (que el

jutgeinterpretiqueesvaliquidarla

zacions gremials i territorials que
ja formen part de Fepime. Totes
luiten per ser qui representi els
botiguers.

N IMPACTES

Il CORPORATIVA*

TEMES D'ACTUALITAT

W ECOMMERCE
I 15 ANIVERSARI

TOP MANTA

[ ESTUDI TRANSFORMACIO DIGITAL

Ara DILLUNS, 16 DE GENER DEL 2017

|| REBAIXES /CAM PANYES

W INDIC

JORNADA
HORARIS COMERCIALS /DIUMENGES
W RETAILCAT

Corporanva * associacié, nous socis, inauguracions, entrevistes, e

COMERC

BLACK FRIDAY

C

Iadata, emparant-se en la llei espanyola. rwcescre.oon

1 cartell de rebaixes fins a una set bans d

Els botiguers catalans encara
volen un dia d’inici de rebaixes

Demanen a la Generalitat que promocioni una data per a tothom

PAULA SOLANAS
BARCELONA

Laliberalitzacio dels perfodes de re-

aixes que proposa la nova llei de
comerg de la Generalitat no ha de
significar I'adeu definitiu a les cor-

Barcelona Oberta, Gabriel Jené. La
liberalitzacid, pe avialliure
ales grans marques per comengar
elsdescomptes quan ho decideixin
En les tltimes jes moltes

tia, Joan Carles Calbet. Tot i aixi,
Jené confia que els grans també
Vulguin preservar les dates el 7 de
gener \||aeJm ol

dellesjahan penjat el cartell de re-
baixes fins a una setmana abans de
ladata lallei estatal

redisses per trobar la millor ganga
del7 de gener. Aquest és el missatge
que transmeten des de fa dies les
principals organitzacions del co-
merg catali, que shan marcat coma
objectiu aconseguir que s respec-
tila data dinici de la temporada de
descomptes, tot i que la nova nor-
mativan’elimini I'obligatorietat. De
fet, aquesta és la seva moneda de
canvi, segons expliquen fonts del
sector. Durant les trobades per for-
mular Pavantprojecte, van negociar
amb el Govern que si treia les res-
triccions hauria de compensar-los
amb un altre recurs: la promocio.
Els comerciants volen que la Gene-
ralitat faci una campanya mediati-

“Les grans cadenes tenen els recur-
sos de marqueting per comencar
quan vulguin, perd no té cap sentit
que en el petit comerg no ho facin
tots alhora i s'actui com a col-lec-
tiu”, raona el president de Comer-

Més regulacio sobre
I“e-commerce’ a la llei
catalana de comer¢

Un calendari lliure de restriccions
1o és I'imica preocupacié del co-
merg de proximitat catala. Calbet
apunta que troben a faltar més re-

e

gulacié per a I enla

El Corte Inglés o Inditex han man-
tingut fins ara la tradicio, perd po-
drien trencar amb el calendari sila
nciaels pressiona. Pera Pi-
D uest esforg col-lectiu
podriadurar poc, “Lavoluntathids,
perd la realitat és que no podre
minimitzar 'impacte dels gra
explica el president de la sectorial,
AlexGoii, que recorda que a Gene”
ralitat ha deixat enrere la possibili-
tatdesancionar per l'incompliment
dela normativa.

Campanya “diluida”
Segons el professor dels estu
d’Economia de la UOC Josep Lla-
dos, el petit comerg ha de reconéi-
xer que la campanya de les rebaixes
jafaanys que ha quedat “diluida’.
Tai 6 d dates d

ques
impuls inicial de les vendes. De fet,
lallei ja recomana que els perfodes
s mantinguin al'hivern ia 'estiu,
perd no en coneretales dates.

