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Comerc: les grans superficies diuen no

Aquest nimero d'ONA és dedicat al comerg. Un sector que ocupa fins
a cinquanta mil persones i que, segons patronals i sindicats, és I'espinada
de la societat balear i mereixia la nostra atenci6. Com sempre ens havien
proposat fer un repas global a la situacid, tal com acostumam a fer davant
cada tema, perque totes les opinions quedin d'alguna manera reflectides
i puguin donar lloc a fer I'analisi. Aquesta era també la intenci6 que ens
havia mogut a I'hora de plantejar les entrevistes i taula rodona, perd no
ha estat possible o, si més no, no de la manera que tenim acostumats els
lectors. I ho lamentam de bon de veres.

ONA ha entrevistat, tal com ens havie proposat el president d'una de
les patronals i el representant d'un dels sindicats, també dues veus dels
consumidors i una dels economistes, una altra del director d'una cadena
de supermercats i, finalment haguéssim volgut la participacié d'uns
representants d'una gran superficie i un altre d'un gran magatzem.
Nomeés la direccio a les Balears de Galerias Preciados va acceptar. La
resta es varen fer pregar més o manco pero finalment varen contestar amb
un no: Ni Alcampo, ni Pryca, ni Continente, ni el Corte Inglés, cap de
tots ells no ha expressat el seu parer.

No obstant aix0, el nimero dONA que vosté té a les seves mans
reuneix, entenem, prou elements de judici per saber qué passa en aquest
importantissim segment de la nostra economia, un sector del qual, en
contra del que sol ésser habitual, ara se'n parla molt a causa de la crisi
ila competencia entre el petit comerg i les grans superficies. El panorama
descrit pels nostres entrevistats ens fa pensar que vivim una epoca de
""Rebaixes de temporada" (pags. 4 a 9), de ""Baratures desbaratades"”
(pags. 10 a 15) segons es despren de la taula rodona a la qual hi
participaren Miquel Alenyar, Miquel Rosselld (Roxa) Ana Maria More-
no (UNAE).

Malgrattotels podem oferiruna visio globalitzada del sector: Prudencio
Vallejo, president d'AFEDECO ens diu "Guerra als hipers" (pags. 22
a26); Francisco Caro, de CC.OO. en parla "Del Comerg¢ des del taulell"”
(pags. 12 a 12), Bartomeu Miralles de "Tan Tan" subratlla la necessitat
de no enganar els clients, de ""Comprar i vendre quilos de mil grams'"
(pags. 28 a 32) el director de Galerias Preciados, Alberto Colchero ens
oferira "inica opini6 possible dels grans magatzems: "De Galerias al
cel” (pags. 34 a 39), mentre que, finalment, Joan Font assumeix "La
Defensa del ciutada" (pags. 40 a 47). El nimero es completa amb la
ressenya d'una taula rodona organitzada per Fundescoop i ONA al club
Diario de Mallorca que reuni el conseller d'Economia, Jaume Matas i els
batles de Binissalem i Santa Maria, Salvador Canoves i Mateu Morro per
parlar del desenvolupament del Raiguer. Es tracta d'una nova iniciativa
d'aquesta revista per traslladar el debat sobre economia i societat més
enlla de les pagines escrites, una iniciativa que esperam tengui continuitat
al llarg d'aquest any que acaben d'estrenar o que, segons els entesos, pot
significar la sortida del tinel. La crisi pot comengar a ser superada. Tant
de bo que sigui aixi.
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Rebaixes
fora de temporada

per Sebastia Verd

Sempre s'havia parlat molt del turisme, de la industria i, fins i
tot, de I'agricultura, pero del comerg poc. Almanco fins fa uns
anys, perque d'aquest sector només en xerram quan hi ha
conflictivitat. El comerg només ompl les pagines dels diaris
pels enfrontaments interns entre grans i petits, per les rebaixes,
per la seguretat ciutadana i prou. En molt poques ocasions és
objecte d'una analisi economica o social. De fet, com va
escriure Miquel Alenyar en ocasi6 d'un recent estudi sobre el
sector, "la regularitat del seu funcionament general explica que
l'existencia del sector comercial passi gairebé desapercebuda.
La normalitat que presideix la vida del comerg fa que molts
l'oblidin o, fins i tot, el menysprein. Passa amb el comer¢ una
cosa semblant a allo que s'esdevé amb l'aire que respiram: és
del tot necessari, perd ningti no hi pensa". Una sola dada és
suficient: en els darrers anys el comerg de les Balears ha
generat uns volums de renda que s'acosten als dos-cents mil
milions de pessetes, la qual cosa el situa -segons I'informe
esmentat- en la primera posicié dins del conjunt de les
branques productives de les nostres illes.

Més encara: el comerg també ocupa el primer lloc en les dades
d'ocupacio en termes de mitjana anual, segons les quals el
sector dona feina a trenta dues mil persones, fins arribar,
segons fons de les patronals a devers cinquanta mil en tempora-
da alta, més fins i tot que I'hoteleria i molt més que la
construccid, per citar els dos sectors considerats com a motor de
I'economia balear. Cal dir que el comerg té un percentatge de
treballadors per compte propi molt més elevat que qualsevol
altra branca productiva, segurament perque -amb la
restauracio- és l'alternativa més avinent davant la pérdua
d'ocupacions d'altres activitats. L'hoteleria, en aquest sentit, ha
enregistrat una perdua constant de llocs de feina, malgrat la
forta expansio dels ultims anys i la recuperacio del darrer estiu,
pregonada amb tota casta de xeremies pel Govern autonom. I el
mateix cal dir de la industria i, sobretot, de la construcci6 que
després del darrer gran "boom" dels vuitanta ha caigut en picat.
En aquest sentit el comerg ha estat, sens dubte, la taula de
salvacid personal de moltes economies familiars, perd també
sembla haver-hi arribat I'hora de les rebaixes; unes rebaixes
que, aixo no obstant, res tenen a veure amb els descomptes que
s'acostuma a fer quan barata la temporada, sin6 que, si feim cas
als auguris de molts d'empresaris, son un avang de la fallida o
del tancament.

LA COMUNITAT AMB MES BOTIGUES
PER MIL HABITANTS

Al capdavall, pero, les Illes Balears son la comunitat autonoma
amb major nombre de botigues per mil habitants, segons les
dades del darrer "Anuario del Mercado Espaiiol" de Banesto.
N'hi ha 48,2, de les quals 37,9 sén comercos detallistes. Unes
xifres molt superiors a les de Catalunya, que en tenen 36,2 i
practicament el doble que les de Madrid, amb 24. De fet el
comer¢ va experimentar un creixement espectacular, superior al
cinc-cents per cent, durant la década passada, de manera que en
l'actualitat hi ha censat prop de trenta mil comergos, xifra que,
d'altra banda, és molt representativa de la petitesa de la major
part de negocis. Sens dubte l'expansionisme del sector turistic
ha fet augmentar l'oferta a les zones hoteleres, amb la qual cosa
turisme i comerg van de la ma pel que fa a I'estacionalitat,
encara que aquesta es reflecteixi menys en l'ocupacio.

Per exemple, en plena temporada alta d'enguany -un any
extraordinariament bo pel que fa al nombre de visitants i, de
manera molt especial, gracies a la davaluacio de la pesseta,
l'ocupacio en el sector del comerg s'ha estimat en quaranta-set
mil persones, un vint-i-dos per cent de tota la poblacié ocupada
de les Illes. Les vendes sembla que s'han recuperat una mica en
relacid als darrers anys, perd encara resulten insatisfactories per
poder parlar-d'una recuperacio de la crisi. En qualsevol cas es
podria pensér en una aturada de la capavallada, un descens
gradual que s'havia registrat al llarg dels darrers tres exercicis,
sobretot pel que fa als establiments de categoria inferior i als
turistics, un tocar fons que recull la baixa de poder adquisitiu
dels clients (millorat en les zones turistiques per la davaluacio),
tot i que parlam de la comunitat autonoma que teoricament té
un major index de capacitat de compra, i que topa amb la
pujada dels costos contributius i d'explotacié. En definitiva, els
marges comercials continuen essent magres i el nombre de
morosos i d'impagats, elevat.

UNA SITUACIO AGREDOLCA

Dit aixi, a correcuita, la situacié del comerg no té doncs, la
normalitat que calia esperar, que és com dir, seguint I'exemple
posat per Alenyar, que l'aire que respiram esta enrarit. Una
situacio6 agre i dolga a la vegada. El mateix economista conclou
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l'informe que va elaborar per encarrec d AFEDECO assenyalant
que "el sector del comerg no és en regressio, pero si que ha patit
un procés de forta contraccid de les seves taxes reals de
creixement, si bé cal dir que la distribucioé d'aquest fenomen per
zones, tipus i categoria ha estat molt dispar". En aixo hi juga la
competitivitat derivada no només de la idoneitat d'un
determinat comerg respecte a la demanda, inclosos els nivells
de qualitat exigibles, sind també la modernitzacié dels
establiments. La major part dels comergos de les Illes no han
fet en els darrers anys cap inversio per millorar la qualitat del
seu servei. Només un 27 per cent de les empreses enquestades a
I'esmentat estudi confessaven haver fet qualque inversio en
publicitat i només un 2,5 en 'embelliment de les botigues o del
carrer.

UNA GUERRA AMB MOLTS DE FRONTS

Aquest és a grans trets el panorama d'un dels motors basics de
l'economia de les Balears quan cal parlar d'una situacio de
guerra oberta en el sector. Una guerra amb molts de fronts, com
es veura. Els mals comptes de resultats de la major part de
comer¢os coincideixen amb el moment de major competéncia,
tant pel que fa a l'augment del nombre de petites o mitjanes
empreses, el que podria ser qualificat de lluita civil entre elles
mateixes, com, sobretot, a la cada vegada més forta i nombrosa
preseéncia de les grans superficies. Segons les patronals la
inauguraci6 d'Alcampo i la proxima construccié d'El Corte
Inglés i del centre comercial de Portopi, significaran la
desaparicid de més de cinc mil llocs de feina a les PIMES de
Mallorca en el termini de dos anys. Per al conseller d'Industria
i Comerg, Cristofol Triay, es tracta d'un sobredimensionament,
tant des d'una perspectiva del petit comerg com de les grans
superficies. Aixi ho deia recentment a una entrevista concedida
al "Diario Mallorca": "Ara ens adonam -deia- que allo que va
passar els anys vuitanta no va ser del tot positiu, atés que un
gran nombre de comergos varen obrir sense cap tipus d'estudi
de mercat ni de viabilitat. No podem ser catastrofistes i donar
tota la culpa dels mals del petit comer¢ només a les grans
superficies i als centres comercials, sind que €s menester que
les petites empreses s'adaptin a la nova situacio i que el sector
es dimensioni de manera més adequada".

Segons el conseller, la guerra en el comerg existeix, una guerra
de competitivitat entre els grans i els petits, perd que també
enfronta aquells entre si. El sobredimensionament de les grans
superficies tamb¢ és una realitat, sobretot si tenim present que
als voltants de Palma ja hi ha tres grans hipers, que se n'obrira
un quart ben aviat i que, segons s'ha informat, s'estudia la
possible ubicacié d'un cinque, aixi com un nou gran magatzem,
amb el qual ja seran dos centres comercials urbans d'aquest
tipus, que s'afegeixen a les multiples cadenes de supermercats,
alguns de tamany més que considerable, i de grans magatzems
especialitzats bé sigui en bricolatge, mobles o roba. Cristofol
Triay ha anunciat una regulaci6 del sector semblant a la del Pla
d'ordenaci6 de I'oferta turistica (encara per aprovar
definitivament), un pla sectorial d'equipaments comercials que,
segons les seves paraules, "sera de caracter comercial, perd amb
un fons urbanistic i demografic" que ha de resoldre els
conflictes existents sense prendre partit.

LA LLEI DEL COMERC

Aix0 no obstant, la regulacio definitiva que demanen uns i
altres, i fins i tot els consumidors, encara es torbara a arribar.
Si més no, el Govern autonom no ha volgut prendre la iniciati-
va 1, a I'empar de I'experieéncia catalana, s'ha estimat més
esperar que el Govern central redacti una proposta de la llei
general del comerg d'ambit estatal sobre la qual poder fer les
correccions autonomiques que corresponguin a la realitat
turistica de les Balears. Les dues patronals han exigit
reiteradament aquesta regulacio tant pel que fa a I'urbanisme
comercial com, sobretot, als horaris, venda per cataleg,
rebaixes... etcétera. AFEDECO ha redactat la seva propia
proposta de llei que, en termes generals, coincideix amb la que
Convergencia i Unio ha presentat en el Parlament espanyol, la
qual cosa fa pensar als empresaris de les Illes que, d'acord amb
els pactes de legislatura que uneixen els nacionalistes catalans
amb el PSOE, s'acosta el moment que la regulacio6 sera una
realitat.

Pero aquest moment encara no ha arribat i, per tant, l'estrategia
d'enfrontament continua. El ministre Javier Gomez Navarro, ha
anunciat la posada en marxa d'un decret sobre els horaris dels
comergos previ al debat sobre la llei. L'esborrany de decret
preveu que el comerg, incloses, evidentment, les grans
superficies només podrien obrir vuit diumenges a l'any, nombre
que el petit comerg considera excessiu, i que la jornada comer-
cial seria de setanta hores a la setmana, tamb¢ superior a la
desitjada per AFEDECO i PIMEM. Els sindicats limiten la
seva proposta a seixanta hores i cinc diumenges a 1'any.

MALLORCA, UN MERCAT SOBRESATURAT

Existeix una practica unanimitat de creure que Mallorca
compta amb suficients hipermercats i grans magatzems. El
petit i mitja comerg veu en aquest sobredimensionament la
causa de tots els seus mals, per la qual cosa s'ha llangat a una
guerra oberta en contra d'aquells. S'ha vist ara amb la
inauguraci6 d'Alcampo, a pesar que la seva aprovacié inicial no
havia causat cap rebuig especial ni tampoc no ho havia fet fa
poc, la construcci6 d'uns accessos directes des de l'autopista
d'Inca. Alcampo no té llicencia municipal d'obertura, per la
qual cosa les patronals han denunciat l'ajuntament de Marratxi.
Pero, sobretot, la major conflictivitat es va produir ara fa dos
anys, el 19 de febrer de 1992, quan Palma assisti estorada a una
vaga general del sector. Demetrio Pefa, de PIME i Miquel
Llado, d'AFEDECO, es varen seure al costat d'UGT i CCOO
per constituir una anomenada Plataforma del Comerg que va
mobilitzar tot el sector contra la concessio de la llicéncia
d'obres a El Corte Inglés. Era el moment culminant després
d'una llarga i dura polémica causada per un conveni signat
entre l'ajuntament de Palma, llavors governat pels socialistes, i
el gran magatzem que, segons diferents agents socials, incloses
les associacions de veins, anava contra el Pla general
d'ordenaci6 de la ciutat.

UNA VAGA GENERAL QUE VA FER HISTORIA
El 19 de febrer de 1992 va ser una jornada memorable

caracteritzada per un seguiment massiu de la vaga i per
l'absencia d'incidents. Hi ha fotografies de premsa que mostren
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els dirigents empresarials al costat dels mes coneguts
sindicalistes. Demetrio Pefa, president de PIMECO, del bracet
del secretari general de CCOO, Manolo Camara, la qual cosa
va fer exclamar al president Cafiellas: "Que fan els empresaris
entre una mar de banderes roges?". Segons Gabriel Cafiellas,
que aquell dia es va negar rebre la Plataforma del Comerg, "el
que demanen (La Plataforma) es que no venguin mai les grans
superficies, que no s'estableixin aqui. Volen, encara que no ho
diguin, una supressio total de les llicéncies per a hipers i grans
magatzems, 1 tal cosa significa coartar la llibertat de mercat, és
anar contra els beneficis dels usuaris i en contra de la societat
en general".

El president, que malgrat aixo ha continuat tenint una bona
relacié amb les patronals -la Plataforma ja no existeix- perqué
paral-lelament la defensa a ultranca de la llibertat de mercat va
anunciar subvencions i mesures de suport al petit empresariat,
havia rebut poc abans el president estatal de I'Associacid de
Grans Superficies (ANGED) José Serrano. Com era d'esperar
les grans superficies varen romandre obertes aquell dia -havien
demanat proteccio6 policial davant dels piquets- i, com també
era d'esperar, Serrano qualifica, en una roda de premsa
igualment insolita per la presencia conjunta dels directors de
Galerias, Pryca i Continente, que la uni6 entre patronals i
sindicats era artificial "perque els seus interessos son totalment
oposats". De fet, pocs mesos després les desavenencies entre els
comerciants i els sindicats varen provocar un distanciament que
encara continua a pesar que moltes vegades la caracteristica
familiar de la major part d'establiments fa que la diferencia
entre empresa i treballadors sigui inexistent.

DOS ANYS DESPRES...

Han passat dos anys i el pla sectorial del comerg encara s'ha de
fer. S'ha inaugurat un nou hiper. El Corte Inglés ha comengat els

fonaments i ja s'aixequen les parets del centre comercial de
Portopi. Mentre, altres multinacionals del comerg, com Ikea o
Texas, també han fet acte de preséncia, i també les botigues en
franquicia, de les quals ja n'hi ha més de dues-centes a totes les
Balears i de les quals n'instal-laran un milenar en els proxims
cinc anys, segons s'ha informat a la Fira de la franquicia celebra-
da el passat novembre a Valencia. Empresaris i sindicats estan
inquiets i, mentre, la guerra contra els hipers continua. La
PIMEM ha denunciat el que qualifica "d'escandalosa practica de
dumping" per part dels tres hipers ja establerts, és a dir, la venda
de determinats productes per sota del cost. Es una practica
penalitzada per la Llei de defensa de la competéncia, pero que
presumiblement la fan amb absoluta impunitat. La legislacio
europea també condemna aquesta competencia deslleial, pero -
segons la PIMEM- com si res. En el darrer nimero
d"INFORMATIU", el portaveu de la Petita i Mitjana Empresa
de Mallorca assenyalava alguns casos concrets de dumping: "el
producte Colon,de quatre quilograms, el preu de cost del qual és
de 782, 69 pessetes el venen a les grans superficies per 595
pessetes. El suc Kasfruit d'un litre, amb un preu de cost 95
pessetes, el venen a 79. Les galetes variades Cuétara, de 800
grams, el preu de cost de les quals és de 405,45 pessetes les
venen a 295... etcetera".

DUMPING SOCIAL

Pero si el problema del dumping comercial és greu, a judici de
les associacions de veins, encara ho és més la conseqiiéncia
negativa que té per a la ciutat el canvi d'habits de compra que
provoquen les grans superficies. Es el que podriem anomenar
dumping social, perque provoca l'enfonsament del petit comerg
i trenca un equilibri en el qual se sustentaven moltes relacions
ciutadanes. Les associacions no neguen l'atractiu que tenen els
hipers per als consumidros, ja que hi poden trobar articles a més




bon preu que no a les botigues tradicionals, perd creuen que el
comerg de barri o de ciutat no pot desapareixer. En aquest sentit
aposten per la recuperaci6 de I'habit d'anar de compres com a
sinonim de passejar perque -diuen- és la millor garantia per
mantenir les ciutats com a espai de relacio. Des de sempre el
comerg ha seguit unes normes més o manco estables, pero la
ferotge competéncia dels grans ha decantat la balanga cap a un
unic costat i la conseqiiencia immediata pot ser la decadéncia i
fins i tot la marginacié de molts de barris.

