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Los comercios
Se renuevan para
superar la crisis

Tres principios marcan

la tendencia: el criterio
de proximidad, la espe-
cializacion y las rebajas
de precios

Dicen los expertos que el comer-
cio es el sector econémico mas
sensible a los cambios sociales y,
a la vez, su mas fiel reflejo. Una
actividad que reacciona en cuan-
to los ciudadanos alteran su mo-
do de vida y se adapta con rapi-
dez a los nuevos habitos. Si anta-
fio el comercio sufri6 una revolu-
cién por la incorporacién de la
mujer al trabajo, hoy son los cam-
bios en la jornada laboral, la cai-
da de la renta de los hogares y el
aumento del paro los impulsores
de una metamorfosis que esta
transformando también las ciuda-
des espanoles. Se trata de adap-
tarse a la crisis para no morir. Aun
asi, muchos no lo consiguen

Comerciantes, especialistas y
responsables politicos coinciden
en que la crisis ha obligado a mi-
llones de personas a mudar sus ha-
bitos de consumo. Los hogares
cuentan con menos recursos que
hace tres o cuatro afios y por ello
dedican maés tiempo a planificar
sus compras.

Elviejo habito de ir una vez por
semana a una gran superficie y

adquirirlo todo de golpe esta en
retroceso. Se impone una frag-
mentacion de las compras que ha
derivado en la proliferacion de
multitud de establecimientos es-
pecializados en los centros de las
ciudades y en muchos barrios.
Desde las grandes superficies
hasta el pequefio establecimiento
han seguido tres principios comu-
nes para seguir a flote: el criterio
de proximidad, el de especializa-
cién y las rebajas de precios.

El profesor Gerard Costa, que di-
rige el observatorio de Consumo
de Esade, explica que en el tltimo
afio y medio el consumidor «ha
perdido la confianza en la recupe-
racion del estindar econdémico que
disfrutaba antes de 2007 y ha mo-
dificado sus habitos de compra».
A su juicio, el «gran cambio» es
que en vez de «ir el sabado al hi-
permercado, donde sabia que era
mas caro, pero ahorraba tiempo»,
opta ahora por «dedicar mas tiem-
poy fragmentar la compra, mover-
se en su barrio y hacer una com-
pra més inteligente».

Acercarse al cliente

Es en este contexto que muchos
hipermercados y grandes super-
ficies han decidido acercar sus
ofertas ala clientela en vez de es-
perar a que ellos acudan a sus cen-
tros. Con los ingresos reducidos

‘LA VISION DE JOSE ANTONIO GARRIDO”. Fer-
min Garmendia y Manolo Gonzalez han queri-
do plasmar la vida de José Antonio Garrido, un
lider curtido en la mas estricta tradicion de la pu-
jante y competitiva empresa vizcaina de los afos
sesenta. Ingeniero industrial por formacién y vo-
cacién, ha desarrollado una sélida y exitosa tra-
yectoria profesional que contintia todavia hoy,
jubilado en el sentido administrativo, en la pre-
sidencia de Bilbao Metropoli-30.

La seccion de pescaderia en un supermercado. HerALDO

en lainmensa mayoria de hogares
y el alza de precio de los carbu-
rantes, cada vez menos consumi-
dores utilizan el coche para las
compras cotidianas.

El formato de supermercado
amplio hasido el elegido por gran-
des empresas como Carrefour,
Eroski o Mercadona, entre otras,
para su expansion. En algunos ca-
sos, se han establecido en locales
alquilados en los mercados muni-
cipales tradicionales, contribuyen-
do a su resurgimiento. También
muchas cadenas especializadas en
ropa o juguetes que antes solo es-
taban en grandes centros comer-
ciales han empezado a instalarse
en los barrios de las ciudades para
no perder cuota de mercado.

Ladirectora general de Comer-
cio Interior del Ministerio de Eco-
nomia, Carmen Cardeno, suscri-
be que «el consumidor esta ha-
ciendo unas compras mucho maés
pensadas, mas razonables». Al
mismo tiempo, el pequefo co-
mercio «tiende a una especializa-
ciény a dar una mayor calidad en
cuanto a servicio y producto», ex-
plica. A efectos practicos, esa es-
pecializacion se traduce en el sur-
gimiento de miles de pequenas
tiendas. Son especialmente llama-
tivos los de los sectores de la ali-
mentacion -donde destacan sobre
todo las fruterias, pero también
hay panaderias, pastelerias, carni-
cerias y pescaderias de nueva
apertura- y de servicios. Entre es-