En aquest front com hi ha, en-
trealtres associacions, les agrupa-
cions de Barcelona

“Calfer

deslleial d'aquestes empreses, que
no estan limitades per llicéncies ni
horaris d’obertura”, diu. Els co-
merciants asseguren que hi ha un
buit legal i demanen més mesures

Oberta, Fundacié BCN Comerg i
Comertia, que també reben el su-
port de la patronal Pimec. “Volem
garantir el tret de sortida i posar-
nos d'acord per comengar tots els
mateixdia”, explicael president de

a.
¥Amb Parribada - Amazon,les re-
baixes s6n tot Pany, no es pot com-
petir amb aixd”, recorda el presi-
dent de Pimec C

vegada més mas-
sives com el Black Friday ha fet que
moltes compres s'avancin i ha ar-
rossegat el comerg de proximitat a
fer el mateix. “Les intencions d'en-
drecar linici de les vendes son bo-

lel col-lectiu els refor-
una altra”,
apuntal'académic. Diferenciar-se i
crearun valor afegit és una einami-

llor per fer fr
es de la distribuci6, segons expli-
cal'académic catali.
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Punts clau de la nova llei

2. s horaris. Lhorari

3. Arees de degustacid.

LAXIFRA

1.Les rebaixes. Els co- . Municipi tu ,
o / o i i Esredueixala Liinerement de les vendes
el periode per fer rebai- 275 hoessenanal, <l poden destnarun
regular ja el comerg en linia = s i
B turistic, que passa de i
elassics Tallei estatal productes sadanys e

L’associacié de comerciants reclama un tracte fiscal igualitari

El Govern aprova la llei de Comer¢
en ple debat sobre les rebaixes

0. Catalunya, amb 17,510 nous
loes de treball, lidera la creaci6
dncupnuu durant a campany,
sobretot contractaci6 a

BLANCA GISPERT
Barcelona 141 ::)10 contrac
—_— El sector reforca les plantilles i preveu increments de vendes del 5% o i Hopertl gue

“Per aixecar la persiana d’'unabotiga
cal obtenir permisos, fer fronta con-
trols i pagar impostos. En canvi, per
vendre a internet només cal crear
una paginaweb per comencaraven-
dre. La desregulaci6 del comer¢ en
linia és total i absoluta”. L’associacio
de comerciants Comertia -que
agrupa 61 comergos catalansi famili-

experiment ement
9 a depmanda son el enfocats
Tatenci6 al client i els comercials
i Sapunta que en alguns casos |
contracta odren incre-
mentar entre. un S0%

Tenct b s retzades
Tant  resta de .

e la liberalitzaci dels

periodes de rebaixes, el proj
de llei de la Generalitat amplia
Thorari comercial de 72 a 75 ho-

ars que facturen més de 4.000 mili- En plena campanya
ons- ho va deixar molt clar ahir a la de Reis, molts

nit, en una trobada amb el president comercos ja

Carles Puigdemont: el Govern ha han anticipat
d’exigir ales plataformes de comer¢ els descomptes

enliniaeltracte fiscaliadministratiu
que rep habitualment el comere fisic
perqué només aixi s'eliminara la
competéncia deslleial que exercei-
xen les plataformes electroniques
sobre el comerg tradicional.

ressetmanslsregulalapossil-

venda de productes Falimenta.
stallin arees de degustacid.
hir ¢l conse-

concepte de

Joan Carles Calbet, president de marcant quatre
Passociacid, va posar l'accent a in- ot s rebaixes abans del 7 d PEOROWADIRRG /N comercials: que el muni-
crementar el control duaner i aran- reo: & cipi disposi d'un bé declarat pa-

zelari dels productes que es venen a
través d’internet aixi com posar fi a
Telusi6 de I'impost de 'IVA per part
d'aquestes plataformes. En aquest

ol establimen

AINTZANE GASTES!
Barcelona

La Generalitat de Catalunya dei Bimba i
Xard que els comerciants decidei

Xin en quins moments

Volen establir les rebaixes,encara  mana abans
e recomanars et les campa-

nyes en les temporades habituals

n plena campanya de Reis,
seadenes com Corteficl,

oo Mango- han co-
mencat ja les rebaixes, una set-
del tradici

r. 1 la Generalitat ha deixat
de sancionar, e come

definicié del periode de des-

omesciald - compies pernode
M, rigin

aturalitzarel  de rebais
I

it comers preveu unalen-
iment de los vendes, amb un in-
crement del 3%, inferior al 5
onal 7 de - que van augmentar Ia campanya
hivern anterior. Per la
per - pary dLumcr
de

kxm pru\'uu ven-
e

X o
“L’economia omlment e eul e pro- - Catnya e pe Hocraisns  pacsr s campansd o,
. , jecte de llei de Comerc, Serveis i rida ;lvcl calendari al arrencar en

