a ser distingit amb el
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| professor a la carrera
universitaria Direccid
de Comerg¢ i Pistribucid, que
imparteix TEscodi. Jordi Mas Velasco
Amm_‘nm_o:w 1974) és coautor del llibre
“Por qué unas tiendas venden y

~ otras no. Claves del éxito en retail”,

que va presentar aquesta setmana a
la seu de PEscodi. El Hibre, escrit
conjuntament amb Luis Lara,
professor d’Esade, pretén transmetre

--en un Henguatge senzill, planer i

facil d’entendre les passes-a seguir

per aconseguir que un punt de venda

(retail) triomfi. Analitzen les
.trajectories de Zara, Camper,
- Pronovias, Starbucks, Apple i

Abercrombie & Fitch, entre d'altres
per exemplificar el compliment
d’allo que els autors consideren

fonamental: les 7 P del retail. “Son la -

placa (Iespai fisic), el producte, el
personal, el procés, el preu, la '
promoci6 | el posicionament.” Per a

Jordi Mas son conceptes que el petit
" comerc també pot aplicar. “Posar-les
_ totes en practica és complex perqueé

.. - s’han de tocar moltes tecles. Es

‘tracta que cadasci ho apliqui amb

la seva creativitat i els seus recursos

“iincidint, mmumnmm_:._m:” en aquella
“p” que distingeix més el seu

establiment.”

Text: Mar Moreno .

Foto: Alberto Tallon

~ Perdmo és facil d’aplicar...
" Certament és complex perqué shan .
. detocar moltes tecles, perd es trac-
-+ taque el petit comerg desenvolupi
- la seva propia creativitat amb els

Vosteé diu al seu llibre que ura boti-
ga és com un producte viu que ne-

-céssita adaptar-se continuament.

Es el que cal per sobreviure?

"Si. Bstern en una situacié de super-

vivéncia i hem de tocar de peus a
terra. Hem' de lluitar per no llengar
latovallola.

Quina és la férmula magica perque
els botiguers no la llencin?
Nosaltres parlem de les “7 P del re-
tail”, dels punts de venda. Son els di-
ferents elements que formen part

- d’un establiment: la placa {0 I'espal

fisic), el producte, el personal, el

s

procés, el preu, la promocié i el po-.

sicionament. Del'observacic de to-
tes elles es produeix la decisio de
compra del client. Cada botiguer ha
de cuidar la “P” més important del
seu wmmoe

seus recursos. Penso que la clau rau
en la passi6 i l'actitud que hi posem
per definir el concepte de wozmm
que volem.

Com a expert en la matéria conside-

“ra que els “retails” o els punts de

venda necessiten reinventar-se con-
-tinuament. .

I és aixi. Una botiga: ha m,mmﬁmﬁ. en
una evolucié continua. Ara estem
en una crisi de consum i, en aquest
context, no és possible que entris a
un mmﬁmggmﬂ inoet HEHE als ulls,

Coautor del llibre “Por qué unas tiendas <m=%: yotras no”’

ni tampoc et diguin bon dia... Bsin-
creible! L'atencio al client és fona-

mental. I en les botigues concebus

des perque hi entri i tafanegi cal que
el dependent no perdi mai el con-
tacte visual amb el client per si li cal
¢l seu ajut. Hem de tenir molt clar
que avui dia el client w'és el cap. Es
qui manai, per tant, s’ha de mimar.
Altres factors a tenir presents?

Les persones. Afortunadament el

comerg sempre sha basat en el con-
tacte huma i si no hi hagués aten-
ci6 personalitzada, tots els negocis
serien botigues d’autoservei i aixd
no pot ser. També ha d'existir esforg,
professionalitat i tenir molt clar I'es-
trategia a seguir, el valor afegit del
comer¢ i també la seva debilitat.

-Qué diria a tots aquells que s’han
. -quedat a V'atur i decideixen obrir una
- -botiga per tirar endavant?

“Les “7P” del retail
o dels punts de
venda son: la placa
o I’espai fisic, el
producte, el A
personal, el procés,
el preu, la promocid
i-el posicionament.”
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e mimar”

Primer, queé -defugin deé I'efecte
moda-tendéncia. Vull dir que si ard,

- ' per exemple, proliferen els punts de

venda de moda “low cost”, obrir-ne
un altve. Segomn, valorar alld que un
sap fer bé. Per exemple, les noies
gue van portar endavant'empresa
Carlota’s es dedicaven almén dela

. moda. Una de les seves aficions era

fer galetes de mantega decorades i
van apostar per obrir una via de ne-
goci.. Aixd si, cal tenir coherénciaa

- Thora de tirar endavant un projec-

te, fer un estudi previ i reflexionar -
sobre la seva rendibilitat.

