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PEQUENO COMERCIO, JUNTOS PODEMOS

DESDE hace varios anos, coh la llegada a nuestro
pais de las grandes cadenas comerciales, ios habi-
tos de compra de los consumidores ha variado sustan-
cialmente, de ahi la necesidad que tiene el pegueiio
comercio de adecuarse a los nuevos estilos de ventas.
Para eilo es necesario que ofertemos al consumider
un comercio especializado, profesional, moderno,
agradable, competitivo. ;Como lograrlo?, apostando
por el asociacionismo, 1o que para un solo estableci-
miento resulta difi- g e
cil o imposible, para 7, -
un grupo o asocia- UL
cidon es mucho mas «:,
viable, Rl
Asi lo hemos en-
tendido desde la
Asociacion de Co-
mercio de Vilia-
canas; st aunamos
esfuerzos y todos
arrimamos el hom-
bro (no basta con pa-
gar las cuotas de -
asociados), podemos
ser capaces de llevar
a cabo proyectos e
ideas que antes nos
parecian inalcanza-
bles. La reciente
campana del «vale-
benw, puesta en marcha por nuestra asnmacmn con
1a que hemos pretendido premiar la fidelidad de nues-
tros clientes, al mismo tiempo que les ayudamos en el
ahorro familiar, ha sido pionera en todo ¢l territorio
nacional (fuera de Cataluna), y en estos dias se habla
de distintos colectivos y asociaciones de nitestra co-
munidad que estan estudiando la posibilidad de lle-
var a cabo iniciativas similares en sus ciudades.

Permanentemente se ha hablado de que el comer-
cio de barrio se encontraba en franca desventaja con
las grandes superficies comerciales, no siempre tiene
que ser asi. Ventajas que ofrece el pequeiio comercio:
Trato personalizado. En las pequefias ciudades los co-
merciantes conocemos muy bien a nuestros vecinos,
por lo que en todo momento sabemos lo que quieren y
lo que necesitan. Los consideramos mas amigos que
clientes. Profesionalidad. Somos profesionales, lleva-
mos toda la vida dedicada a nuestros clientes, por lo
tanto sabemos como atenderles, Asesoramiento. Les
explicamos como funciona el producto que acaban de
adquirir y si es necesario se lo instalamas en su domi-
cilio y 1o dejamos funcionando, alge que no es habi-
tual al realizar una compra en un gran centro comer-
cial. Garantia y calidad. Nuestras ventas siempre
estan garantizadas, y con extraordinaria calidad,
puesto que en numerosos casos los productos han sa-
lido de las propias manos de los comerciantes (car-
nes, huevos, verduras, quesos, etc.).

Para que el pequerio comercio se transforme en un
comercio fuerte, es necesario que todos realicemos
un gran esfuerzo. Los comerciantes aportando ideas
nuevas, ofertas en los precios, reformas en los esta-
blecimientos; de modo que nos pongamos acorde con

los nuevos estilos de compra. Los organismos paibli- |

cos, destinando las ayudas econdmicas, cobertura le-

- gal y el asesoramiento necesario para que todo eso se |

pueda Hevar a la practica. Y los ayuntamientos do-

tando a sus ciudades de infraestructuras necesariaso |

bien adecuando las existentes (mercados municipa-

les, mataderos, etc.) y controlando y fiscalizando la

competencia desleal llevada a cabo por algunos de los
vendedores ambulantes en calles y mercadillos.

Marcelino CASAS TEBAR

Secretario de Ia Asociacion de Comercio de

Villacarias (Toledo)
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EL comercio mmnrmta. repre-
senta un porcentaje nada de-
gestimable de la actividad econd-
mica en nuestra regidén, en la
que da empleo a aproximada-
mente 70.000 personas y genera

un 12 por ciento del Producto In-

ferior Bruto. Ahora se produce

un ano desde la entrada en vigor -
~ de la nueva normativa que regla- -
menta el sector —Iia Ley de Orde-
nacion del Mercado Minorista—:, -

que tiene como principales as-
pectos la regulacidn de horarios,
cundiciunes_ y épocas de rebajas
y las sanciones en caso de in-
cumplimiento de las nuevas re-
glas,

Se trata basicamente de ade-

. cuar este tipo de comercio a las

nuevas pautas de consumo y com-

. petencia. Pero al margen de cues-

tiones de reglamentaci6n, el gran
problema al que los pequeiios ¢o-
mercios se vienen enfrentando en

los ultimos afios es el de poder
- subsistir ante los h4bitos de con-
sumo que han impuesto en la ma-

yoria de los consumidores las
grandes superficies. El nuevo pa-
norama que desde entonces se
planteé ha hecho desaparecer
muchos de estos comercios y los