A Fires. Lanova legislacio, que des- dissabte. Per
collaborativa és e e e e e
5 . Executiu inicia ara el tramit par- dm.m ucié i Ve-commere, la pa- en Ang nged, preveuen ulm bona
I'economia de no omentar poda “coar Toos  romal espinyely el pet b sreenead de sebaies an s

a impostos” Ab.\l\\ deleqm perd en .ﬂgum merg,la CEC, eitca l Hberalit. ment de vendes del 5% fins a1
n les rebaixes, ja za la_pel Got 0 milions deuros
pagar imp ) T s mahter

assenyala I'associacio

sentit, Calbet va relacionar els preus
baixos d’internet amb aquestes
practiques fraudulentes i va lamen-
tar que aEspanya sassocii el comer¢
en linia tan sols amb el producte ba-
rat, i no pas amb la comoditat, tal
com passa a altres paisos d’Europa.
Calbet va remarcar aixi que I'’Admi-
nistracio hauria de posar molt més
emfasiaregularaquestcanal de ven-
da, i des de I'associacio va obrir les
portes a col-laborar amb el Govern
per elaborar una normativa adequa-
daales seves peticions.

Calbet va criticar també la nova

INHMA SAINZ DE BARANDA

Joan Carles Calbet, president de Comertia

formes enlinia de compraivendade
productes de segonama.

Comertia també es va mostrar
contraria a la venda de productes
falsificats tant al carrer com en esta-
bliments que no compleixenambles
normatives de seguretat, de qualitat
o de sanitat. A més, va criticar els

paisos. Comertia va concloure que
son les empreses convencionals les
que acaben assumint els costos de la
competéncia deslleial i va instar les
administracions a regular millor els
nous canals de venda i a ser contun-
dents contra la venda il-legal. Va re-
clamar aixiun tracte igual amb inde-

‘b fcto.

DIUMENGE, 8 GENER 2017

tor comercial reforgari

les plntiles per o s campanya
aixes, que generard 93.42

locs de treballa Espanya, un 6%
>

de

trimoni de la humanitat, que acu-
lialgun L\dc\cmmcmupurnu o
cultural dimpor
g una ires comervial e reb
gentdefora de Catalunya o grans
nes porturies.e

 anterior, segons la
ractaci6 d'Adec-

ECONOMIA

ELS NOMS -
iits coses DM

JOAN CARLES CALBET, DIRECTOR GENERAL D'ELECTRODOMESTICS CALBET

Vendre a contracorrent

avantatges competitius que s'oferei-  pendénciadelatransaccidilaubica- AINTZANE GASTES! aquest any, ja que és el seu mercat natural.
economia col-laborativa, que segons  xen a les grans empreses multinaci-  cié de 'empresa. arcelona També tenen botigues ales B: ar-
)y ! N ! N A . ca preveu tancarel 2016.amb unes vendes de

el seu parer és “'economiadenopa-  onals en ambits com el fiscal, el cre- Lassociacié tampoc novaoblidar 1 plena crisi del sector, 20 milions deuros  ocupa 110 treballadors,

gar impostos” i, per aixo, va instar
PAdministraci6 a equiparar la fisca-
litat que s’aplica a les transaccions
convencionals (de botiga a particu-
lar) amb les operacions entre parti-
culars efectuades a través de plata-

dit o limmobiliari. En aquest sentit,
va criticar la inflacié extraordinaria
que generen aquestes empreses en
elslloguers de les millors zones dela
ciutativalamentar 'evasio d'impos-

la seva reivindicacié ja historica

d’aconseguir 'exempci6 o l'aplica-

ci6 d’un tipus impositiu reduit en els

beneficis no distribuits entre els so-

cis per tal que l'empresa tingui més
1 .

a

tos d’aquestes ies a altres

COMERTIA LACADENADE DEGUSTACION D JAMON PRESUME DFE LAALTA FACTURACION DE SU TIENDA DE LATA DE BARAJAS MIENTRAS QUE LA CADENADE
(COMIDA CASERA ACTIVA SUS PLANES PARA ENTRAR EN EL MERCADO ALTERNATIVO FRANCES Y ABRIR TIENDAS EN 15 PAISES DE EUROPA EN CINCO AROS.