‘EL SEMESTRE ECONOMICO Y EMPRESA-
RIAL’. La Facultad de Economia y Empresa pre-
senta el nimero 37 de su revista ‘El Semestre Eco-
némico y Empresarial’ (en la imagen el 36). En él
se introducen algunas novedades, entre las que
destacan dos articulos de opinién firmados por el
catedratico Julio Segura y Manuel Teruel, presi-
dente de la Camara de Comercio, en los que am-
bas personalidades reflexionan sobre distintos as-
pectos de la situacion econémica actual.

tos ultimos los expertos llaman la
atencidn sobre la infinidad de
nuevos establecimientos de pelu-
queria y centros de estética.
Carmen Cardeno sefiala que de-
tras de esa transformacion hay ra-
zones macroecondmicas. Explica
que, hasta 2006, «los desarrollos
comerciales iban unidos a desarro-
llos residenciales, y ahora eso esta
mas limitado y hay una regenera-
cién del comercio de centro de
ciudady». Es decir, cuando el mo-
delo de residencia era la gran ur-
banizacién dormitorio se planifi-
caban los grandes espacios comer-
ciales que debian surtir a sus habi-
tantes. La caida del ladrillo ha alte-
rado sustancialmente el panorama.
M.J. ALEGRE/C. CALVAR

Angel de Una

<Un brotecito
verde?

n un contexto de ajuste y

crisis econdmica es raro

encontrar un dato esta-
distico optimista que sirva para
esperar una lucecita al final del
tinel. Un descubrimiento que
alimenta la esperanza lo consti-
tuyen los datos de comercio ex-
terior de Aragdn correspondien-
tes al ejercicio de 2012. En esos
doce meses, el superavit comer-
cial conseguido por la economia
aragonesa ha alcanzado niveles
histéricos. Nunca habia conse-
guido la economia aragonesa
una diferencia positiva de 2.253
millones entre lo vendido y lo
comprado en el exterior.

¢Revelan estas cifras que la
economia aragonesa dispone de
fortalezas y de ventajas compa-
rativas con otras comunidades
para salir antes de la crisis?
Desde luego que la balanza co-

mercial es un indicador fiable
del dinamismo de una econo-
mia. Este crecimiento de las ven-
tas en el exterior no son resulta-
do de una operacion ocasional,
ya que el superavit ha ido cre-
ciendo a medida que avanzaba el
afo, lo que es sefial de una labor
continuada. Es evidente que
nuestro tejido industrial se ha
puesto las pilas ante la crisis de
la demanda interna, consiguien-
do un afianzamiento de sus ven-
tas en otros paises. Los expertos
en comercio exterior aseguran
que el afianzamiento en el inter-
cambio internacional solamente
se consigue cuando el agente
posee una elaborada metodolo-
gia de trabajo y que los inicios
son los momentos més dificiles.
Hay que resefiar que, en 2012,
ha habido en Aragén mas empre-
sas exportadoras que nunca y la

mayor variedad de productos ex-
portados. En el listado de mayo-
res ventas aparecen nuevos pro-
ductos como las maquinas y apa-
ratos mecanicos, el material eléc-
trico, prendas de vestir, plasticos,
carnes, etc. Al mismo tiempo, las
exportaciones de automoéviles y
sus componentes, que llegaron a
ser las tres cuartas partes de
nuestras exportaciones totales,
han caido mas del 24%.

También hay cambios en los
destinos de nuestras exportacio-
nes. En el listado de clientes apa-
rece por primera vez Estados
Unidos, que ocupa el noveno lu-
gar por cifra de negocio. Nues-
tros tradicionales clientes euro-
peos, maniatados por la crisis
han dado paso a paises de eco-
nomias emergentes.

Lo méas importante es que es-
tos cambios se deben a que hay

una creciente actitud competiti-
va en nuestras industrias. Han
irrumpido en el exterior empre-
sas que no lo habian hecho antes
y lo han hecho con nuevos pro-
ductos. Lo conseguido es fruto
de un esfuerzo en los campos de
investigacion, desarrollo e inno-
vacion, I+D+, que se traducen
en ventajas exportadoras. Hoy
se habla con toda propiedad de
I+D+i+e (de exportacion).

Todos estos datos muestran
que muchas de nuestras indus-
trias han dado un salto hacia un
nuevo modelo productivo acorde
con la internacionalizacién a tra-
vés de mejoras orientadas a la in-
novacion, a la mejora de la pro-
ductividad y a la optimizacion de
la estructura de costes. Ese es el
camino para conseguir una segu-
ra consolidacion del futuro.