I el mateix es pot dir del conjunt de Palma o de cadascun dels
pobles de Mallorca -en el cas de les altres Illes la situacié encara
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no és conflictiva- perqué dificilment seria explicable per a la
cultura mediterrania una ciutat sense botigues o sense plaga de
mercat. El fet que aquesta es traslladi als afores en forma de
centre comercial a I'americana no substitueix el sistema de
relacié que ha caracteritzat la vida social de les nostres ciutats ..
durant segles. D'altra banda €s evident que els carrers.
comercials ajuden a dinamitzar una poblaci6 i no només en un
sentit economic, la qual cosa fa que les aspiracions de les
associacions de veins i de comerciants puguin coincidir moltes
vegades. Si més no, aquesta era la intenci6 del Pla general
d'ordenaci¢ urbana de Palma que la majoria conservadora de
Cort vol revisar. Els anomenats eixos civics pretenien ser una
xarxa viaria d'enllag del centre cap a la periféria, amb espais de
relacié basats en una forta preséncia comercial, perd
fracassaren abans de comengar. No hi va haver voluntat de
gestionar el pla ni els empresaris hi posaren res de la seva part,
ans al contrari, les patronals -que no han deixat de combatre els
plans o convenis que afavoreixen els grans- sempre s'han
mostrat contraries a qualsevol intervencié urbanistica d'aquest
estil.

De tota manera cal dir que tant la PIMEM com a AFEDECO, no
han deixat de fer campanya a favor d'una major seguretat

ciutadana i de plans de millora de faganes o de les vies
publiques, tot oferint en alguns casos la seva col-laboracid,
baldament en general el comportament de l'empresari
mallorqui del comerg hagi estat sempre molt conservador, com
ho demostra I'escassa predisposicio cap a la innovacio... Es va
oposar rotundament a una progressiva peatonitzacié de la ciutat
antiga a comengaments dels anys vuitanta i, en canvi, ha
descobert, tal volta massa tard, que els carrers peatonals son un
excel-lent atractiu per a les vendes. Aixo no obstant, hi ha
indicis per part d'alguns dirigents patronals o d'algunes
associacions de carrers comercials que aquest esperit canvia. La
millora del carrer Sindicat o les
festes que organitza el carrer de
Sant Miquel, iniciativa que té els
seus imitadors fins i tot a carrers
que fins ara mai no s’havien
organitzat com Arago -tal volta
perque es volen aprofitar de la
proxima presencia d'El Corte
Inglés- la qual cosa obre una
certa esperanga.

IGUALTAT
D'OPORTUNITATS

Sigui com sigui, I'actitud oficial
del comerg de les nostres illes és
la de ser pessimista mentre no hi
hagi una igualtat d'oportunitats
entre grossos 1 petits. Segons el
president d'AFEDECO,
Prudencio Vallejo, les noves
grans superficies no només
produiran una perdua de cinc mil
llocs de feina sind que causaran
la sortida de la nostra comunitat
de més de cinc mil milions de
pessetes com a marge del seu
benefici i que, a diferéncia del que passa amb el comerg tradi-
cional, no s'invertiria aqui mateix. Vallejo denunciava fa poc
que les grans superficies paguen proporcionalment menys
imposts a causa d'una injusta aplicacié de I'Impost d'Activitats
Economiques i que, a més, les administracions tendeixen a
afavorir la implantacié d'aquestes macroempreses, mentre que
les peticions del petit comerg sobre necessitats d'aparcaments,
d'enllumenat o d'embelliment dels carrers sén desateses
argumentant una escassesa pressupostaria.

Diu el president d'AFEDECO, i no li falta rad, que el comerg,
és l'espina dorsal de la societat balear. Amb les quasi cinquanta
mil persones relacionades directament amb el comerg, qui no té
un amic o un parent aficat en aquest tipus de negoci? En aquest
sentit es demana una solidaritat a I'hora de modificar els habits
de compra per tal de mantenir una societat més vertebrada i
cohesionada. Es clar, perd, que per aixo es necessari un esforg
més en positiu per tal d'intentar que aquesta simbiosi entre
comerg i ciutat corri paral-lela a la millora dels serveis i la
qualitat dels productes. Cal tenir en compte que, si més no, els
consumidors també tenen els seus drets.

IXO TANCAREM
EEiA 19 DE FEBRER
DISCULPEY MOLESTU
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Taula rodona entre Miquel Alenyar, economista, Ana Maria Moreno, presidenta de I'Associacio de
Consumidors, UNAE i Miquel Rossello, director dels establiments de confecci6 Roxa.

Baratures
desbaratades

per Joana Maria Roque

Es dificil que persones ocupades puguin
coincidir el mateix dia a la mateixa hora
al mateix lloc. Tothom té les seves feines,
pero els responsables de les grans
superficies comercials de Palma, en
concret Pryca, Continente i Alcampo, en
tenen moltissimes i, a més a més, tots els
mateix dijous devers les sis de
I'horabaixa i fora de Mallorca. Com que
no poden venir, deixam una cadira buida
a la taula rodona i la senyora Moreno ens
diu que a l'associacio de consumidors que
ella presideix també va convocar una
taula rodona a la qual no va assistir cap
representant d'aquestes grans superficies.
El resultat, en aquest cas, és que les
critiques contra les grans superficies
queden sense resposta, malgrat totes les
convocatories fetes per la revista ONA.
Tampoc no assisteix cap representant de
I'Ajuntament de Palma ni del de
Marratxi, que també havien estat
convocats. I també queden sense resposta
les critiques que es fan a I'administracid
local. Tot 1 aix0, el tema és extens i els
nostres tres interlocutors saben molt bé
de queé parlen. Gairebé no cal treure els
temes. Sols és necessari posar una mica
d'ordre. Tothom esta d'acord que el
mercat ha de ser clar i ha d'estar ben
regulat. En altres qiiestions, les opinions
son diferents.

Taularodona 11

ONA - Com veuen la crisi economica des dels sectors o
professions que vostes representen a aquesta taula rodona?

Alenyar - L'any 93 és un any que queda en conjunt dins la fase
de crisi economica. Si parlam des d'un punt de vista técnic,
podem dir que de l'any 88 fins al 90, a Balears hi va haver una
recessio economica que es va obrir a una etapa de crisi que ha
durat fins ara. Pero si feim una analisi acurada de com ens
trobam a aquests moments podem dir que estam en els darrers
esglaons de la fase de crisi i en els primers de la recuperacié
economica que és l'entrada a una fase de creixement i expansio.
Per tant el fet que encara hi hagi atur, que la demanda interna
sigui molt poca i les expectatives dels empresaris i dels consu-
midors estiguin carregades de pessimisme no va en contra del
fet que estam iniciant una fase de recuperacio, ja que la recupe-
racio no s'ha de confondre amb la situacio "de cop" de prosperi-
tat i d'apogeu.

Moreno - Jo vull fer una pregunta. Com ¢és possible que vosté
ens digui que ens trobam a una fase de recuperacié quan cada
vegada hi ha més atur?

Alenyar - L'economia ha de créixer del dos i mig al tres per
cent, en termes de PIB perqué es pugui comengar a generar
ocupacio. Si creix per davall d'aquest percentatge es genera
desocupacid. Durant aquesta fase de recessio economica que he
comentat i la crisi que va venir després, es va generar a Balears
una reduccio de l'ocupacié i només apunt la possibilitat que
estiguem iniciant la recuperacio, que en el 94 segurament es
donara amb un increment de les xifres d'atur ja que la recupera-
ci6 necessitara madurar i consolidar-se per tal que les taxes de
creixement es facin de l'ordre dels dos i mig o del tres per cent.
I, a partir d'aqui, l'atur podra comencar a disminuir.

DIVERSES CRISIS

Rossello - Jo crec que el comerg té diferents crisis en una sola.
Una crisi global, una crisi del sector i una altra que podriem
anomenar localitzada al nostre ambit de Palma i, més en
general de tota Mallorca, que es deu a la influéncia de les
grans superficies. Que passa en general en el sector? 1do que
de l'any 86 fins ara no s'ha incrementat el consum
d'equipament personal i aix0 afecta especialment el sector del
vestit. Després tenim la crisi de la renda global i també
aquesta tercera crisi provocada per les grans superficies. Ara
ens trobam a Palma que teniem tres grans superficies -amb
promeses que no n'hi hauria més, fetes pel batle actual i el
Govern que va callar a les eleccions darreres- i resulta que se
n'ha instal-lat una que ¢s Alcampo i se n'han aprovat dues
altres: un segon Pryca i El Corte Inglés. I a causa d'aquestes
tres crisis, els comerciants ho passen bastant malament, pero
no sols és aixd a més a més, hi ha un altre factor i és que s'ha
de localitzar el comerciant i quan s'ha localitzat s'hi ha de
poder anar amb facilitat i nosaltres tenim una manca
d'aparcaments, sobretot en el centre de la ciutat.

Moreno - Hi estic d'acord, pero crec que les grans superficies
també tenen la seva part positiva i em faig una pregunta o,
millor dit, la voldria fer al senyor Alenyar i és si no pot ser
que aquestes grans superficies hagin servit per contenir o
moderar els preus dels altres comergos.

Alenyar - B¢, jo crec que a I'hora de parlar de comerg a
Mallorca hem de distingir entre comerg tradicional, comerg
turistic i grans superficies. Aleshores, el primer que s'ha de
dir des d'un punt de vista tecnic i objetiu, ¢s que no es pot
luitar contra cap d'aquestes especialitzacions o subsector, ja
que ning no és qui per declarar la guerra a una branca d'una
activitat economica licita. En tot cas, el que s'ha de fer és
afirmar que hi ha espai per a les tres branques. La nostra
societat vol i necessita grans superficies i tamb¢é comerg
tradicional. S'ha de tenir present que les grans superficies
tenen una capacitat per atreure demanda, pero no s'han de
basar en aquest fet per cometre excessos. Per exemple, som
testimonis que darrerament ha obert una gran superficic a
Balears sense permissos d'obra i d'obertura.

Moreno - Bé, pero jo li parlava dels preus. Li preguntava si
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les grans superficies no han servit per contenir els preus de la
resta del comerg.

GRANS SUPERFICIES I PETIT COMERG

Alenyar - Jo no vull eludir la seva pregunta, pero en lloc de
comengar pel final volia comengar pel principi. I també vull dir
que I'Administracio ha de tractar el petit comer¢ de manera que
no se li imposin unes carregues que no pot suportar. Resulta
significatiu que tots els comerciants del carrer Sindicat paguin
quatre vegades més per IAE (Impost d'Activitats Economiques)
del que paga una gran superficie que factura 9 vegades més del
que facturen ells. I evidentment, si el comerg minorista o
tradicional suporta carregues desproporcionades, no tendra la
capacitat que té una gran superficie per fer uns preus barats. Si
un preu més baix d'una gran superficie es deu a un tracte
favorable per part de I'Administracid, el resultat no ¢s bo ni per
al consumidor ni per al petit comerciant. Pero no es pot dir que
les grans superficies sols aporten disfuncions en el mercat.
També aporten coses positives com organitzacio, eficacia i
funcionalitat. El que vull dir és que si ens pronunciam a favor
d'una gran superficie sense matisacions correm el risc d'exagerar

Migquel Rossello

les coses i situar-les fora de les seves proporcions, encara que
no hi ha dubte que les grans superficies han contribuit al
manteniment de I'index de preus al consum sobretot a l'apartat
d'alimentacid i aix0 els ha donat for¢a davant I'Administracid
per poder pretendre l'obtencié de contrapartides, a vegades
amb plantejaments exagerats. El tema que hi ha sobre Ia taula
és en quina proporci6 s'han de regular i quin equilibri hi ha
d'haver entre grans superficies i comerg tradicional i en quins
horaris.

ONA - 51, després parlarem del tema concret dels horaris.
ALGUNS TRUCS DE LES GRANS SUPERFICIES

Moreno - Bé. Ara ja m'ha contestat a la pregunta i jo vull dir
que no defens de totes totes les grans superficies. Es suficient
esser a una associacié de consumidors i haver fet tres o quatre
compres de devers dotze mil pessetes per saber i coneixer els
trucs de les grans superficies. Crec que el consumidor hauria
de saber qué ha de comprar quan va a una gran superficie i si
és el que realment t¢ interés per a ell. I moltes vegades es
compren més coses de les que s'han de menester.
També tenim el tema de les ofertes i, en conjunt,
si agafam una compra de devers dotze mil
pessetes, podem veure que l'estalvi és petit,
encara que es doni a dos o tres productes, molt
determinats. Per aix0 crec que la nostra feina és
intentar formar bé els consumidors i fer-los
veure que han de saber qué compren i comparar
els fullets que ens envien a casa. Les grans
superficies ofereixen moltes coses a un bon preu,
pero, sovint, quan arribes al lloc ja no les trobes
i encara que et donin una fulla a la qual es diu
que es poden sollicitar les coses que hi ha al
catéleg, la meitat de les vegades et quedes amb
la fulleta a la borsa i mai ningt no t'avisa.

Amb aixo vull dir que des de les associacions de
consumidors i, concretament des de la que jo
presidesc intentam veure i estudiar el que tenen
de positiu i de negatiu les grans superficies, com
també veiem el que passa al petit comerg, que
mai no podra esser substituit per una gran
superficie, en el sentit que el consumidor també
sap apreciar el tracte directe.

VALORS AFEGITS
Rossello - Que és un valor afegit...

Moreno - Exacte, el valor afegit, perd com és
que a molts de comergos petits no hi ha cap
valor afegit? No t'ajuden gens i sembla com si
comprassis tota sola. A més a més, també
hauriem de parlar d'horaris.

ONA - Parlarem d'horaris, pero hem d'anar per
parts i el senyor Rossello encara no ha pogut
explicar la seva versio de que s'entén per
competencia entre petit i gran comerg.
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Rossello - Si. Aquesta senyora m'ha pres la paraula i jo voldria
matisar que no som els petits els que lluitam contra els grossos.
Sén ells els que s'inventen una lluita en contra nostra i cerquen
mil entrebancs i un estat d'opinid per deixar-nos a un racé. Pero
ha sortit un senyor que nom Miquel Roca de Convegencia i
Uni6 de Catalunya que ha elaborat un esborrany de llei de
comerg en el qual matisa les coses, ja que sap que gran part dels
seus vots vénen dels petits i mitjans comerciants. I aix0 manca a
Mallorca. Nosaltres no demanam res estrany. Sols que hi hagi
unes vies de comunicacid rapides cap al centre i no entenc com
el Govern balear ha pagat 250 milions dels 500 que ha costat la
desviaci6 cap Alcampo. I després resulta que no poden gastar
doblers per fer aparcaments aqui mateix, al centre de la ciutat.
També voldria parlar d'aixo que s'entén com a valor afegit del
petit comerg. Alguns el saben donar i altres no, pero els que no
el saben donar, a la llarga, fugiran del mercat.

De totes maneres, per continuar amb el tema de les grans
superficies, diria que n'hi ha de dos tipus molt diferenciats.
Unes que s'anomenen grans magatzems, que tenen un valor
afegit, que €s escollir entre diferents productes, que solen esser
més cares que el petit o mitja comerg i unes altres que son els
hipers que haurien de ser més barats del que son, ja que tenen
uns terrenys a fora de les ciutats que han costat bastant barats i
una manca de personal, pero com ha dit la mateixa representant
dels consumidors, sovint, aixo no ¢és aixi, ja que sols utilitzen
les ofertes que, a vegades no hi son o son diferents del producte
original. I puc parlar d'un
producte molt estandarit-
zat que son els vaquers de
la marca Lewis. Bé, els
que es venen als grans
magatzems son els saldos
que no estan ben acabats.
Vostes poden comprovar
que un Lewis ben fet val
devers deu mil pessetes i
quan son de saldo devers
sis mil, pero no és el
mateix producte.

HORARI

Moreno - Voldria dir que
nosaltres no estam en
contra del petit comerg,
perd com tots sabem avui
en dia moltes dones
treballen i sols poden anar
a comprar quan acaba la
seva jornada laboral.

ONA - Aixi que podem
encetar el tema dels
horaris comercials.

Alenyar - Si em permet,
crec que abans hauriem de
puntualitzar una serie de
coses. El comerg a Balears
en aquests moments ocupa

devers cinquanta-mil persones que treballen al comerg turistic i
tradicional. Les grans superficies ocupen menys gent ja que,
entre altres coses, es basen en el propi autoservei.

Rossello - Si. 1 puc matisar que les grans superficies deixen
entre el cinc i el deu per cent de la seva recaptacid, mentre que
el petit o mitja comerg deixa entre el quaranta i el cinquanta
per cent. Perdoni, senyor Alenyar si I'he interromput.

Alenyar - No. M'ha semblat una interrupcié oportuna i per anar
avangant, perd també volia assenyalar que la xifra de vendes
finalistes o de venda del comerg al consumidor a l'any 1992 es
va situar en devers quatre-cents dos milions de pessetes i a les
grans superficies varen ser cinquanta mil milions de pessetes.
Aixi per a un bon govern, s'hauria de veure com es distri-
bueixen les xifres d'ocupacio entre aquests dos grans grups.

Rossello - 1 aixo, en els propers anys, encara pot anar a més,
pel que deia abans. En el solar d'El Corte Inglés sols es podien
fer trenta mil metres quadrats i finalment se n'edificaran
vuitanta mil.

Moreno - No hi hauria manera de fer que el Govern regulas
aquestes desigualdats i afavoris més els petits comerciants?

Rossello - Es que no hauria de ser aixi, senyora, bastaria que no

Miquel Alenyar
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afavoris els grans. Crec que 1'Administracié ha de donar igualtat
d'oportunitats per a tots i ara per ara, a aquest pais hi ha una
tendéncia a afavorir les grans superficies.

ONA - Podem entrar en el tema dels horaris.

Alenyar - Pero abans voldria dir que el consumidor sempre ha
d'entrar a la relacio entre preus i qualitats i mai no s'ha de deixar
embellumar per una sola oferta.

Moreno - Si ens referim al tema dels horaris, ja he dit abans que
el consumidor sap valorar moltes coses com son les relacions
preu i qualitat i que per moltes dones els horaris son fonamen-
tals per la seva feina dedins i fora de la casa. Per aixo ens van bé
les grans superficies, pero també hem de considerar que per
cada reclamacio6 que es dona a la nostra associacio per temes
relacionats amb el petit comerg, n'hi ha de cinc o sis de les grans
superficies, sobretot en temes d'electrodomeéstics que tenen uns
serveis post-venda molt deficients.