Enrique Tomas y Nostrum sacan pecho

w por Manel Haro

Saios”. Ademis, Sa-  matologi

P

entrarin en ¢l mercado alternativo.

esohadanadoalsector textilymods,

el 2012, un incendi va
el magatzem
d'Electrodo-
tics Calbet a Vila-
decans. A més de les oficines, va
cremartot'estoc delacadena. “Es
vacremar finsal Gltima grapadoras

“Elpitor de la risi jo ha passat’, afrma
Calbet. les es van mantenir el 2014 i
el 2015 i ldny passat van pujar lleugera-
ment. “Els nostres productes estrellason els
de primera necessitat: neveres, rentadores i
plaques de cuina”, afirma empresari. “Al
mendelcomer{:nohl Infommle;mmglqne:,
alferl

novaquedarres”, explica Joan Car- o stenim el
les Calbet, dlrecror general de la rep[e de no tenir ni una :oh queixa dels
companyia. Aquell 10 de mare, al i ha un ol immediata-

cap de pogues ores de 1 tngidin
es van reunir els membres de la fa-
milia: Jaume Calbet, pare i segona
generacié del negoci; Fos Seves Hles
Ana Maria i Natalia, i el mateix Joan
Carles, amés del personal de confianca.

En aquellareunio esvan prendre deci-
sions que van suposar un canvi radica
per al model de negoc i que, segura-

: acom-

portant
Vaser comencar 4 treballar sense

estoci externalitzar el magatzem a

un altre operador. “La_clau de
Tempresa per superar els anys de la
crisii poder competir amb els gegants mul-
i

T Vendre com sigi o ens. val,
argumenta.
Joan Carles Calbet, actualment president
de Comertia i reiants del
cectordelectrodomostics,és partidari dela
innovacié comercial, perd no a qualse-
ol prew & molf critc amb prc
quescomel black friday. “Les re-

aixes de tota la vida tenen
sentit, el black friday no. Als
Estats Units si, perd aqui est
forade lloc, Sembla que funci-
onamoltbé perqué les vendes
pugen, perd si mirem els mar-
ges és molt diferent. En canvi,
les rebaixes son necessiries
per vendre Festoc a final de

e et T inacionals ha estat tenir una estructura com temporada”, argumenta.

A custrodis de a jornada sbre donarel MAD unanotiia queviene vt més lleugera millor”, assenyala Calbet. E “Comer

sector comercial organ o i 0s treel 20071 el 2014 el mercat, molt lligata €6 ex

mertia, que fene como cometido

analizar asprincpals tendencias B e la construccid, es va enfonsar un 60% ‘majoria dclc socis no som

de consumo que afectarin a s ten-

f
i
H
5
H
g

La cadena catalana de degusta-

tres dias
deNavidad,afectarinal consumo.
‘Scbre el futuro, s

dudas:“pensar

ferencia de origen fumilir y local,

recers s una absoluta exageracion;

després de la punxada de Ia bombolla
Gran quantitat d'operadors nacionals van

fer fallida i mdltiples botigues independents
es van veure obligades a tancar. Mentres-
tant, Pempresa_familiar de Calbet es va

cusiBeER

competidorsi compartim una
gran quantitat dinformacic”,
gura. Comertia agrupa 60
de retail amb div

empreses fami
establiments que sumen més de 4.000 punts

‘“;“““ Y ocsien e sl iorn s de a1 e Ry s popse “ﬁf,:j‘,id‘;’::;;’;‘: mantenir amb vida després d'una reestruc- l..‘es rebalz&es t’enenpsent.lt, de venda que facturen conjuntament 4.000
PR et e turacio. el ‘black friday’, no; millons d iocupen dire

tonde alcanzan una factu-

Barajas,
racitn de 15000 euros diarios. Ex-

12 que la cadena.

