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LA PRIMERA EDICION DESPIERTA GRAN INTERES ENTRE EL COMERCIO DE MENORCA QUE ABARROTA LA SALA DEL CENTRE DE CONVENCIONS DES MERCADAL

Los ponentes del Foro ponen deberes a
los comerciantes para poder triunfar

» Los técnicos del Foro dan
mayor importancia al servicio
al cliente que a los productos

PACO STURL

» Hay que adaptarse al cliente  >> La union es necesaria para
para que perciba que la compra afrontar los problemas aunque
tiene un valor que le compensa luego las empresas compitan

DAVID BARET Es Mercadal

El Foro Menorca Ascome de Co-
mercio cumplié ayer connotalas
expectativas del centenar largo
de asistentes, la gran mayoria
comerciantes que acudieron
hasta el Centre de Convencions
des Mercadal para seguir la pri-
mera edicién de este encuentro
profesional. Un acto que sirvié
para analizar el presente y el
futuro del pequeno comercio a
partir de distintas visiones teo-
ricas y practicas, que generaron
interés entre los asistentes, que
se manifesto en rostros concen-
trados en una sala donde no ca-
bia nadie mas.

La ponencia técnica a cargode
Antonio Sancho, consultor em-

presarial y doctor en Economia, * %
demostré casi empiricamente

que el consumidor ha cambiado
y que los comercios que no ha--
gan el esfuerzo por adaptarse,
corren el peligro de desaparecer.
Se paso después al testimonio
del gerente de la Asociacion de

_Comerciantes del Casco Viejo de
Bilbao, Jon Aldeturriaga, que en-
fatizo el beneficio que supone es-
tar asociado como garantia para
afrontar el futuro. Aldeturriaga
apel6 a compartir esfuerzos entre
los distintos comercios para re-
solver problemas juntos, aunque
luego se compita por el cliente.
Antes de la clausura por parte de
la directora general de Comercio
y Empresa, Lourdes Cardona, que

* estrenaba el cargo con este acto
en-Menorca, el director general
del grupo Jaime Mascaro, Julio
de Olives transmitié de forma
sencilla pero contundente, cormo
trabajan su marca en el punto de
venta.

EMPRESARIOS Y CLIENTES COM-
PROMETIDOS
Uno de los elementos transver-
sales que se abordaron en las di-
ferentes intervenciones del foro
fue la misiva de concienciar alos
asistentes de que el pequeno co-
mercio, debe recuperar el ergullo
por el trabajo bien hecho ya que
el comercio local urbano esta
desprestigiade. “Cuando pensa-
mos en comercio se habla mas
de Inditex, de H&M o de grandes
empresas de distribucion que no
del comercio de proximidad”, afir-
maba el gerente del Casco Viejo
de Bilbao, afadiendo que pese a
que los emprendedores estan de
moda y se deben apoyar, los que
generan negocio y puestos de tra-
bajo son los empresarios, palabra
un poco olvidada.

El segundo elemento trans-
versal fue la labor por conseguir

APERTURA. E| presidente de Ascome, Vicente Cajuso dio la bienvenida a los participantes

g

ATENCION. El publico asistente se mostro muy atento durante todas las intervenciones

clientes comprometidos porque
como recordé el méximo ejecuti-
vo del grupo Jaime Mascar6, “un
cliente comprometido gasta rg:]als
que un cliente satisfecho”. De Oli-

ves apuntalé esta frase de Ritz
Carlton como visién que debe te-

ner el comercio frente a sus clien-
tes y puso de relieve su trabajo
de recopilacién de informacién
proporcionada por los clientes
cada vez que se acercaban a sus
establecimientos “Las ventas por

metro cuadrado, el ticket medio o
la tasa de conversién nos propor-
cionan mucha informacién sobre
cdmo nos debemos mover” con-
cluyé De Olives.

DEBERES PARA TODOS

En el turmo de preguntas, el con-
sultor Antonio Sancho recomen-
dé a todos los comerciantes que
asistian al foro que hoy por la
mafiana, antes de entrar a sus
negocios, tuvieran a bien dete-

nerse frente a su propio escapa-
rate y su rétulo, para pregun-
tarse: “;Para qué clientes soy
importante?. La respuesta sefia
clave para empezar a cambiar,
para incorporar habitos nuevos
de acercamiento a un consurmni-
dor que le gusta comprar pero
que no quiere que le vendan.
Ayer, el comercio de Menorca
dio un paso al frente para con-
seguir triunfar, no simplemente
sobrevivir. .