LES OFERTES

Rossello - 1 no han detectat també irregularitats en els preus. Fa
poc el vi "Campo Viejo" estava anunciat a 216 pessetes a una
gran superficie 1 uns consumidors, quan anaren a pagar, trobaren
que la caixera en facturava 275, fins que va dir que segurament
els que protestaven tenien rao, ja que el mateix dia, altres
persones havien protestat pels mateixos motius.

Alenyar - A més a més, tenen l'obligacié de posar el preu a tots i
cada un dels productes. Si hi ha vint-i-cinc mil botelles,
s'haurien de posar vint-i-cinc mil preus.

Rossello - Si, perd no ho posen. Deixen el codi de barres i quan
passen per caixa cobren aquests preus.

Moreno - També en bona part, en tenim la culpa els consumi-
dors per no protestar. Li posar¢ altres exemples: els televisors
que es venen barats, pero després no tenen recanvis, quan és
obligatori que n'hi hagi almenys durant tres anys. Pero hem
passat d'una cosa a l'altra i voldria acabar de plantejar el tema
dels horaris que s'haurien d'adaptar molt més a les seves necessi-
tats.

Alenyar -1 a les dels homes.

Moreno - Té rad, senyor Alenyar. A més a més, em sembla molt
malament aquest costum que hi ha avui en dia de dur els nens a
passejar per les grans superficies els diumenges en lloc de dur-
los a passejar pel camp o a jugar. Pensam que si durant la
setmana hi hagués horaris flexibles, els diumenges s'hauria de
tancar amb excepcions fetes, com per exemple, les zones
turistiques o els forns.

Alenyar - No sols convé que els diumenges estiguin tancades les
grans superficies per aquests motius, que son molt valids a més
a més, es produeixen uns efectes distorsionadors i
d'empobriment per al comerg tradicional que perjudiquen el
conjunt de la societat i de I'economia.

Rossello - Moltes families volen anar a comprar juntes i pot

succeir que encara que el comerg textil tengui obert entre les deu
del mati de dilluns i les vuit de 1'horabaixa del dissabte, no
tenguin temps i jo opin que, per exemple, es podria establir que
durant dos dies a la setmana s'obris més tard i es tancas a les deu
del vespre i si tots ens posassim d'acord en els mateixos dies, es
podria aglutinar una gran quantitat de gent en el centre. I aix6 ho
hauria de regular la Conselleria de Comersg.

Alenyar - Voldria afegit que el petit comerg a Balears, no és un
sector que abusi del consumidor, sind que com que esta cons-
trenyit per un nivell molt alt de competencia, es comporta d'una
manera molt racional respecte del conjunt de la nostra economia
i convendria mantenir aquest equilibri, sense introduir elements
estranys que sols afavoreixin les grans superficies.

ESPECIALITZACIO

ONA - Encara que sigui de passada, també hauriem de parlar
del tema de l'especialitzacio del comerg.

Moreno - Si. Miri hi ha productes com les calces o mitges que
sols les compr a botigues especialitzades. No se m'acudeix anar
a una gran superficie a comprar-les.

Rossello - Jo crec que l'especialitzacid dels productes correspo-
nia a finals dels anys seixanta i principis dels vuitanta i que ara
entram a una altra fase d'especialitzacid, que seria per segments
i sectors de poblacié. Es a dir, anar a cercar un tipus de consu-
midor.

Alenyar - Pero no crec que a Balears s'hagi de fomentar la super
especialitzacio, ja que la riquesa que té el nostre comerg, que €s
capag d'ocupar cinquanta-mil persones o més, és la seva diversi-
tat en conjunt. Es a dir, tenim un comerg molt ample on pots
trobar de tot, amb distints preus i distintes qualitats i aixo es
combina amb un cert grau d'especialitzacié a cada establiment. |
el comerg d'alimentacio pot ser un paradigma del que passa. Fa
30 anys Palma era plena de botigues d'alimentacio i ara n'hi ha
molt poques. Ara el comerg d'alimentacié es distribueix entre
superficies grans i mitjanes. Durant segles el comerg ha estat
subjecte a molts de canvis i per tant és més vulnerable del que
sembla a primera vista. El nostre comerg tradicional, amb uns
valors com l'alt valor de competencia i d'oferta i la gran relacid
qualitat-preu és vulnerable i per tant els ajuntaments, el Govern
autonom i el Govern central haurien d'actuar tot considerant que
han de regular el comerg en funci6 del bé comu i amb les
mesures necessaries per mantenir els valors que aporta el
comerg¢ tradicional.

LLEI DE COMERC

ONA - Ja per acabar, quina és la seva opinié sobre la Llei de
comer¢ que, en aquests moments, es troba al Parlament nacio-
nal. I, per favor, tenguin en compte que ja hem parlat dels
horaris.

Moreno - La nostra associacio de consumidors ha estudiat el
tema i pensam que s'hauria de regular molt millor el tema de que
son rebaixes, liquidacions i saldos. I hi ha botigues que liquiden
fa tres anys. L'Administracio hauria de controlar que les re-



Taularodona 15

baixes fossin d'articles de temporada que el comerciant no vol
que li quedin al magatzem. Per altra part, sempre haurien
d'estar marcats i a la vista de tots. També s'hauria de regular el
pagament amb targetes. O sigui, si una botiga posa que admet,
per exemple la VISA, segons quins dies...

Rossello - Jo hi estic d'acord pero resulta que no hi ha les
mateixes retencions a les targes VISA al petit comerg i a les
grans superficies 1 s'hauria de partir d'un principi d'igualtat.

Alenyar - El primer que hem de deixar clar és que defensar la
Llei de comerg no €s anar en contra de la llibertat de mercat. El
que es pretén és que hi hagi més llibertat, amb regulacions. Es

i que després sols se'n posin a la venda dues o tres peces. |
també s'hauria d'equiparar a la igualtat de 1'oferta que es fa.
M'explicaré. L'altre dia em varen explicar que a una gran
superficie et donaven una camera de video sense piles, sense
estoig, sense pejandor... 1 al final resultava més cara que si
compraven tots els elements junts a un establiment més petit.
També s'ha d'especificar que és un saldo i que €s una oferta,
tenint en compte que quan es fan productes per a rebaixes
s'especifiquin.

Moreno - No, per a rebaixes, no. No es poden fer productes per
a rebaixes. En tot cas seran ofertes, pero no rebaixes.
Rossello - Aixo ho ha de dir el pablic. Dic que quan es fan,

Ana Maria Moreno

a dir, que la suma agregada de la llibertat que es genera sigui
maxima i que l'exercici d'aquesta llibertat sigui major del que
hi hauria si no hi hagués Llei de comerg. Aixo és el que permet
defensar-la i pensar que sera util i profitosa.

Rosselld - Jo voldria afegit que a les ofertes s'hauria de garantir
un minim de quantitat. No pot ser oferir un producte molt barat

s'especifiqui.

Moreno - No, una cosa son rebaixes i una altra liquidacions. Ja
esta estipulat que les rebaixes son liquidacions de productes de
temporada.

Rossello - Bé. Ara parlam de la futura Llei de comerg i jo
deman el maxim de claredat en tot el que s'ofereix. Ja hem
parlat del tema dels horaris i crec que no tenc res més a afegir.
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Guerra
als hipers

Entrevista a Prudencio Vallejo

per Gina Garcias

Abans la gent quan s'avorria s'arreglava un poc i sortia al carrer a mirar mostradors. Ara va a Continente. Diuen
que és per estalviar, perd quan tornen a ca seva s'adonen que han gastat molt més en coses que no saben per que
faran servir. A canvi s'han cregut cleptomans impunes fins al moment d'arribar a la caixa. Han viscut la il-lusio de
sentir que poden ser propietaris de tot el que és davant dels seus ulls. Han estat tot I'horabaixa, s'han deixat una
part important dels pressupost domestic, i al vespre descobreixen angoixats que no han pensat a comprar res per
sopar. Es una nova ludopatia contra la qual lluiten, en una guerra desigual, els petits botiguers, amb el president

d'AFEDECO al capdavant. Realment, d'una llarga conversa amb Prudencio Vallejo sortirien amb el convenciment

civic de no comprar mai més a I'hiper. Amb tanta contundéncia parla en contra d'un capital fora, que gaudeix d'uns
avantatges urbanistics i financers que mai no han ensumat els botiguers d'aqui, per muntar uns establiments que a

poc a poc, com un forat negre, van xuclant I'anima de les botigues de les ciutats.

- Quantifiqui la crisi que pateixen els petits comer¢os a les
Balears.

- Varem fer una enquesta entre els petits i mitjans comergos de
Palma i hem vist que les vendes han baixat una mitjana del 20
per cent en el primer semestre del 93 en relaci6 al mateix
periode de l'any passat, que ja no va ser bo. Aixo era l'estat
d'opini6 dels comerciants. Després encarregarem un estudi a
Miquel Alenyar, com feim cada any, i aquest estudi va posar de
manifest, d'una forma palpable, que el sector perd terreny.
L'any 92 no va ser bo per al conjunt de I'economia, i aixo
repercuti de forma encara més aguda al sector del comerg. La
politica economica general va provocar un refredament de la
demanda i una retraccio del
consum. [ a més, a les Balears, ja
hi havia un estancament i una
recessio de la construccio des de
l'any 90 o 91. El nostre sector va
partir les conseqiliencies
negatives d'aquests dos factors.
En tercer lloc, s'ha de considerar
que el turisme de la temporada
del 92 tenia molt poca capacitat
adquisitiva a causa de la fortalesa
de la pesseta 1 del tipus de
turisme que és. Aixo també
repercuti en una baixada de la
capacitat de demanda en la
temporada 92-93.

Prudencio Vallejo va néixer a Palma, té trenta nou
anys, és casat i té tres fills. Es advocat i propietari d'un
comer¢ majorista d'encurtits que havia fundat el seu
pare. Com a representant dels comerciats d'encurtits va
participar en la fundacio d'AFEDECO. [ els darrers
quatre anys va pertanyer a la seva Junta directiva que
presidia Miquel Llado. El mes d'abril de 1993, quan
Llado anuncia la seva retirada, els companys de Junta el
varen nomenar president d'AFEDECO. Governa
l'associacio empresarial sense contestacio. Les decisions
que pren la Junta s'adopten per unanimitat, i Vallejo es
mostra molt satisfet que aixo sigui aixi.

- Les dades economiques diuen que el consum s'ha estancat, no
que hagi baixat un 20 per cent.

- Aquesta era la sensacio dels petits comerciants. La realitat és
que el consum s'ha desplagat del comerg tradicional a les grans
superficies. El consum no ha baixat. Aixo és la realitat. No
tenim quantificada encara la destruccié de petits comergos a
causa de l'accié de les grans superficies. Hem encarregat un
estudi que encara no esta conclos. Segons dades del 91, la
implantacié de grans superficies a Mallorca com El Corte
Inglés i altres, a la qual s'hauria d'afegir ara Alcampo,
suposaria una perdua neta de 6.500 llocs de feina al sector del
comerg. [ es va preveure que la implantacié d'aquestes grans
superficies suposaria per al
comerg tradicional una perdua
de 5.000 a 6.000 milions de
pessetes de beneficis.

- 6.000 milions de perdues,
només a l'apartat de beneficis?

- Exacte. La disminucié de
vendes suposava una perdua de
beneficis de 5.000 o 6.000
milions de pessetes anuals. Per a
'economia mallorquina és una
xifra molt important. S6n
doblers que no es tornen rein-
vertir aqui, 1 no creen riquesa ni
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benefici per a altres sectors. Alenyar deia que cada pesseta que
es gasta a un comerg tradicional genera altres 50 centims als
altres sectors.

LES BOTIGUETES; UN MOTOR ECONOMIC
- El comerg tradicional és un motor de l'economia de les Illes?

- El nostre sector representa el 14 per cent del Producte Indus-
trial Brut de la nostra Comunitat. L'hoteleria representa, segons
les darreres dades, el 10 per cent. La construccidé un 9 per cent.
Quant a ocupacid, viuen del nostre sector entre 45 i 50 mil
persones, que a més tenen una ocupacio estable. Alenyar
destacava que les variacions d'ocupaci6 entre el mes de gener i
el d'agost, no arriben a un 10 per cent. El sector turistic ocupa a
l'estiu molta més gent, perd és molt estacional.

- A més de la seva importancia economica, també val dir que
el comerg tradicional és el que dona vitalitat als carrers de la
ciutat.

- Aix0 ¢és evident. Si nosaltres diem que a Palma ocupa 50 mil
persones, no és molt arriscat dir que indirectament dona vida a
150 mil. Aixo és un 20 per cent de la poblacié de les Illes. Es a
dir, té una importancia sociologica evident. També per a les
ciutats. El petit comerg vertebra la vida de les ciutats. Una
ciutat o un carrer sense botigues no té vida. Les botigues sén un
focus d'atraccio. Fan que la gent es passegi. Miquel Roca va dir
un dia que un conjunt de cases amb una farmacia, una església
i una botiga fan un poble. I que un conjunt de cases sense cap
botiga, no deixa de ser un conjunt de cases.

ALIANCA AMB LES ORGANITZACIONS DE
CONSUMIDORS

- Els consumidors haurien de fer un esfor¢ de solidaritat i de
civisme i anar a comprar a la botiga de sempre, pero el cert és
que una gran superficie ofereix preus baixos, rapidesa, facil
aparcament, productes nous, oferta molt variada, eficacia,
neteja i modernitat.

- Bé. La missi6 del comerg és servir de pont eficag entre el
fabricant i el consumidor. Nosaltres hem de servir el consumi-
dor de la forma més satisfactoria possible. Es evident que quan
hi ha crisi el preu és un factor fonamental. Quan superem la
crisi el preu ja s'haura convertit en un factor determinant per a
tothom. Ja no quedara gent d'aquella que compra sense mirar el
preu. Hem d'oferir bona qualitat a bon preu i donar un servei.
Jo crec que el comerg tradicional pot donar un servei molt més
personalitzat que el que donen les grans superficies. Nosaltres,
1 les organitzacions de consumidors també, hem d'aconseguir
que quan la gent va a comprar no es fixi només en la factura,
sino també en altres factors com son l'atencio al client, les
facilitats de pagament, la comoditat. La gent s'ha de convencier
que li surt més a compte pagar 110 pessetes per un producte a
la botiga que té al devora que haver d'anar-se'n fins una gran
superficie per estalviar-se'n 10. Es veritat que la gent va als
hipers perqué les comunicacions sén bones i és facil aparcar.
Nosaltres fa temps que demanam a les administracions unes
dotacions d'infraestructura que permetin als consumidors

l'accés als carrers comercials amb les mateixes facilitats que
tenen per anar a una gran superficie. El que és clar és que
nosaltres no podem canviar els habits de la gent quant a la
utilitzacid del cotxe.

- Vosteé o la seva familia, va habitualment a comprar a una
gran superficie?

- No.
- Per que?

- Jo procur ser conseqiient amb el que predic. I ni jo ni la meva
dona anam a una gran superficie.

- Li té privat?
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- No és aixo. Nosaltres compram habitualment els productes
d'alimentacid a un supermercat que a més ens duu la comanda
a casa. Es molt comode poder fer la comanda per teléfon.
Encara que aix0 ens costi una mica més. L'argument que tots
feim moltes hores de feina, i que les dones també s'han
incorporat al mén laboral -que em sembla molt positiu- no és
escusa per promoure els hipers. Jo propos una jornada comer-
cial de 60 hores setmanals que han de permetre a tothom poder
anar a comprar tranquil-lament. A més, no es pot posar
I'argument del temps per justificar les grans superficies perque
per exemple, el dia que s'inaugura Alcampo varen desfilar per
alla 35.000 persones, i era un dia feiner!

PROTECCIONISME

- Vostes demanen mesures proteccionistes a l'Administracio.

- No. Nosaltres només li demanam una Llei de comerg, que
estableixi unes regles de joc iguals per a tothom. Que garanteixi
la igualtat d'oportunitats. La qiiestié dels horaris és important
per a nosaltres, pero no és 1'inica. Nosaltres proposam una
jornada setmanal de 60 a 66 hores i un tancament els
diumenges i festius exceptuant-ne cinc a l'any, exceptuant les
zones turistiques, on el comerc ha de tenir una regulacio
especifica. Estam en contra de 'urbanisme concertat. Nosaltres
hem de comprar sol urba per construir un establiment. En canvi
les grans superficies acostumen comprar sol rustic i arribar
després a convenis amb els ajuntaments perque els
requalifiquin els terrenys. Demanam una Llei d'equipaments
comercials, que en realitat és una llei d'urbanisme comercial,
que estableixi els criteris per a la concessi6 de noves llicencies
per a les grans superficies. I volem que hi hagi un Consell
assessor del comerg que sigui el que decideixi l'autoritzacio de
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noves grans superficies. De tal forma que si en un moment
determinat s'arriba a un concert urbanistic amb un ajuntament,
que aquest concert sigui transparent, que no hi hagi acords
foscos...

DISCRIMINACIO FINANCERA
- Amb aixo se solucionarien els problemes?

- No. Hi ha una altra qiiestié. Tenim greuges comparatius molt
forts. El negoci de les grans superficies és, sobretot, financer.
Al Congrés dels Diputats es va constituir una ponéncia
parlamentaria sobre aquest tema. El diputat socialista José
Maria Mohedano va fer un article on explicava que es crédit als
proveidors esta financant a les grans superficies un 335 per
cent de les seves existencies i el 75 per cent del seu
immobilitzat material. Aixo vol dir que, amb carrec als
proveidors -que cobren amb mig any de retard- les grans
superficies financen els establiments i les seves existéncies. Es
a dir, deuen als proveidors el triple del que tenen. Qué és
realment el que els interessa a aquesta gent? Bé, ido que els
consumidors vagin a comprar, fer "caixa" i fer us d'aquest
doblers que cobren durant els 4 o 5 mesos que tarden a pagar
als proveidors. Aquest és el gran negoci de les grans
superficies, un negoci que no té res a veure amb una activitat
comercial! No volem entrar en si aixo és o no ¢€s licit. Pero si
ells volen entrar en el negoci financer, I'Administracié els
hauria d'exigir els mateixos coeficients que demana a les
entitats financeres... de liquidesa, de garantia, de solvéncia...
perque avui, les entitats financeres no poden obrir noves
sucursals més que amb carrec als seus recursos i en canvi
aquests senyors obren nous centres comercials amb carrec als
seus proveidors. Tot aixo s'hauria de regular. Ells poden vendre
practicament a preu de cost, perque no obtenen els beneficis per
l'activitat comercial, sin6 per una altra. Pryca va confessar, el
seu darrer balang que el 50 per cent dels seus beneficis
provenen de l'activitat financera. I jo crec que és molt més.
Alcampo o Continente Navarro reconeix que existeix una
desbaratada desproporcio -i sén paraules seves- entre els
recursos propis i els aliens en una gran superficie. Els petits
comerciants no poden eixamplar el seu negoci amb carrec als
proveidors. Tot aixo s'ha de regular perque tots tenguem les
mateixes oportunitats.

- Aixi i tot els hipers sempre podran vendre més barat.