1 4
complicado, porgue por norma ge- clow,

Sabre el futuro, Salomé y Bru

fin.J d ialar que los super-

pa: “Nos hemos da-

a legar al d
enlaterminal”.

pl
ting de la compafi, que el éxito se
debealacalidad, el buen precio,y un
buen trato por part

dos, que nos permite fidelizar al

Por suparte, Quirze Saloms, con-

d d los players tia, “se deb

por cocinar de los Millennials “En

e american, s que esernmos
abrir tiendas en 10

ico, tenend
cuenta que ha habido movilizaci

yese fenémeno puede llegnra Euro-

86

P airmaBru.

Joan Carles Calbet (Viladecans, 1957)
sempre haviavolgutser economista: “Des de
petit, tot i que sonava estrany en un nen; era
vocacional”, explica. Ilalogica el vasituar al
capdavant d'un negoci familiar que va fun-
dar el seu avi Joan el 1951 i que posterior-
ment va liderar el seu pare, Jaume Calbet,
queamb 76 nys continuajudantaprendre
dec sunabéstiacomercial, el millor
Venedor due he vistala vida i el escoltar-To
sempre”, dlan’\n (‘mlu del seu pare. Actu.
alment

perqué les vendes pugen, pero 3
el marge és una altra historia”

Viltim es va inaugurar aquesta mateixa set-
‘manaa Vic. “Gran part dels nostres establi-
ments eren botigues d'altres operadors o in-

és obrir diversos i a

Catalunya

5.000 persones. Entre els integrants de
Tentitat es troben marques tan variades com
Veritas, Bon Preu, Casas, La Mallorquina,
Boboli, Furest o Uni6n Suiza i, els seus re-
presentants comparteixen estratégies co-
mercials o proveidors de serveis. “No nvha-
via plantejat ser-ne el president”, afirma
Calbet, que acaba de prolongar el mandat,
ambla qual cosaarribaré als quatre anys. Vol
impulsar projectes com Paproximaci6 al cli-
ent final 0 modernitzar Passociacionisme
comercial.e
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El sector

turistico carga
contra Colau

Las principales entidades de hoteles y
comercios piden no «demonizar» la industria

BARCELONA
Ba

Las cinco entidades también
algunas

Ayt

I
racionalizacion del debate sobre el
turismoy I ausan de apotarpor

lau, como el Plan Especial Urbanis-
tico de Alojamientos Turisticos
ERC 5

]\uclo enders  consobder

Io autoriza la apertura de nuevos

De

municado emitido  hech

En un col
ayer, el Gremi d'
lona, el C

merios, Sevls  Tarisme de Bar-
celona, Comertia, Barcelona
Oberta y el Gremi de Restauracio ~dida del

pamientos o el freno de algunas
obras de mejora comportard la pér-

C

el plan del

otra

con mensajes negativos, como los

de Balcelnna eriiaron que para o

que se han lanzado desde el go-

cctor  Eneste
argumentaron a traves del comu-

lan 1mponanls war T cudad,
opte por for-

sentido, las entidades

U para
alejar del centro los

sobre los aloja-

dico, que consideran westériles» y

ma» mayoria de los gru-
icos.

nuevos

hotelero no frenar la llegada de
visitantes, pero sf repercutird ne-
gativamente en la competitividad

ios entre a opinion piblica.

Asi, lamentan que mientras se
hacen estos debates se han queda-

de la ciudad. brecha enla seguridad, provocan o por el camino importantes
,las asociacio- Es mis os precios para mejorar a
‘muy dificil i arcelo-

que sobre la base de pactos tan
artificiosos» pueda descansar la
gestion bl einte-

enla convivencia que estd produ-
ciendo la irrupcion ccreciente y

comercio de

barrio
Enel texto, los horelems sy oo

ligente» que exige un fenomeno
como el uristico»

cos legales, qu valor |

nomia sumergida y supe

na, como la legada e
1 pincipales marcas Totcerss

e y largo plazo se pagardn

Comertia incorpora a Artyplan, Ros
Bombon, La Burguesa y Sorli como socios

PaulaAmer. Barcelona
Las empresas Artyplan, Ros
Bombén, La Burguesay Sor-
li se han adherido a Comer-
tia, Ia asociacién que agrupa
a cadenas catalanas de tien-
das y restaurantes de capital
familiar. Comertia nacié a
incipios de 20 ok

vicios integrales y profesiona-
les de impresion a particula-

res y empresas. Ros Bombon
comercializa chocolate, cara-
‘melosy turrones en gran par-
te del territorio catalin. La
Burguesa forma parte del
grupo Coma y Punto y res-

