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Editorial

Bon any millor

Quan rebeu aquesta revista, ens trobarem en plena campanya de vendes de Nadal i Reis. No s6c partidari de fer predicci-
ons d’increment percentual de les vendes, i aixi ho he respost quan m’ho han demanat. De la mateixa manera, quan m’han
demanat una valoracié del Black Friday, he manifestat la meva esperanca que contribuis a dinamitzar les vendes, perd
m’he remeés a una valoracio final i conjunta de la campanya.

Després d’anys consecutius de forta davallada de la demanda interna, només apaivagada per la demanda turistica alla on
n’hi ha, s’observen des de finals del 2013 lleugers pero sostinguts increments de les vendes. S6n millores desiguals territo-
rialment i sectorial, i ni de bon tros tan accentuades com necessitariem per poder fer una previsio de plena recuperacié a
curt termini. Aixd no obstant, avui el canvi de tendéencia és evident.

Durant els anys d’enorme dificultat, que culminen amb un 2012 catastrofic, el comerg¢ catala ha mostrat la seva fortale-

sa estructural. Si ens remetem a les estadistiques disponibles, veurem que la reduccié del nombre d’establiments i de
persones ocupades en el comerg a Catalunya ha estat clarament inferior a la mitjana del que avui és I'Estat espanyol i a la
d’altres territoris equiparables. De la mateixa manera, la recuperacié durant els darrers dos anys ha estat clarament millor
a Catalunya.

Séc conscient que aixo s’ha de dir sense triomfalisme i amb respecte pels més afectats per la crisi. La davallada és del
100% per a les empreses que no I’han pogut resistir i per a les persones que han perdut el lloc de treball.

Vull aprofitar I'ocasié per reconéixer I'esfor¢ que heu fet durant aquests cinc anys dificils que hem compartit. Les empreses
heu estat capaces d’afrontar I'adversitat i de posicionar-vos de cara al futur; de copsar I'evolucié en les necessitats i en els
habits dels ciutadans; de generar noves ofertes, nous serveis o0 nous conceptes comercials; d’incorporar I's de les TIC i
de les xarxes socials com a oportunitat d’introduir la multicanalitat i d’eixamplar horitzons.

Les patronals del sector i els gremis i associacions heu mantingut I'anim i la cohesié de les empreses associades, heu
liderat la defensa dels interessos legitims i la interlocucié amb les administracions publiques, heu treballat de valent per
posicionar la imatge comercial del sector o del territori que representeu, heu generat nombroses i diverses iniciatives per
atraure cap al comerg¢ el maxim de renda disponible.

Des de la Direccié General de Comerg i des del CCAM, hem procurat correspondre institucionalment a aquest esforg
individual i col-lectiu dels comerciants. També nosaltres ens hem mogut en entorns adversos, havent de plantar cara a les
iniciatives recentralitzadores i contraries al model catala que se’ns han intentat imposar des de Madrid, i havent d’adminis-
trar recursos econdomics necessariament escassos per a les activitats de promocié del comerg, de I'artesania i de la moda.
Hem intentat fer més amb menys. M’agradaria que penséssiu que ens n’hem sortit.

En tot cas, moltes gracies per la vostra bona feina. Es un honor treballar per a vosaltres des de I’Administracié publica.
Defensar alld que sou i que representeu els botiguers, les petites i mitjanes empreses que vertebreu el comerg del nostre
pais.

Desitjo que aquesta campanya de Nadal i Reis sigui molt favorable i que la recuperacio avanci amb forga durant el 2016. |,
molt especialment, us desitjo unes bones festes en companyia dels vostres familiars i amics, i que I'any nou us sigui ben
venturos, tant en el terreny personal com en el professional.

Josep Maria Recasens
Director general de Comerg

comerg.cat

3



Entrevista

) <Hem de posar en valor els
professionals del nostre ofici»

Artemi Nolla
Fundador d’AN Grup

Iniciant la seva trajectoria ja fa més de 40 anys amb
un petit local al barri barceloni del Clot, Nolla va
fundar AN Grup I'any 1995 amb una aposta pionera
en aquell moment: obrir un lloc de tapes en ple
Passeig de Gracia, el Tapa Tapa. Avui dia, compta
amb un total de 28 restaurants de 13 marques
diferents i una facturacio el 2014 de 58 milions
d’euros. Tapa Tapa, Txapela, Mussol, Citrus, QuQu o
Attic sén alguns dels formats amb els que compta,
restaurants ja reconeguts a la capital catalana i
que, espera, aviat ho siguin també a Madrid.
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Com explica aquest exit que ha assolit?
Amb molta feina, molta dedicacié i mol-
ta il-lusio, i la capacitat de saber veure
les oportunitats. No hi ha més secret.
Crec que els empresaris som gent
transformadora i que cal també envol-
tar-se d’un equip de gent capacitada i
amb un objectiu comu.

Porto treballant des dels 14 anys, fa
més de 50 anys que estic al peu del
candé. Amb 21 anys i la mort del meu
pare, vaig heretar un local a la parada
de metro del Clot i, poc després, vam
adquirir un al carrer Casp, que encara
tenim i que, en un principi, tenia dues
ofertes a través de les dues portes
tipiques de I'Eixample barceloni que
donaven al carrer: un snack bar i un ha-
waia. Aquest snack bar el vam convertir
en una pizzeria, i aqui va comencar tot.

Com van ser aquests inicis?

Lany 1992 vam veure un local al Pas-
seig de Gracia d’uns 600 m? a la planta
baixa i, aproximadament, uns 700 m? a
dalt. Vaig proposar als propietaris divi-
dir el local i quedar-me només la planta
baixa. Van acceptar, i aixi va néixer el
Tapa Tapa. Vam veure aquesta oportu-
nitat, la vam aprofitar i aixo va suposar
un salt qualitatiu per a nosaltres.

Pensa que era una época en qué Ram-
bla Catalunya era molt potent comerci-
alment, perd no el Passeig de Gracia.
Vam fer aquesta aposta i va sortir bé.
Després ja van venir oportunitats a lo-
cals propers i vam posar en marxa res-
taurants com el QuQu o el Citrus, amb
un concepte de restauracié diferent.

Quin seria el denominador comu de
tots els restaurants d’AN Grup?

La gestié comu i la manera de fer,
I’atenci6 al client i la formacié professi-
onal. Sempre hem buscat bones ubica-
cions, una bona qualitat de producte i
tot tipus de pubilic.



Consideren que la innovacioé és clau...
Si, sempre intentem detectar les ten-
dencies i abordar-les. En el nostre sec-
tor, t’has d’estar movent constantment.
| més ara, que s’estan fent moltes
coses, com la incorporacié de cuiners
emprenedors i que aporten qualitat.
Tots ens hem d’espavilar si no volem
perdre el tren de la millora.

En el nostre cas, disposem d’un equip
de persones que treballa dia a dia en
veure com podem millorar, no només
en la carta sin6 en el propi establiment.
| aix0 inclou formacid, una bona selec-
ci6 de personal i la motivacié i el bon
ambient laboral. | en ocasions, també
contractem bons cuiners externs i de
prestigi per a algun tema concret, molts
d’ells amb estrelles Michelin.

La crisi i la guerra de preus van afectar
el seu grup. Com va ser aquella epoca?
Ens va venir de sobte. A d’altres
sectors, com la moda, es va notar
abans que la crisi estava entrant, pero
a nosaltres ens va arribar cap a I’estiu
del 2008, que vam comengar a facturar
menys i es va convertir en una constant
durant sis anys. La veritat és que no es-
tavem preparats i vam haver de tancar
quatre locals. Ha estat la pitjor crisi que
jo he conegut.

Malgrat que penso que no tornarem

al punt d’exuberancia de fa 10 anys,

la veritat és que ara la situacié esta
millor i estem contents. La corba s’ha
estabilitzat i la tendéncia és positiva, i
estem recollint els fruits d’algunes de
les millores en la gestié que hem fet en
aquests temps de crisi.

Lany passat van decidir sortir de
Barcelona i obrir el primer restaurant a
Madrid. Com han estat els inicis?
Com que els nostres locals suposen
una gran inversié i ens hem d’instal-lar
a llocs amb molt potencial de public,
sempre hem apostat per la capital ca-
talana i, ara, per la madrilenya. Creiem
que a Madrid tenim espai per créixer,
per aixd vam obrir un Tapa Tapa ara fa
un any i mig, que de moment funciona
molt bé, i recentment, un Txapela.

També van adquirir el Mercat Princesa
del Born per gestionar els 14 restau-

rants que s’hi encabeixen. Per qué va
apostar per aquest ambicios projecte?
Lanterior propietari, que no era del sec-
tor, va pensar que millor que ho portés
algu que si que ho fos, aixi que vam
decidir entrar-hi. Lhem modificat i hem
redecorat I'oferta, transformant d’aques-
ta manera un negoci immobiliari en un
de restauracio. | estem molt contents.

En linies generals, com és el sector de
la restauracio a Catalunya i qué el dife-
rencia d’altres indrets i paisos?

La meva percepci6 és que alla on el
sector esta pitjor vist és a Catalunya.
A llocs com Madrid o el Pais Basc, la
gent es sent més comoda treballant

a I'’hostaleria. | aixd també ho veig a
I’estranger. Em preocupa que la gent
aqui no tingui més vocacio, que no vegi
les bondats que té treballar-hi.

Com a qualitat d’oferta i de producte,
estem molt ben posicionats i som molt
innovadors en general, i en els darrers
temps ens estem obrint a ofertes no
tant d’aqui, ja que la cuina asiatica esta
tenint molt d’éxit a Barcelona i Catalu-
nya. | en decoracio, comparats amb la
resta de I'Estat espanyol, també som
capdavanters, tot i que, un cop ho has
fet, després t’intenten copiar.

Pero penso que el problema de la falta
de vocacié la tenim els empresaris,
I’Administracié i els mitjans. Si a la
industria o a qualsevol altre sector et
contracten per sis mesos per una feina
determinada, no passa res. Pero si ho
fem nosaltres a I'estiu, época amb més
potencial turistic i amb unes terras-
ses que funcionen molt bé, llavors és
dolent, no és un treball de qualitat. Per
que? Una part de la culpa és nostra per
no saber dignificar el servei.

D’altra banda, també trobo que la
formacié i la professionalitzacié del
nostre sector no s’esta fent bé des
de ’Administracié ni des de la pro-
pia empresa. Les companyies més o
menys organitzades com la nostra si
que donem l'oportunitat als treballa-
dors de fer carrera i desenvolupar-se
professionalment, assumint nivells de
responsabilitat i amb millors perspec-
tives economiques. A AN Grup es pot
entrar d’ajudant de cambrer i acabar

de director, oferim una perspectiva de
futur a tothom que entra. Crec que aixo
ho hauriem de posar en valor nosaltres
i tots els actors implicats.

Cap on creu que evolucionara el sector
i qué caldria millorar?

Jo insistiria en el tema de la formacio. A
nivell d’escoles, penso que s’ha d’evitar
la tendéncia a “crear” professionals
meés aviat elitistes. El sector és molt
ampli i es poden desenvolupar profes-
sionalment a qualsevol lloc, no neces-
sariament a un restaurant amb estrelles
Michelin. S’hauria de formar molt la
base, esta molt bé que tothom surti

per ser xef, perd no és normal trobar-te
amb persones que saben fer una escu-
ma meravellosa pero no unes llenties
estofades. Aixo de vegades pot crear
frustracio, perqué no hi ha feina per a
tothom a llocs amb estrelles Michelin.

També és necessari ensenyar no
nomeés la técnica, sin6é també la relacio
amb el public, com satisfer les seves
necessitats amb un bon servei i com
tractar en sala. La formacio i la digni-
ficacié del sector és una cosa de tots,
per evitar que es continui repetint alld
que el sector dona feina que no és de
qualitat.

Quin és el futur d’AN Grup?

La previsié de creixement per a aquest
any és d’un 10-12% més respecte a
I’any passat. Volem continuar creixent
a Barcelona i a Madrid, i cercar nous
llocs d’expansié. [l
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Opinié

Les fires, maxima expressio de
I’iIntercanvi comercial

«Les fires son elements dinamitzadors
de les economies de molts pobles

| ciutats del nostre pais, com ho és
també el sector del comerc. De fet,
crec que anem de la ma en molts
aspectes i que aquesta col-laboracio,

Ramon Ferrando Mallén
President de la FEFIC

n primer lloc, agrair des de la
E Federacio de Fires de Catalu-

nya I'oportunitat que se’ns dona
mitjancant aquesta finestra oberta
al comerg catala. Tanmateix, és un
plaer per a nosaltres estar presents en
aquest numero, a poques setmanes de
la celebracio, el passat mes de novem-
bre a Vilanova i la Geltru, del nostre 22¢
Congrés de Fires de Catalunya.

