k1l comercio 1ocal planta

cara a los gigantes

El sector hace frente a las grandes plataformas ofreciendo un servicio personalizado y
humano, con el que esperan atraer al cliente esta campana navidena marcada por la inflacion

Moemi Polo en su joyeria
Zona Plata. uwwuores

CANDELA GARCIA. vaLENDIA

B Noemi Polo es responsable de
Zona Plata, una joyeria en el ba-
rrio de Benimaclet. Conoce el
nombre de todos sus clientes.
También sus circunstancias y que
pueden necesitar cuando cruzan
la puerta de su establecimiento
buscando uno de sus productos.
Un trato personal, de i a i, que
es dificil (o mas bien imposible)
CONSeguir a través de una panta-
lla. Mas todavia si lo que hay de-
tras es una gran multinacional.

Este servicio personalizado y pro-
fesional es precisamente una de
las mayores ventajas del comercio
de proximidad frente a las grandes
plataformas de compra online y
los grandes centros comerciales.
Es complicado adaptarsea este
tipo de competencia, que opera
mas alla de las fronteras, en mu-
chos casos aprovechando venta-
jas fiscales, y que lidera los espa-
cios en Internet, cuyo auge hasido
todavia mads evidente con la pan-
demia de coronavirus. Campanas

«Un pueblo sin tiendas
no tendria vidas,
defiende la duefia de
un establecimiento en
el municipio de Benissa

como el reciente Black Friday, en
el que grandes empresas aplican
descuentos imposibles, tampoco
ayudan al comercio local, ahora
también sacudido por la crisis in-
flacionaria provocada por la gue-
rra en Ucrania y que acecha la
temporada de compras navide-
nas.

El sector, sin embargo, ha he-
cho frente a todos estos retos,
siempre impulsando un comer-
cio «cercano, humano, fresco y
sostenibles. Cuatro valores que
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subraya la campana «Principios
para recuperar los principioss,
impulsada porlaConfederacio de
Comerg d'Alacant, Castello i
Valéncia (Confecomerc). «Tene-
mosque reflexionar sobre la deci-
sion de compra y ser conscientes
de que si compramos en los co-
mercios de nuestro municipio,
nuestro barrio, el dinero se revier-
te en el desarrollo del territorio,
del entorno, del lugar donde vi-
ves», comparte Rafael Torres, pre-
sidente de la entidad.

Algo que también reivindican
desde los propios comercios. «A
parte de gque estamos siempre
pendientes de losclientes, damos
vida a nuestro barrio. Un pueblo
sin tiendas no tendria vida», com-
parte Pepa Giner, duena de Milar
Gineren Benissa. Desdela Asocia-
cion de Comerciantes de Alaguas
(CAdA) defienden que son tam-
bién «mas sostenibles. «Los pe-
quenos comercios somos una red
quemantienelas economias loca-
les. Nuestra estrategia es concien-
ciar alacindadaniade que esmas
interesante comprar en el comer-
cio de proximidad para que no se
degrade el barrio, porque su vi-
vienda no va a perder valor y por-
que aungue no geENeTemos mau-
chos puestos de trabajo los que
creamos son a largo plazo, de ca-
lidad y localesw, sefialan.

Una experiencia diferente

Desde la CAdA ponen en valor,
ademas, que el sectorlo que gene-
ra es «una experiencia diferente a
la que ofrece una multinacionals,
unservicio «basado en anos de re-
lacion y en el que el comerciante
sabe qué es lo que buscas y quie-
res porque lleva afos escuchan-
dotes. A esto Noemi Polo anadela
inmediatez, «nosotros servimos
en el momentows, asi como la po-
sibilidad de «personalizarycam-
biar el productos». « El consumidor
busca que su compra cumpla con
todas las garantias y con sus ex-
pectativas. La pandemia ha per-
mitido ensalzar el papel funda-
mental del pequefio comercio, y
ahorala experiencia presencial ha
cobrado todavia mayor relevan-
cia, dado que alos clientes les gus-



ta tocar, ver y probar el productos,
afirma Torres.

MNoobstante, ladigitalizacidn, y
especialmente las redes sociales,
s han comvertido enun gran alia-
do para el comercio local en los il-
timos anos. « Es un nuevo escapa-
rate para nuesiras tiendas v, mais
alla de la compra, supone un pri-
mercontacto con el producto que
buscans, asegura Juan Motilla,
presidente d TInid Gremial. Des-
de la entidad, reconocen que no
s&puede competir en este sentido
con las grandes plataformas. «Es
un reto complicado. Vamos ha-
ciendo formacidn y nuestros co-
mercios poco a poco van dando
pasoshacia esta nueva manera de
relacionarse conlas personas con-
sumidorass, declara.