Altres aspectes a tenir en compte si
un vol obrir un comerc?

Lescenarii el lloc on s'ubicara. Un

-altre aspecte fonamental per a nos-

altres €s 'anomenat “pla de fuga”
Son unes pautes a seguir si el nego-
ci no prospera...

Més o menys. Un no potinvertr tot
alld que t en un negoci perque pot
sortir malament i fer trontollar
I'economia familiar. Pot fracassar
tot i haver fet el que calia. Existeixen
efectes conjunturals adversos com
pot ser €l fet que obrin una gran su-
perficie al costat o un altre negoci
que representi una dura competén-
cia. Un no pot controlar tot'entormn,
amb la qual cosa aquest “pla de
fuga” ha de contemplar finsaones
pot perdre i fins a on pot arriscar.

§ sind, toca baixar la persiana.

5i. Muntar un negoci representa
cuidar el que ja tensi tolerar el pos-

. sible fracas. No tot és bufar i fer am-

polles. :
mm:._vqm s’hadit queen wmmvmn_m__n-
Zacié rau part de Péxit d’un negoci.
Continua sent veritat?

Jo matisaria, i més que l'especialit-
zacio parlaria del tret diferencial, del
valor afegit que fa que la clientela es
desplaci fins aquest punt de venda.
Per aixd és fonamental 1'adaptacié
coritinua del punt de venda.,

1 reinventar el negoci? .
I tant! Tot va molt rapid i el que fun-
cionava fa un temps ara no rutlla.
Quin paper juguen les xarxes soci-
als i el comerc electrénic?

Les botigues sempre existiran per-
qué som persones i necessitern el

. contacte fisic. [ avui dia quino téun

web de l'establiment, no existeix;
perd estd clar que una botiga virtu-
al s’ha de fer ben feta. Si no s mi-
Hor deixar-ho estar.

Crear una botiga virtual requereix m_
compliment de les “7 P2

Si, perquié cal la mateixa dedicacio
que un punt de venda fisic. Neces-
sites invertir hores i temps perqueé
tot rutlli. La meva empresa, Mas-
gourmets, no la té perque séc del

' parer que i no estic preparat per

muntar una botiga on-line no ho
faig... El temps dira si ens hem BE-
vocat b

La Mitja
_s_mqm.a

bmnmmﬁ omw nm mmgmbm _m
ciutat es torna més esportiva
quemai. Dema se celebrala .
Mitja Maratd Ciutat de

. Terrassa, que enguany arriba a
laseva XIV edicié. Coma
prévid, durant tot el dia d'avui
I'hotel Don Céndido acuilla
Fira del Corredor. Tots els

X1V Mitja Maratd

Ciutat de Terrassa

Lautor del cartell és jordi
Canyameres. La imatge reflecteix
I'esperit ciutada de la prova.

atletes s6n convocats a recollir
els seus dorsals i, de passada,
poden visitar els estands dels
collaboradors i patrocinadors
- dela cursa. Botigues
d’esports, com Runparadis,

- recent ingugurada, també hi
_seran presents, Aquest
“éstabliment oferira umn
- massatge gratuit a tois els

* participants de la Mitja
‘Maratd a partir del dia segiient
de la carrera. Només caldra -
‘mostrar el dorsal d'inscrit.

RECOLUIDA DALIMENTS
Per a aquells que vulguin
sumar-se ala festa perono
" tinguin ganes de cérter, una
bona opcid pot ser acostar-se
dema diumenge als diferents
_estands que hi haura de
. recollida d’aliments pera
families necessitades. Amb
. aquest gest la Mitja Maratdé vol
- reforcarla seva aposta .
solidaria, més clara que mai.
Tots els aliments que es
recullin aniran a parar al
centre E] Rebost.
La Mitja Maratd (21,09 km) i
la Cursa Santi Centelles
(5 ki) comencaran a partir de
les 10 hores de diumenge,
amb sortida independent
-cadascuna d’elles. S'espera
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4 mil corredors.
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