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Durante los primeros dias fue cuando hubo mas afluencia de clientes. /Marta Sanz

Dura campafia de
Navidad y tebajas

Los comerciantes apuestan por un cambio en el
actual formato de los periodos de rebajas

Marta Sanz/ Guadalajara

Con las rebajas en plena
temporada y la campafia de
Navidad recién finalizada es
el momento de hacer balan-
ce de unas ventas que,
segun Angel Escribano,
presidente de la Federacién
de  Asociaciones de
PYMES y Auténomos de
Comercio de la Provincia
de Guadalajara (FEDE-
CO), “ha sido como la de
2009, alo que afiadi6 “qui-
zas algo mas baja” y es que
la crisis ha hecho mella en el
consumo, dejando este, en
muchas ocasiones, como
un lyjo. Nilas compras tipi-
cas de la Navidad han
hecho relanzar las ventas en
los comercios y donde mas
se ha notado ha sido en el
textil y el calzado.

Ante estas expectativas tan
negativas, llegaron las reba-

jas, unas rebajas que los co-
merciantes siguen recla-
mando un cambio y que
vieron como “‘sus primeros
dfas fueron muy bueno”,
comenté Escribano, en
parte “porque hubo una re-
bajas muy agresivas los pri-
meros dfas”, grandes des-
cuentos que invitaban a las
compras. Pero esta alegria
inicial se ha parado con el
paso de los dias volviendo a
la ténica de las compras mi-
nimas. Aunque ante esto el
presidente de FEDECO
advierte que “las rebajas
estan empezando, por lo
que es muy pronto para dar
datos claros de como termi-
nard la campafa”, aunque
avisa “en el sector del textil
y el calzado se puede llegar
aun descenso en las ventas
del 10%”, dato que segtin

confirma “es igual en todas
las provincias de la region”.
Unos comerciantes que si-
guen abogando por cam-
biar el concepto de rebajas
que hay en la actualidad,
para Angel Escribano “lo
ideal serfa que las rebajas
empezaran en febrero,
como en el resto de
Europa”. Y es que desde la
Federacién de comercio no
conciben como se puede
vender un producto de
temporada cuando ésta to-
davia no ha terminado y
mas sise tiene en cuentaque
las condiciones climatol6-
gicas siguen siendo favora-
bles alas compras de ropa,
en este caso, de invierno.

Ademas de esto el presiden-
te de FEDECO reconoce
que, “a parte de esto, duran-
te todo el aflo pasado no se

han dejado de ver promo-
ciones y descuentos en los
comercios de la provincia
de Guadalajara”, favore-
ciendo el consumo sin ne-
cesidad de llegar a las reba-
jas que siguen pidiendo
“sean mas cortas o que se
planteen de otra manera”.

Por su parte, los comercian-
tes, especialmente los del
sector del juguete, que tie-
nen su “agosto” durante la
campafia de Navidad reco-
nocen que “la campafia de
este afio ha sido mala”, asi
lo expresaba Enrique Juan
Plaza, duefio de la
Jugueterfa Alcarrefia y pre-
sidente de la Asociacioén de
empresarios del Casco
Histérico de Guadalajara
que reconoci6 que si “las
previsiones eran malas, en
cuanto al juguete, han sido
peor”. Y esto se explica
porque la crisis hahecho, no
que los nifios recibieran
menos juguetes, sino que
estos no costaran tanto “los
juguetes de mas de 35 euros
casi no se han vendido”,
afirmaba Plaza quien co-
mentaba que este afio ha

faltado la alegria de
Navidad que ha habido en
campafias anteriores.
Rebajas

En cuanto a las rebajas,
Enrique Juan Plaza recono-
ce que “que las de Madrid
empiecen el 1 de enero nos
hace mucho dafo”, aunque
coincide con Escribano al
reconocer que el actual mo-
delo de rebajas esta obsole-
to y recuerda cuando estas
empezaban en febrero y se
vendian los restos de tem-
porada, “no como ahora,
que nos pasamos mas tiem-
po de rebajas que con pre-
cios normales”. Y es que, el
presidente de la Asociacién

de Empresarios del Casco
Histérico ve “ilégico quelas
rebajas de la temporada de
invierno empiecen cuando
la temporada esta empe-
zando”.

A pesar de todo reconoce
que las rebajas, en estos pri-
meros dias, se estan dando
bien, sobre todo por el
hecho de que “como no se
ha vendido mucho en
Navidad, la gente esta apro-
vechando ahora”, alo que
aflade “también hay que
tener en cuenta los grandes
descuentos con los que han
empezado las grandes mar-
cas y que, en muchas oca-
siones, los pequefios no po-
demos llegar”, concluy6
Plaza.

En la actualidad el
periodo de rebajas
comienzaen
mitad dela
campana, por lo
que los
comerciantes se
ven obligados a
vender ropa de
temporada a
precios mas bajos

empresa

El campus de
Alcala ganael
Business
Game

E.deG./Guadalajara

Los 45 equipos participantes
del Business Game ya han lle-
gadoal final. Conlatomadela
octava y ultima decision los
equipos han dado por finaliza-
da esta expetiencia organizada
por el Centro Europeo de
Empresas e Innovacién de
Guadalajara (CEEI
Guadalajara) y que ha contado
con la colaboracién de la
Universidad de Alcala.

Asi, tras esta dltima decision, el
equipo del campus de Alcala,
“Plataforma  Industrial de
Alcala, SA’haresultadolagana-
doradeljuego, puestoquehalo-
grado revalotizar su empresa
hasta llegar a los 12.554.200
puntos. En segundo lugar ha
quedado otro equipo alcalaino
“Empresarios de Alcala, SA”,
conunvalorde suempresade
11.861.564, mientras que el ter-
cer escal6n del podium ha co-
rrespondido a un equipo del
campus de Guadalajara, con-
cretamente 2 “‘Erasmus Trade,
SA”,quehalogradounvalorde
empresade 11.042.388.

Esta primera edicion del
Business Game, con 45 equi-
pos patticipantes, repartidos
entreel campusde Alcaldyelde
Guadalajara, ha resultado todo
un éxito, tanto en la participa-
ciéncomoenlasaccionesdelos
equipos en el desarrollo de sus
estrategiasalolargo de todo el
Business Game y que les ha
hecho ver como todas las deci-
siones quese toman Sonimpot-
tantes y pueden hacer que una
empresa, en cuestion de dias
esté arriba o tenga problemas
econémicos yde financiacion.
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