No entendriem el panorama firal del
nostre pais i la seva riquesa i pluralitat
si no pensem en paral-lel amb la tradi-
ci6 comercial i de botiguers de tantes

i tantes generacions i de tants pobles i
ciutats de Catalunya. | és que, que és
una fira sin6 la maxima expressio de
I’intercanvi comercial en totes les seves
magnituds, no tan sols econdomiques,
en un temps i espai determinats.

Com ve sent habitual en el marc de

la celebracié del Congrés de Fires, la
Direccié General de Comerg, coor-
ganitzadora de I'esdeveniment, va fer
publiques les dades del calendari d’ac-
tivitats firals previstes per a I'any 2016,
un total de 454 fires.

Més enlla de la xifra en si mateixa, i que
no signifiqui un increment espectacu-
lar respecte I'any anterior, motivada
principalment per la coincidencia o no
de determinades fires biennals, crec
que val la pena ressaltar la dada que
tots els actors del sector firal compar-
tim: que en els darrers anys, les fires

comerg.cat

directa o indirecta,

de Catalunya s’han mostrat realment
resistents i, malgrat la crisi severa que
s’ha patit i de la qual sembla que molt
poc a poc en sortim, el nombre de fires
sempre ha estat per damunt de les 410.

Hi ha una dada, pero, encara més sig-
nificativa, que s’amaga dins d’aquestes
454 fires per al proper any (i que molt
probablement seran més). | és que,
d’aquestes, 132 activitats (el 29%) cor-
responen al que es coneix com a fires
multisectorials o fires-mercat. | precisa-
ment sén aquestes la tipologia de fira
que, d’'una manera més directa, vincula
el teixit comercial local en I'organitzacio
de la mateixa, molts cops integrant-se
el col-lectiu de comerciants en la propia
comissio organitzadora de la fira crea-
da per I’Ajuntament del poble o ciutat.

Pero, a més, les dades presentades
també ens diuen que, entre les fires
d’alimentacié, d’una banda, i les d’ar-
tesania i ceramica, de I'altra, sumen
178 fires més (un 39%). Certament, no
totes aquestes tenen un perfil adrecat
al public general, també n’hi ha de
professionals, pero és ben cert que
moltes d’elles si que es celebren a
pobles i ciutats del nostre pais, essent
el destinatari final el consumidor.

Per tot plegat, les fires son elements
dinamitzadors de les economies de
molts pobles i ciutats del nostre pais,
com ho és també el sector del comerg.
De fet, crec que anem de la ma en

ha d’anar a més»

molts aspectes i que aquesta col-
laboracio, directa o indirecta, ha d’anar
a més. Es el mateix comerg local el que
aposta per promocionar-se a alguna
de les fires multisectorials, davant dels
seus veins i de tots aquells que visiten
massivament la fira procedent de les
poblacions veines. S6n molts i molts
els comerciants que veuen en les fires
una de les seves eines de promocio

i diferenciacio, i també sén usuaris a
nivell professional.

Altres cops, el comerg s’alia amb
I’organitzador quan les fires ocupen el
nucli urba, i tot plegat esdevé un gran
recinte firal amb una oferta magnifica
per al visitant. Aixi, en qualsevol cas,
la fira i el teixit comercial esdevenen
la suma perfecta per configurar una
oferta que sigui altament atractiva per
al visitant i reverteixi, en definitiva, en
un impacte economic directe per als
expositors i comerciants i, a la vega-
da, per al municipi i la comarca on es
celebra la fira.

Des de la Federacié6 de Fires de Ca-
talunya, FEFIC, som conscients des
de I'any de la nostra creacio, el 1995,
de la importancia que té el sector firal
per a Catalunya. Per aixd, no tan sols
treballem per als nostres 43 associats,
que representen gairebé el 50% de les
fires que es celebren, sin6 que ho fem
pensant en el conjunt del sector i en
com donar les millors eines i suport per
organitzar-les millor. [l




Noticies

La XIll Jornada de Retail Comertia es
centra en les noves tecnologies smart

La jornada anual de referéncia en retail a Catalunya organitza-
da per I’Associacié Catalana de 'Empresa Familiar del Retail,
Comertia, va tenir lloc el passat mes de novembre al Cosmo-
caixa de Barcelona, sota el titol “Smart Retail: connectant amb
el client”. La sessio va comptar amb un total de 15 ponéncies i
va parlar de tot el que envolta I'univers smart en retail, des de la
definicio del concepte, la importancia del Big Data per coneixer
bé al consumidor o quines noves tecnologies estan entrant al
retail, aixi com casos concrets d’implementacié en marques.

El secretari d’Empresa i Competitivitat de la Generalitat, Pere Torres, va argumentar durant la inauguracié que “estem
convencuts de la necessitat de digitalitzacio i calen processos de reflexié sobre com han d’entrar les noves tecnologies
al servei de la distribucio; des del Govern ajudarem i impulsarem aquesta linia d’actuacié”. Per la seva banda, el president
de Comertia, Joan Carles Calbet, va deixar constancia de I'’esfor¢ d’adaptacié constant de les empreses de distribucié
als nous reptes digitals.

Mentre que Oscar Pallarols, director del programa Smart Living de MWC Barcelona, va destacar el concepte “smart des-
tination” com a ciutat que entén les necessitats dels seus consumidors tant locals com turistes i va establir la necessitat
d’una visié transversal de la ciutat per part de tots els agents que interactuen en ella, Martin Coedo, Commerce Stra-
tegy Leader d’IBM, va afirmar amb contundencia que el 80% de les compres es decideixen on-line i que, per tant, tenim
I'oportunitat d’escoltar el client i analitzar-lo a través del Big Data.

Per la seva banda, David Valero, director comercial del sector retail de Ricoh Espanya, va recordar que ara conviuen cinc
generacions de consumidors i que, com a retailers, “tenim I'obligacié de poder donar resposta a tots”. Segons Valero, el
client hiperconnectat busca I'omniexperiencia, reclama la personalitzacio, sostenibilitat, és influent, pren el control, és
mobil, sofisticat i detallista, i exigeix eficacia i eficiencia.

El segon bloc de la jornada, “Smart Retail Pills”, va agrupar casos d’implementacié smart en retail: StepOne, empresa
tecnologica del Grup Barrabés; la marca de llenceria Undiz France, del grup Etam, que va explicar la solucié tecnologica
que tenen en el seu punt de venda de Paris; Munich, que ens va donar a coneixer I’esdeveniment de venda massiva de
producte, el “Summer.cat”, que 'empresa organitza bianualment; i la marca de roba esportiva i calgat Le Coq Sportif i

el seu sistema AdvanFitting, una pantalla digital que permet al client demanar talles o models de roba sense sortir de
I’emprovador.

Finalment, en el bloc “Elevator Pitch” de Comertia, cinc empreses de I’entitat van presentar a I'auditori les seves inno-
vacions recents. Concretament, Benito Sports va presentar el Business Intelligence que tenen integrat a la central de
compres Base; Bon Preu, el projecte Iquodrive; Céndor, el sistema GEI, que els ha permés agilitzar la cadena de valor
amb els seus clients multimarca i franquiciats; Plusfresc, el seu sistema de vals de descompte; i Veritas, I’'accio contra el
malbaratament de menjar fresc als seus supermercats a través de la iniciativa “La cuina de l'avia”. |}l

El Gremi de Restauracié promou una guia de restaurants per a celiacs

El passat mes de novembre es va presentar una nova edicio de la guia de restaurants sense gluten de Barcelona que im-
pulsa el Gremi de Restauracié de Barcelona, amb el suport de I’Ajuntament de Barcelona i el patrocini de Solan de Cabras.
Aquesta edici6, editada per Time Out, inclou un total de 41 restaurants certificats per ’Associacié de Celiacs de Catalunya.

Tal com s’especificava a les bases de la convocatoria que va dur a terme el gremi, tots els restaurants que participen a

la guia han de disposar del segell de I’Associacié de Celiacs, que certifica que el local segueix els protocols d’elaboracio
d’aliments sense gluten. Aquells locals que no disposaven d’aquesta certificacio pero volien participar-hi, van poder rebre la
visita dels técnics de I'associacid, de forma totalment gratuita. i

comerg.cat




Noticies

Primer debat sobre comerg¢ i turisme de Barcelona Oberta

Un centenar de persones vinculades al comerg, el turisme i 'urbanisme comercial de la ciutat de Barcelona va assistir el
passat 30 de novembre a la primera jornada organitzada per Barcelona Oberta. Creada el juny de 2014, I'entitat manté
ferm el compromis de promocionar internacionalment i posicionar Barcelona com a ciutat de compres de referencia mun-
dial, aconseguint un equilibri entre els eixos comercials turistics i els eixos de proximitat de les trames urbanes de tota la
localitat.

La jornada va comptar amb la inauguracio oficial de Felip Puig, conseller d’Empresa i Ocupacié de la Generalitat de Ca-
talunya, qui va assenyalar la necessitat de “reflexionar sobre les grans linies que han de reactivar 'ocupacio, impulsar el
progrés i incentivar 'emprenedoria en el sector del comerg”. En aquest sentit, el conseller Puig va afegir que “cal con-
certacio, dialeg i negociacié entre tots els agents economics per assumir els reptes que tenim per endavant, treballant i
apostant per preservar i potenciar un model comercial i turistic de qualitat”.

Sota el titol “El comerg, eix vertebrador de la ciutat i dinamitzador del benestar social”, Gabriel Jené, president de Barce-
lona Oberta, va apuntalar tots els temes que preocupen el sector, des del retard en l'inici de la campanya de Nadal, que
ha suposat un increment del cost per als empresaris de comerg, fins a la problematica de la venda a través del top manta,
aixi com el debat sobre la celebraci6 del campionat de Formula 1, la segona fase de la Diagonal, la reforma de La Sagre-
ra, la reduccié de I’Us de terrasses o la concessidé comercial per via del silenci administratiu. Jené va reclamar a I’Ajunta-
ment la “necessitat d’ordenacio i gestié d’aquests temes perque des de I'ambit privat es pugui avangar en la generacio
de riquesa i benestar social”. El president de Barcelona Oberta va llangar també la proposta de gestio del comerg des del
format BID’s, per tal de comptar amb el compromis i implicacié dels principals agents economics en matéria comercial.

Per ultim, Jené va defensar una visid6 més amplia del comerg emblematic, més enlla de I'arquitectonic, que incorpori tam-
bé sota aquest paraigiies de proteccié i suport totes aquelles marques comercials amb una idiosincrasia i singularitat,
que ajuden a la diferenciacio i que posen resistencia a ’lhomogeneitzacié comercial que pateixen altres ciutats internacio-
nals amb un pols d’atraccié turistica similar al de Barcelona.

La cloenda de la jornada va anar a carrec d’Agusti Colom, regidor
d’Ocupacié, Empresa i Turisme de I’Ajuntament de Barcelona, qui
va afirmar que “els models de la ciutat no funcionaven prou bé” i
que “aix0 implica certs canvis en alguns plantejaments que reque-
reixen temps d’analisi”. En aquest sentit, va dir que des de I'’Ajun-
tament s’estan duent a terme accions de gestié comercial com la
moratoria sobre els allotjaments turistics o la posada en marxa d’un
Observatori del Turisme de la ciutat. Colom va finalitzar el seu dis-
curs afirmant que “I’Ajuntament vol gestionar el turisme d’una forma
amigable i confortable per a tots”. |}l

Nous distintius de promocio per a I’artesania catalana

El Decret 182/2014, de 30 de desembre, sobre I'activitat artesanal inclou, entre d’altres novetats, la creacié de diferents
distintius que han de permetre millorar I'acreditacié i visibilitat dels productes artesans catalans i dels punts geografics del
territori on I'artesania té una preséncia rellevant.

El distintiu de Producte D’Artesania (D’A) és una acreditacio que la Generalitat de Catalunya déna a les persones artesanes
que s’hi dediquen professionalment, per tal d’acreditar que els seus productes sén elaborats de manera artesanal mitjan-
cant els processos propis del seu ofici i produits a Catalunya. El distintiu pot ser utilitzat en tots els productes que siguin de
produccio propia de la persona sol-licitant i que hagin estat elaborats amb processos artesanals.