- Nosaltres som conscients que ells tenen una estructura més
lleugera. Tampoc no volem que tothom vengui els mateixos
articles al mateix preu. Pero no volem que hi hagi aquestes
diferéncies tan abismals.

PROFESSIONALITZACIO

- Tots aquests problemes que voste planteja no poder amagar
la manca de preparacio professional i d'eficacia de molts de
comerciants tradicionals.

- AFEDECO sempre ha insistit que és imprescindible la
modernitzacioé comercial. La remodelacio, 1'actualitzacio de les
botigues i del seu capital huma, tant dels empresaris com dels

treballadors. Es necessaria una bona formacio i actualitzacié.
Tots ho han entés, tant els comerciants com I'administracio
autonomica. Per aixo s'ha fet un Pla de modernitzaci6 i ajudes
al comerg per valor de 4.000 milions de pessetes, que va fer
public el Govern balear I'any passat. Jo crec que els resultats
fins ara han estat molt bons. S'han emprat totes les partides
d'ajuda a la modernitzaci6 de les botigues i també s'han
consumit totes les partides que feien referéncia a la formacio.
Nosaltres, amb aquest objectiu, varem fer una Fundacio, la
Fundacié del Comerg de les Illes Balears, que gestionam
conjuntament amb els sindicats Uni6é General de Treballadors i
Comissions Obreres. Impartim cursos de formacié i de
perfeccionament, subvencionats per la Conselleria d'Industria i
Comerg. Tots els cursos han estat un exit. Han estat sempre
ocupats al maxim. Esperam que 'any que ve la Conselleria
arbitri una nova dotacié. Tot aixd desmostra que hi havia una
inquietud al sector per la formaci6 professional i per la millora
dels establiments. Perque tenim ben clar que, amb grans
superficies o sense, el comerg que no es modernitzi no té res a
fer.

- Fa dos anys un estudi ja preveia que un de cada tres comergs
desapareixia per no haver sabut ajustar-se a les exigencies
dels consumidors.

- Abans hi havia una impressio generalitzada que el comerg era
un sector per al qual no es necessitava ni una dedicaci6 absolu-
ta ni tan sols una preparaci6 especifica i important. Era la
impressio que hi havia als anys de bonanga economica.
Qualsevol que obria un portal i I'omplia amb qualsevol article
feia negoci. Aix0 ha estat aixi durant un temps. Després, la
crisi d'altres sectors va dur molta gent a l'atur. I molta d'aquesta
gent obria un comerg amb la indemnitzacié que obtenia. No
tenien ni preparacié ni vocacid. Molts d'aquests comergos so6n
els que han hagut de tancar. El corrent sempre se'n duu els
pitjor preparats. Les organitzacions de comerciants hem de
defensar els que han fet del comerg una forma de vida i una
forma d'entendre la vida.

LA FRUSTRACIO FAGEDA

- A la darrera campanya per a les eleccions municipals Joan
Fageda va donar suport a moltes de les peticions dels
botiguers. Ara que fa més de dos anys que és batle, ha respost
a les expectatives?

- Nosaltres varem dipositar moltes esperances en aquest equip
de govern municipal, a causa de les expectatives que Joan
Fageda ens havia donat, i he de dir que el batle Fageda no ens
ha desil-lusionat especialment, pero si que ens ha donat proves
una vegada més que, dissortadament, la realitat és moltes
vegades molt diferent a les promeses. Es evident que aquest
ajuntament cada dira reitera que és victima d'una situacid
economica heretada, pero jo crec que aquest equip de govern
havia de saber quina era la situacié economica municipal. Jo no
crec que se n'hagin dut una sorpresa. Es més culpa seva que de
ningu. El que és cert és que ens varen prometre una serie de
dotacions en infraestructura que no s'han fet i que nosaltres
volem que es facin abans de les proximes eleccions, siné ells
hauran de fer front a aquesta responsabilitat. Ens varem
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prometre aparcaments, un pla d'embelliment del centre historic,
i tot aixo ho han de complir o retre compte, a les proximes
eleccions, de per qué no ho han fet.

GOMEZ NAVARRO

- Quant a les mesures decretades pel ministre Gomez Navarro
per al comerg?

- S6n unes mesures provisionals que encara no s'han dut a
terme. Nosaltres volem una Llei de comerg. Volem la supressio
del decret Boyer. Que es regulin els horaris comercials. No
estam tan d'acord en el tema de I'obertura els dies festius. Hem
de negociar, perd jo crec que el consens amb les grans
superficies sera dificil. Esperam que la positura salomonica del
Ministeri s'acosti més a nosaltres. La proposicio de llei presen-
tada per Convergencia i Unio, coincideix amb els nostres
plantejaments. Ja veurem qué fara el Partit Popular i el Partit
Socialista. Esperam que quan aquesta proposicié de llei es
comenci a discutir, ens puguem reunir amb tots els grups per
explicar-los la nostra posicio.

- Els comerciants tradicionals continuen essent un sector
conservador, o és un conjunt plural.

- Jo no crec que sigui un sector conservador. Es un sector
plural, reflex del conjunt de la societat. A més, s'esta produint
un relleu generacional que assegura aquest pluralisme.

LA PIMEM

- Son necessaries, dues organitzacions de comerciants a
Mallorca?

- Podriem dir que PIMEM i AFEDECO estam d'acord moltes
vegades en el fons dels temes, no tant en les formes. Hem
tengut unitat d'accié amb ells en alguns moments, i aquesta
unitat d'accié sempre I'han rompuda ells. Jo diria que el
comportament d'algunes persones que dirigeixen l'altra patro-
nal de comerciants ha fet impossible més proximitat.
M'estimaria més no concretar meés.

- [ és necessaria la Cambra de Comerg?

- Jo no vull entrar en la Llei de Cambres de Comerg perqué no
m'agrada. Jo crec que la Cambra de Comerg no ha d'encobrir
amb les seves actuacions la tasca de les organitzacions de
comerciants, i ja que l'afiliacio i la cotitzacid és obligatoria, i a
més té una forma executiva per cobrar-la, el que hauria de fer
és concretar plans i programes per fer utils aquestes
aportacions. AFEDECO té una precarietat de recursos notoria, i
la Cambra, el que hauria de fer son actuacions complementaries
per arribar on nosaltres no podem arribar. Pero de cap manera
no ha d'actuar sobre les nostres activitats. No s'ha de crear una
patronal de patronals.
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El comerg
des del taulell

Entrevista a Francisco Caro

per Caterina Ortega

Serios 1 reflexiu, Francisco Caro representa el sindicalista lluitador i combatiu, encara que no es considera una
persona agressiva. Una aparenga tranquil-la amaga una confessada personalitat nerviosa. Potser sigui aquest motiu
que I'ha dut a esser un defensor dels drets dels treballadors, perque els seus raonaments i la seva forma de parlar es

caracteritzen per la seguretat que desmostra. Sap escoltar pero a la mirada defensa el seu dret a parlar amb
exposicions llargues, reflexives i de vegades, disperses. Considera que el seu estil de vida es lliga de qualque
manera a l'estil sindical de Comissions Obreres: un estil dialogant pero pot ser un gall de brega quan cal.

- Quin ha estat el cami que ha seguit voste fins a arribar a
desenvolupar una tasca de responsabilitat a CCOO?

- Les meves inquietuds politiques i sindicals varen comencar de
molt jove. Record que als catorze anys vaig comengar a militar
a les Joventuts Comunistes d'Andalusia. Després, en arribar a
Mallorca vaig dedicar-me al moén de 1'hosteleria. L'any 73 vaig
participar, amb vint-i-cinc treballadors més, a una vaga a
I'hotel Bellver, fet que provoca el nostre acomiadament. Es pot
dir que el sindicat CCOO es va comengar a constituir en la
clandestinitat per aquell temps, encara que la legalitzaci6 dels
sindicats no arriba fins al 1977.

- Hem parlat del salari actual dels treballadors pero qué me'n
diu de la precarietat i de la temporalitat dels contractes en el
sector del comer¢?

- Hi ha hagut uns canvis importants en els darrers anys i s'han
produit de forma molt rapida i en un espai de temps molt curt.
Aix0 ha suposat una perdua de llocs de treball en el sector del
comerg. Abans qualsevol podia tenir un negoci, no es valorava
la preparacio ni es feien campanyes de publicitat, només era
necessari tenir un local, omplir-lo i comengar a vendre. Ara ¢és
diferent, hi ha hagut una
transformacid dels habits de

Des de l'any 74 pertany a la
plantilla de Galerias Preciados i
actualment som el responsable
de la secretaria general del
sector de comerg de CCOO a les
Balears.

- Actualment com es troba el
sector del comerg¢ a les Illes
Balears? Quina és la seva
situacio?

- En els denou o vint anys que
fa que treball en el comerg, crec
que hi ha hagut uns canvis molt

Francisco Caro va néixer el 25 de febrer de 1948 a un petit
poble de Sevilla, Fuentes de Andalucia. Prové d'una

familia de pagesos i va ser precisament al camp on va

trobar les seves primeres feines. La rapida mecanitzacio
del camp va fer que Caro emigras a Mallorca als 17 anys
mentre que alguns companys seus emigraven a Alemanya
o a Catalunya. Recorda que arriba a Mallorca quan
encara es construia l'hotel Bellver. Es va dedicar al mon
de l'hosteleria i considera que va tenir com a professors
bons professionals. Després de passar per I'hotel Victoria,
aterra al mon del comerg i des de 1974 forma part de la
plantilla d'uns grans magatzems de Palma.

compra que ens han dut al
consumisme i a la competéncia,
sobretot amb les grans
superficies. Aquesta situacio fa
que quan el petit empresari no
esta a l'algada de les
circumstancies es vegi obligat a
tancar el seu negoci perqué no
¢és viable 1 aixo suposa una
perdua de llocs de feina. També
hem de tenir en compte l'abus
que es fa dels contractes de
treball més curts.

Ara b¢, el comerg a les zones
turistiques del litoral és de

importants. Hi va haver una época, després de la legalitzacio
dels sindicats, on es varen aconseguir coses importants en la
millora dels salaris dels treballadors. Actualment podem dir
que no tenim uns salaris molt alts, aquesta €s la realitat. Ara
tenim un conveni que no avanga en aspectes socials i ens
trobam amb retalls importants quan a l'antiguitat del
treballador. Encara record quan hi havia persones que cobraven
més pel plus d'antiguitat que pel salari base. Ara aixo ja és més
dificil perque s'ha retallat.

temporalitat més curta. En aquest apartat crec que hi ha poques
ajudes per part de I'"Administracio.

UNA BATALLA DE SINDICATS I PATRONAL

- [ que és el que fan els sindicats per fer front a aquesta
situacio? Quines son les seves respostes?

- Nosaltres, des de fa molt de temps, hem anunciat aquests
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canvis. Perd no podem afrontar-los en solitari. Son batalles
conjuntes entre els sindicats i la patronal. Ran el decret Boyer
sobre la Llei de llibertat d'horaris comercials, la federacio de
comerg i CCOO varem redactar un avantprojecte de llei de
comerg que es va presentar a totes les associacions i entitats
implicades.

Posteriorment es va crear la Plataforma de Comerg, integrada
per AFEDECO, PIMEM, UGT i CCOO i es va presentar un
manifest que demanava la derogaci6 del decret Boyer, la
redaccid d'una llei de comerg -que encara no tenim-, la
realitzaci6 de plans de viabilitat i d'ajudes al comerg i els
programes formatius.

- Per qué tant els sindicats com les patronals es manifesten en
contra del decret Boyer sobre llibertat d'horaris comercials?

- Perqué aquest decret és de qualque manera, responsable del
desastre que vivim actualment. Aquest decret va ser imposat
per part de I'Administracié amb l'excusa de donar un millor
servei al client i de crear llocs de feina... i aixo no ha estat cert.

LA FUNDACIO PER AL COMERC

- Ara fa quasi un any que els sindicats i la patronal formaren
la Plataforma del Comerg i signaren un manifest en contra del
decret Boyer i a favor d'una llei de comer¢. Quina ha estat la
relacié que ha mantingut CCOO amb la patronal, abans i
després del manifest?

- Abans de l'aparicié del manifest, el dia denou de febrer de
1992, nosaltres ja haviem mantingut molts de contactes per
potenciar el dialeg, perqué el manifest no va sortir per
casualitat. Fins fa poc la relaci6 dels sindicats amb la patronal
es reduia a la negociacié del conveni i es deixaven a un segon
terme qiiestions que per a mi tenen igual o major importancia:
la llei de comerg, la formacié del treballador, els plans
d'embelliment, la millora de les infraestructures, etc... Ara
comengam a parlar d'aquests temes i per aixo la nostra relacid
amb la patronal ha millorat. De fet hem posat en marxa la
Fundacio per al Comerg i Industria, AFEDECO, UGT i CCOO.
Aixd demostra que aquest és el cami a seguir. Naturalment hi
ha punts de desacord amb la patronal pero volem desenvolupar
aquells punts en els quals si hem arribat a I'acord.

- Ha fet esment a les relacions de CCOO amb la patronal pero
quines son les relacions que mantenen amb altres sindicats?,
quines son les principals diferéncies d'accié en el sector del
comerg¢?

- Nosaltres sempre hem defensat la unitat sindical perque
solucionaria molts de problemes perd aquesta unitat sindical
només es pot aconseguir mitjangant el debat. La diferencia
principal de CCOO amb altres sindicats com USO o UGT, en el
sector del comerg, es basa en I'estil sindical que feim servir.
Diuen que tenim una imatge de "galls de brega" perd també
som dialogants i donam alternatives als problemes. Estam
oberts al didleg perd no permetrem que ningu ens passi factura
perqué tenim ben clar allo que defensam.

UN ESTIL SINDICAL

- ... pot posar un exemple d'aquest "estil sindical"?

- Mira, et puc posar un exemple ara mateix: CCOO i PIMECO
som els tnics que no hem volgut signar el conveni de comerg
per al 93-94, cosa que si han fet UGT i AFEDECO. En aquest
conveni l'exigéncia econdomica suposava, per a nosaltres, una
major destrucci6 de llocs de feina. Nosaltres haviem fet
l'oferiment de signar un conveni amb un creixement de zero
pessetes que contemplava també la reducci6 de la jornada
laboral, perd no va esser signat. Amb la nostra negativa a
acceptar aquest conveni voliem aturar de qualque manera, les
regulacions d'ocupacié i garantir també els sous i els llocs de
feina dels treballadors del comerg.

- [ les seves relacions amb els partits politics?, com son
aquestes relacions?

- Com ja he dit abans CCOO estan obertes al dialeg amb totes
les entitats i associacions de 1'Estat espanyol i els partits politics
no so6n una excepcio. Perd hi ha coses evidents. Per exemple no
estam d'acord amb 'actuacié del PSOE perque al cap i a la fi és
el partit que governa i és necessari un canvi en la seva politica.
El Govern ha posat més atencio en la gran empresa i ara és el
responsable de la ruptura de teixit social que patim. Per aixo
nosaltres criticam el PSOE i el Govern de I'Estat per realitzar
una gestio i una politica dolentes. Les relacions amb altres
partits politics son bones, sobretot amb Esquerra Unida perque
ha lluitat pels nostres interessos al

Congrés dels Diputats.

SIINO A LES GRANS
SUPERFICIES

- Passam a un altre tema. Fa
relativament poc temps que una gran
superficie s'ha instal-lat a Marratxi.
Podria explicar-me quina és la
postura de CCOQO quant a l'arribada
de grans superficies?

- Vull aclarir una cosa: Comissions
Obreres no esta en contra de
l'existéncia de les grans superficies;
ara bé, nosaltres criticam la manera en
qué s'instal-len al nostre territori
perqué ho fan sense l'elaboracié d'uns
estudis previs de mercat i de demanda
i d'aquesta manera produeixen un fort
impacte per al petit i mitja empresari.
A més a més es pot produir una
pérdua de llocs de feina quan no s'esta
preparat per assumir la instal-lacio
d'aquestes grans superficies. Perd hem
de tenir en compte també que les
grans superficies també tenen
problemes...

- Quina casta de problemes tenen les
grans superficies?

- Per exemple jo estic convengut que
hi ha grans superficies a les quals no
els interessa tenir obert els diumenges
i els festius perque tenen perdues.
També tenen problemes per la baixada

Francisco Caro 25

d'interés del 5% perque el seu negoci es basa en els pagaments
als proveidors. Uns pagaments que es realitzen tard i
malament... i aixo és molt greu.

- Davant la competéncia que representa la instal-lacié de les
grans superficies, qué pot fer el petit i mitja empresari?
Quines solucions hi ha per salvar aquests negocis?

- La soluci6 és la transformacio i I'organitzaci6 de la petita i
mitjana empresa. Una transformacio que obliga a fer estudis
sobre la demanda, sobre les campanyes de marqueting o a
unificar criteris en el tema de la unitat de compra. En definiti-
va, oferir els serveis necessaris als consumidors i si cal
especialitzar-se. Hem de donar importancia a aspectes fins ara
oblidats com I'enllumenat del local o I"'escaparatisme" perqué
estic convengut que no és dolent endeutar-se sempre que hi
hagi una inversio. I aqui, malauradament, hi ha hagut poca
inversio i renovacio en els negocis.

NECESSITAT DE FORMACIO PROFESSIONAL

- Dins aquestes solucions que ara comenta, quin paper juga
l'aspecte formatiu?

- Jo crec que els programes formatius sén molt importants i

molt necessaris. Actualment el comerciant ha de tenir una
formacio6 en idiomes perqueé vivim cara al turisme i saber
idiomes és quasi una exigéncia. A més a més, I'aspecte formatiu
del treballador és una garantia per trobar i mantenir un lloc de
feina. Fins ara aquesta formacié només es podia produir fora de
I'horari laboral del treballador i pagat de la seva butxaca. Aixo
suposava un esfor¢ vertaderament important per part del
treballador... Ara I'empresari comenga a donar facilitats per a la
formacio dels seus treballadors perqué sap que en surt
beneficiat, perd aquest procés és lent. '

- Dins aquest context es pot parlar de la necessitat
d'estrategies conjuntes per als petits i mitjans empresaris?

- Jo crec que si. Mira, les zones comercials tradicionals de
Palma com el carrer del Sindicat o Sant Miquel haurien de
tenir una estratégia de marqueting conjunta. Per exemple
podrien dissenyar unes borses de plastic amb el nom de la zona
comercial, etc... Aix0 seria més rendible per a tots els comergos
de la zona i a més a més s'oferiria al client una imatge de zona
comercial que actualment no té. Tampoc no hi ha dinamisme
cultural i comercial... de vegades fa llastima passejar per alguns
carrers de Palma.
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LES 60 HORES SETMANALS

- En aquesta conversa voste s'ha referit algunes vegades a la
futura Llei de comer¢. Quins podrien esser els avantatges i els
desavantatges d'aquesta llei per als petits i mitjans empresaris
i també per a les grans superficies?