‘mica del slow fast food, mien-
tras que Sorli es una cadena
de supermercados. Todas
ellas tienen el perfil de socios
de Comertia y cumplen con

rar un minimo tres millones
de euros. Ademis, los miem-

tener un minimo de tres esta-
blecimientos, emplear al me-

jetivo de crear sinergias para
‘mejorar la productividad y la
competitividad de las em-
presas que forman parte de
laentidad.

lan es una cadena de
artes grificas que ofrece ser-

pondeall

nosa2s y factu-

La asociacién
catalana cuenta

con mas de sesenta
empresasy agrupa a
mas de 100 marcas

ma ya un total de 61 socios y
agrupa a mas de cien marcas,
con unos 4.000 puntos de
venta. Los integrantes de la

sociacion, que preside Joan
Carles Calbet, facturan con-
juntamente 4.000 millones
de euros anuales y emplean a
alrededor de 37.000 trabaja-
dores.

Els comerciants
tornen a somriure

La tendencia positiva al llarg de I’any augura una cloenda del 2016 amb destacats
augments en vendes. La incorporacié de diades de promocions, com ara el Black
Friday esdevenen un bon tret de sortida per a la campanya de Nadal i Reis

M. SARDA
BARCELONA

ésenlladels
Black  Fri-
dayiels Ci-

bermon-
day, el sec-
tor del comerg tornaal’opti-
misme. “El Nadal de I'any
passat va ser el primer en que
tots vam recuperar una mica
el somriure”, asseguren
fonts d’El Corte Inglés. “El
certés queles festes nadalen
ques reforcen la tendencia
quess’ha viscut durant Pany i
enguany les vendes han anat
millor que el 2015, expli
quenen el gegant de la distri
bucié a I'Estat. Esperen,
doncs, un Nadal prou bo per
al sector i un tancament
d’any millor que I'anterior.
L’estiudel 2015 vamarcarel
punt d’inflexié. Segons I'in-
dicado de Comertia, I'asso-
ciacio catalana de I'empresa

familiar de venda al detall
-agrupa unes 60 empreses
amb 4.000 punts de venda,
35.000 treballadorsiuna fac-
turacié conjunta de 4.000
milions anuals-, va tancar la
campanya de rebaixes de

Pestiu amb un augment de
vendes del 6,5%, percentat-
ge que es vasituar en el 4,2%
alnovembre passat, en qué el
76% de les empreses van
anotar unaugment de vendes
eneldivendres depromocio.

Més lots i targetes regal

“Copsem una certa
reactivacio en els lots de
Nadal d’empresa, tot i que
amb canvis en el
contingut”, expliquen
fonts d’El Corte Inglés.
“Els productes de
proximitat, de km 0,
estan adquirint molt de
protagor nla
confeccio dels lots iles
cistelles de Nadal.”
Sobretot les pimes han
repres el regal d’empresa
d’aquestes festes, que va

quedar estroncat amb la
crisi economica. Pero
també hi ha un altre
producte que esta
atrapant els tradicionals
lots. “Les targetes de
regal, que es poden
canviar per productes o
serveis son, cada cop més,
una opci. No substituiran
els lots, perd arribaran a
conviure amb
percentatges semblants
d’aqui a no gaire temps”,
als