El decret també contempla d’altres distintius: el distintiu per a establiments de venda d’artesania catalana, el distintiu d’Ofi-
cis Singulars i el distintiu de Punts d’Interes Artesanal, tots ells amb la finalitat de permetre als compradors tenir la garantia
que estan adquirint auténtica artesania catalana. i
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Artesania Catalunya posa en () st
marxa Ia seva botiga en Il’nia PO @ BUUTERA  COMPLEMENTS  JOGUINES ~ JOIERIA  LLAR  PERFAMILIA

Des de finals del mes de novembre, ja esta en fun- A Artesania de Catalunya gara i autentica
cionament la botiga en linia d’Artesania Catalunya. artesania catalana

Es tracta d’una iniciativa impulsada pel Consorci de
Comerg, Artesania i Moda de Catalunya (CCAM), en el
marc de les actuacions de promocié comercial de la
marca Empremtes de Catalunya. Fins ara, les peces
d’artesania que integren Empremtes de Catalunya es
podien adquirir tnicament de forma presencial a la botiga i espai d’exposicié situat al carrer Banys Nous, 11, de Barcelo-
na, a les botigues de Barcelona Turisme, al MNAC (Museu Nacional d’Art de Catalunya) i al Museu de la Xocolata.

A partir d’ara, la botiga on-line www.bcncrafts.com d’Artesania Catalunya ofereix una seleccié de productes del cataleg
d’Empremtes de Catalunya classificats per families i també per tipologia de producte (complements, joieria, llar, etc.). Aixi
mateix, el web recull una presentacio de productes destacats, enllagos a les xarxes socials de la botiga, visita virtual a
I’espai d’exposicié i comercialitzacié d’Artesania Catalunya, i la possibilitat de subscriure’s al butlleti electronic.

La botiga en linia permet realitzar compres puntuals o com a client registrat, creant un compte que permet agilitzar la
compra, actualitzar I'estat de les comandes i tenir un registre de les comandes realitzades anteriorment. Aquesta botiga
virtual esta disponible també per a tauletes i mobils. [l

Exposicio dels resultats del Nova edicio del 080 Barcelona
projecte Working Progress de Fashion, a la Casa Llotja de Mar
Pessebres
La Casa Llotja de Mar sera I’escenari de la 17a edicio del
Des del passat 19 de novembre i fins al proper 10 080 Barcelona Fashion. Dels dies 1 a 5 de febrer de 2016,
de gener de 2016, es pot gaudir a la seu d’Arte- aquest emblematic edifici amb més de sis segles d’histo-
sania Catalunya del resultat del projecte Working ria acollira les noves col-leccions de creadors i marques
Progress, impulsat per la Federacio Catalana de per a la propera temporada de tardor-hivern 2016/17.
Pessebristes. Es tracta d’un projecte innovador que
pretén mostrar a col-lectius, col-legis, associacions El 080 Barcelona Fashion és el certamen de moda que
i al public en general tot el procés de muntatge dels impulsa la Generalitat de Catalunya, mitjancant el CCAM.
diorames i dels pessebres populars. Amb aquesta iniciativa, la voluntat del govern de la Ge-
neralitat és posar en valor dos importants actius: d’'una
La mostra partia de zero el dia de la inauguracio i banda, la tradici6 de la industria téxtil a Catalunya i, de
s’ha anat desenvolupant amb la presencia de public I’altra, el prestigi de Catalunya i, sobretot, de la capital,
durant el primer mes de I’exposicié, alhora que Barcelona, com a pol de talent del disseny i de la moda.
s’enregistrava tot el procés per després projectar-lo
durant la fase d’exposicio. Aquest esdeveniment posa en valor aquests dos actius
amb una voluntat integradora que déna cabuda tant a
Des del passat 16 de desembre, el public pot gaudir grans multinacionals de la moda com a firmes del sector
gratuitament de les demostracions de construccié téxtil, dissenyadors independents i creadors novells. [l
dels pessebres de les associacions participants

d’arreu del pais: el “Naixement”, realitzat per I'As-
sociaci6 de Pessebristes de Banyoles; el “Pessebre
Tradicional Popular”, de I’Agrupacié Pessebrista
Parets del Valles; el “Cami d’Egipte”, de I’Associacié
Pessebrista de Tarragona; el “...I de nom li posaras
Jesus”, del Grup Pessebrista de Castellar del Valles;
i 'obra “Arribada dels Reis a Jerusalem”, de ’Agru-
paci6 de Pessebristes de Terrassa. [l

comerg.cat



10

Pagines Especials:

Iniciatives comercials nadalenques

Decoracié nadalenca a la pastisseria Tornés (Girona Centre Eix Comercial).

Les vendes nadalenques, a 'alca

Un 4% és la mitjana de creixement en vendes que la
Confederacio de Comer¢ de Catalunya pronostica per a
aquesta campanya de Nadal, malgrat que el percentatge
variara en funcio del territori i del sector comercial.
Zones com Barcelona esperen un augment de fins al

8% i a comergos concrets com Casa Viva, 'augment
pot ser més elevat, en aquest cas, d’un 10%.

om ja és també tradicio, la
‘ Confederacié de Comercg de

Catalunya (CCC) ha donat a
coneixer les previsions en vendes per
a aquesta campanya de Nadal que tot
just s’esta duent a terme. Les xifres
fan preveure que la tendéncia a I'alga
ja observada I'any anterior es manté i,
fins i tot, s’accentua, amb un increment
de vendes per a aquest periode que
s’espera que sigui d’'un 4% de mitjana
respecte a I’any anterior, especialment
en els sectors de I'alimentacio, la moda
i complements, les joguines, els llibres i
I’electronica de consum, amb una des-
pesa al voltant dels 700 euros per llar.

Pel que fa a la venda per Internet, la
CCC ha detectat que s’esta incremen-
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tant perd que encara no és significati-
va, ja que els consumidors continuen
confiant en la compra presencial per

a les seves compres nadalenques. El
principal motiu: evitar problemes amb
la logistica en unes dates tan significa-
tives.

| pel que fa als llocs de treball, I'organit-
zacioé preveu un creixement en la con-
tractacié d’un 3%, que podria significar
la creacio d’uns 9.000 llocs de treball
en els ambits de promocié i d’auxiliars
de venda, aixi com en la logistica.

Malgrat que des de la CCC sempre es
recomana al consumidor que planifiqui
les compres nadalenques “per tal de
trobar la maxima qualitat i disponibilitat

dels productes”, explica el seu secre-
tari general, Miquel Angel Fraile, “com
sempre, els darrers dies abans de Na-
dal seran els que concentraran el gruix
de la facturacié”. Una constant de cada
any que, per primer cop, compta amb
una novetat molt generalitzada: un aug-
ment de vendes en iniciar la campanya
nadalenca gracies a la universalitzacié
al nostre pais de la iniciativa estatuni-
denca Black Friday, que “ha ajudat a
comencar les vendes abans”, afegeix.

Lentitat assegura que es tracta d’'un
dels periodes més importants per al
sector, “ja que suposa practicament
el 20% de la facturacié anual”, segons
Fraile. “Hi ha productes més atempo-
rals, perd en els que sén més estaci-



onals, el percentatge pot ser fins i tot
superior”.

Aquest increment en les vendes
nadalenques, pero, no sera uniforme
per a tot el territori catala. El secretari
general assegura que “ni per territo-
ris ni per sectors aquestes previsions
seran iguals al 4%” i que, mentre que
“a Barcelona ciutat podra arribar a
un augment de fins al 8%, aixi com a
les comarques gironines, a Tarrago-
na i Lleida les xifres estaran per sota
d’aquesta mitjana”.

Optimisme generalitzat

També les conclusions extretes dels
estudis realitzats per Comertia i Fun-
daci6 Barcelona Comerg entre els seus
comergos associats coincideixen en
aquest optimisme pel canvi de tendén-
cia.

Joan Carles Calbet, president de
Comertia, explica que “les empreses
es mostren positives de cara a aquesta
campanya de Nadal” i que “el 96% opi-
na que aquest mes de desembre sera
molt bo, el 52% creu que milloraran

i el 42% que es mantindran”, segons
s’extreu de I'enquesta realitzada entre
les més de 60 empreses de retail que
conforma Comertia, que sumen més
de 4.000 punts de venda i facturen
conjuntament uns 4.000 milions d’euros
anuals.

Per la seva banda, Viceng Gasca,
president de la Fundaci6 Barcelona Co-
merg¢, argumenta que “les previsions en
funcio de les impressions dels comer-
ciants manifestades a través de les 500
enquestes que realitzem peridodicament
(ICOB) ens indiquen que les vendes
poden ser superiors aquest mes de
desembre”. Unes xifres que, segons
Gasca, també sembla que seran positi-
ves si tenim en compte que “les vendes
dels darrers deu dies de novembre
també han estat més elevades que les
de I'any anterior”.

En el cas de Barcelona, Gasca no creu
que el consum a la capital catalana
difereixi molt del realitzat a d’altres
poblacions, perd que cal considerar
que “hi ha un augment de vendes que
provenen de la primera, segona i, fins

i tot, tercera corona, a més de les que
vénen del turisme i de visitants d’altres
poblacions de I’Estat, que fan augmen-
tar la facturacio”.

En el cas del turisme, ens trobem

amb una nova tendéncia a convertir

la ciutat en escenari per fer les com-
pres nadalenques. “Es un tema encara
incipient perd significatiu i, malgrat que
no podem considerar Barcelona com
una de les ciutats punteres en Christ-
mas Shopping, si que estem en cami”,
explica Gasca, que adverteix que
aquesta tendéncia anira a més “sempre
i quan l'actual Ajuntament no modifiqui
substancialment I'escenari, és clar”.

Amb una concentracié de les vendes
de més del 15% per a aquestes dates,

segons dades de la Fundacié Barcelo-
na Comerg, Gasca assegura que “en
alguns sectors sobrepassa el 25%,
com el de les joguines i la perfumeria,
mentre que a d’altres no arriba al 10%,
com el parament de la llar, perd en tots
s’incrementa”. Pel que fa a la propen-
sio a deixar les compres per a I'dltim
moment, Gasca també coincideix amb
Fraile en qué gracies al Black Friday,

i en el cas de la fundacié també a la
campanya “Avui comenca Nadal”, les
vendes s’han pogut dispersar una mica
meés de 'habitual.

Pel que fa a la provincia de Lleida, la
presidenta de la Federacié Provincial
d’Empresaris de Comerg¢ de Lleida
(FECOM), M. Rosa Eritja, preveu que
“tindrem una mica més de treball i,

per tant, de consum que I'any passat,
amb un augment de vendes d’'un 3 o
un 4% respecte a I'any anterior per
aquestes dates”. Eritja, pero, adverteix
que aquest creixement, en el cas de
Lleida, no és uniforme a tot el territori,
sin6 que “depén d’'on estiguis situat”,
ja que “lany passat, per exemple, on
va créixer el consum va ser sobretot a
les zones comercials, entre un 1 i un
1,5%, tot i que per a aquest any els
estudis asseguren que el creixement
global esta més assegurat”. “Hi ha més
seguretat en el treball i, per tant, la gent
gasta més”, afegeix.

Eritja continua amb la seguretat que,

malgrat aquest canvi de tendéncia en el
consum, “la gent seguira prioritzant els
articles de necessitat, com la roba o els
articles de la llar, ja que la gent compra
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ara d’una manera més racional que
abans”. Pel que fa als resultats globals
anuals, segons Eritja, a Lleida “no han
estat com s’esperava, pero els comer-
¢os que s’han sabut adaptar a les linies
que ara demanden els consumidors
son els que més han venut”.

Pel que fa a les provincies de Girona i
Tarragona, ambdues entitats comer-
cials consultades han pronosticat uns
bons resultats per a la campanya nada-
lenca d’enguany. El president de Girona
Centre Eix Comercial, Josep Maria
Noguer Perafita, assegura una bona
previsid per a aquestes dates, amb una
tendéncia “a I'alga” i caracteritzada per
un protagonisme dels sectors de “no-
ves tecnologies, moda i, evidentment,
joguines”. També coincideix en afirmar
que la campanya ha iniciat “positiva-
ment” i que el 2015 finalitzara “també a
I’alca, amb una valoracié més positiva”
que el que hem estat advertint en els
ultims anys de crisi.

Per la seva banda, la dinamitzadora

de Via T Tarragona, Judith Sentis,
comunica que “les previsions sén que
hi hagi un increment en el numero de
vendes en comparacio amb les de
I’any passat, com ja va essent usual en
aquests darrers anys”. “Es comenca a
veure més moviment, sembla que torna

Facana de la botiga My Beautiful
Pottery (Fundaci6 Barcelona Comerg).
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a haver més confiancga i la tendéncia

€s que aixo es vagi superant any rere
any”, continua. Amb unes expectatives
de millora del comerg tarragoni per a
aquest any que acaba, Sentis també
destaca el bon inici de la campanya na-
dalenca d’enguany, gracies a qué des
de Via T Tarragona “també ens hem
adherit a la iniciativa Black Friday”.