- Jo crec que una llei de comerg té molts d'avantatges en la
qiiestio laboral i la qiliestio social. Per exemple l'apartat referit a
I'horari. El nou ministre, Javier Gomez Navarro parla de
consensuar amb les parts un decret pont fins que no surti la Llei
de comerg. En aquest sentit, CCOO sap que la peticio feta per
les grans superficies és la de treballar 72 hores setmanals i
obrir vint dies festius a 1'any. Puc dir que aixo no ho signarem
perqué CCOO ha consensuat amb la Petita i Mitjana Empresa
una proposta que en principi contemplava 60 hores setmanas i
els diumenges i els festius tancat. Al final aquesta proposta
I'hem modificada i ara demanam que el sector del comerg
treballi 66 hores setmanals i cinc diumenges a I'any, dels quals
dos haurien d'esser triats per les comunitats autonomes.

Creim que aquesta és una bona proposta perque si el treballador
del comerg no gaudeix del seu oci perjudica la seva familia i
també perjudica aquelles empreses que es dediquen precisament
a l'oci.

D'altra banda I'horari del comerg a les zones del litoral és
evident que ha de tenir unes altres caracteristiques per la seva
temporalitat.

QUE EL GOVERN EVITI EL CLIENTELISME

- La Conselleria d'Industria i Comerg¢ disposara de
4.300 milions de pessetes per a l'exercici de l'any que
ve. Si per uns moments fos conseller de Comerg¢ quines
serien les seves prioritats?

- Crec que faria estudis sobre empreses de viabilitat que
estiguessin disposades a modernitzar-se i a garantir els
llocs de feina. Ara bé, evitaria el clientelisme, el fet de
subvencionar i ajudar empreses que després se
n'aprofiten... en una paraula, si jo fos conseller
intentaria crear o potenciar les zones comercials i
evitaria que el comerciant fos irresponsable.

- Darrerament els govern d'alguns paisos europeus
parlen sobre el repartiment del treball, la possibilitat
d'establir una setmana laboral de quatre dies per aixi
intentar reduir les xifres d'aturats. Que en pensa, de tot
aixo?

- Aixi i tal com es plantejan, aquesta mesura va contra
el treballador perque la proposta que fan els governs és
la de treballar menys pero també cobrar menys. Crec
que aixo no ¢és cap solucio. En aquest sentit CCOO es
decanta per repartir el treball perd sempre que es
garanteixi un sou digne. D'aquesta manera podriem
recuperar molts de professionals del comerg que ara es
trobem a l'atur.

EVITAR L'ATUR, UNA PRIORITAT
- Les darreres dades sobre el nombre d'aturats a I'Estat

espanyol son les més altes des de fa practicament deu
anys. Aquest increment pot ser el resultat del decret

sobre reduccio de les prestacions per desocupacio, aprovat fa
un any i mig?

- Les repercussions d'aquest decret han estat molt dolentes i no
només per al sector del comerg. Aquest decret no ha permes el
tipus de contractaci6 temporal que abans es realitzava. Aixo ha
suposat deixar de contractar més treballadors que passen a
l'atur en pitjors condicions economiques. La baixada del poder
adquisitiu de la societat ha provocat també la baixada de vendes
al sector del comerg i molts d'establiments han hagut de tancar.

- Ja per acabar, qué opina de les mesures que vol posar en
marxa el Govern de I'Estat sobre la incompatibilitat per cobrar

. indemnitzacio i atur alhora?

- Hi estic totalment en desacord perque agreuja els problemes
dels treballadors. Sembla que el Govern esta decidit a posar en
marxa aquestes mesures perque, de moment, no hi ha hagut
negociacions amb els sindicats sobre aquest tema, només hi ha
hagut consultes, que és ben diferent. Mesures com aquesta o els
retalls en la seguretat social afecten les families i no només en
una situacio de present, també el seu futur es veu afectat. Per
aquest motiu els sindicats hem convocat una serie de
mobilitzacions per protestar contra aquests retalls. Es pot
produir una situacié de crispacio social 1 aix0 em fa por... no
tenc gaire clar que puguem sortir de la crisi a curt termini i
aixo per al sector del comerg és molt perillds.




Rebaixes a la forca
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Entrevista a Bartomeu Miralles

per Joana Maria Roque
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Bartomeu Miralles dirigeix una de les principals cadenes d'alimentacié de Palma i crec que podria
explicar de memoria com estan distribuits els productes a la major part dels catorze establiments de
Tan-Tan. Se'l veu ordenat i afable. Es tot un detall que al seu despatx de les oficines de Tan-Tan hi
hagi sempre musica. Troba que les institucions oficials estan "allunyades de la realitat del pais" i quan
parla de treballadors i consumidors sembla com si els tengués davant, amb cara i ulls. Per a ell no sén
col'lectius abstractes i despersonalitzats, sind "aquella caixera" i aquella dona que va a comprar totes
les setmanes.

Quan ha acabat l'entrevista i estic a punt de partir em diu que li varen molestar molt certes publicitats
institucionals que deien "para que los kilos pesen mil gramos" o "para que no le den gato por liebre",
ja que aix0 suposava donar per fet que els comerciants volien enganar els clients. Trec bloc i apunt. No
era un "off the record". '

- La llei de comerg, segurament s'aprovara d'aqui poc temps,
quina opinio en té?

- B¢, jo estic a AFEDECO i en linies generals compartesc la
seva opini6. Puc dir el mateix que diu aquesta agrupacio
respecte al projecte de llei que ha presentat CIU (Convergéncia
i Unio) al Parlament espanyol. La Llei de comerg intenta
regular els horaris, les ofertes -per impedir que es facin per
davall del preu de cost 0 amb "dumpings"-, la venda per correu
o cataleg, la finangaci6 de la compra i els terminis de pagament
als proveidors.

- Pero, voste hi esta d'acord o té critiques a fer?

- A AFEDECO hem estudiat el projecte i hem exposat les
modificacions que créiem oportunes o convenients. Basicament
estam d'acord amb el projecte de CIU. En conjunt és un projec-
te correcte per regular l'activitat comercial, si bé hi ha proble-
mes particulars com els de l'activitat turistica que, per ventura,
s'haurien de regular d'altra manera. De totes maneres, per a la
nostra activitat,el més important seria tenir la llibertat de poder
decidir tant obrir o tancar segons les necessitats de la nostra
activitat.

- Pero aixo, com? A partir d'un conveni laboral diferent, d'uns
acords...?

-S'hauria de reformar el conveni de comerg. I, si no es reforma,
estam en una situaci6é de desigualdat davant les grans superfi-
cies.

DIUMENGES I HORARIS LABORALS

- Parlem dels diumenges. Sembla que el Govern autonomic vol
Ser veure al -Govern central que en els municipis turistics de les
Illles Balears els comergos també haurien de poder obrir els
diumenges. Voste hi esta d'acord?

Bartomeu Miralles va néixer l'any 1948. Va fer el
batxillerat al col-legi dels jesuites de Palma (Montesion).
Esva llicenciar en ICADE (direccio d'empreses) i en Dret
per la Universitat de Deusto. A 1973 es va incorporar al
mon empresarial a la cadena de "supermercados Tan-
Tan" de la qual n'és conseller delegat i director. Es fadri.
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- En primer lloc, crec que la Llei és necessaria i la llibertat de
mercat sembla que exigeix que hi hagi llibertat d'horari, pero
també consider necessari que hi hagi una regulacié. També
hem de pensar en la regulacié laboral. El conveni de comerg
d'aquestes illes ens impedeix obrir els diumenges i per tant, no
es troba a les possibilitats dels empresaris poder obrir o no.
Depén dels treballadors. I avui en dia, és molt dificil poder
obrir un negoci d'alimentaci6 els diumenges. Aixo s'hauria de
regular, per0, ara per ara, hi ha dues linies: una que és el
comerg tradicional, emparat en un conveni que impedeix obrir
els diumenges i, per altra banda, les grans superficies comer-
cials, que tenen els seus propis convenis, ja contemplen la
possibilitat d'obrir els diumenges. Per tant, estam en desigual-
dat de condicions i seria necessari regular aquesta situacié. De
fet, a Europa, els diumenges solen ser dies festius per estar amb
la familia i poder descansar. I sembla que aqui s'haura d'arribar
a aquestes conclusions: obrir tan sols uns determinats diumen-
ges a l'any i durant unes hores determinades a la setmana. Ara
que el tema dels comergos a les zones turistiques és especial i
s'hauria de tractar d'una manera diferenciada.

- Darrerament s'ha plantejat un cert debat entre els dos partits
majoritaris a aquest pais i a aquestes illes, PSOE i PP, sobre si
convé reduir salaris i jornada, o si és més convenient treballar
més i més hores. Voste, com ho veu?

T

-

- Crec que el tema de reduir la jornada és una solucio6 valida per
a un moment determinat i per a una empresa en concret com
pugui esser, per exemple la Seat a aquests moments, pero no es
pot plantejar com una solucié general per a tota l'activitat
economica. Crec que el que hem de pensar no €és tant si hem de
fer més feina, sin6 cercar productivitat i millorar els sistemes
per fer els negocis més productius a base de formacio, incen-
tius, objectius, etcetera.

RELACIONS AMB ELS TREBALLADORS

- Creu que les relacions entre empresaris i treballadors en el
mén del comerg i, més en concret a la cadena d'alimentacio
que vosté dirigeix son correctes? Com haurien de ser?

- Jo soc tremendament respetuds en aquest tema social i en
l'activitat dels sindicats, perd també pens que haurien de ser
molt més professionals, haurien d'estar menys lligats politica-
ment i haurien de contemplar més de prop 1'empresa i I'activitat
que desenvolupen. Pens que, en certa manera els falta afilia-
cio... I bé, també és molt important aquest aspecte de la profes-
sionalitzaci6 per fer que quan es discuteix amb un sindicat, es
pugui parlar, sobretot de 'activitat que es desenvolupa.

- Pero qué és un professional del comerg o, més en concret
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d'una cadena de supermercats com els que vosteé dirigeix?

- Es complicat. Aixo ha canviat moltissim. Avui en dia per al
que anomenam autoservicis ja no s’ha de menester exactament la
persona que sap atendre directament el public, pero els bons
professionals han de ser persones que coneguin perfectament la
seva feina i, per exemple, sapiguen manejar prestatges i
col-locar els productes de manera que els clients els trobin amb
facilitat i, al mateix temps, induir les vendes d'aquells productes
que s'han de vendre per obtenir el marge que 1'empresa necessi-
ta. O sigui, és una activitat segurament més dificil del que era
vendre alld que demanava un client.

INSTITUCIONS PUBLIQUES

- Pensa que les institucions publiques: Govern central, autono-
mic i, en aquest cas, Ajuntament de Palma es preocupen pel
comerg?

- Crec que els organismes oficials haurien de viure molt més de
prop el que és la realitat comercial. Crec que moltes vegades
I'Administracio, per la seva situacio i la seva inércia, esta molt
allunyada del que és la realitat economica del pais. En allo que
ens afecta a nosaltres, que seria el Govern balear i I'Ajuntament
de Palma, crec que haurien de procurar més que el comerg de
Mallorca pogués tenir una reactivacio. I pens
que les grans superficies tenen dret a venir,
pero haurien de regular el seu establiment. A
més a més, hauria de fer el possible per facilitar
la compra al centre de Palma. Manca llum als
carrers, manca seguretat ciutadana, manquen
aparcaments al centre de Ciutat. A una pobla-
ci6 com Palma, amb tants de cotxes, ara per
ara, es facilita que la gent vagi a comprar fora,
quan el que s'hauria de fer és facilitar que
poguessin comprar en el centre de la ciutat.

- En que es diferencien vostes que son una
cadena d'una gran superficie?

- Podriem dir que una gran superficie és un
comerg obert als afores de la ciutat i on es
venen molts de productes diferents. No sols
alimentacio, sind també roba, drogueria,
mobles, electrodoméstics, etcétera, etcétera. Es
a dir, és una activitat amb autoservei, amb
moltes d'especialitzacions o productes comer-
cials 1 que, al mateix temps, t¢ un aparcament

propi.

- Voste és el conseller delegat i gerent d'una
cadena que es dedica exclusivament als
productes d'alimentacio...

- Bé. Si. Nosaltres tenim catorze botigues o
supermercats de diferent grandaria o superficie.
Van dels seixanta als mil dos-cents metres i
venen basicament alimentacid, perd també
perfumeria i detergents. Ser una cadena facilita
unitat de compra i permet donar facilitats al
client amb millors preus i millors atencions.
Estam associats a una cadena de compres

nacionals que cada any factura 800 mil milions de pessetes i
aixo fa que puguem vendre més barat. Per altra part, una seccio
molt important per a nosaltres és la de productes la durada dels
quals és limitada, com la carn, la fruita o els congelats, en els
quals el client hi sol confiar ja que donam un servei directe i
personal.

ELS DRETS DELS CONSUMIDORS

- Entram ara al tema dels drets i opinions dels consumidors.
Com creu que s'haurien d'organitzar? Quina opinio té de les
agrupacions de consumidors?

- M'agradaria dir, sobretot, que els consumidors ens examinen
cada dia i tenen la llibertat total de decidir on van a comprar. I
nosaltres intentam que tornin a realitzar la seva compra als
nostres establiments. Fins ara, els drets dels consumidors es
basaven, sobretot en temes alimentaris, que per ventura eren el
percentatge més important de la seva compra, pero crec que els
drets dels consumidors no sols estan a l'alimentacid, sind també
a molts d'altres productes: cotxes, pisos, electrodoméstics,
serveis dels ajuntaments, serveis medics, etcétera. De fet, tots
som consumidors, ho som tots i a moltes activitats de la nostra
vida.

- Concretem i parlem de "Tan-Tan", si vostés tenen conflictes
amb els clients o consumidors per exemple, per una carn picada
que no sigui bona o per una llauna passada, com ho resolen?

- Un problema d'aquests es resol sempre d'una forma immediata.
Es a dir, si a una persona no li agrada el que ha comprat,
normalment es canvia el genere i es tornen els doblers. I crec
que darrerament hi ha molt menys problemes d'aquest tipus. De
fet son molt pocs els casos en els quals s'arriba a anar a l'oficina
de I'Ajuntament o del Consell per plantejar problemes. Nosaltres
procuram que es resolguin immediatament i en els nostres
propis establiments.

- Ja que parlam dels drets del consumidors, queé son les ofertes?
com es decideix que un producte o altre és "en oferta”?

- Dins l'alimentacid, normalment s'intenta posar un producte en
oferta per augmentar una mica el consum, encara que aquest
producte ja sol venir ofertat per part del proveidor que ¢s el que,
en certa manera ens posa les condicions necessaries per poder
rebaixar els preus. Les ofertes -saber com s'han d'escollir- son
molt importants per captar o mantenir clients. Pero, a la vegada,
no tenen perqué disminuir la qualitat o el servei als clients i no
tenen res a veure amb el que hem parlat de vendre a baix cost,
que, com ja li he dit, crec que és una de les coses que hauria de
regular la Llei del comersg.

ELS PRODUCTES MALLORQUINS

- Els agricultors mallorquins i també els de les altres Illes, solen
dir que els manquen canals de comercialitzacio per vendre els
seus productes. Tenen raé? Com és que vosteés i altres cadenes
d'alimentacio no es preocupen dels productes de la nostra
terra?

- Jo en aix0 diria que el producte mallorqui és un producte molt
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apreciat per molts de consumidors. Ara que, també, el mercat és
ple de productes que vénen de fora. I pens que ens hem
d'acostumar a consumir productes de diferents llocs. I, al final,
el que comanda és 1'oferta que rebem dels productors i dels
proveidors. De fet, a Europa es poden trobar productes de
qualsevol part del mén. Aixo aqui encara no passa, pero
arribara un moment que podrem comprar qualsevol tipus de
productes tropicals i de totes les parts del mon.

- Aixi que ja ha arribat I'hora de parlar d'Europa, la CEE,
l'agricultura comunitaria, Maastricht... Que hi té a dir?

- Senzillament diria que quan es varen obrir les portes
d'Europa, en lloc d'obrir-se cap a Europa, es varen obrir cap a
Espanya i, a partir d'aixo, hem tengut una inundacié de produc-
tes, de capital... que han vengut a establir-se per aprofitar que
nosaltres no estavem tan preparats com la resta de paisos
europeus. I crec que la integracid europea no s'ha fet tan bé com
s'hauria pogut fer. De fet, en el mén de 1'alimentacid, més del
cinquanta per cent esta en nom de capital europeu. I aixo,
segurament ha estat una falta de previsié. Un avantatge que
podia tenir Espanya respecte de la resta dels paisos d'Europa,
eren els productes agricoles i sembla ser que ara també els
agricultors espanyols es troben amb la competéncia de paisos
del nord d'Africa. Pens que el tema agricola, possiblement
s'hauria d'haver tractat més bé.

- Els aliments, es presenten com son o sempre hi ha un cert
interés a presentar com a millors els que interessa més vendre?
Ara per ara, es poden presentar els productes biologics com a
tals i, a més a més intentar que els consumidors els comprin?

- A alguns paisos europeus com Anglaterra, hi ha un cert
interes per aquests productes que no han tengut afegits quimics,
pero, en definitiva, és un problema de mentalitat i s’ha de voler
pagar més doblers per comprar-los. Ara, fins a quin punt hi ha
una diferéncia entre un producte i un altre? La veritat és que jo

no podria dir si la diferéncia existeix o no.

- Creu que la publicitat és important per a la venda de produc-
tes d'alimentacio?

- Jo crec que la publicitat és important per fer veure o conéixer
els productes als consumidors, ara que hi ha qui diu que de
cada cent pessetes que es gasten en publicitat, cinquanta
serveixen i altres cinquanta, no. El problema és saber quines
son les que han servit. Pero de totes maneres, avui en dia és
important donar a congixer el que tenim, el que volem vendre,
com som... Pero la publicitat haura de ser cada vegada més
franca, més professional i més informativa.

- I vostes, com la fan, de moment?

- Sobretot feim una publicitat de preus a televisid, radio i
fullets. I també feim una altra publicitat més directa per
intentar que la gent es trobi bé a les nostres botigues i deci-
deixin tornar, amb serveis, atencions, premis, etcétera.

LA CRISI ECONOMICA

Es cert que hi ha tanta crisi? Vostés ho noten a les seves
botigues d'alimentacio?

- Si. Ho notam. Pero no sé si li hem de donar el nom de crisi o
el de recessio. La gent t€ menys doblers per consumir. I nosal-
tres, des de fa dos anys, hem notat que els clients habituals
disminuien la seva compra mitjana en cinquanta o seixanta
pessetes per tiquet aixo vol dir que van més alerta amb els seus
doblers i amb qué compren. Per a mi, aixo vol dir que hi ha
pocs doblers i molt d'atur. En els darrers dos o tres anys, el
mercat no ha crescut. I aixo s'ha notat a la construccié i a altres
activitats de menys consum diari, per6 en el nostre gremi o
sector també és molt clar.



la forga

1XCS a

.

Reba

EXGIH UNA
LLE D COMER(
Ard

.