“EBlack Friday es consoli-
da com a data per a les com-
pres. Enguany hi han partici-
patmés comercosilesvendes
hanestat moltsemblantsales
que fem un 7 de gener o un 1
de juliol, quan comencen les
rebaixes. N’estem relativa-
ment contents, dels resul-
tats”, explica Joan Carles
Calbet, president de Comer-
tia. Tanmateix, la preocupa-
ci6 dels socis de Comertia,
segons Calbet, se centra en
dues qiiestions: “d’una ban-
da, tot i que aqui no acaba de
tenir sentit el Black Friday,
perqué no és un dia festiu
com als Estats Units, tothom
s’hi haacabatapuntant, fins i
tot bancs i farmacies, i no ho
fem dos dies, sinG a vegades
finsa quinze. Aixo ho desvir-

tua. D’altra banda, no sabem
si estem parlant de xifres que
se sumaran a les del Nadal o,
per contra, sén compres

que restaran.”
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El comercio cataldn camina
poco a poco hacia el reto digital

© Un estudio de la Escodi analiza el uso de nuevas tecnologias en el sector

Redacdion

Aprobado, pero falta mucho cami-
no para la obtencidn, siquiera, del
notable. El comercio cataldn tiene
presenciaenintenet y usa s nue-

bito. Esa es una de las principales
conclusiones de un estudio sobre
la transformacion digital en el co-

srcio minorista en Catalunya que
ha elaborado la Escodi por encar-
gode Comertia.

Losimpulsores del informe, pre-
sentado ayer en el Palau Moja de
Barcelona, tenfan como objetivo
conocerel uso delas nuevas tecno-

to de los comercios dispone de

Escodi, 1 Pal

web, pero sl ¢l 40 por ciento de

los sisternas

canal de venta. Facebook e Insta- b pmejora de a experencia del

El Govern ayuda

> El Consorc de Comer, Arte-
sania i Moda de Catalunya y
a Generaitat han colaborado
on Comertia en [a elabora-
cién del estudio confecciona-
do por la Escodi. La directora
general de Comers, Muntsa
Vilalta, anuncid ayer que el
blcard en breve una

linea de subvenciones para
apoyar al sector comercial en
laincorporacion de as tecno-
Iogfas de comunicacién. Con

1in”.La nicativa forma parte
del programa de incentivos al
comercio del 2017 E ejecuti-
VoauonGmico destinard a ese
programa 7,5 millones de eu-
fos . “Estamos en el buen ca-
‘mino pero ain queda mucho
por recorrer”, sefialé Vilalta.
Para la Generalitat, Ia trans-
tamac

e

38,6 por ciento c queel

po
Fcinenlsecton con 85y €156 poco. 5 ita de éwrumnton
P

Otrofre.
no lo constituye la falta de perso-

redes, Las Al

mo
o

las empresas de ocio, cultura y  de.
da.

fran
‘Pedimos equiparar la fiscali
dad de s transacciones comerca.

X Twitter I 6 Cata-
197) i Utles Lasim-  lanadel' 6
? i ail (comercio al p £, conclu-
tividad comercialy los tiles para  clientes van introduciéndose de  presenta el 13 por ciento. amés de 4.000 pu enta,  yo. Bl informe subraya quelas ca-
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El 20% dels socis de Comertia
preveuen contractacions per Nadal

AINTZANE GASTESI
Barcelona

Només un de cada cinc establi-
ments adherits a Comertia, la
principal associacié d’empreses
de retail catalanes, que suma més
de 4.000 punts de venda, preveu
reforcar la seva plantillade caraa
la campanya nadalenca, segons
van indicar ahir fonts de I'associ-
acié. En la campanya del 2016, un

33% d’empresaris van contractar
més personal durant la campanya
nadalenca, segons les dades de
I'Indicador del Retail del mes de
gener passat. I en la campanya
anterior, el 2015, prop del 40% de
les empreses preveien nous con-
tractes per Nadal.

Encara que el president de Co-
mertia, Joan Carles Calbet, va as-
segurar ahir que les vendes del
novembre havien millorat “lleu-

gerament” respecte a la forta cai-
guda de k’octubre (-4,6% en 1'ul-
tima dada revisada), la majoria
d’empreses de Comertia es mos-
tren prudents a I’hora de contrac-
tar personal de cara a les prope-
res setmanes.