El cas de Casa Viva

Tal com ha explicat M. Rosa Eritja,

qui @ més de presidenta de la FECOM
també ho és en 'actualitat de la CCC,
el consumidor es mostra més animat
perd segueix amb la tendéncia a fer
unes compres més racionals, afavorint
a sectors com el de parament de la llar.
En aquest cas, hem parlat amb German
Cid, propietari de la cadena Casa

Viva, qui assegura que la facturacio en
aquesta epoca suposa el 25% de les
vendes de tot I'any i que, per a aquesta
campanya de Nadal, “tenim un pressu-
post de créixer un 10%”.

Amb un augment de vendes sostin-
gut durant tot I'any, Cid destaca que
“es nota un increment fort de vendes
quan fas promocions amb descomptes
importants”, com en el cas del Black
Friday, al qual també s’ha adherit.

Establiment Casa Viva.

L’any passat ja havien notat un incre-
ment de vendes per aquestes dates,
“pero especialment en els productes
de decoracié de Nadal, linia en la
qual preveiem que tornarem a créixer
fortament, ja que creiem que dispo-
sem de la millor proposta del mercat,
per originalitat, frescor, disseny i preu
imbatible”.

Aquesta linia de productes suposa per
a Casa Viva un 15% de la facturacio
total per a aquest periode. Els que
tenen més éxit sén els arbres de Nadal,
“perque sén macos i semblen molt re-
als, i s’evita aixi tallar arbres cada any,
de la mateixa manera que es poden
reutilitzar en nadals posteriors”, detalla
el propietari. També predominen els
guarniments i les llums per a I'arbre.

Finalment, pel que fa a d’altres produc-
tes no especifics de Nadal que estan
tenint molt d’éxit en les darreres cam-
panyes, Cid destaca les fonts de xoco-
lata, les maquines de fer crispetes, les
fondues, les copes de cava, els sets de
coctels i gintonics, les olles a pressio,
les estovalles de mida gran, les mantes
per al sofa o els coixins amb dissenys
d’estrelles, “aixi com els regals per a
I’amic invisible, amb productes d’entre
5i15 euros en total”. i



El Black Friday triomfa a Catalunya

Aquesta iniciativa d’origen estatunidenc
ja s’esta fiancant al nostre territori, i
marca l'inici de la campanya nadalenca.
Milers de comercos d’arreu de
Catalunya s’hi han sumat enguany

n total de 2.125 comercgos de
l ' la provincia de Barcelona s’han

adherit a la segona edici6 de
la Black Friday Barcelona, creada per
I’empresa Cromek System i que ha
aconseguit la implicacié i col-laboracio
de gairebé totes les entitats del sector
comercial, com sén la Confederacio de
Comerg de Catalunya, PIMEC Comerg,
I’Agrupament de Botiguers i Comerci-
ants de Catalunya, Comertia i Barcelona
Oberta, aixi com la participacio activa
de 17 associacions de comerciants i
gremis que actuen de forma sectorial
o territorial. Aquesta xifra de comercos
multiplica per cinc les dades aconse-
guides a la primera edicio, 'any 2014,
quan van participar al voltant de 400
comergos.

El Black Friday Barcelona recull la idea
general de la iniciativa d’origen esta-
tunidenc per oferir, durant I'dltim cap
de setmana de novembre, productes i
serveis amb descomptes significatius i
exclusius, motivant el consum en I’inici
de la campanya nadalenca i afavorint
I’'adopcié d’aquesta tendéncia també
entre el petit comer¢ de tota la vida.

Segons una enquesta realitzada pels
organitzadors entre els comergos
participants, 'augment del percentatge
de vendes d’aquest cap de setmana

de la iniciativa, els passats 27 i 28 de
novembre, ha estat del 35,45%, un
percentatge elevat sobretot tenint en
compte que es tracta del petit comerg
de proximitat. Lany passat, 'augment
va ser del 25%, amb la qual cosa ens
trobem amb una tendéncia en plena
expansio també entre el consumidor.

Les ofertes i descomptes d’aquesta
iniciativa a la capital catalana, que

va comptar amb establiments de tot
tipus de sectors (moda, perruqueria i
estetica, farmacia, optica, bars i restau-
rants, serveis, etc.), es van agrupar en
un portal d’Internet, facilitant, segons
els organitzadors, “trencar la barrera
tecnologica amb les botigues de barri

i aportar visibilitat a tot un mén com
és Internet”. El resultat, un total de
27.368 visites només durant els dies
de campanya i 68.917 visualitzacions a
Facebook.

Pero I'augment de vendes ha estat fins
i tot superior a comergos com Casa
Viva, on el seu propietari, German Cid,
assegura que ho ha fet en gairebé un
70%, oferint descomptes del 20% a
tots els seus productes. “Aquesta ini-
ciativa ha vingut per quedar-se, i molta
gent ho aprofitara per anticipar algunes
de les seves compres nadalenques”,
argumenta.

Segons dades de Comertia entre les
empreses de I'entitat participants a la
iniciativa, el 61% va augmentar les ven-
des gracies al Black Friday: mentre que
per a un 30% d’ells 'augment va ser de
més del 10% i per al 24%, d’entre el 5

i el 10%, només un 7% va assegurar
que va augmentar vendes pero que el
marge comercial va baixar.

Pel que fa a la participacié i al tipus de
descompte, els comercos de Comertia
van participar en el 58% dels casos,
dels quals van fer descomptes directes
el 46% (el 8% de fins al 10%, el 22%
d’entre el 10i el 20% i el 16% de més
del 20%). La resta van ser ofertes en al-
guns productes concrets (10%) o xecs
regal per bescanviar (2%).

Per la seva banda, I'agrupacié de co-
merciants Girona Centre va dur a terme
una doble campanya: “Black Friday &
Ciber Monday”, allargant aquest cap
de setmana de descomptes al dilluns
30 de novembre, per a promocions
on-line durant 24 hores. La campanya
va comptar amb I'adhesi6é de més de
70 comergos, que van arribar a fer
descomptes de fins al 50 i 70%.

Pel que fa a Lleida, la presidenta de

la FECOM, M. Rosa Eritja, assegura
que el Black Friday va anar molt bé i
que “aquests dos dies han estat com
si fossin dos dissabtes bons, i fa intuir
que s’espera una bona campanya de
Nadal”. Per la seva banda, a Tarragona
també va haver-hi forca participacio

i “es van fer moltes vendes, afavorint
també la visita als comergos”, declara
Judith Sentis, dinamitzadora de Via T
Tarragona. [l
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“Avui comenca Nadal”, I’alternativa al
Black Friday a Barcelona

Des del passat 16 de novembre i fins al 30 del mateix mes,
4.000 establiments dels 16 eixos comercials de la Fundacio
Barcelona Comerg van oferir als seus clients descomptes es-
pecials a les seves compres nadalenques i xecs de diners per
gastar a les botigues. Els xecs es poden utilitzar lliurement al
mateix establiment de I’'1 al 24 de desembre, amb un import
que dependra del que hagi marcat el mateix comerciant.

La iniciativa, sota el titol “Avui Comencga Nadal”, pretén
dinamitzar les vendes de Nadal als eixos, afegint als valors
tradicionals del comerg de proximitat (qualitat, atencio, espe-
cialitzacio, tracte personalitzat...) nous atractius que millorin
I’'experiencia de compra a aquestes arees comercials de la
ciutat.

Segons Viceng Gasca, president de I'entitat, “nosaltres defen-
sem la nostra iniciativa com a tret de sortida de la campanya
nadalenca, pero aixd no treu
que les botigues que hi partici-
pen, que ldgicament és volunta-
ri, no hagin pogut fer-ho també
al Black Friday, que enguany ha
suposat un increment de vendes
molt important”. Per a Gas-

ca, ambdues iniciatives no es
solapen, siné que han afavorit
“una sinergia positiva que ha

fet possible que el client trobés
unes ofertes molt avantatjoses
durant aquell cap de setmana,

a més d’emportar-se un xec de
diners per gastar-se a la botiga
durant el mes de desembre,
acomplint-se aixi tant el nostre
objectiu com el del Black Fri-

day”.

COMENCA ¥
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ALS EIXOS COMERCIALS
DE BARCELONA

Fins al 30 de novembre
4.000 comergos de tota la ciutat,
tofereixen descomptes per les
teves compres i xecs.

Xecs de diners per gastar
de 'l al 24 de desembre
en les teves compres de Nadal.

|
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De compres amb
Shakespeare per Barcelona

Un altre dels esdeveniments que marquen l'inici
del Nadal a la capital catalana és la Shopping
Night Barcelona, que el passat 3 de desembre va
celebrar la seva sisena edicié. Milers de barce-
lonins van poder gaudir de gairebé un centenar
de comercos i restaurants, que van traslladar la
seva oferta al carrer.

Enguany han tornat a apostar per un leitmotiv
inspirat en un gran moment historic, després de
I’éxit de I'any passat, on la tematica va ser The
Golden Age de Hollywood. Aquest cop, els car-
rers del Passeig de Gracia es van vestir d’acord
amb la ploma del dramaturg i poeta anglées
William Shakespeare, ja que el 2016 es celebrara
el 400 aniversari de la seva mort.

A més de 'oferta comercial, disponible des de
les vuit del vespre fins a la matinada i amb des-
comptes de fins al 25%, el Passeig de Gracia es
va omplir d’una gran quantitat d’activitats a peu
de carrer, en un ambient alegre i festiu.

Es tracta d’una iniciativa que esta tenint molt
d’exit arreu del nostre territori i que municipis
com lgualada, Vic, Lleida, Sant Carles de la Ra-
pita o mercats com el de La Llibertat de Barcelo-
na també celebren al llarg de I'any. [l

clients.

Carnisseria Solidaria, per a les persones més necessitades

El Gremi d’Empresaris Carnissers i Xarcuters de Barcelona i Provincia ha posat en marxa una
iniciativa solidaria per tal que persones sense recursos puguin menjar carn de les carnisseries
de I'entitat, sota el nom “Carnisseria Solidaria”. Per tal de dur a terme la campanya, han creat la
“Guardiola Solidaria del Gremi”, que es situa als establiments del gremi de manera visible per als

Cada carnisseria, amb els diners que recapti, bescanviara I'import aconseguit en carn, que anira destinada a entitats que
donin suport a persones en risc d’exclusio, a cases d’acollida, menjadors socials, parroquies, etc. D’aquesta manera, el
gremi espera poder servir la carn a aquells que més la precisen i controlar degudament el canal de distribucio i la qualitat

del menjar destinat a les persones necessitades. [l
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BarGelona es trasllada a La Farga de
LHospitalet

L'Hospitalet de Llobregat ha estat la localitat escollida per fer realitat la pista
de patinatge sobre gel urbana més amplia d’Europa, instal-lada per primer cop
al recinte firal de La Farga. Es tracta del cinqué aniversari de la ja emblematica
atraccié nadalenca d’oci familiar i promocié comercial i esportiva que impulsa
’empresa AP Productions.

Des de la seva inauguracio el 27 de novembre i fins a mitjans de desembre, 85.000 persones han visitat la instal-lacid, que
perllongara la seva activitat fins a diumenge 10 de gener, gaudint per primer cop d’un tobogan de gel de 40 metres de
longitud i que esta comptant amb una molt bona acollida, segons els organitzadors.

L’alcaldessa de L'Hospitalet, Nuria Marin, ha afirmat en una de les seves visites al recinte que “la instal-lacio de la pista

en el nostre municipi és una excel-lent noticia. Ens ajuda a situar L'Hospitalet com un referent en 'ambit de les activitats
extraordinaries vinculades al Nadal aportant un plus per als més petits, els joves i les families de la ciutat i de I’'entorn.
Aixi mateix, contribueix a dinamitzar el comer¢ precisament en aquest periode nadalenc”. Un teixit comercial que, segons
I'organitzacio, “esta exultant per la iniciativa”, que a més permet donar feina temporal a més de 200 persones.

Coincidint amb el seu desembarcament a la localitat riberenca, la instal-lacié ja ha ampliat les seves dimensions fins als
1.600 m2, amb 250 m? de pista infantil. Lestructura general (amb entrada lliure a la zona de les graderies, bar, area d’es-
barjo gratuit per a joves i nens, jocs esportius com “street” curling o hoquei, actuacions musicals o exhibicions) ocupa

4.000 m? del recinte firal.