!



ona 34

De Galerias al cel

Entrevista a Alberto Colchero Garcia Cortés

per Constanza Forteza

Alberto Colchero és un home "galeriano" al cent per
cent. Laboralment, ha nascut i crescut dins Galerias
Preciados 1, pel que diu, pensa acabar els seus dies
treballant a aquesta empresa. El mon laboral esta
convuls i es diu que per poder continuar treballant s'ha
de perdre I'antic sentit de 1'especialitzacio, que hem de
ser capagos de fer el que sigui, d'adaptar-nos a les
necessitats d'una societat que es transforma molt
aviat. Pero sembla que encara hi ha universos laborals
on el model fidelitat igual a progressié dins I'empresa
es manté. Galerias Preciados deu ser un d'aquests
universos. Aquesta fidelitat "galeriana" es va fer
present durant l'entrevista a Alberto Colchero, en
especial en el comengament, quan les respostes
semblaven ser les del llibre d'instruccions que han de
seguir a I'hora de ser entrevistats tots aquells que son
qualque cosa dins els grans magatzems. Pero després
d'una hora llarga de preguntes va apareixer,
afortunadament, l'espontaneitat.

Alberto Colchero Garcia Cortés va néixer a Madrid el
1933. Prové d'una familia de comerciants i periodistes
d'origen basc. Quan tenia 17 anys va entrar com a
repartidor de paquets en el centre de Galerias Preciados
de Callao, de Madrid. Durant els seus 43 anys de feina
no ha conegut altre mon laboral més que el de Galerias
i, el que és més significatiu, mai no ha sentit temptacions
de conéixer-ne un altre. S'ha promocionat i ha treballat
en els centres de Jaén, Granada i Barcelona, entre
d'altres. En el de Palma ha treballat en tres periodes,
alternats per estades a altres llocs de la Peninsula. Ara
és el director del centre de Jaume I11. Alberto Colchero
és casat, té tres filles i, segons indica, no vol tornar a
canviar de residencia. Es declara mallorqui d'adopcio i,
a la vegada, hinxa entusiasta de I'Atletic de Bilbao. Diu
que per res del mon deixaria l'illa ni, tampoc, la fidelitat
a l'equip de futbol que li recorda els arrels familiars.
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Alberto Colchero esta satisfet. I té raons per sentir-se
aixi. La cadena de Galerias Preciados acaba de sortir
d'un periode negre, que va comengar fa 11 anys, quan
I'Estat va expropiar a Ruiz Mateos els grans
magatzems. De llavors enca, Galerias ha estat
propietat de cinc firmes. Ara és en mans de dos
accionistes, Fernando Sada i Justo Lopez-Tello, que
provenen de l'empresa, de dos "galerianos" purs. I, pel
que fa a Palma, el centre funciona molt bé, és

l'establiment estrella de la cadena. Potser per aix0, al
director de Galerias de Palma li importen relativament
poc els conflictes globals del comerg dins la ciutat i,
fins i tot, que d'aqui un temps hagin de lluitar contra
una nova competeéncia, la que dura El Corte Inglés
quan s'hagi establert a les Avingudes. De moment,
Galerias Preciados de Palma funciona sense
problemes excessius. | aix0, per a un home
"galeariano", és quasi el cel.
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- Crec que és usual, dins les grans cadenes comercials, promo-
cionar-se des del punt meés baix de l'escala laboral fins als
llocs directius i formar part tota la vida de la mateixa empresa
com si aquesta fos un club. Es aquest el seu cas?

- B¢, aixd no sempre ¢és aixi, de vegades es contracta gent
especialitzada que ve de fora per a algunes arees especifiques.
Encara que, si parlam de l'area comercial, si que es compleix
aquesta norma que voste apunta. De fet, en el meu cas si que ha
estat com voste diu. Jo vaig entrar I'any 50 a Galerias, a
Galerias Callao de Madrid, vaig entrar com a repartidor de
paquets i, bé, fins ara que som aqui, a la geréncia de Galerias
de Palma de Mallorca.

- Llavors és cert que funcionen com un club, que des d'aqui es
Jorma la gent i que, en general, responen a un patro
determinat.

- B¢, si. Efectivament, I'empresa forma la gent. Fins i tot, ens
ha pagat cursos de formacié de direccio comercial com en el
meu cas, o cursos de reciclatge per posar-te al dia en direccid
comercial, etc.

- I es podria dir, per tant, que hi ha un "home" o una "dona"
Galerias Preciados, especifica i diferent de, per exemple, un
"home" o una "dona" Corte Inglés?

- Bé, la veritat és que jo no sé com funciona la competencia en
aquest aspecte. Pero el que si és clar és que, amb freqiiéncia,
nosaltres parlam d'un home "galeriano"...

. "galeriano"?

- Si, una persona que, en uns moments en que tot sembla que es
mesura per impulsos crematistics, es caracteritza pel seu amor a
I'empresa, que ha nascut dins I'empresa, que s'ha format aqui 1
que, en realitat, és I'empresa. I al meu entendre, aixo, ser
I'empresa, és molt important.

ESTABILITAT

- Fa poc més d'un any un nou grup es feia carrec de tota la
cadena de Galerias Preciados. En 14 anys Galerias Preciados
ha estat en mans de Patrimoni de 'Estat i de cinc propietats
privades. Qué ha canviat ara en el darrer periode i amb la
nova titularitat?

- Home, ha canviat molt. En primer lloc, ha canviat perque ens
dirigeixen homes d'aqui, precisament homes "galerianos". Aixo
és molt important i, fins i tot, diria que molt emotiu des de la
nostra percepcio, de com ha de ser I'empresa.

- Pero el problema era com deixava la cadena cada propietari.
Quan, en el darrer canvi, el grup britanic Mountleigh la va
vendre, Galerias arrossegava molts de problemes economics i
financers. Quina és ara la situacio?

- B¢, jo li puc parlar de l'aspecte comercial que és el que jo
maneig, dels altres m'estim més no parlar-ne. I dins l'aspecte
comercial s'ha guanyat bastant. Hi ha molta més autonomia per
als directors de cada centre, s'han incorporat articles que
nosaltres denominat de "familia", d'electrodoméstics, d'imatge i
de so, d'informatica, articles de marca amb un servei post-
venda que jo diria que és inedit en el mercat ja que la persona
que, per exemple, vol comprar un ordinador basta que telefoni i
en menys de 24 hores té a les seves mans el producte que vol...

també tornam a tenir una seccio d'accessoris per als cotxes, de
mobles de cuina 1 s'han refor¢at molt les arees de confeccio. A
l'area comercial hem donat un bot important i, a més a més, en
un termini de temps molt curt.

- Pero aquest bot es va planificar sense tenir en compte la crisi
que tenim ara...

- Si, si, efectivament. Pero jo només li vull parlar de la realitat
que tenim a Palma perque, encara que tinc la informacio
general, em podria equivocar, no som la persona responsable
d'aquesta informacio. I bé, el centre de Palma es troba en el
98,5% dels objectius que es marcaren. I en uns moments de
crisi estar només a punt i mig dels objectius que es varen fixar
crec que €s importantissim. Perqué tots sabem com esta el
mercat, francament recessiu. I esperam, al final de l'exercici,
estar al 100% dels objectius marcats. I si estam en el 101%,
millor.

- Que vol dir estar al 98,5% dels objectius marcats, podria
concretar-ho?

- I bé, vol dir estar al 98,5% dels objectius marcats...

- Si, clar. Bé..., abans de la darrera adquisicio, el personal de
Galerias de Palma estava molt nervios, molt espantat. Fins i
tot, el comite d'empresa de Galerias va entrevistar-se amb els
parlamentaris de la Cambra balear. S'ha tranquil-litzat ja el
personal?

- Home, amb els resultats que tenim ara jo crec que poden estar
tranquils. Clar, tranquils sempre entre cometes perque el
comerg ¢s una cosa viva, que canvia constantment. Pero puc dir
clarament que hem passat del terror a l'optimisme. Si, si, pero a
l'optimisme amb els peus en terra. En un any hem obtingut
molt, quantitativament i qualitativa. Hem superat molts de
traumes, especialment el de la inestabilitat.

GUERRA COMERCIAL

- En els darrers temps el comerg esta en guerra. Hi ha
conflictes per a tots els gustos. En canvi, Galerias mai no diu
res, sembla estar calladeta i a la seva.

- Nosaltres som, de fet, una part del comerg de Mallorca des de
fa 19 anys. Estam integrats totalment dins el que és el sector de
I'illa. I tenim molt de respecte pel comerg petit. Jo admir molt
el comerg de Mallorca, és un comerg francament bo, un gran
competidor. I nosaltres estam més pel dialeg que per la
confrontaci6 i, per aixd, no solem aficar-nos en polémiques.

- Que opinen de la nova regulacio dels horaris comercials que
prepara el Govern?

- Nosaltres estam dins 'ANGE, 1'Associacio Espanyola de
Grans Magatzems, que és la que ens duu aquests temes. I bé,
quan surti la Llei, si és que surt, la tendrem com totes les lleis,
per respectar-la i patir-la.

- Pero voste deu tenir una opinio personal sobre el tema.
-La meva opini6 personal és que hauré de respectar la Llei i
complir-la. Encara que jo pens que el dialeg entre les parts és

molt més important.

- Pero, finalment, aqui el que es juga és si un gran magatzem
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pot obrir amb tota llibertat qualsevol dia de l'any a qualsevol
hora. Bona part dels consumidros volen aquesta llibertat mentre
que altres, i una gran part dels comercos petits, estan per una
regulacio mes restrictiva. Qué pot dir sobre aixo?

- Sobre aixo li puc dir que nosaltres no varem ser els que
comengarem amb el tema. Les grans superficies comercials i els
hipermercats comencaren a obrir i, naturalment, nosaltres
anarem darrera. Pero, bé, no crec que hi hagi cap inconvenient
per la nostra part d'obrir tinicament un diumenge cada mes i en
una série de festes ja marcades.

- A vostes els compensa obrir els diumenges? Els ingressos que
poden tenir compensen les despeses de personal, de
manteniment, etc., o ho fan precisament perqué no es pot anar
enrera?

- Nosaltres donam un servei al consumidor i no podem suprimir-
lo si altres també el donen. Hi ha vegades que compensa i hi ha
de vegades que no. Pretenem donar un servei al consumidor que,
si altres el mantenen, nosaltres també. També puc dir que si hi
hagués pérdues no el mantendriem.

LA CIUTAT I LES GRANS SUPERFICIES

- A Ciutat s'ha obert un gran debat sobre la propera obertura
d'El Corte Inglés, sobre els canvis que provocara i els transtorns
circulatoris i socials que generara. Com valoraria els canvis que
ha produit la preséncia de Galerias enmig de la ciutat?

- Bé, vosté mateixa podria contestar la pregunta. Jaume III era un
carrer normal i corrent i, amb Galerias, s'ha convertit en un
carrer comercial de primer ordre, el primer carrer comercial de la
ciutat. Aix0 sense menysprear altres carrers comercials com el de
Sant Miquel o del Sindicat, que tenen un gran potencial. Aquest

edifici era una fabrica de cerveses i ara és un punt important del
gran nucli comercial de la ciutat. Aqui hi ha vida comercial per a
molts d'anys.

- Pero també ha provocat modificacions problematiques. Basta
pensar en els conflictes circulatoris que hi ha.

- Nosaltres en provocam molt pocs, tal volta inicament per Nadal
o els dies punta. I bé, aqui Galerias ha contribuit clarament a
revalortizar el sector. Una propietat que fa anys valia 10 ara val
300 vegades més. Aixo és indubtable.

- Per que els grans magatzems construeixen sempre aquests
grans blocs tancats? No hi ha manera de cercar una formula que
combini les necessitats d'una gran superficie amb una arquitec-
tura més estetica?

- Jo li puc contestar encara que sense un coneixement
excessivament tecnic del tema. En primer lloc, esta la qiiestio de
l'aire condicionat que no es pot mantenir sense una arquitectura
molt tancada. Els grans magatzems son iguals a tot arreu, per
qualque cosa sera. A més a més, son molt més segurs. En cas
d'incendi, tancar l'edifici és més facil.

LA COMPETENCIA
- 1 bé, tenen por de l'arribada d'El Corte Inglés a Palma?

- Dins el meu vocabulari no existeix la paraula por. El Corte
Inglés és una gran superficie comercial més que vol venir a
Palma, i bé, que sigui benvingut. Competirem amb ells
lleialment. I de por, res. Com podem tenir por si nosaltres fa 19
anys que donam un servei als clients de Palma de Mallorca?
Nosaltres apostarem per Palma fa 19 anys sense saber molt bé
que podria surtir d'aqui. Res de por, en absolut. Tenim confianga
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en els nostres clients i en el nostre servei, en la campanya
d'amabilitat i atencié que feim entre els nostres venedors.

- Pero que pot canviar?

- Bé, hi haura un altre magatzem a la ciutat, ja tenim molta
competeéncia entre els comergos petits i les grans superficies
que hi ha. Ido bé, sera un més a repartir el pastis.

- Un més pero molt fort, no?
- Si, si, molt fort, ja ho sabem.
- I quina estratégia preparen vosteés per competir?

-Bé, jo el que voldria és dir-li una cosa i és que no vull fer una
entrevista per fer propaganda d'El Corte Inglés. Els tenc molt
de respecte, hi tenc molts d'amics que hi fan feina, pero, la
veritat, parlem de Galerias. L'inic que puc dir és que lluitarem
per conservar el nostre boci de pastis. Jo abans li deia que els
"galerianos" estimam Galerias i, logicament, lluitarem per
evitar que ningd no ens prengui la part que ens correspon.

PALMA, UN CENTRE ESTRELLA

- Quina situacio té el centre de Galerias de Palma dins la
cadena?

- Som el quart centre en vendes, amb possibilitats d'arribar, a
final d'any, a ser el tercer de tota la cadena. I, en "cash-flow",
estam entre el segon i el tercer lloc, amb possibilitats de ser el
primer. El centre de Palma t¢ el 7% de tota la facturaci6 dels 29
grans magatzems de la cadena. Es pot dir rotundament que
aquest és el centre estrella de Galerias Preciados, que mai no ha
deixat de guanyar doblers, sempre, des que va obrir les seves
portes, ha tengut beneficis. De fet, jo crec que si no hi hagués
crisi, ara estariem un 20 o un 25% per damunt dels objectius
que ens marcarem per a l'any 93.

- La patronal del Comerg¢ de les Balears relaciona directament
l'abundancia de grans superficies comercials i la seva politica
comercial agressiva amb la desaparicio dels petits comergos.
Pel fet de ser aqui des de fa molts anys consideren que aquest
tipus d'acusacions no van amb vostes?

- Estam en una societat de lliure mercat i, per tant, com més
llibertat millor. Al meu entendre, aix0 esta clar. També s'ha de
dir que el comerciant petit que esta especialitzat aguanta molt
millor que els altres. Aquest tipus de comerg no té problemes.
Jo li deia abans que tenia molt de respecte pel comerg de
Mallorca perqué aqui hi ha molts de professionals que sén molt
bons. El professional no té tantes dificultats, si les tenen aquells
que soén uns aventurers i que obrin botigues perque no poden fer
altres coses. Jo conec molt bé el comerg de moltes ciutats
espanyoles i, realment, el de Palma de Mallorca es distingeix,
€s un gran sector.

- Un gran sector que ha perdut un nombre brutal de llocs de
feina en el darrer any.

- Si, pero jo crec que aixo no és culpa de les grans superficies.
Home, tal volta tenen un poc de culpa pero crec més que obeeix
a la crisi que tenim en aquest pais. Fa dos o tres anys no se'n
parlava d'aixo. La crisi ens afecta tots, ens colpeja. Si abans
teniem 20 duros per gastar i ara tenim 25 pessetes, son 25
pessetes que ens hem de repartir entre tots. I, a pesar d'aixo, jo

estic segur que el comerg petit que s'especialitza t€ un camp
sense limits.

-Es d'imaginar que aquest centre, dins la cadena de Galerias,
és especial, entre d'altres raons perqué deu tenir un bon
nombre de clients turistics.

- Si, encara que la nostra oferta esta dirigida completament al
public mallorqui, al de I'illa. Aixo no vol dir que no reforcem
les arees més propies del turista, la de regal o la d'objectes de
record, pero la nostra oferta és per al public de Mallorca. I, a
més a més, ha canviat molt el concepte de venda al turista. Ja
no hi ha aquells productes especifics per al turista, si el turista
compra, compra allo que hi ha per als clients residents.

- Quan hi ha crisi immediatament en que es nota?

- Jo crec que es nota tot d'una en els productes de la casa, en
mobles, en els articles cars. Es nota menys en la confeccio.
També baixa la venda de productes de la gran cosmetica. Els
productes de la seccid recreativa també es mantenen, tot el que
fa referéncia a I'oci es manté.

UN CONCEPTE COMERCIAL

-Els grans magatzems tenen un concepte de venda propia? Hi
ha branques o tipus de grans magatzems segons com venen o
es presenten?

- B¢, la nostra filosofia ¢és la de ser un gran magatzem dins la
linia europea, és a dir, dins la linia d'un Primtemps, La Fayette,
la Rinascence, etc. Estam dins aquesta linia, encara que amb un
servei bastant millor. L'atencid que donam al client és bastant
millor. I no només si ens comparam als grans magatzems
europeus sind també en relacid als espanyols. Un dels nostres
objectius és mantenir aquest servei personalitzat.

- Personalment compra en els grans magatzems o li aterra
comprar en un lloc tan relacionat amb la seva feina?

- Home, jo quan tenc temps lliure compr en el meu magatzem
que es Galerias Preciados. Si som a l'estranger vaig a d'altres
perqué anar a un gran magatzem és com anar a un gran
espectacle. La realitat és que la sindrome consumista et
persegueix com a un client qualsevol. Ara, on millor atenen és
a Galerias. Jo tinc una anécdota, d'una vegada que vaig anar als
magatzems La Fayette de Paris. Era I'hora de tancar i estava
amb una camisa de dormir que volia comprar per a la meva
dona. Em vaig quedar amb la camisa a la ma i amb tots els
llums apagats, i no sabia per on sortir. Aixo no pot passar mai
aqui, a Galerias.

- Finalment, es va endur la camisa?
- Si, si... eh! i la vaig pagar...

- El que és clar és que molta de gent va als grans magatzems a
passar el dia.

- I li diré una cosa, el dia que la gent no vengui a passar el dia
aqui estam perduts. Que vengui molta de gent a passar l'estona,
seran molt ben rebuts. Encara que se'n vagin sense res a la ma.

- Tenen alguna estadistica sobre la gent que realment compra
de tots els que entren a l'establiment?
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- Si, aixo si li puc dir, hi ha un 70% de visitants que es
converteixen en clients. I un 22% dels que entren sense
intencié concreta de comprar se'n van amb alguna adquisicio.
Moltes vegades, se'n van amb algun llibre, alguna cosa relacio-
nada amb la seccid d'oci. Per cert i parlant dels llibres
m'agradaria destacar que a Galerias tenim l'orgull de ser el
primer punt de venda de llibres de Palma. No hi ha cap llibreria
que en vengui més que nosaltres.

- També és curios el tema dels robatoris en els grans
magatzems.