Ni los que tengan
el local en
propiedad estan
libres de peligro

Una de las advertencias que
ayer se pusieron de mani-
fiesto en el Foro Menorca As-
| come de Comercio es que el
esfuerzo para adaptarse ala
nueva coyuntura en la que el
consumidor es mas exigente,
mas técnico, dispone de me-
nos dinero y de mas tiempo,
es menos fiela las marcas y es
| mas escéptico, supone un de-
ber de obligado cumplimiento
para todos. El consultor Anto-
nio Sancho advirtié que ni los
comerciantes que tengan el
local en propiedad, pueden
pensar que se salvan ya que

| despreciar si se vende mas o

menos, si el cliente entra o no
entra, conlleva una dinamica
desalentadora que acaba con-
duciendo a un desencanto por
la profesién que aleja a la si-
guiente generacién a ocuparse
del negocio.

El secreto esta en adaptarse
a través de una reorientacién
hacia el valor que llegue al
cliente gracias a la creativi-
dad, a la diferenciacién, a la
formacion, a la comunicacion, |
al apoyo de las nuevas tecno-
logias, con una vocacién om- ‘

nipresente, |
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ANTONIO SANCHO

“No puede haber
negocio sin

una web viva,
dinamica y bien
posicionada”

El cliente ha cambiado, pero (hemos
cambiado nosotros? Una afirmacion
y un interrogante que dieron mucho
de qué hablar. El consultor empresa-
rial, Antonio Sancho, abordd ayer en
el Foro los aspectos técnicos que to-
do comerciante debe tener en cuen-
ta a la hora de valorar y analizar el
presente y futuro de su negocio.Y es
que el cliente es ahora mucho mas
exigente, mas técnico, mas escépti-
co,menos fiel alas marcas y cuenta
con mas tiempo y menos dinero. ¥
es que, siel empresario no se adapta
aesta nueva realidad, esta predesti-
nado a desaparecer. Entre las razo-
nes de este perfil, figura el impulso
de las nuevas tecnologias y sobre
todo la polarizacion de rentas. Esto
esque cada vez el cliente ocupard los
polos, unos buscando la calidad su-
ficientemente buena a precios muy
baratos cuando no perciben un valor
diferencial entre productos y otros
que estaran dispuestos a pagarim-
portantes cantidades de dinero por
marcas de nuevo lujo. Sanchotiene
claro que hoy en dia no puede haber

negocio sin web, un portal vivo, acti- |,
vo, posicionado y que tenga trafico. |

‘ El cliente ha

cambiado por
lo que el negocio
debe adaptarse o
estara predestinado
a desaparecer”

Para este consultor, “la guerra de

los precios es un error” puesto que |

aunque haya que vender barato,
hay otras formas de conseguirlo sin
necesidad de “reventar el margen
del comerciante”. Abogé por “cas-
tigar”impositivamente a empresas
y propietarios que no colaboran en
que un centro comercial urbano sea
eficiente y se muestre embellecido,
es0si,a través de la colaboracion con
la administracién.

' “Formar parte de

JON ALDETURRIAGA

| una asociacion no
es un gasto, un
impuesto, ni un
paio de lagrimas”

“La asociacion es la mejor inversion
que usted puede hacer en su nego-
cio”. Asi de claroy rotundo se mostré
Jon Aldeturriaga, gerente de la Aso-
ciacion de Comerciantes del Casco
Viejo de Bilbao, quien abogé por el
asociacionisme como primer pilar
del comercio. Y es que, el principal
objetivode estar asociado noes otra.
que “vender mas y mejor”, incidio.
El principal

‘ ‘ objetivo del
as 1ac1oms 0es.
vender mas y mejor,
es la herramienta
para triu nfar"

Ademas, negb que formaf pame'
de una asociacién sea un gasto, ni
es tampoco otro impuesto, mucho.
menosun pamdelégnnmis. para

; ey plblic
para queiamldadyelaatmmesté
cuidado y anime al cliente a visitar
y pasear la zmTachén pldibai
dzmpuaémdahsmw

motivo de éx
pam:lldﬁQIsecmrmerdaIVesqm,'
para riaga, hay que conse- .
dmfrfaosocgmmfe'-

sectorests unido’, concluyd.

JULIO DE OLIVES

“Buscamos la
lealtad del cliente
y potenciamos
nuestros valores
de marca”

El director general del grupo Jaime
Mascaré deshojé la margarita del
éxito de la empresa que ha conse-
guido ser uno de los referentes del
sector del calzado. Julio De Olives
aseverd que los valores de marca
de la empresa estan asociados ala
tradicién, la calidad, el disefio, pero

sobretodo, aun “producto ‘Madein |

Menorca™y ademas, “hecho a ma-
no”.El grupo Jaime Mascard inten-
ta crear un ambiente para que el
dliente se sienta comodo y confie en
la marcay el producto. “Buscamos

| lalealtad y el compromiso, paten-

clamos nuestros valores de marca
para optimizar ventas”, agregé.
Ademas, Julio De Olives de-
fendic la gran necesidad de estar
posicionado en nuevas tecnolo-
gias puesto que si el cliente varia

‘| sus habitos, el comercio no puede

perder el tren de la actualidad.
Ademdis, el grupo Jaime Mascaré
se siente identificado con la frase
de Ritz Carlton de que “un cliente
comprometido gasta mas que un

.| cliente satisfecho”.