Amb un aforament maxim de 350 patinadors en la pista (a més de la pista infantil amb monitors especialitzats), I’horari de
funcionament és des de les deu del mati a les nou de la nit els dies laborals, i fins a les 11 de la nit divendres, dissabtes i

vigilies de festius. |l

Xecs regal i compra solidaria
a Girona Centre Eix Comercial

Fins a després de Reis, els establiments asso-
ciats a Girona Centre Eix Comercial incentiven

la compra amb promocions i premis. Els clients
dels establiments associats entraran en el sorteig
de vals de descompte de 50 euros, que podran
bescanviar a qualsevol dels comergos adherits, i
tortells de Reis farcits de diners.

Aixi mateix, Girona Centre manté el projecte de

la compra solidaria. Per cada compra realitzada
durant la campanya de Nadal amb la targeta Giro-
na Comerc i Hostaleria de “la Caixa” als establi-
ments associats a Girona Centre i a I’Associacio
d’Hostaleria, Turisme i Restauracié de Girona, es
destinara un euro a un projecte solidari seleccio-
nat per cada entitat.

D’altra banda, bona part del comer¢ associat a
I’agrupacio de comerciants de Girona Centre ha
posat a la venda litografies de Xavier Cugat per
recollir fons per a La Maratd de TV3 d’enguany. [l

Tallers infantils per als més menuts

Des del passat 19 de desembre, Girona Centre organitza
també diversos tallers infantils als carrers de I'eix comercial
de la ciutat per dinamitzar la campanya de Nadal.

Les activitats per a la mainada es realitzaran sobre temati-
ques propies de I'’época i es duran a terme de cinc a vuit del
vespre. Entre d’altres, s’han programat les seglients: com fer
postals de Nadal (19 de desembre, al carrer Ultonia), taller de
Tions (20 de desembre, al carrer Santa Clara), com elaborar
una bossa de cotillé (29 de desembre, al carrer Pare Claret) i
el taller de fanalets de Reis (30 de desembre, a la Rambla de
la Llibertat). Els nens
també podran por-
tar la seva carta de
Reis a la carpa reial
instal-lada a la placa
Miquel Santalo, el
dissabte 2 de gener,
i ala plaga Catalu-
nya, els dies 3 i 4.
Totes les activitats
soén gratuites. [l
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Gran activitat a ’eix comercial del Clot

Més de 90 accions es duran a terme enguany als 16 eixos comercials que conformen la Fundacié Barcelona Comerg.
D’aquests, destaca la gran activitat que gaudira I’eix comercial del Clot. D’una banda, amb un concurs d’aparadors, on
tothom podra participar com a jurat i decidir al llarg d’aquests dies de festivitat, a través de Facebook i Instagram, quin és
el comerciant que millor ha engalanat el seu aparador. Entre totes les persones que hagin votat, es fara un sorteig de 300
euros en vals de compra per utilitzar en els comergos de I'Eix Clot per a les compres nadalenques.

Aquest eix també esta fent realitat la campanya del “Rasca de Nadal”, on els comercgos d’aquest eix donaran, del 9 al 22
de desembre, un rasca o un val amb premi segur per consumir a un altre establiment de I’eix fins al 6 de gener, amb una
compra superior a cinc euros. Hi ha 2.000 euros de premis en vals de compra per ajudar els veins i veines del barri del
Clot-Camp de I’Arpa en les seves compres nadalenques: 50 premis de 10 euros, 100 premis de 5 euros i 1.000 premis
d’un euro.

Els cors i corals de diferents entitats del barri, a més, amenitzaran els dies 22

i 23 de desembre diferents punts de la zona amb cangons i nadales. | per als
RASCA més menuts, el mateix dia 23 s’organitzara I'activitat “Anem a buscar el Ti¢”,
DE NADAL una cercavila i animacio infantil amb un recorregut per tot el barri per anar a
A L’E'I%‘CLOT buscar el Ti6, que es trobara a la plaga del Dr. Serrat i que cagara regalets als
\' nens que el piquin.
O Les activitats per als més menuts es completaran amb la visita del Rei Mag, la
DEL 9 AL 22 DE DESEMBRE joguina solidaria i un taller de fanalets. [l
Targetes regal per a Torna el Nadal Musical a Tarragona
empreses
Un any més, I'associacioé de comerciants Via T Tarragona presenta
A principis de desembre, I'associaci6 de el Nadal Musical, una iniciativa per dinamitzar els carrers i les zones
comerciants Via T Tarragona va tancar comercials de cara a les festes gaudint de musica en viu al carrer.
dues operacions de venda de targetes La campanya compta amb més d’una trentena d’actuacions reparti-
regal amb dues entitats molt importants. des per diferents zones de la ciutat durant els dies previs al Nadal.
La Cambra de Comerg de Tarragona, que
ja 'any passat va col-laborar, enguany En aquesta segona edicio, el Nadal Musical compta amb el patrocini
torna a donar suport al comerg de proxi- de Caixabank, Repsol i Vermut Mird, i amb la col-laboracié del Con-
mitat premiant als seus treballadors amb servatori de Musica de Tarragona, I'acadéemia de musica Nou Art i
targetes, aixi com I’Ajuntament de Perafort, I'academia Estudi de Musica, aixi com de tots els grups musicals
que també des de I'inici ha volgut recolzar que hi participen. [l
aquesta activitat.

Segons explica Judith Sentis, dinamit-
zadora de I'entitat, “per a nosaltres és

una satisfaccié poder aconseguir que es
reinverteixi en el comerg local perque és

el motor de la ciutat, i animem a la gent a
regalar aquest producte, que és molt Gtil
de cara als nadals, per a amics invisibles i
per a donatius per part de 'empresa com a
gratificacié”.

Les targetes es poden comprar alaViaT, a
oficines de Turisme de Rambla Nova i Car-
rer Major i en alguns comercos adherits. [l
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Un Nadal solidari amb Arbre SEC

Els emprenedors gironins Albert Marco i Pere Calderén no s’esperaven
I’éxit que estan aconseguint quan, fa poc més d’'un mes, van decidir tirar
endavant el projecte Arbre SEC, segons explica Calderon. Un projecte
que pretén ser el punt de partida d’'una empresa amb vessant solidaria de
productes de fusta ecologica i reciclada, amb un primer article idoni per a
aquestes dates: un arbre fet artesanalment amb fusta 100% reciclada.

El nom, Arbre SEC, respon a les tres caracteristiques que volen destacar
del producte: Solidari, Ecologic i Catala. En I'aspecte solidari, el 10% dels
beneficis de les vendes de I'arbre, que té un cost de 30 euros, es des-
tinaran al Banc dels Aliments perque pugui ajudar a families amb pocs
recursos a parar la taula per al Nadal.

La FECOM et porta a
esquiar a Boi Talill

Gracies a I'acord entre la Federacio
de Comerg de Lleida (FECOM) i Boi
Taull Resort, els clients dels esta-
bliments associats a I'organitzacié
podran aconseguir descomptes en
els forfets de I'estacio d’esqui, en el
marc de la campanya “El teu millor
hivern a Boi Taill Resort”.

Els comergos adherits a la campa-
nya podran repartir vals de des-

compte de sis euros entre els seus
clients, que gaudiran de la reduccio
d’aquest import en el forfet d’un dia
a I’estacié Boi Tadlll Resort. Cada
val, a més, sera valid com a maxim
per a dues persones. Igualment,
aquest val també és valid per
obtenir un 15% de descompte en
I’allotjament als establiments hote-
lers de Boi Talll Resort durant tota
la temporada d’hivern 2015/2016.

El projecte neix de la ma de La
Volta, entitat que aglutina i ce-
deix espais i tallers a creadors
locals. Els arbres de Nadal
d’aquests emprenedors giro-
nins es poden adquirir a alguns
comergos de la ciutat, aixi com
al propi mercat de la Volta,

que es fa el segon dissabte de
cada mes a Sant Narcis.

La Volta és un projecte per
donar cabuda a creadors i
artesans gironins amb format
de galeria, botiga i taller oberts

al public. |l

Un cop finalitzada la campanya, es
realitzara un sorteig entre tots els
establiments que hi hagin participat
i es lliuraran tres premis amb esta-
des i forfets a I'estacio d’esqui. [l

La campanya de Nadal a Igualada Comerg¢

Per als dies més atractius comercialment, tant els passats 19 i 20 de desembre com també el 2, 3 i 4 de gener de 2016,
Igualada Comerg ha preparat per al municipi multiples escenaris, on hi haura més de 30 activitats familiars, tant al mati
com a la tarda. A més, durant les tardes, les activitats es realitzaran dins d’espectaculars iglus.

Amb I'objectiu d’identificar i també decorar els comergos d’Igualada Comerg, I’entitat
ha repartit uns estels exclusius d’aquesta campanya per penjar als aparadors i/o por-
tes d’entrada. També s’han distribuit els estels més petits, amb la informacié, horaris i
situacié d’aquestes 32 activitats, per repartir entre els clients i que també poden servir
com a decoraci6 nadalenca.

Les més 30 activitats estan dividides en nou propostes artistiques, que s’aniran repe-
tint en diferents espais. Des de la Charanga Nadalenca i cangons nadalenques amb
un piano de cua, fins a tallers de Break Dance i de Hip Hop, en que els monitors inte-
ractuen amb la gent. Naturalment, no hi faltaran els grups de cant coral de nadales,
com tampoc la projeccié de pel-licules infantils i curts animats per als petits, projec-
tats directament sobre I'iglt de vent, una experiencia singular i Unica. Hi haura també
un taller de ioga, una estona de pau i relaxament, aixi com també el Conta Contes i
les sessions d’espinning, per no passar fred. [l

Fotografia: Magali Gomez Estrella
(magainstantanea.blogspot.com)

comerg.cat
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El mercat

Un mercat molt viu

El Mercat de la Concepcio, tal com diu el seu lema,

€s un mercat per viure’l. Un espai on sempre passen
coses i sempre hi ha moviment. Aixi ho demostren les
meés de 100 activitats que porten organitzades aquest
any 2015 per atraure clients i implicar-se amb P’entorn
social i institucional. Activitats pensades per a diferents
publics, des dels més grans als més petits, en diferents
franges horaries i amb els més diversos formats.

Pilar Goma i Quintilla
Socia de GIC Retail

| Mercat de la Concepcio, inau-
Egurat el 12 de maig de 1888, va

ser reformat totalment I’any 1998,
mantenint només la seva estructura ex-
terna de forja. La reforma va comportar
la inclusi6 de serveis (aleshores pio-
ners), com una planta de magatzems,
una altra d’aparcaments i una zona
de supermercat dedicada al producte
envasat i a 'adrogueria.

Perd des de la seva reforma, el Mercat
de la Concepcio no ha parat d’“intra-
reformar-se” i d’adaptar-se als nous
temps, mantenint pero el seu esperit

comerg.cat

d’espai public i de trobada dels veins
del barri i de tots els ciutadans de
Barcelona.

El logotip de ’Associacioé de Comerci-
ants del Mercat de la Concepcié inclou
el lema “Viu el Mercat” i, per fer-ho
realitat, des de fa més de 10 anys
aposta fortament per ser un espai on
passin coses interessants, que convi-
din a visitar-lo més enlla del simple acte

ASSOCIACIO DE COMERCIANTS DEL MERCAT DE LA CONCEPCIO

de compra. Lobjectiu com a mercat
és incrementar el nombre de visites al
recinte i, aixi, ampliar la possibilitat de
venda.

El Mercat de la Concepcié organitza de
manera habitual actes de tota mena,
destinats a diferents publics i en dife-
rents franges horaries. Els més de 100
actes realitzats durant el 2015 es poden
dividir en diverses tipologies.

D’una banda, tenim les activitats infan-
tils, amb una programacié estable de
tallers de manualitats tots els dissabtes
al mati i un seguit de propostes d’acti-
vitats per als més menuts, relacionades
amb el foment de la cultura gastro-
nomica i ludica del nostre pais. En
segon lloc, les activitats solidaries, en




col-laboracié amb entitats sense afany
de lucre, com poden ser les organitza-
des amb Oncolliga o la Fundacié Pere
Tarrés, entitat amb qui el Mercat de la
Concepcio té subscrit un conveni de
col-laboracio.

També destaquen les activitats d’'im-
plicacié amb I’entorn. En aquest sentit,
el recinte del mercat és un fantastic
aparador per a les entitats que volen
exposar les seves iniciatives o donar-se
a coneixer. LAssociacioé de Comerci-
ants del Mercat de la Concepcié posa
a disposicié d’aquestes entitats tant
I’espai fisic a la planta de venda com
totes les seves eines de difusié per col-
laborar-hi.