- Nosaltres aqui, a Mallorca, tenim un index de robatoris més
baix que a altres magatzems de la cadena. Realment es roba, el
que passa s que aqui es roba menys. No conec les raons, pot
ser per una mentalitat civica més alta. De totes maneres, he de
dir que cada vegada es roba menys. Hi ha moltes mesures de
seguretat, el circuit tancat de televisid, molts de guardies jurats,
I'element magnetic aferrat en els productes, etc...

ELS GRANS MAGATZEMS I L'ESPECTACLE

- [ el fenomen que, any rera any, es repeteix el primer dia de
les rebaixes, el de l'entrada massiva de clients que esperen que
toquin les nou en punt, aixo és politica comercial o simplement
una tradicié?

- Si, si, aixo0 es politica comercial, no és teatre. Es un poc una
copia del que fan els grans magatzems nord-americans. I a
pesar que és clarament politica comercial, també té un aspecte
d'espectacle que esta molt lligat al que és un gran magatzem. Ja
ho he dit abans, els grans magatzems han d'oferir una mica de
show, d'espectacle. Es ve aqui a comprar perd també es pot
venir a mirar i nosaltres estam encantats que sigui aixi.

- Molta de gent diu que Galerias Preciados hauria d'espavilar
en els temps que corren i més si arriba més competencia. Es
diu, per exemple, que és car.

- Car? Aixo0 no és cert. Tenim molts més productes que la
competeéncia i uns preus normals. Amb una comparacio entre
els nostres preus i els de qualsevol comerg es demostraria que
aquesta afirmacio €s erronia. Pot ser que els preus dels aliments
al supermercat siguin més cars que a altres llocs perd també €s
cert que l'oferta del supermercat és més ampla, bastant més
completa i de més qualitat que a altres establiments. S'ha de
tenir tot en compte. No és el mateix anar a dinar a un restau-
rant de dues forquetes que anar a un de cinc.

- La Conselleria de Cultura va iniciar fa un temps una
campanya de normalitzacio lingiiistica entre els grans
establiments comercials i, de moment, sembla que cap firma no
ha mostrat massa sensibilitat en aquest tema...

- En el nostre cas estam totalment interessats en el tema. Volem
treballar per introduir els rétols en catala dins 'establiment, de
fet ja ho feim durant les rebaixes. El que si puc dir és que entre
un 80 o un 90% dels nostres venedors parlen catala. En aquest
cas ho consideram basic.

- Pel que ha indicat abans, aviat Galerias Preciados complira
els seus vint anys a Palma. Com pensen celebrar-ho?

- Ho celebrarem ben fort. Tirarem la casa per la finestra.
- I voste ho voldra veure...

- Jo?, és clar que si. M'ha costat molt tornar a Palma i pens, si
puc, acabar aqui els meus dies laborals.
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del ciutada

Entrevista a Joan Font

per Sebastia Verd

Pertany a aquest grup de gent, cada vegada
més escas, que té vocacid de servici. Un bon
dia els problemes de la casa, a un barri nascut
com a conseqiiencia dels primers anys de
desenvolupisme, despertaren a Joan Font la
consciencia que era necessaria una defensa
global de la ciutat, entesa com a espai de
convivencia de tots els ciutadans. Fruit
d'aquesta positura va militar, des del primer
moment, en els moviments ciutadans que
mobilitzaren la Palma del darrers anys del
franquisme i de la transicid, i alla continua
encara, presidint la Federacid d'Associacions
de Veins i1 una associacio de consumidors, La
Defensa, de la qual n'esta especialment
orgullds.

Joan Font va néixer el 1950 a Ariany, on
residien els seus padrins, pero va passar la seva
infantesa a Sa Cabaneta. Des de fa vint anys viu
a Palma, a Son Oliva, on des del primer moment
va comengar a intervenir en el moviment ciutada.
Es casat i pare d'un fill.

Treballa actualment com a gestor cultural,
pero és funcionari de I'Ajuntament de Palma en
excedencia. Va formar part de les llistes del PSM,
com a independent, a les primeres eleccions
municipals. Es president de la Federacié
d'Associacio de Veins de Palma des de fa dos anys
i de l'associacio de consumidors La Defensa des
de fa sis anys.

Parla de pressa. Les idees se li acaramullen a la boca 1,
de vegades, surten de forma atropellada. Pot ser que
vulgui dir massa coses o que, més ben dit, hi hagi moltes
coses per dir, perque aquesta ciutat, la Palma on vivim
tots dos, no ens acaba de satisfer; ni a nosaltres ni a
molts dels ciutadans que, com Font, treballen per fer-la
més habitable. No és la ciutat desitjada, evidentment. La
intencid era parlar del mon del comerg i dels
consumidors, pero el lector segurament podra trobar en
l'entrevista un apunt precis, sempre constant, que obre el
cami a futures converses: per a Joan Font no es pot
parlar d'un sector o d'un altre, d'uns interessos o d'uns
altres, d'un barri o del centre de la ciutat, el seu esforg és
1 sera sempre oferir una imatge globalitzadora perque en
aquest petit mon urba tot, absolutament tot, és
interrelacionat.

- D'entrada pretenc posar-lo en un compromis. Crec que és prou
coneguda la positura de la Federacio d'Associacié de Veins i de La
Defensa que donen suport al petit i mitja comerg contra les grans
superficies, pero, li deman, no és aixo anar contra corrent? Si més no
quan la polémica entorn d'El Corte Inglés estava a la seva fita més
alta una enquesta va mostrar que el vuitanta per cent dels ciutadans
hi estaven a favor i fa unes setmanes, amb motiu de la inauguracid
d'Alcampo, prop de trenta mil persones col-lapsaren l'autopista.

- Miri, ho diré molt clarament. Nosaltres no ens posam a favor d'uns o
dels altres sin6 de part dels ciutadans. Ara bé, nosaltres, en principi,
estam per una llibertat de mercat amb igualtat d'oportunitats per a
tothom. Ara per ara és dificil que puguem lluitar contra la implantacié
de nous grans superficies i magatzems o, si més no, que ho puguem fer
d'una manera generalitzada i amb el suport de tots els ciutadans. De
fet com a associaci6 de consumidors hem d'acceptar que les grans
superficies tenen uns mecanismes de distribucié de terminats
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productes als quals no hi pot arribar el petit comerg. Pero també
li diré una altra cosa: nosaltres estam contra l'actitud de
I'Ajuntament, o de les administracions en general, que fomen-
ten la instal-lacid d'aquests grans centres comercials, als quals
concedeixen tot tipus de beneficis, des d'adaptacions de les
condicions urbanistiques, com va passar amb El Corte Inglés, a
permetre uns accessos des d'una autopista que gairebé només
beneficien Alcampo. O també el tracte fiscal: les grans
superficies situades fora dels nuclis de poblacié paguen

proporcionalment menys imposts en comparacio als comergos
situats a zones urbanes qualificades de categoria superior. En
definitiva no ens podran culpar d'estar en contra de ningd, sind
de posar-nos a favor que els ciutadans puguin recuperar els
habits de compra d'altre temps, és a dir, que anar de compres
sigui un sinonim d'anar a passejar i que les velles botigues de
barri puguin oferir productes de qualitat i a bon preu sense que
la gent hagi de fer trasllats inttils lluny de ca seva.

LES MATEIXES REGLES DE JOC
PER A TOTHOM

- Perdoni, pero com és possible aixo
sense anar contra els grans?

- Es imprescindible que el petit i mitja
comerg faci un canvi radical de
mentalitat, per oferir productes de
qualitat i a preus competitius. Es
fonamental que s'hi posi molta
imaginacio per fer atractiu el comerg
perque sind els ciutadans seguiran la
moda i aniran als hipers. No hi podrem
fer res. De fet son aquests tipus de grans
superficies horitzontals que, com a
Federaci6 de Veins, ens preocupen més,
perque els altres, els grans magatzems
com Galerias o El Corte Inglés,C&A...
etcetera no sén tan problematics perqueé
s'integren més a la vida ciutadana i
permeten una certa revitalitzacid
comercial al seu entorn. En canvi els
hipers situats als afores estan modificant
substancialment la vida de la ciutat.
Cada vegada son més els que, moltes
vegades families senceres, decideixen
anar a passejar sense cap altre motiu
pels hipermercats. Els dissabtes
horabaixa, per exemple, la ciutat és
buida pero prycas, continentes i
alcampos ben plens. La nova moda
precisament és transformar aquests
espais en centres comercials on hi ha de
tot, des de botigues de menjar a
comergos de roba, passant per
McDonalds, restaurants, etcetera. I aixo,
sens dubte, fa mal a la ciutat.

- Pero és el que veiem a les pel-licules
americanes... podem anar contra
aquesta realitat?

- Ho podem intentar. Ho hem d'intentar,
més ben dit, perqué no podem deixar
d'estimar la nostra ciutat. Els que creiem
que ¢s bo recuperar els carrers com a
espai de relacio, els que pensam que
passejar per Palma i veure els
mostradors o baixar a la botiga del cap
de cantd i xerrar amb els veinats és
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encara un atractiu, tots nosaltres hem de lluitar per intentar
convencer els nostres ciutadans que no ens podem resignar a
imitar models de fora que, segurament, obeeixen a altres
cultures o, tal volta, a altres condicionaments climatics. Era la
idea dels eixos civics prevista a l'anterior Pla d'ordenacié de
Palma, de fet al Pla que encara és vigent, on es preveien uns
espais on poder anar a comprar o a prendre un café sense
perdre contacte amb la ciutat, amb la realitat més immediata de
cadascu.

- Com a idea és bona, pero si som realistes haurem d'acceptar
que tots ja hem canviat els habits de compra. Diem que no ens
agraden els grans magatzems o els hipers, pero hi anam molt
sovint i sino, com diu aquella cita biblica, qui estigui lliure de
pecat que tiri la primera pedra, no ho creu aixi? Amb mesures
urbanistiques podem aconseguir fer uns carrers atractius, pero
si la gent no entra a les botigues tancaran. Es el peix que es
mossega la cua.

- Nosaltres reivindicam la utopia com a model de ciutat, pero és
cert que aixd no ens pot fer perdre de vista la realitat. Es cert
que ara la gent només compra al barri els descuits o alguns
productes de cada dia, com ¢€s ara el pa. També¢ veiem que els
unics clients fixos del comerg tradicional dels barris sén els que
no tenen cotxe, €s a dir, els que tenen el poder adquisitiu més
baix. I practicament podem dir el mateix del centre. Crec que
tots els que vivim als barris només baixam a Palma, al centre,
per la qliestio de vestir, és ['inic comerg que s'aguanta i que,
d'altra banda, és el sector que millor tracten els grans
magatzems. Sincerament crec que els ciutadans cada vegada es
passegen manco pels carrers, excepcio feta de dies molt
assenyalats de I'any. No sé, pero pens, per exemple, que el
Sindicat és emprat molt més com a via de penetracio des de la
parada d'autobusos cap al centre que com a zona comercial o, al
menys, com a passeig.

NO HI HA RECEPTES MAGIQUES
- Per tant..?

- Vull dir que no pens que hi hagi receptes magiques. No ens
podem plantejar cap boicot a les grans superficies. Tots anam
als hipers i als gran magatzems a fer, sobretot, determinades
compres, perqué els preus son més barats, pero... alerta! hem de
saber mirar ben bé queé compram, perque l'estrategia d'aquest
tipus d'establiments consisteix a barrejar els productes d'oferta
entre tots els que no ho son per atreure la gent. Tots sabem que
els hipers venen determinats productes a preus inferiors als de
cost, pero aixo fa que molta gent s'engati i cregui que tot és el
mateix, i no és aixi.

- Aixo podria ser qualificat amb la paraula anglesa "dumping".
Vendre més barat encara que es perdi en alguns productes per
enfonsar la competéncia i guanyar-hi més amb altres. Pero el
perill em sembla evident, perqueé, de fet, també provoca un
"dumping" social perqueé buida la ciutat de comergos en
perjudici de les relacions ciutadanes.

- Si, és cert. Pero no pddem denunciar els hipers per vendre
més barat que el preu de cost, perqué aixo fara que encara hi

vagi més gent, de la mateixa manera que denunciar que el
negoci dels hipers ¢és sobretot la seva politica financera, ja que
obtenen el seu principal benefici ajornant el pagament dels
productes que compren, tampoc no interessa al ciutada mitja,
perque, al capdavall, com a consumidor el que li importa és
comprar a bon preu i amb qualitat. Els nostres conciutadans es
mouen per l'interés immediat de les seves economies
domestiques 1 hem de reconéixer que les grans superficies cada
vegada s'ho fan millor per atreure la clientela: ja no sén
aquelles primeres naus inhospites sind que cada vegada es
converteixen en centres comercials més i més atractius. El que
hem de fer és informar els ciutadans d'on poden trobar millors
avantatges 1, en definitiva, procurar una bona formacio als
consumidors. Es freqiient, per exemple, que davant una bona
oferta, que pot ser motivada per la venda d'una partida de llet,
conserves, fruites, madalenes... etcétera, es caigui en la
temptacié de comprar més del que una familia pot consumir i
que, llavors, quan aquest producte ha caducat el vegem, com
passa molt sovint, que omple els contenidors de fems de la
ciutat. De vegades el consumisme fa que en lloc de comprar es
vulgui acaparar. I llavors els productes es tuden.

EL CIUTADA COM A CONSUMIDOR
- Aixi que cal formar més els ciutadans com a consumidors?

- En efecte. Aixo és el que es fa a altres paisos, com Anglaterra
o Holanda, on I'habit de fer cursets per formar els consumidors
o per fer bricolatge, per formar-se en els aspectes més
quotidians de la vida és una cosa freqiient. No és el nostre cas.
Aqui compram moltes coses que després no utilitzam per a res,
de la mateixa manera que sovint compram més car per
desinformaci6. Ja hi ha molts de productes que son més barats
a establiments especialitzats que no a les grans superficies i
aixo no ho sap la gent. Les espicies, per exemple, pero n'hi ha
molts més. Jo crec, en definitiva, que a més a més de formar els
habits com a consumidors hem de recuperar el comerg
especialitzat. De fet ja assistim a una petita revolucio del petit
comerg, que s'esta especialitzant de grat o a la forga i que,
paral-lelament, compta amb millors xarxes de distribuci6 que
garanteixen tanta o més qualitat que els hipers.

COMERCIANTS VERSUS VEINS

- Tornem a posar els peus a la ciutat, si li sembla. Deiem que
el comerg és fonamental per al desenvolupament harmonic de
la ciutat, pero, en canvi, veiem com hi ha associacions de
veins i associacions de comerciants i que, sovint, estan
enfrontades. Com explica aquesta situacio si uns i altres
defensen la ciutat?

- Hi ha uns interessos que poden ser consemblants i uns altres
totalment divergents. De la mateixa manera que a determinats
barris hi ha el comerciant que també forma part del veinat, hi
ha altres situacions que duen a uns i altres a defensar positures
contraries. Seria el cas, sense anar més lluny, del barri de Sa
Llotja on la proliferacié de bars nocturns ha xocat amb els
interessos dels veins que defensen una regulacio d'aquest tipus
d'establiments. Hi ha un comerg integrat en el barri i que, per
tant, col-labora amb les activitats de les associacions de veins,
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en les festes i amb altres coses, mentre que hi ha un altre tipus
de comerg que ha cercat només una bona ubicacié comercial i
que no té altre interés que de rendibilitzar al maxim la seva
inversié. Aquest darrer tipus de comerciant no acostuma a tenir
inquietuds de tipus social, encara que de vegades li interessa
sumar esfor¢cos amb I'Ajuntament i fins i tot amb els residents
de la zona per augmentar l'atractiu dels carrers i millorar aixi
les seves perspectives de vendes. En conseqiiéncia pens que les
associacions de veins i les de comerciants han d'aprendre a
conviure i col-laborar amb tot allo que tenen de comu, perd que
no s'han de confondre perqué poden tenir interessos ben
diferents i cadascu ha de defensar el que li correspon. El
comerciant ha de saber fer atractiva la zona i la seva botiga
perque amb aixo hi guanyaran tots: veins, consumidors i
comerciants. I, de la mateixa manera, els ciutadans haurien de
saber que necessiten del comerg per estructurar el teixit social i
de relaci6 d'un barri. Es evident que mai no pot ser el mateix
una zona amb botigues obertes i enllumenades el vespre que el
mateix lloc amb noves cotxeries que tanquen les portes. La vida
del carrer mai no sera igual.

HORARIS FORA DE LA JORNADA LABORAL

- Es el que li suggeria: de vegades les positures dels
comerciants i dels ciutadans son massa divergents.

- Es cert. Els veins han de col-laborar, pero, sobretot, els
comerciants han d'adaptar-se a les necessitats dels veins, com a
tals i com a consumidors. Fins ara no hem parlat dels horaris,
pero ho hauriem de fer. No pot ser que el petit o mitja comerg
estigui tot el dia remugant contra la competéncia de les grans
superficies i que no faci res per evitar-la, que vulgui, per
exemple, mantenir uns horaris que el consumidor no vol. Avui
en dia la parella a la que els dos treballen fora de casa €s
habitual i, per tant, es fa necessari anar a comprar fora de
I'horari laboral. Moltes vegades em sorprenc davant els
comergos oberts a primera hora de 1'horabaixa d'un dia d'estiu,
perque no hi veig cap client i, en canvi, lament que no estiguin
oberts més enlla de la posta de sol, que és quan un pot i té
ganes d'anar de compres.

- Un tema complicat aquest dels horaris. Les patronals n'han
fet una forta batalla.

- Home!, si, i tenen rad, perd només a mitges, perqué com li
deia no m'explic la caparrudesa de certs comerciants, és que no
donen cap tipus de facilitat! Es el cas de les peixateries, o de
certes peixateries. Si volem comprar peix més tard de les tres
de I'horabaixa hem d'anar al mercat de Santa Catalina o a
qualque supermercat o hiper. No és normal. Les peixateries del
mercat de 1'Olivar haurien d'obrir els horabaixes i sin6 no
poden protestar si perden clients. I I'exemple és perfectament
valid per a molts d'altres mercats o botigues. Amb la
incorporaci6 massiva de la dona al mercat de treball les coses
han canviat radicalment. Per aix0 és menester allargar els
horaris cap al vespre i obrir alguns festius. S'han de
flexibilitzar d'acord amb els nous habits de compra. En aquest
sentit nosaltres estam contra 'obertura dels diumenges o, millor
dit, de tots els diumenges, perqué ja ens semba bé que obrin
alguns festius assenyalats, durant les festes de Nadal a Reis o

quan hi ha un pont massa llarg. Ens oposam que els hipers
estiguin oberts els diumenges perque allunyen la gent de la
ciutat i la concentren a una area comercial dels afores, sense
ciutat i sense foravila. No ens podem oposar radicalment a
l'existencia d'aquestes grans superficies, pero si regular-ne
l'activitat i que tanquin els diumenges, o la major part d'ells, és
bo per a la salut mental dels ciutadans. Almanco jo ho pens
aixi.

- Pero el petit comerg demana una regulacio més estricta dels
horaris.