Noemi Polo admite que hizo
una gran inversion para poner en
marcha su pagina web, pero no
puede hacer frente a laventa onli-
ne. «Internet es5 un mar de opcio-
nes donde mi tienda

desaperci-
bida«, declara. Porsu parte,
Carmina Monter, responsahle de
la Merceria Lenceria Borris en
Cocentaina, explica que estd a
puntode lanzarsu tienda en linea_
«Esta digitalizacitn no es facil. Es-
toy sola y no sé si sené capaz. Ten-
dré que dedicarle muchas mis ho-
ras para que funciones, reconoce.
A pesar de esto sabe que es «el fu-
tura, después de confinamiento
mas todavias.

Y es que los propios comercian-
tes, subrayva Torres, conocen «<la
importancia de diversificarsus ca-
nales y de lo vital que es estar pre-
sentes online, principalmente

ahora que las redes sociales se han
convertido en una fuente deinfor-
macidn habitual, de consulta del
catilogn de productoss. Ademdis
de las ayudas del Kit Digital, des-
de Confecomerg, porejemplo, im-
pulsan programas de tutorias di-
gitales de apoyo al comercio aso-
ciado.

Mayor competitividad

Asi, el entormo digital se convierte
enuna de las herramientas impor-
tantes para dotar al pequefo co-
mercio de mayor competitividad
de cara a campanas como el re-
ciente Black Friday. «Estas ten-
dencias provoecan una concentra-
cidn de las ventas enla misma se-
mana, vy después en la semana
previa a Navidad. Antes estasven-
tas se alargaban todo el mess, in-
dica Muotilla, guien también de-
fiende que se ven ohligados en
muchos casos a

aplicar

descuentos, que «no generan

un aumento de las ventas. y que

supanen «menos beneficios sobre
BStass.
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Ademis de este adelanto de las
compras navidefas provocado
pr el Black Friday, este ano los co-
METCIANtEs esperan un Conswmo
«mas moderados. «Las familias
tienen los mismos ingresos, pero
la factura energética es mayors,
recuerda Motilla. En Confeco-
merg senalan gue para muchos
subsectores la Navidad supone
«entre el 25 y 35 % de las ventas
anualess, «Los comercios deposi-
tan su confianza en poder conse-
guireneste final de afo un repun-
tede ventas, que quizsds siendo op-
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timistas pusada
equipararse a nive-
les de ingresos de
2021, aunque dependerd de La si-
tuacidn, de como se sitie La infla-
cidin, de camao fluctien los precios
de materias primas, proveedores
¥ los de la energia v de como evo-
lucione el consumaos, asegura To-
[res.

En estesentido, Carmina Mon-
ter comparte la sensacidn de gue
la campana de Mavidad «se pre-
senta dificil este ano=. Desde la
CAdA son también conscientes
de que «con la inflacidn el cliente
va & ser muy cauio a la hora de
comprars. Eso si, los comercian-
tes valoran propuestas como los
bonos comercio. «<Estas iniciativas
s0n muy importantes. Creo que
vamos a tener bastante trabajo en
nuesiras dos tiendas gracias a
elloss, apunta Fepa Giner

COMERCIANTES PIDEN RETRASAR
EL APAGADO DE ESCAPARATES

b= 5e acerca la campaia de Navidad y, con ella, e comerdo de
proximidad se prepara para una de las fechas mas importantes
para el sector alo largo de todo el afio. La Confederacion Espa-
fiola de Comercio (CEC) ha pedido al Ministerio de Industria, Co-
mrcio y Turismo que se relajen las medidas impulsadas para el
ahorro energético que afectaban a los horarios del alumbrado
de los escaparates.

afueremuos hacer constar que los comarciantes somaos las
primeros interesados en favorecer la eficiencia energética para
contribuir al ahorro y uso racional de este recurso, pero enten-
demaos gue cualguier medida debe puiarse siempre par la flexi-
bilidad y el sentido comidns, ha afirmado Rafael Torres, presi-
dente de la CEC y de la Confederacid de Comerg d’Alacant, Caste-
14 i Valéncia (Confecomerc).

En el comunicado, el comendo de proximidad solicita una
mayor flexibilidad en los horarios de alumbrado de los escapara-
tes cencaminada a dinamizar el consumos, sobre todo en una si-
tuacion «tan complicada como la actual ¥ en un momento del
ano con tanta repercusion para el comercio, en el que algunos
subsectores concentran hasta el 35% de las ventas de todo al
afibs.

Por ello, proponen ampliar la hora limite de apagado mas alla
de las 22 horas que establece el Real Decreto Ley 14,2022, de
manera gque «no afecte a la actividad comercial ni a los horarios
en los que se mantiene una importante afluencia de personass.
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