Pel que fa a les activitats de pro-

mocid comercial, es promouen col-
laboracions amb productors o marques
d’alimentacié per tal que vinguin al
mercat a fer difusié dels seus produc-
tes.

| finalment, també trobem les que
cerquen la fidelitzacié del client. Al
llarg de I'any, es fan dues campanyes
de promocio destinades a premiar als
clients més fidels, sortejant vals de
compra entre ells.

A més, adaptant-se als nous temps,

el Mercat de la Concepcié manté una
presencia activa a les xarxes socials
(Facebook, Twitter, Flickr, etc.) i, des de
setembre d’enguany, envia un butlleti
setmanal als seus clients, anunciant-los

Barcelona - Mercat de la Concepcid

les activitats que es duran a terme
durant la setmana seguent.

Entrevista a Alejandro Goni

Alejandro Goni, a més de ser peixater
des dels 11 anys, és un dels maxims
exponents de la defensa dels mercats
municipals i del comerg¢ en general, i
presideix I’Associacié de Comerciants
del Mercat de la Concepcid. La seva
implicacio en el bon funcionament del
mercat és molt gran i des de fa molt de
temps. En el seu moment, ja va liderar
la reforma del mercat i ara, 18 anys
després, presideix una amplia junta
amb gent molt jove i dinamica.

En primer lloc, com definiria el Mercat
de la Concepci6?

Per a mi, és un mercat modeélic. M’agra-
da dir que és la Catedral dels Mercats,
no només per la seva estructura arqui-
tectonica, sind també per I'espai cen-
tral que ocupa en la vida del barri. En
127 anys d’historia, som el referent de
la vida social de la Dreta de I'Eixample,
un espai ampli i comode que permet fer
vida social al mateix temps que es fa la
compra.

Qué distingeix el seu mercat d’altres
mercats?

Tots els mercats tenim elements co-
muns, som i hem de ser el referent en
productes d’alimentacio fresca, atencié
professional i servei acurat. El que fa
diferent a La Concepcié potser seria la
seva implicacié amb el territori. Quan

fem accions de dinamitzacié comercial,
no només cerquem atraure clients sind
que busquem fer amics, fem tot el pos-
sible per tal que el mercat sigui I'espai
de trobada amb els amics i els veins.
Els amplis passadissos del recinte de
venda permeten fer accions de molts
tipus, moltes a iniciativa del propi mer-
cat i moltes altres, en col-laboracié amb
altres entitats sense afany de lucre,

ja siguin del barri o de qualsevol punt
de la ciutat. Sempre hem vetllat molt

la vessant solidaria del mercat. Per
aquest motiu procurem, per exemple,
que totes les empreses que contractem
per prestar serveis al mercat acom-
plexin criteris de valors socials, com

la integracio laboral de persones en
risc d’exclusié o el respecte al medi
ambient.

Quina és la formula per poder ser un
mercat tan actiu?

Crec que aquesta formula es basa

en tres factors que s’interrelacionen
intimament entre ells: una amplia junta,
una gestié professionalitzada i un pres-
supost suficientment dotat com per fer
moltes coses.

Jo, que soc un ferm defensor del paper
dels mercats en la vida de les ciutats
i com a motors dels eixos comercials,
no voldria acabar sense animar a tots
els mercats a recuperar el seu paper de
referent en I'alimentacié fresca i d’aglu-
tinadors de I'espai on estan ubicats. |

comerg.cat
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El comer¢c empren

K

Mercedes Zendrera
Fundadora de Re-Read

Provinent d’una familia de llarga tra-
jectoria editorial, Mercedes Zendrera
decideix I'any 2012, juntament amb Ni-
colas Weber, reinventar el concepte de
llibreria i fundar Re-Read, una botiga
que ofereix llibres de segona ma a tres
i dos euros. En poc més de dos anys
de funcionament, la iniciativa compta ja
amb un total de 19 botigues repartides
per tot ’Estat espanyol.

D’on sorgeix la idea?

Dins I'entorn d’una familia d’editors, jo
aviat vaig encaminar-me cap al mén
de les llibreries, obrint el meu primer
establiment a Madrid I'any 1980. El
1997 vam obrir a Barcelona Baibars,
una llibreria especialitzada en llibres
francesos, del mén arab i d’altres
idiomes. Pero a partir del 2009 vam
comencar a patir la crisi de forma
intensa, amb la qual cosa vam veure
clar que haviem de reaccionar d’alguna
manera. Re-Read va ser la resposta.

Quin seria el funcionament d’aquesta
llibreria que anomena low cost?

Tal com expliquem a I'entrada de totes
les nostres llibreries i a la nostra pagina
web, “a Re-Read podras trobar llibres
de segona ma en perfecte estat. També
podras vendre-hi els teus, perqué sem-
pre hi ha llibres llegits i llibres per llegir.

comerg.cat

Hem posat en marxa un model que no
existia practicament al pais»

Per aix0, Re-comprem i Re-venem,
perqué mai no et quedis sense”.

Una caracteristica rellevant de Re-Read
és la nostra imatge, creant una marca
de molt impacte, amb una estética cui-
dada i molt agradable. A més, donem
molts serveis als nostres clients, com
ara el servei gratuit d’alertes quan cer-
quen un llibre que no tenim, el servei de
reserva de llibres o la targeta de fide-
litzacié Re-Member. Algunes llibreries
també tenen clubs de lectura i activitats
diverses.

Quina va ser la resposta inicial del con-
sumidor i dels professionals del sector?
El public va respondre amb entusiasme
i articles espontanis a diferents mitjans
de comunicacioé ens van donar una
acollida magnifica. Pel que fa als pro-
fessionals del mén del llibre, primer ens
van mirar amb recel, ja que és un model
que no existia practicament a I'Estat
espanyol i on hi havia un forat clar. Pero
ara, molts llibreters sén clients nostres,
ja que és facil trobar llibres esgotats i
molt buscats als nostres prestatges.
Re-Read és un negoci de compra-ven-
da de llibres, perd també hi ha darrere
la idea de recuperacio de llibres, de fer-
los circular, de “trobar casa” a aquells
llibres que hem estimat i que han romas
a les nostres llars durant anys...

Per qué creu que ha tingut aquest exit?
A Re-Read tractem els llibres de sego-
na ma com si fossin llibres nous. Tenim
una llarga experiencia com a llibreters

i disposem de bones llibreries, molt
completes, amb llibres de tots els ge-
neres, tant de ficcid com de no ficcié.

| com diu el nostre eslogan: “Venem
libres gairebé nous a preus gairebé
impossibles”. La senzillesa dels nostres
preus també és clau, ja que un llibre
costa tres euros; dos llibres, cinc euros,
i cinc llibres, deu, aixi com la cura pel
detall i la comunicacié amb els clients.
De seguida ens vam adonar que les
nostres expectatives anaven per bon
cami. Vam comencar a tenir peticions
per franquiciar i, com que era un moén
que desconeixiem, ens hi vam endinsar
de la ma de 'empresa FDS Consulting,
amb la qual vam treballar durant sis
mesos per crear un model de llibreria
tant interessant per al franquiciador
com per al franquiciat.

Iniciatives com la seva demostren que
les llibreries encara tenen molt a dir...
La crisi de les llibreries és profunda i va
més enlla de la crisi econdmica, també
fa referéncia al model estructural. Pen-
so que una bona part de la solucié seria
concentrar i millorar la distribucio, de
tal manera que no passi que, quan un
client demana un llibre a una llibreria,
es trigui entre dos i deu dies a tenir-lo,
ja que quan ho demana a una on-line, al
dia segient ja el té a casa seva.
Tampoc és logic que una llibreria petita
o mitjana tingui més de 40 o 50 provei-
dors habituals i més de 80 esporadics.

| no té sentit que les petites llibreries
tinguin unes condicions de venda infini-
tament pitjors que les grans.

Ara s’esta treballant també en el negoci
on-line...

Estem posant en marxa un projec-

te d’e-commerce totalment original
anomenat The Book Finder, que permet
al client passejar virtualment per les
nostres botigues a través de fotografies
actualitzades de les prestatgeries.

Sota la direccié de Nicolas Weber,
copropietari de Re-Read, portem dos
anys desenvolupant una tecnologia
innovadora d’analisi d’imatges que per-
met geolocalitzar un llibre a qualsevol
fotografia de prestatges de les nostres
llibreries. El motor de cerca reconeix els
textos dels lloms dels llibres i localit-

za els resultats. Sembla increible, 0i?
Doncs és possible. [l



El paradis dels al-lergics

Tot va comencar en descobrir que en Pau era al-lérgic a molts aliments, com ara la proteina
de vaca, I'ou, el marisc, els llegums o els cacauets. Els seus pares, NUria Canturri i Joan
Riedweg, es van veure en la necessitat de trobar productes especifics per a ell, descobrint
les dificultats de trobar aliments lliures d’al-lergens. Amb la idea d’ajudar a families que
acabessin de descobrir les al-lergies dels seus fills, van posar en marxa el bloc “Jo també
séc al-lérgic”, que tot just fa cinc anys que esta operatiu. “Mentre escrivia el llibre Mama,
em pica, que va sortir publicat el novembre de I'any passat, una idea que sempre havia estat al meu cap va anar prenent forma, fins
que al marg¢ de I'any passat es va poder fer realitat: obrir la nostra propia botiga, amb el mateix nom que el bloc”, explica Canturri.

Jo També Soc Al-lérgic es va fer realitat a la capital catalana, concretament al carrer Vilamari, 26, per oferir productes alimenta-

ris aptes per a intolerants i al-lergics de tot tipus. Els productes es troben classificats per al-lergens per facilitar la compra (sense
gluten, sense lactosa, sense ou, sense fruits secs, sense soja, sense sulfits, sense marisc...), i compten també amb un apartat de
productes ecologics, amb aliments també per a vegetarians i vegans. Per a la propietaria, la maxima dificultat en iniciar I'activitat
va ser trobar els distribuidors adients per als productes especifics que demanaven, ja que en molts casos “ens va costar fer-los
entendre que nosaltres necessitem totes les especificacions dels ingredients del producte abans de fer la comanda, hem de saber
abans si, fins i tot, tenen traces de qualsevol al-lergen”.

Des d’aqui, han pogut seguir amb la tasca d’orientar i aconsellar les families amb la mateixa situacié familiar que ells, seguint el

cobra, sind també qui t'aconsella, qui et fa de psicoleg i qui et pot donar suport davant d’'una necessitat”.

Malgrat que no entrava dins dels seus plans, dues families amb nens al-lérgics es van interessar pel negoci i van voler seguir el seu
cami, obrint d’aquesta manera franquicies a Manresa i Vilafranca del Penedées. També han posat en marxa la botiga on-line, tot i
que “encara no esta al 100%” i els clients “necessiten estar informats i ens acaben trucant per acabar de fer la comanda, ja que el
nostre consell els déna confianga”, afegeix Canturri. Per a la propietaria, el balang és molt positiu i “la resposta dels nostres clients
ha estat fantastica”. “Frases com “Aquesta botiga és el paradis dels al-lérgics” ens animen a seguir”, afegeix. [l

Menus personalitzats en funcioé de les calories

La Sisena Mostra d’Emprenedors de Girona, celebrada el passat mes d’octubre, va premiar 'empresa de recent creacié Uniq
Lifestyle per la seva iniciativa, que ofereix apats preparats i calculats segons el nombre de calories. La botiga, inaugurada fa no-
més sis mesos, compta amb tres espais diferenciats: un de cuina amb els menus per emportar, una botiga de nutricié esportiva
i una consultoria de nutricié i activitat fisica.

El seu fundador, Andreu Busquets, és esportista i va veure clara aquesta oportunitat de negoci: “La idea principal van ser els
tuppers per emportar, ja que els que estem acostumats a fer dieta o, com a minim, a cuidar I'alimentacio, sabem que és com-
plicat trobar apats equilibrats en macronutrients i que, per tant, hem de preparar-los nosaltres mateixos; vam decidir donar una
solucio a aquest problema”. En aquest sentit, I'ajuda d’un nutricionista és clau, segons I'emprenedor, i “aqui entra el paper de la
Gloria Sais, titulada en Dietética i Nutricid i que atén personalment a totes les persones que ho necessiten”.

Pensada inicialment per a un public esportista, amb algun problema alimentari o que vol aconseguir un objectiu en particular,
tant Busquets com Sais aviat es van adonar que “cada vegada hi ha més gent preocupada per cuidar la seva alimentacié i que
busquen estalviar temps i no preocupar-se per cuinar”, i van decidir dissenyar uns menus estandards, també calculats per calo-
ries, per al public general, que en I'actualitat suposa la meitat de la seva clientela.