- Clar que si, perd no hem de cercar els interessos d'un sector
concret sino els de la col-lectivitat. Els ciutadans necessitam
una xarxa prou atapida de comergos dins de la ciutat, pero
aquests han de tenir uns horaris adequats, sind no ens serveixen
per a res. Allo que deien que la botiga havia de romandre
oberta tot el temps i només el temps que hi havia I'amo ja no
serveix. Si només hi ha I'amo aquest no pot limitar-se a fer vuit
hores de feina cada dia, sind que n'haura de fer-ne dotze o
catorze i sind, tancar. Si el petit comerg no s'adapta ningu no el
podra salvar per molt que ho desitgem. En definitiva, tancar els
diumenges em sembla bo per a tothom, pero els horaris de cada
dia no poden quedar reduits a unes jornades de quaranta hores
setmanals sind que haurien de ser molt més, pot ser vuitanta o
cent.

UNA LLEI DE COMERC
- Aixo s'ha de regular per una llei de comerg?

- Si, pero també s'han de regular moltes més coses. Fins ara,
per exemple, 1'inica informacid que els ciutadans reben dels
hipermercats son les ofertes i, evidentment, ¢s una informacio
interessada. Hi ha d'haver un major control sobre la qualitat
dels productes i dels serveis. Les administracions publiques han
de fer una major vigilancia i, per aixo han de poder comptar
amb mesures coaccitives més fortes que no les actuals. Molts de
comergos, tant grossos com petits, sobretot els grossos se'n
riuen de les multes, son massa fluixes, no serveixen per posar
ordre ni per garantir els drets dels consumidors. S'ha de regular
que tothom tengui les mateixes oportunitats, és a dir, les
mateixes regles de joc i, en aquest sentit, hi ha un altre tema
molt preocupant i ¢és la discriminacié fiscal. Amb I'TAE, aquest
impost anomenat d'activitats economiques, s'afavoreix
descaradament les grans superficies. Una botiga del centre paga
proporcionalment molt més que un hiper perqueé teoricament és
a una zona de primera categoria mentre que la gran superficie
es localitza als afores, a una zona de poc interés comercial, la
qual cosa és incerta des del mateix moment que s'hi instal-la
perque el lloc esdevé, o hauria d'esdevenir, gracies a
l'autoritzacié municipal, de primera categoria.

- Hem parlat de passada de l'urbanisme comercial. La majoria
conservadora de Cort s'ha omplert la boca, reiteradament, del
fracas de les mesures urbanistiques previstes del PGOU que
ara revisen. Per qué varen fracassar els eixos comercials?

- No sé si varen fracassar. No ho sabrem mai. El que si podem
afirmar és que no els varen fer funcionar. De fet només es va
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dur a terme un projecte, al carrer Fabrica, del barri de Santa
Catalina i no crec que fos el lloc més adequat per fer
l'experiencia. En canvi no es varen fer els eixos prevists als
carrers Nuredduna cap a Son Gotleu o Arxiduc Lluis Salvador,
on s'havia previst, precisament, un centre comercial al final,
prop ja de Son Oliva i que, segurament, haguessin servit per
revitalitzar comercialment unes zones molt poblades. Els eixos
havien de ser uns carrers dotats d'amples voravies, ben
enllumenades i ben acondicionades com a passeig per comuni-
car el centre de la ciutat amb la periféria. No crec que hi hagués

massa interes per gestionar aquest
tipus d'urbanisme i, d'altra banda,
el moment coincidia amb l'inici
d'una forta crisi del petit comerg a
causa de la instal-lacié de noves
grans superficies, amb una
restriccio del consum i, sobretot,
amb la important pujada dels
preus dels traspassos que a Palma
¢s una autentica bogeria. A segons
quins llocs s'arriben a pagar trenta
1 quaranta milions de pessetes per
un local de cinquanta metres i
que, endemés, no es dedicara al
mateix tipus de comerg que hi
havia i que, per tant, aquest preu
no inclou res més que les quatre
parets. Es evident que aixo
encareix les vendes i resta
competitivitat. En aquestes
circunstancies, creu voste que es
pot parlar de fracas dels eixos
civics? Sincerament pens que no,
perod ja no ho podrem demostrar.

- Diuen els detractors del Pla
general que era massa rigid i que
aixo dels eixos atemptava contra
la llibertat de mercat...

- Contra quina llibertat? El
problema és fer unes regles del joc
que donin la major satisfaccio a
tothom, perd ningu no dubta que
hi ha d'haver unes normatives que
regulin democraticament la
convivencia dels ciutadans, sense
les quals aixo seria la llei de la
selva. Aixo és dificil, pero s'ha
d'intentar. No és bo, per exemple,
com hem dit abans, que tot un
barri com Sa Llotja s'hagi de
convertir en un centre de disbauxa
nocturna, que pot seguir el cami
del Terreno on segurament hagués
anat millor, a la llarga, una major
diversificacio. No és bo que el
carrer del Sindicat concentri tot el
comerg de la zona i que els carrers
de l'entorn degradats i, per tant, buidats de comerg. Pens
sincerament que contingentar determinats tipus d'establiment
per barris o carrers i donar directrius urbanistiques, és part de les
eines democratiques de que disposen els ciutadans, a través de
I'"Administracid, per autodotar-se d'unes regles de joc que
facilitin un desenvolupament harmonic de la ciutat. El que no es
pot fer és trencar aquestes regles, que és el que va passar amb El
Corte Inglés. Com que es tractava d'una empresa poderosa va
poder triar el lloc de Palma que més li convenia quan molt
possiblement hagués acceptat ubicar-se a una altra part, sense
forgar el Pla general, si I'Ajuntament s'ho hagués proposat. A
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altres ciutats El Corte Inglés s'ha instal-lat fora del centre i no
ha passat res.

SATURACIO DE GRANS SUPERFICIES
- Creu que no hi ha d'haver més grans superficies?

- Pens que possiblement el mercat ja estigui saturat. La guerra
de preus entre les grans superficies i també entre les cadenes de
supermercats o d'altres tipus de comergos ens demostra que ja
hi ha una forta competéncia, més enlla de la qual es podria
rompre 'equilibri. El fet que en aquests moments no hi hagi
cap llei a nivell autonomic que reguli la instal-lacié de grans
superficies em sembla molt preocupant. Crec que ja no hi ha
lloc per a nous hipers o grans magatzems, de la mateixa
manera que manquen ajudes per als petits i mitjans comergos
per crear aquelles infraestructures que els permetin abaratir
preus i millorar qualitats. Nosaltres demanam una regulacié del
sector en benefici dels ciutadans i també més imaginacié. El
comerg de ciutat ha de fer atractiu l'entorn, amb mesures de
rehabilitacio arquitectonica i també de serveis civics. Un
exemple: els comerciants d'un determinat carrer volen que la
gent hi passi, pero els seus establiments no son suficientment
atractius. Ido el que han de fer és modernitzar-los, pero també
crear, encara que sigui col-lectivament, allo que pugui atreure
l'atencid dels ciutadans: una botiga especialitzada, una sala
d'exposicions, una cafeteria especial, una guarderia, una zona
d'esplai. En una paraula: s'han de moure 1 no esperar mans
plegades que el client arribi.

UN COMERC SENSE IMAGINACIO
- Fa falta imaginacio?

- Em sembla evident. Els mateixos comerciants posen com
exemple del que ha de ser el petit comerg de Ciutat les
botigues centenaries com, jo que sé!... si La Pajarita per una
banda o Ca'n Llofriu per l'altra... i han estat incapacos de crear
noves botigues 0, més ben dit, nous models. La gran innovacié
son les botigues en franquicia, és a dir, les que es repeteixen a
totes les ciutats del mon. O sigui que ben aviat Palma sera
exactament igual a qualsevol altra ciutat, sense cap personalitat
comercial. Totes les ciutats son iguals. Que ens queda del
Born, que era el principal passeig de Palma? El cinema ha
desaparegut, el Miami també. Carrers de passeig, a Ciutat, ja
no en queda cap.

- Parlant de tot aixo, quines sén les propostes que heu fet a la
revisio del Pla general?

- Bé, és un avang i, per tant, només hem presentat una série
d'idees que desenvoluparem quan la revisio del PGOU es faci
efectiva. De moment apuntam que hi ha un excés d'oferta de
s0l industrial i residencial. En aquest sentit creiem que
I'Ajuntament hauria de tenir més present el centre i apostar

decididament per la seva revitalitzacio. No n'hi ha prou amb
mesures de caire comercial, sind que s'ha de fer atractiu perque
els ciutadans hi tornin a viure. Nosaltres posam messions per la
revitalitzaci6 del centre, ¢és la nostra bandera, perod també
demanam una regulacié dels usos que vagi més d'acord amb
aquestes linies d'actuacié. No pot ser que els poligons
industrials es converteixin de cada vegada més en noves zones
comercials. Ja son molts els establiments, els de venda de
cotxes, cases de decoracio, mobles... i molts més, que només
conserven el mostrador a Ciutat pero que tota l'activitat la fan
al poligon. Si el preu del sol industrial s'ha encarit no és perqué
la industria vagi bé sin6 perqué es destina a altres funcions.
També volem evitar la creacié d'aquests barris
monofuncionals, com el cas esmentat de la Llotja o del
Sindicat, per posar dos exemples emblematics. La Llotja
comenga a viure a partir de les vuit del vespre quan,
precisament, el Sindicat es mor. I evitar aixo és possible, es pot
delimitar la densitat d'un determinat tipus d'establiments,
encara que s'ha d'anar amb mesura i procurar harmonitzar tots
els interessos, perque aixo de contingentar el nombre de bars ja
es va fer al Puig de Sant Pere i el resultat va ser la desaparicio
de tots els establiments i tal volta aixo tampoc no sigui el que
més convengui. Ningli no dubta que algunes zones
superespecialitzades poden ser bones, com el carrer de
I'Argenteria. Es tracta, en definitiva, d'establir normes no
rigides que regulin l'activitat comercial de la ciutat i els drets
dels ciutadans.

LA VEU DE LA CONSCIENCIA CONSUMIDORA

- Ha parlat com a president de la Federacio de Veins, pero
també com a president d'una associacié de consumidors. Qué
és La Defensa? Es prou defensat els consumidors de la nostra
comunitat?

- La Defensa t¢ una personalitat juridica propia i diferent de la
Federacio6 d'Associacio de Veins, pero de fet funciona com si
fos la vocalia de consum d"aquesta. Disposa d'una Oficina
d'informaci6 oberta, des de la qual es poden tramitar dentuncies
i defensar els intefessos dels consumidors en tant que
compradors. En aquest sentit és una associacio de consumidors
convencional tan efica¢ com la que més, pero també és qualque
cosa més: vol ser un instrument per formar la gent com a
consumidors i com a ciutadans, ara mateix feim una campanya
de reciclatge o fa temps varem participar en el boicot de
productes procedents de Sudafrica quan es tractava d'oposar-se
al regim d'apartheid. Intentam conscienciar la gent perqué
sapiga triar els productes amb una visié social i, al mateix
temps, ens hem proposat defensar els ciutadans contra els
abusos dels grans oligopolis, dels bancs, cas de les hipoteques
en la compra d'habitatges. En definitiva La Defensa €s
l'assessoria de consum de totes les associacions de veins i
sempre €s a punt per mobilitzar-se en defensa dels interessos
dels ciutadans.
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EL RAIGUER ESPERA LES AJUDES
COMUNITARIES

Jaume Matas, Salvador Canoves i Mateu Morro, convidats per ONA per
debatre publicament sobre el desenvolupament de la comarca.

ONA i FUNDESCOOP han iniciat un cicle de
debats i conferencies publiques amb la col--
laboracié del club Diario de Mallorca. La primera
va ser una taula rodona sobre el desenvolupa-
ment del Raiguer que, com s'ha informat reitera-
dament des del mitjans d'informacio, ha demanat
esser incorporat a I'objectiu dos de la Comunitat
Europea sobre comarques en declivi industrial. Hi
‘participaren el conseller d'Economia, Jaume Ma-
tas; el president de la Mancomunitat i batle de
Binissalem, Salvador Canoves; el vice-president

de la Mancomunitat i batle de Santa Maria, Mateu
Morro i, com a moderador, I'economista i membre
del consell assessor d'ONA, Pere Mascaré.

El tres ponents pertanyen a diferents partits, el
conseller és del Partit Popular, el batle de
Binissalem del PSOE i el batle de Santa Maria del
PSM. Aix6 no obstant, tots tres coincidiren a
afirmar que la Mancomunitat i el Govern actuaven
conjuntament per assolir la incorporacié a l'es-
mentat objectiu dos. Destacaren, també, laimpor-
tancia que té, en aquest cas, una comercialitzacié
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de lilla perqué permet actuar
amb una unitat de criteris dins
d'un horitz6 prou més ample
que la petitesa d'un sol terme
municipal. En aquest sentit, la
Mancomunitat del Raiguer, a la
qual s'haiincorporat recentment
Inca, agrupa onze municipis i
seixanta mil habitants.

PERE MASCARO:;
VOLUNTARISME O
NECESSITAT

Lataularodonacomencaamb
la intervencié del moderador,
Pere Mascard, que va fer una
pregunta conjunta per als tres
ponents, una pregunta que en
ellamateixa significava unapre-

vien de produir productes d'un
alt valor afegit. Va fer un repas
al pla de competitivitat presen-
tat pel Govern, concretat des-
présde l'estrategia en el cas del
Raiguer.

Matas va dir que el Raiguer
no era, en qualsevol cas, cap
zona subdesenvolupada, sind
que havia sofert una mutacio
industrial com a consequéncia
dels canvis que s'havien pro-
duit a tot el mén i aixo havia
provocat una forta perdua de
llocs de treball. La industria de
la sabata es va poder mantenir
en el passat perqué era sum-
mament competitiva en els
preus, perd ara, amb la pro-
gressiva industrialitzacio del

sade positura perqué larespos-  Fere Mascars
ta era jaimmediata només amb

el fet d'haver volgut intervenir en el debat: la
reindustrialitzacié -va demanar- és un acte de
voluntarisme 0, en canvi, constitueix una necessi-
tat imperiosa de la societat? Tots els ponents
coincidiren en afirmar que és una necessitat tant
per diversificar 'economia com per mantenir un
teixit social que, sens dubte, és un factor d'equilibri
per a aquesta societat.

tercer mon, s'ha perdut aquest

avantatge. De fet, segons el

conseller, és del tot impossible recuperar el te-

rreny perdut sense que s'hi introdueixi una gran

dosi d'imaginacio i de qualitat, perque el mercat

internacional es dirigeix cap a la captacio de pro-

ductes a preus més competitius, la qual cosa

nomes es pot aconseguir a paisos on lamad'obra
es barata.

No obstant aix0, el conseller

JAUME MATAS: LA C.E.,
IMPRESCINDIBLE

El conseller d'Economia,
Jaume Matas, va obrir les inter-
vencions tot afirmant que les
ajudes de la Comunitat Euro-
pea, és a dir, la incorporacié a
l'objectiu dos, eren imprescindi-
bles, atées que sense elles no
seria possible la reindustrialit-
zacio de la zona. El conseller va
exposar els plans del Governen
materia de reindustrialitzacio i
digué que avui ja no era inima-
ginable competir a Europa amb
preus més baixos siné que s'ha-

Jaume Matas

també volgué deixar ben clar
que el futur del Raiguer no po-
dia ser exclusivament industri-
al, sin6 que un pla de desenvo-
lupament d'aquesta zona havia
d'incloure unincrementdel sec-
tor de serveis sense descuidar,
com era evident, les questions
mediambiental que sén basi-
ques per al futur de totes les
llles.

SALVADOR CANOVES:
INNOVACIO, NOVES
TECNOLOGIES

El batle de Binissalem, Sal-
vador Canoves, corrobora tot
el que havia dit el conseller,
pero subratlla la necessitat de
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no prescindir de laindustrial tra-
dicional, que havia mantin-
gut un teixit social que no podia
ser esborrat de la nit al dia,
encara que era necessari in-
troduir noves tecnologies i tam-
bé captar noves empreses.
Defini el Raiguer com a una
“comarcade l'interiordinsd'una
illa turistica" i destaca la neces-
sitat d'assolirla declaracio d'ob-
jectiu dos i la importancia que
ha tengut la unié entre les dife-
rents administracions per fer un
front comu. De moment I'admi-
nistracio central ha acceptat la
proposta del Raiguerihainclos
la comarca a la peticio adreca-
da a Brussel-les.

Sense Europa sera dificil re-
cuperar la industria, pero insisti
en el fet de formar una pinya de  saivador Canoves
municipis i desenvolupar en sentit de comarca per
continuar treballant conjuntament en el futur, fins
i tot en el cas indesitjat de no aconseguir el suport
comunitari. Per a Canoves cal modernitzar el
Raigueridonar suportala creacio del Parc d'Inno-
vacié Tecnologic a la comarca, perqué nomeés
d'aquesta manera es podra compensar l'oblit en
que les administracions publi-

Mallorca en el seu conjunt con-
tinua consolidant la seva de-
pendéncia d'un unic model tu-
ristic, el de sol i platja, els nos-
tres municipis nomeés seran utils
com a llocs de residéncia en
funcié de I'existencia de l'auto-
pista central...

El batle de Santa Maria creu
que s‘han de millorar les comu-
nicacions, pero que en aquest
sentittambé s'hauria de produir
una diversificacio, que cal cer-
car la modernitzacié de tot el
sistema viari i no només de les
autopistes. Parla dels ferroca-
rrils i de la xarxa de carreteres

ot locals que ja existeix, pero que

G R AR L

sembla com si ningu no se'n
recordas.

El batle de Santa Maria creu
necessari fer un inventari de
tots els recursos disponibles al Raiguer per disse-
nyar un pla de desenvolupament que integri la
renaixencga industrial perdo que no oblidi la gran
riguesa mediambiental de la zona que, sens dub-
te, ésla gran riquesa inexplotada -o mal explotada
la major part de les vegades que s'ha volgut fer- de
tots aquests municipis.

ques han mantingut el Raiguer
al llarg de les darreres déca-
des.

MATEU MORRO:
INVENTARIAR ELS
RECURSOS

Per a Mateu Morro, batle de
Santa Maria -qui comparti els
criteris dels seus antecessors
en |'us de la paraula- el Raiguer
ha de fer una estrategia conjun-
ta de desenvolupament que no
ha de passar només per les
necessitats de Palma. Morro
creu que els ajuntaments han
de serdinamitzadors socials per
evitar la desertitzacio industrial
del Raiguer perque, va dir "si

EL RAIGUER S'ORGANITZA

Aquesta taula rodona va tenir
lloc la darrera setmana d'oc-
tubre. Des de llavors enca la
Mancomunitat del Raiguer ha
desenvolupat una gran activitat
organitzativa de caire intern. Ha
establert un lligam de col-la-
boracio amb la Mancomunitat
del Pla. Ha integrat Inca i nego-
cialaincorporacio de Sa Pobla.
A una reunio celebrada a
Mancor de la Vall a mitjans de
novembre tots els batles decidi-
ren donar un impuls a la comar-
calitzacio.

Mateu Morro