“Les eleccions en plena campa-
nya de Nadal no ajuden; tradicio-
nalment durant les campanyes
electorals cauen les vendes”, re-
coneixien ahir des de Comertia.

56 LAVANGUARDIA

DISSATE. 25 DE NOVEMURE DEL 2017 ara

Economia

El Black Friday reanima el sector

La nova diada del consum torna a omplir les botigues de les grans cadenes i arrossega el petit comerg

PAULA SOLANAS
BARCELONA
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Tot i aixi, el sector veu factors po-
sitius, com larribada del fred,
que impulsara les vendes al sec-
tor de moda, o la irrupcié de la
campanya del black friday, que
avanca dues setmanes la tem-
porada alta de vendes, que abans
comencava pel pont de la Im-
maculada i ara ja s’inicia amb el
black friday, el proper 24 de no-
vembre.

El mes d’octubre passat, les ca-
denes adherides a Comertia van
registrar la primera caiguda de
vendes des de juliol del 2013, amb
un descens del 4,6% respecte a
P'any anterior. A la ciutat de Bar-
celona, el descens es va aguditzar
fins al 9%. La majoria de les em-

preses de I’associacid, el 81%, van
apuntar la situacio politica com a
principal motiu de la caiguda de
vendes, segons l'Indicador del
Retail de Comertia.

Els factors meteorologics tam-
bé han afectat les vendes del sec-
tor, especialment de I’area de mo-
da. Segons Joan Carles Calbet, el
53% dels empresaris atribueixen
a les altes temperatures part dels
descensos del mes d’octubre. Se-
gons Calbet, les temperatures
mitjanes del mes d’octubre van
ser un 2,6% superiors a ’any pas-
sat, també marcat per l'arribada
tardana del fred. L’octubre del
2016, les vendes van créixer no-
més un 2,2%.e

DIMECRES, 29 NOVEMBRE 2017

Economia

Les consegiiéncies econdmiques d’una crisi d’Estat

Les vendes del comerc catala
van caure un 3,9% a l'octubre

El sector recupera lanim amb un ‘black friday’ récord en participacid i vendes

AINTZANE GASTES!
Barcelona
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9.4. Comunicaci6 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 ladministracio 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 materia 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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Collaboracié de lAdministracié a fer visible el lideratge i la singularitat de les nostres empreses enfront la globalitzacié i homogeneitzacid
del Retail (plans de dinamitzacié comercial autdctons, incentius directes per a consumidors, .. )

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.

Facilitat de crédit a les empreses amb la intervencié de la garantia de lestat

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

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

Persecucio sistematica, eficient i eficag de leconomia illegal, per reduir la competencia deslleial, i preservar lestat del benestar.

Prestigiar les professions vinculades al sector del retail (comerg i restauracio) mitjancant la formacio universitaria i dual i dignificar-la
davant lopinié publica.

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

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

Evitar els abusos de posicions dominants.
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Treball temporal, reclutament -

Www.axxon jobs o
selecci6 i consultoria

Consultoria estrategica

wwwbcmretail net/cat -
per a les petites i mitjanes empreses de retail

Consultoria sobre remuneracions

WWW.CEINSa.com v
i Recursos Humans

wwwfactorenergia.com Energia electrica

www laforja.com Solucions per al comerg

Solucions globals de hardware, software i serveis

codisys.
WHWCOOISYSES professionales per al Retall
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Aixi mateix, Comertia té convenis de collaboracié amb:

Ajuntament de

Barcelona

www.lacaixa.es

www.ccam.cat

wwwbcn.cat

www.anceco.com

www.cambraben.cat

www.diba.es

www.acc10cat

wwww.eada.edu

www.escodicom

WWW.ESCI.es

www.ascefcom

Entitat Financera

Consorci de Comerg, Artesania i Moda
de Catalunya

Ajuntament de Barcelona

Asociacion Nacional Centrales de Compra

Cambra de Comerc de Barcelona

Diputaci¢ de Barcelona

Competitivitat per lempresa

Escola dAlta Direccio i Administracio

Formacié per al sector del comerg

Escola Superior de Comerg Internacional

Associacié Catalana de [Empresa Familiar
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