Amb una mitjana de 250 menus a la setmana, la maxima prioritat per a
Uniqg és aconseguir buscar la manera de poder fer menus setmanals sense
haver de perdre qualitat ni recorrer als conservants. En aquest sentit, Bus-
quets anuncia que “ara estem comencant a treballar amb una empresa que
envasa els apats en atmosfera modificada, que permet, sense afegir con-
servants, una durada d’entre 10 i 12 dies”. El seu objectiu és créixer, “tant
en volum (volem obrir a altres llocs, com Barcelona) com en oferta”. [l
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Casos d’exit

Party Fiesta, referent a Europa

‘ La venda d’articles de festa i
disfresses no és un negoci facil i,
tot i que des de fora ho sembla,

la veritat és que té forca complexitat
fer-ho bé”, argumenta contundent Lolo
Hernandez, fill del fundador i conseller
delegat de la cadena Party Fiesta. Mal-
grat aixo, la firma va tancar el 2014 amb
32 milions d’euros de facturacié, que
suposa un augment del 25% respecte a
I’anterior exercici, i espera tancar 2015
amb 40 milions d’euros.

Amb un total de 121 botigues en total
(57 propies i la resta, franquicies) i una
preséncia a 10 paisos (Espanya, Andor-
ra, Portugal, Franga, Marroc, Alemanya,
Republica Dominicana, Anglaterra,
Republica Txeca i Eslovaquia), es tracta
de la cadena especialitzada en venda
d’articles per a festa i disfresses amb
més botigues a Europa. Hernandez
adverteix, perd, que aquest éxit “no és
flor d’un dia, portem 20 anys de recor-
regut en un tipus de negoci que no és
de rapid creixement si no tens una base
ben solida i estable”.

El seu pare, Manuel Hernandez, va
muntar la primera empresa al centre
comercial L'llla de Barcelona I'any 1994,
primer com una franquicia de la cadena
estatunidenca Party City i, a partir de
2001, un cop acabat el contracte amb
la franquicia, ja amb la seva marca
propia, Party Fiesta. “El meu pare tre-
ballava a la fabrica de Menorca del meu
avi, dedicada a articles nadalencs, una
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empresa amb més de 50 anys d’histo-
ria, perd aviat va veure que el negoci no
sobreviuria a la competéncia que venia
d’Asia, aixi que va decidir muntar un ne-
goci propi”, explica el seu fill. “Despres
d’un viatge als Estats Units i de veure
com funcionava Party City alla, va deci-
dir exportar la idea d’un supermercat de
la festa al nostre pais, amb un concepte
de botiga que aqui no existia”.

Lempresa va anar creixent arreu de
I’Estat espanyol, primer amb botigues
propies i, a partir del 2003, també amb
franquicies, fins que I’any 2008 comen-
cen I'aposta pel mercat internacional.
“Aquest salt a nous mercats no va venir
motivat per la crisi, ja que a nosaltres
no ens ha afectat tant com a d’altres
sectors, siné que formava part de la
nostra vocaci6 d’anar creixent de ma-
nera sostinguda”, assegura Hernandez.

Un mercat poc explotat

Per al conseller delegat, un dels punts
clau per a I'éxit tant en el nostre pais
com arreu d’Europa ha estat, a més
d’apostar pel creixement progressiu,
haver entrat en mercats verge o poc
explotats en aquest tipus de negoci.
“Tenim mercat per seguir creixent i, a
meés, comptem amb botigues estables
i de llarga durada, amb molt poca rota-
ci6 per tancament, fet que contribueix
a l'estabilitat de la cadena en general i
a continuar apostant per ser referents a
tot Europa”, continua.

Hernandez destaca que es tracta d’un
tipus de producte “molt maco perque,
al cap i ala fi, estas venent il-lusié al
client i participant d’alguna manera en
la seva celebracio especial”, perd que,
a la vegada, és complex, ja que hi ha
moltes campanyes al llarg de I'any i
“cal rotar molt la mercaderia, tractar
amb proveidors de tot el moén i canviar
els productes cada dos mesos gai-
rebé”, amb un tiquet de compra mitja
al nostre pais de menys de 15 euros.
Motiu pel qual, tradicionalment, han
concentrat les seves obertures a locals
ubicats a centres comercials, “que faci-
liten la compra per impuls”, tot i que en
els darrers anys també han comencat a
obrir algunes botigues a peu de carrer,
alla on el transit és important. “Una de
les nostres apostes ha estat la botiga
de Consell de Cent, a Barcelona, de
400 m? i amb més de 10.000 articles,
que “ens esta funcionant molt bé i on
inclourem tallers i activitats diverses
per als clients”, explica.

Ampliacio de capital

Per tal de financar el seu ambicids pla
d’expansio, dotat amb uns 15 milions
d’euros, Party Fiesta va dur a terme a
principis d’aquest any una ampliaci6 de
capital, en la qual Suma Capital s’hi va
incorporar amb un 22,5% de I'acciona-
riat. Una decisio que, per a Hernandez,
va ser molt encertada, ja que, a més
de la injeccié economica que aixo va
suposar, “també ens aporta recolza-
ment en la gestid, aixi com una visié
estrategica externa”. Amb la previsio a
principis de 2015 de disposar de 200
botigues per al 2018, assegura que “ar-
ribarem a la xifra abans d’aquesta data,
segurament, ja que només aquest any
ja hem fet realitat 30 obertures”.

El principal mercat segueix sent I'esta-
tal, amb 70 botigues, pero també sén
molt importants per a la firma Franca,
amb 20 establiments, i Alemanya, amb
12 botigues i la previsio d’obrir-ne 12
més el 2016. Els objectius per als pro-
pers anys sén potenciar la venda on-
line i la venda professional i d’esdeveni-
ments amb la finalitat de “poder doblar
el que hem fet aquest any en ambdés
canals”, aixi com “tenir un lideratge clar
a tots els mercats on som presents”. [l



Tendéncies

Els hotels i els comercos
uneixen sinergies

Els hotels tematics no sén una novetat, en trobem
de tots els estils i de tots els motius inimaginables.
Pero ara, una tendéncia esta arribant al nostre
pais: els hotels ambientats en tematiques relacio-
nades amb el comerg. Aquest és el cas de Praktik
Bakery, de la cadena catalana Praktik Hotels, que
va apostar I'any 2014 per fer realitat a Barcelona 'anomenat “hotel del pa”. Segons
Anna Fuertes, Marketing & Communications Manager del grup, “respon a I'aposta del
fundador, José Maria Trénor, de vincular la cultura del pa que tan arrelada esta al nos-
tre pais a un hotel innovador i atractiu per al turista”. Per aconseguir-ho, va contactar
amb la flequera Anna Bellsola, de Baluard, per unir sinergies entre ambdds negocis i
integrar una fleca dins del propi hotel, oferint aixi un servei que, cada cop més, reclama
el client, que és “viure una experiéncia quan viatja”, continua Fuertes.

Per a la responsable, I'alianga amb Baluard és beneficiosa per a tots dos negocis, ja
que “I’hotel es converteix en punt de trobada entre turistes i gent local de Barcelona,
gaudint al mateix temps d’un bon servei”. Un servei que, segons Fuertes, compta
sempre amb llargues cues tant per part dels clients de I’hotel com de la gent del barri i
la ciutat.

La cadena compta amb un altre hotel a Barcelona relacionat amb el comerg, Praktik
Vinoteca, en aquest cas en el sector del vi, que es sumaria a establiments similars d’ar-
reu del mén com soén I’Hotel de la Xocolata, a I’illa de Santa Lucia, o el Four Seasons
d’Hong Kong, dedicat al mon del formatge. [l

Laposta per
Interneti la
marca blanca

Un estudi de Cetelem
sobre el comportament
del consumidor en el
segon trimestre de 2015
determina que el consum
va augmentar en un 3,5%
en aquest periode, perd
que el perfil i els canals
de compra canvien.

Creixen les compres per
Internet i 'adquisicio

de productes de marca
blanca, en aquest cas
sobretot en electrodo-
mestics, perfums i begu-
des alcoholiques, no tant
en productes tecnolo-
gics. Al comercg del barri
es segueix anant per a
compres concretes per
la proximitat, el tracte i la
confianca. [l

Sistema c:e Els comercos “dog friendly”
zﬂg?smge; per proliferen a Catalunya

Investigadors del Departa-
ment de Comercialitzacio i
Investigacié de Mercats de
la Universitat de Granada
han afirmat que el 65% dels
usuaris de teléfons mobils
estaria disposat a utilitzar
el sistema de pagament

de resposta rapida, una
tecnologia que permet al
consumidor realitzar les
seves compres amb el mobil
mitjancant una fotografia a
un codi QR.

Com a sistema d’informacio
i de marqueting, el codi QR
esta forca estés, perdo com a
forma de pagament és una
tecnologia incipient. [l

Botigues de tot tipus, galeries d’art, bars i restaurants,
perruqueries... i fins i tot cementiris o cinemes d’estiu.
Milers i milers d’establiments d’arreu de Catalunya i de
tot I’Estat espanyol que accepten de bon grat la pre-
séncia de gossos es poden trobar al web que Micaela R
de la Maza ha posat a disposicié de tots aquells que ', ' >

volen fer les seves compres i passar una estona sense ES/E RESS\.?? 3
haver de deixar el gos a casa. | segons De la Maza, la
xifra de locals “augmenta cada dia”, gracies a la senzillesa d’un procés en el qual
“els establiments que vulguin dir que son oficialment amics dels gossos només
s’han de registrar i poden crear, gratuitament, la seva pagina canina”.

El web, www.srperro.com, es complementa amb una aplicacié per a mobils, que
mostra els locals “dog friendly” que es troben al voltant de I'usuari, aixi com una
nova guia de Barcelona, que acaba de publicar la seva tercera edicié. D’entre la
gran quantitat d’establiments “dog friendly” que es poden trobar, De la Maza des-
taca especialment a Barcelona la Fabrica Moritz, que deixen entrar gossos a tots
els seus locals, i el restaurant del barri de Gracia Sol i Lluna, que “sempre tenen un
bol d’aigua i alguna llaminadura per als gossos”, aixi com el Camping Castell Mar,
a Castell6 d’Empuries, amb una platja apta per a gossos, unes dutxes especials
per a ells i, fins i tot, un menu cani al seu restaurant. [l
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Agenda

15-17 gener

Fira de I’Oli de Qualitat Verge Extra. Fira de
les Garrigues
Les Borges Blanques (Les Garrigues)

@ www.firaoli.cat

Aposta per I'agroturisme, el turisme rural, gastronomic,
I’enoturisme i I'oligoturisme de la comarca, amb especial
atencio als productes de qualitat, les marques Denominacio
d’Origen, la salut, la bellesa i la qualitat de vida en general de
les Garrigues, amb I'oli d’oliva Verge Extra al capdavant com
a producte estrella.

22-25 gener

Expohogar Primavera. Salé Internacional del
Regal i Articles per a la Llar
Barcelona (Barcelones)

(® www.expohogar.com

Totes les novetats de primavera i estiu en objectes de regal,
bijuteria i complements de moda, artesania, papereria, taula
i cuina, téxtil i llar, cura personal, decoracio floral, terrassa i

jardi, i decoracié i interiorisme.

5-7 febrer

Fira de la Candelera
Molins de Rei (Baix Llobregat)

(® www.candelera.cat

Lagricultura és el fil conductor

i 'origen d’aquesta fira, una de
les més antigues de Catalunya.
Es I'exponent d’un bon nombre
de sectors que abasten aspec-
tes molt diversos de I'economia:
planter i jardineria, maquinaria
agricola i de jardineria, cavalls i
bestiar, vins, alimentacio, comer-
cial i industrial, de 'automobil,
brocanters i col-leccionisme, ar-
tesania i encants, ecologia, arts...

12-14febrer

STM. Sal6 de ’Esport i Turisme de Muntanya
Lleida (Segria)

@® www firadelleida.com

Tercera edicié del salé, que mostra I'oferta de turisme

i esports de muntanya de Catalunya i d’altres punts

de I’Estat i del Pirineu. La segona edicié va aplegar 62
expositors directes i 8.500 visitants. El sal6 acull una
trentena d’activitats paral-leles, entre jornades técniques,
conferencies, demostracions, presentacions i competicions
esportives.

comerg¢.cat

13-15 febrer

STS Beauty Barcelona. Fira professional
d’imatge personal, bellesa i qualitat de vida
Barcelona (Barcelones)

(® www.stsbeautybarcelona.com

Dirigida exclusivament a professionals, es consolida com la
fira professional de bellesa a Barcelona. Es donen cita les
principals empreses i firmes del mercat professional de la
perruqueria, estetica, ungles i maquillatge. També ofereix,
a més de les activitats artistiques, formacié professional a
través de tallers, classes magistrals, cursos i congressos.