El director general de la empre-

:| sade calzado menorquin también

=1

Los valores
de marca
del grupo estan

‘asociados a la
| calidad, el disefioy al

‘made in Menorca”

abogd por la obtencién de informa- | |

cién a través de unos indicadores |
clave de rendimiento. Es decir, que
la empresa debe conocer el gasto
de un tiquet medio, las unidades
detransaccionesy las ventas que se
realizan por cada metro cuadrado
con el fin de conocer “la evolucion
del comercio y su funcionamien- |
to"y poder detectar y solucionar

| aquellos aspectos de los que pue-

da cojear.

i VICENTE CAJUSO

' “El comercio es
| cosa de todos
porque somos los
que damos vida a
i g oA "ot
las ciudades
I: El.p_residentéf dela Aséciacién de |
. Comerciantes de Menorca (ASCO-
ME), Vicente Cajuso, fue el encarga- -|
dode inaugurar el Foro Menorca de
Comercio, un encuentro en el que
poder “analizar el mundo comer-
| cial” en un momento de incerti- |
| dumbrey grandes dificultades para
sobrevivir. La crisis, el aterrizaje de
grandes superficies comerciales, la

g Avanzar
unidos permite

‘estaral diay poder

competir con otros

| sectores comercnales

PACO STURLA

LOURDES CARDONA

“El proyecto de
centro comercial

' urbano empezara
a aplicarse en

Mao este mes”

Lourdes Cardona, celebré ayeren Es
Mercadal el primer acto de su nue-
va etapa como directora general de
Comercio y Empresa, elegida por

José Ramodn Bauza tras la remode-

lacién. Fue rotunda al aseverar que
el comercio cuenta con “todo el
apoyo” del Govern puesto que “so-
mos conscientes de lo que supone
para la Comunidad Auténoma, en
general y Menorca en particular, el
comercio. Recordd que en torno al
“95 por ciento del tejido empresa-
rial son pymes”, de ahi la gran im-
portancia de impulsar y promover

| iniciativas que ayuden a reactivar la

economia. Cardona puscenvalorel
Plan de Dinamizacion Comercial del
Ejecutivo autondmico, con la pues-

amenazantes ‘

liberalizacién del periodo de reba-
jas y la adaptacién de fa actividad
comercial a la normativa estatal.
que permite a estas grandes su-
perficies abrir todos los domingos
y festivos esta dejando sin margen.
de maniobra al pequefio comercio
‘que es, seguin Cajuso, el alma dela
ciudad. Es por ello que “cada vezes
més necesaria la unién” para con-
segulr una asoclacion fuerte que
haga de interlocutor con las admi-
nistraciones para que atiendan las
 reivindicaciones y las necesidades
- del sector. De ahi que abogara por |
“formar parte de grupos de com-
pra para intercambiar informacién,
.consejos, aportar nuevas ideas,
crear un entorno de debate y ser

mis fuertes, dinamicos y ofrecer

servicios”, Animé.

ia, posicionarsey
futuro prometedor con el fin de
EWnerddfés'que son, hoy en dia,
una gran amenaza para el pequefio

comercio. Ademds, asegurd que “el

“comercioes cosa de todos”, p
“que “somos quienes damos vida a
iasqudads.ﬂnmmsuoséstasm
semtendeﬁan :

&

ta en marcha de los centros comer-
ciales urbanos, una iniciativa que
pretende aplicar en las calles de los

| municipios las estrategias propias

de los centros comerciales privados
con la intencién de crear un “traje
amedida” para cada localidad que
le permitira diferenciar su producto
y mejorar su competitividad. Estos
centros comerciales urbanos ya se
estan aplicando en algunos enclaves

La iniciativa
pretende crear
un traje a medida
que permita mejorar
la competitividad de
cada zona’

del Archipiélagoy Mad se sumara a

ar | lainiciativa “este mes”, seguin avan-

26 Cardona.

Este nuevo modelo comercial
permitira detectar fortalezas y
amenazas del sector para estable-
cer pautas de trabajo y darles les
herramientas necesarias para ser

| competitivos, Cardona desvelé que

algunos estudios revelan que estos
centros comerciales urbanos han
soportado mejor la crisis.