‘que quedan luchan por salir ade-

lante en un mundo nada f4cil, por
otro lado, desde el punto de vista

fiscal,
Se ha pasado por tanto, en mu-

"chos cagos, a una lucha por Ia su-

pervivencia en la que las mas de
las veces el pez grande ha debo-
rado a los pequeiios que compo-

nen una egpecie de minifundismo

Nombres propms .

empreaanal Sin. embargo, 1o que
conviene destacar, sin olvidar lo
anterior, es la iniciativa de aque-
llos otros que han logrado salir
adelante buscando las vias ade-
cuadas para ofrecer a los consu-
midores nuevos estilog de venta y

presentar al pequeiio comercio

como poseedores de unos atracti-
vos y caracteristicas propias que
las grandes cadenas comerciales
no pueden ofrecer.

En primer:lugar, por aquelio de
que la unién: hace la fuerza, el fu-
turo del pequefio comercio pasa
en gran medida por el asociacio-
nismo y la: agrupamén terreno
todavia poco explotado pero en el
que ya se han producido alguncs
ejemplos en: Ia. region, ¥ con bue-
nos reaultadﬂs

Pero a estd suma de esfuerzos.
ge debe respﬂnder al mismo
tiempo con una adecuada forma-
cién profesional de sus responsa-

“bles y con 1a realizacién de activi-
- dades de pr_f_:;}mncién ¥ animacién

comercial, asf como a través de la
modernizacion de las instalacio-
nes. Con esta base, el comercio
debe aprovechar las bazas de la
especializacion, la calidad de sua
productos y ‘en especial lo que ha
sido y es siempre patrimonio de
estas pequerias empresas: el trato
personalizado y directo con el
cliente y consumidor. El comercio
ha constituido siempre un tejido
econdmico y:social de gran tradi-
¢ién, pero hé llegado el momento
de adecuarse a log nuevos tiem-
pos para no perder el lugar que
por derecho le corresponde,

José Fenollar

- José Fenotlar Avila,
presidente de la coope-
rativa Cristo de la Vega
de Socuéllamos (Ciudad

Real), v portavoz secto-

rial vitivinicola de la
Union de Cooperativas
Agrarias de Castilla-La

- Mancha (Ucaman), ha

sido elegido por unani-
midad nuevo presidente

- del Consejo Sectorial de

Vinos de la Confedera-
cion de Cooperativas
Agrarias de Esparia
(CCAE). Fenollar susti-
tuye en el cargo al tam-
bien castellano-man-
chego Gregorio Martin
Zarco, presidente de la
cooperativa Santa Cata-
lina de La Solana (Ciu-
dad Real), vy maximo
responsable de la coope-
rativa de segundo grado
Baco y de 1a Union de
Cooperativas Agrarias
de la region.

José Luis Sanchez

El presidente de 1a Or-
ganizacion de Profesio-
nales y Atutonomos
(OPA), José Luis Sin-
chez Lorenzo, ha decla-
rado que «no se nos
debe tratar como enemi-

gos de las organizacio-

nes empresariaies, por-
que también somos.em-
pbresarios de negocios
familiares y, al mismo
tiempo, trabajadores».
José Luis Sanchez Lo-
renzo presidié el pasado
fin de semana en Ciudad
Real la Comision Ejecu-
tiva Nacional de la OPA
y resalto que en esta
rettnion «intentamos de-
finir nuestra situacién
en la sociedad, porque
hasta ahora somos un

- ¢olectivo hibrido. y nos

faita adecuar mejor
nitestra organizacion a

1as necesidades euro-

peas»,

=;"J aan Carlos Bermejo

" El técenico de la Union

d‘é' Cooperativas Agra-

rias de Castilla-La Man-

cha, Juan Carlos Ber-

.mejo, ha asegurado que
cerca de un 50 por

ciento de la cosecha de

‘aceituna en la regwn se

‘ha recogido ya, si bien
las continuas iluvias
han provocado que la re-
coleccion esté resul-
tando lenta y costosa.
Segin Bermejo, estos
problemas ocasionados
por }a luvia en la reco-
gida de la aceituna se
extienden a las coopera-
tivas y almazaras, que .
estan funcionando de
forma intermitente y
gue se encuentran con
la dificultad afiadida de
la gran cantidad de hu-
medad que presenta el -

fruto que, por otro lado

es de gran calidad,
segin las estimaciones.