22-25 febrer

GSMA Mobile World Congress
L'Hospitalet de Llobregat (Baix Llobregat)
(® www.mobileworldcongress.com

El Mobile World Congress és I’exposicido més gran del
mon per a la industria de la telefonia mobil i un congrés
en el qual participen alts carrecs d’empreses d’operadors
mobils, venedors i propietaris de contingut de tot el mon.

24 febrer

FIBO - Fira de Botigues Online
Reus (Baix Camp)

® www firareus.com

Trobada que té I'objectiu de donar a coneixer les
estrategies de posicionament de marca a través d’Internet,
les férmules per millorar la imatge de I'empresa utilitzant
les xarxes socials i les oportunitats de negoci i promoci6
que ofereix la xarxa, més enlla del que és purament la
venda on-line. La fira pretén posar en practica les eines
vinculades a I'’e-commerce, amb un espai també per al
networking.

24-25 fcbrer

BSTIM
Igualada (Anoia)

® www.bstim.eu

Sal6 professional que pretén donar resposta a les
necessitats d’aprovisionament en proximitat de peca
acabada de marques i distribuidors del sector de la moda.
Vol facilitar les relacions comercials entre empreses
industrials téxtils i gestors de produccions de productes de
moda amb marques i distribuidors europeus.



26-28 febrer

Salé de la Immersié
Cornella de Llobregat (Baix Llobregat)

(® www.salondelainmersion.com

Lhistoric Salé de la Immersio
de Fira de Cornella celebra
enguany la 17a edicio. Es tracta
del maxim exponent del mén
del submarinisme, en el qual
es mostraran materials d’dltima
generacio, les propostes més
arriscades per a aquells que
busquen un busseig d’aventura
i demostracions en viu a la
piscina instal-lada en el recinte
firal. Paral-lelament, també

es dura a terme una jornada
tecnica del sector, sota el nom
Mediterranean Diving.

diterranean
Me Diving

[ QALON DE LA
INMERSION

FIRA DE CORNELLA

27-28febrer

Fira de la Mel
Crespia (Pla de I'Estany)

(® www.crespia.cat

Fira d’origen medieval, quan Crespia era un dels punts més
importants en materia d’exportacié de mel a I'estranger,
principalment a Italia. S’hi pot trobar tot tipus de productes,
des d’artesania, embotits, formatges, vins... Només es

ven un tipus de mel, la de Milflors, que es pot trobar a una
Unica parada i de la qual s’encarrega I'organitzacio.

Fotografia: www.festacatalunya.cat /
Ajuntament de Crespia

En lini@

Aquest és un espai per als dubtes i qliestions que vulgueu formular sobre temes relacionats amb el comerg, els
serveis, I'artesania i la moda. Podeu enviar les vostres consultes a: ccam@gencat.cat

Tinc una botiga a Granollers. Quins dies puc obrir el
meu comer¢ en festius durant aquestes festes?

Mireia (Granollers)

Respon Direccido General de Comerg

Tal com estableix la llei d’horaris comercials, en relacid
al calendari comercial de diumenges i festius d’ober-
<< tura autoritzada 2014-2015/2015-2016, pot obrir, tal
com va poder fer els passats diumenge 6, dimarts 8
i diumenge 20 de desembre, els propers dies 3 i 10 de gener.

LAjuntament de Granollers, perd, de la mateixa manera que
ho ha fet una seixantena d’ajuntaments catalans, ha afegit i/o

modificat el calendari de festius amb obertura comercial, que
ha estat aprovat per la Direccié General de Comerg.

En aquest cas concret, els dies d’obertura autoritzats a Gra-

nollers sén: 6, 8, 13, 20 i 27 de desembre de 2015, i 3i 10 de
gener de 2016.»
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El comerg a...

K

Ferran Estruch
Alcalde de Cardona

Un dels punts més importants per al
consistori és augmentar la poblacio del
municipi, en davallada des del tanca-
ment de la mina de sal de Cardona I'any
1990. Com ha afectat aixo al comerg?
El comerc a Cardona ha hagut de fer
importants canvis a una situacio que es
remunta a fa més de dues décades. La
principal font de produccié abans era

la industria minera, que ens va portar
molts llocs de treball i d’'ocupacio, arri-
bant als 8.500 habitants. Ara ens trobem
al voltant dels 5.000, amb la qual cosa

el comercg s’ha hagut d’anar adaptant.
Malgrat aixo, Cardona s’ha reinventat,
ha avangat de manera important i ha
aconseguit mantenir-se en bona salut.

Quines mesures s’estan duent a terme
per invertir aquesta tendencia?

Hem patit 25 anys de davallada de la
poblacid, i estem treballant durament
per invertir la tendéncia amb incentius
fiscals, ajudes al lloguer i a I'emprenedo-
ria i implantacié de nous comergos.

A més de la crida que vam fer per venir
a viure a Cardona, destacant I'alt nivell
de serveis, d’escoles, qualitat de vida

i vies de comunicacio, també hem fet
realitat I’Agéncia de Desenvolupament

comerg.cat

Cal que el nostre comer¢ s’adapti al
turisme i als nous habits de consum»

Local de Solsona i Cardona, gracies a la
qual hem mancomunat els serveis, entre
ells 'area de comerc. D’aquesta manera,
ara no tenim només un tecnic a I'’Ajun-
tament per a diversos ambits, sin6 que
disposem conjuntament d’uns tecnics
en comerg que treballen en la promocio
d’aquesta area unicament i exclusiva.

Qué caracteritza el comerc¢ a Cardona?
Es un comerg tradicional, amb un fort
arrelament i amb molta historia familiar,
malgrat que a dia d’avui costa més as-
segurar la continuitat generacional. Per
aixo, també és molt important impulsar
que les noves generacions vegin com
una oportunitat el comerg, cosa que
nomeés aconseguirem si hi ha gent al
municipi, tant pel que fa a habitants com
a gent que ens vingui a visitar. | en aixd
estem treballant.

Que el turisme es converteixi en una de
les principals fonts d’ingressos per al
municipi és un dels vostres objectius...
Des de fa un temps, Cardona ha donat
un salt quantitatiu molt important, amb
més de 100.000 visitants a 'any que
vénen a gaudir de les nostres mines, el
castell i el centre historic. | continuem
amb aquesta linia de treball, que ajuda
tant als nostres hotels i restaurants com
també al comerg de tot tipus. En dos
anys hi ha hagut un canvi de tendén-
cia molt important en aquest sentit,

sobretot en el sector hostaler i de la
restauracio. El del comerc en general
és més lent, també perque els nostres
comerciants han de fer aquest canvi,
per tal d’encarar el seu negoci més al
turisme, sobretot en el cas de pastisse-
ries, xarcuteries, artesania...

Per tant, des de I’Ajuntament treba-
llarem en dos fronts. El primer, seguir
incentivant el nostre mercat dominical,
un mercat de més de 500 anys d’an-
tiguitat i que té molts visitants d’arreu
de la comarca. | després, aconseguir
enfocar el nostre comerg cap al turisme
per tal que s’adaptin als nous habits de
consum, com la compra on-line i els
horaris comercials.

S’esta treballant amb el cardidleg
Valenti Fuster en un pla pilot per fer

de Cardona una comunitat saludable.
Quins beneficis tindra per al comerg?
Per a nosaltres, Cardona Integral és un
projecte fonamental de desenvolupa-
ment local que consisteix en convertir
Cardona en una vila saludable, amb
diferents programes cientifics d’alimen-
taci6 i habits saludables, aixi com rutes
i un programa d’esdeveniments, que
esperem aporti resultats positius en els
propers tres anys. Lobjectiu és convertir
Cardona en un centre d’esdeveniments,
amb la rehabilitacio d’un espai que sera
en un futur un centre de convencions,
la qual cosa també beneficiara, logica-
ment, al comerg¢ de la zona.

Quines accions de millora de I'area
comercial s’han desenvolupat?

Una de les més importants és el fo-
ment de 'emprenedoria centrada en

la recuperacié dels locals comercials
buits. Hem fet un cens d’aquests locals
i estem a punt d’'inaugurar un web on es
podran veure. També hem rebaixat els
impostos d’obertura i d’obres i propor-
cionem una ajuda directa si el comerg
s’obre al centre historic.

D’altra banda, estem incentivant el turis-
me a la nostra vila a través dels mitjans
de comunicacié i de la participacié a
fires i esdeveniments, aixi com amb la
promocio de les Mines de Cardona, que
tenen una gran afluéncia de gent. | tot
aixo ho estem fent conjuntament amb
la Uni6 de Botiguers i Comerciants de
Cardona, que per a nosaltres és la inter-
locutora de totes aquestes accions. [l



Cardona

Farmacia Sala
Placa Mercat, 1

Amb uns origens datats com a farmacia
que es remunten al segle XVII, malgrat
que no es sap la data exacta, I'any 1751
aquest establiment és adquirit per un avantpassat de la familia Sala.

Des de llavors, les diferents generacions de la familia han anat donant
el servei de farmacia al poble de Cardona. Amb I'entrada de I'Gltima
generacio, Maria Sala, la primera dona de tota la nissaga, son ja vuit
les generacions de la mateixa familia que han estat al capdavant de
I’establiment, que ha arrelat fermament en la historia d’aquest poble. |

Restaurant El Petit Perico
Cambres, 30

El Petit Perico, des de fa 10 anys, déna
continuitat a I'antic Hostal Perico, fundat
pels avis de I'actual generacio I'any 1920.

Soén 95 anys d’historia, en el decurs dels
quals I'establiment ha acollit moltes de les celebracions familiars i socials
de bona part dels cardonins.

Regentat per la tercera generacié de la familia Davins, ofereix un ampli
ventall de possibilitats gastronomiques en un espai acollidor idoni per
compartir bons moments. |

Cal Gras
Major, 16-18

Botiga centenaria, que va obrir les seves portes
durant el segle XIX, concretament I'any 1876. El
seu fundador va ser Josep Gras i Figols.

Es tracta d’un comerg familiar de referéncia
al municipi de Cardona en I'ambit dels teixits
en peca, i disposa tant de roba multimarca
exterior i interior de senyor com de senyora

i roba de la llar. Lactual establiment va ser
reformat el 2014. @

Llibreria Vihas

Cambres, 11

Es la llibreria més antiga de Cardona i,
actualment, es troba regentada per la
tercera generacié. Els avis dels actuals
propietaris la van adquirir quan ja estava en funcionament i, ara fara cinc
anys, es va decidir canviar-la de localitzacié, per motius d’espai.

Un total de 57 anys al servei del poble, en un establiment que no només és
una llibreria, sind que també s’hi pot trobar productes de papereria, material
escolar, diaris, copisteria, material d’oficina, joguines o manualitats. |

UBIC Cardona

La Uni6 de Botiguers i Comerci-
ants de Cardona és I’entitat repre-
sentativa del comer¢ del municipi.
Es va fundar I'any 1987, fa més 25
anys, i des de llavors, la UBIC de
Cardona treballa per la represen-
tacio, gestio, defensa i foment dels
interessos comuns dels mem-
bres de 'entitat. “Els botiguers i
comerciants som a Cardona per
servir als altres, és a dir, veure les
necessitats que ens envolten i ser
conscients en cada moment del
que cal fer, imaginar solucions i
fer-nos competents”, assegura la
seva presidenta, Montse Sala.

Actualment, compta amb 99
associats, entre els quals “hi ha
establiments de llarga trajectoria
historica i nous comerciants que
han apostat per muntar el seu ne-
goci a una Cardona cada dia més
innovadora i entregada al poble”,
explica Sala. Amb la realitzacio

de moltes i variades campanyes
de promocid, organitzen també
cursos i participen a totes les fires,
mercats i festes que s’organitzen a
Cardona, com la Fira Medieval i de
la Sal i la Fira de la Llenega. Orga-
nitzen exclusivament dues edicions
anuals del Mercat de la Ganga.

A més dels serveis i els avantatges
propis per als associats, Sala des-
taca de la UBIC el fet de “formar
part d’un grup col-lectiu, dinamic i
aglutinador del comerg de la vila”,
on “laillusi6 de tirar endavant el
comerg sigui sempre la nostra
prioritat”.

www.ubiccardona.com
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