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Tecnologia e informacion
para ser competitivos en
el nuevo escenario digital

|
Hemeroteca del diario EL Norte de Castilla, en la que se desarrolld la mesa redonda. FoTocRAFiAS DE RAMON GOMEZ

lo que ocurre en el barrio». «He-
maos apostado por la imaginacion,
por la ilusion y por sus ganas para
que vean gque tenemos que ir to-
dos de la mano», afirma Cid, para

ElBig Data, las
herramientas digitales y
la formacién ayudan al
comercio de proximidad,
aunque faltan medios

J. DOMINGUEZ

VALLADOLID. Las plataformas de
compra digital suponen una gran
amenaza para el comercio de pro-
ximidad, en tanto en cuanto tie-
nen abiertas sus webs las 24 ho-
ras del dia, los siete dias de la se-
manay ofrccen entrega en el mo-
mento en el que al cliente mejor
le venga. Frente a esto, que difi-
culta la subsistencia de otros con
MEenos recursas, sigue existien-
do la posibilidad de perdurar en
el tiempo; primero, en fisico, pero
también compitiendo en lo digi-
tal. Aunque, como convinieron
los participantes en la mesa ‘El
futuro del comercio de proximi-
dad’, esos menores recursos son
problemas a salvar.

«Nos encontramos en un mo-
mento de transicion tremenda,
en la que hay que apostar por las
nuevas tecnologias y por el co-
mercio electrénico, pero también
por la calidad del servicio y por
el buen trato, que es indispensa-
ble», asevera Inmaculada Cid,
= presidenta de la asociacion veci-
nal ZOES, sin querer apartar la
vista de lo analégico. Dentro del

quien la creatividad y el conoci-
miento del entorno y la cliente-
la son rasgos que fidelizan a di-
chos clientes. Como el resto de
intervinientes en la mesa de dia-

logo, en su opinion, en la adap-
tacion a los nuevos tiempos de-
ben estar presentes la innova-
cion, el conocimiento y las insti-
tuciones.

nuevo escenario digital, conside-
ra que «falta formacién», una que
no siempre es accesible, aunque
la tecnologia esté ahi.

A veces, esta no se entiende o

es cara, por eso José Antonio Sal-
vador, decano de la Facultad de
Comercio de la Universidad de
Valladolid, emplaza a financiar
el acceso, por ejemplo, al cono-
cimiento del cliente. «»Tenemos
que manejar datos y analizar al
cliente, saber cémo, qué y cudn-
do lo quiere. No estamos cogien-
do datos, porque, aunque exis-
ten las herramientas, el peque-
10 comercio no las tiene porque
no le damos la financiacion», la-
menta, y ejemplifica: «Cuando el
centro se cierra por contamina-
cion o llueve, nos guiamos por las
sensaciones para saber si afec-
ta, no por el Big Data».

Respaldo piiblico

Enrique Cabero, presidente del
Consejo Econdmico y Social de
Castilla y Leon, advierte que «si
no hay un respaldo publico y so-
cial a este sector, se vera dana-
do», si bien insiste en que el de-
sarrollo de la agenda 2030y los
fondos europeos de nueva gene-
racion pueden favorecer al desa-
rrollo y subsistencia del comer-
cio de proximidad.

Para resistir, resultara inevi-
table adaptarse a los nuevos tiem-
pos, que ya son hoy, aunque esto
no es algo que tema Adolfo Sainz,
presidente de la Confederacion
de Comercio de Castilla y Leén:
«Tengo un comercio de 150 afos,
que ya se ha adaptado y sufrido
cambios. La relacion personal no
se va a perder, porque el ser hu-
mano es social». Y ahi el comer-
cio de proximidad gana a esas
nuevas plataformas digitales.

José Antonio Salvador
Decano de Comercio de laUVA

«Los jovenes han nacido
con un movil en lamano»

Las nuevas tecnologias y sus usuarios
nativos se encuentran a veces con
recelos que no tiene José Anto-
nio Salvador, decano de la Fa-
cultad de Comercio de la Uni-
versidad de Valladolid, que
resumio la necesidad de
atender a sus comportamien-
tos basdndose en que «el mun-
do va a ser para ellos», de mane-
ra que «hay que saber lo que quie-
ren». Como indico, «las nuevas genera-
ciones han nacido con un mévil en la
mano como herramienta indispensa-
ble», lo que deriva en nuevos habitos
de consumo que hay que atender, pues
el comercio necesita «que la gente
compre», «Hay que saber lo que quie-

.

reny lo que les gusta para que las tien-
das encuentren en ellos al cliente ade-
cuado», explico el decano, bajo cuyo
juicio «las grandes superficies y plata-
formas estan tendiendo a mirar ese fu-
turo»; no asi el pequeiio comercio, que
carece de perspectiva a veces y de me-
dios otras. «Las instituciones tie-
nen que ayudar a financiar ese
futuro, a abrirle al comercio
un nuevo mercado. Desde la
UVA estamos dispuestos a
ayudarles trabajando e inno-
vando. Tenemos gque aprove-
char eso para que el comercio
de Castilla y Leén pueda benefi-
ciarse. La universidad es publicay
esta pensada para ayudar a la sociedad
en esta transformacién», resumié Sal-
vador, abriéndose a la colaboracion del
talento y los recursos generados en
una facultad que es referente a nivel
nacional con un sector que requiere de
sus conocimientos para adaptarse.

i

Enrique Cabero
Presidente del CES de Castillay Le6n

«Nuestro comercio parte de
una realidad muy valiosa»

El comercio en Castilla y Leon esta vin-

culado a la cultura y a la identidad
de la comunidad de la region,
siendo «la gran base de la ex-
tension de Castilla» y «una
tradicién muy importante

que no tiene por qué envidiar
nada a otras», invito a recor-
dar Enrique Cabero, presiden-
te del Consejo Econémico y So-
cial de Castilla y Leon, en su inter-
vencion en la mesa de El Norte. Con
ese punto de partida, quiso empoderar
la historia del sector en la comunidad,
recordando la necesidad de mantener-
lo vivo en los barrios y en los pueblos,
donde hacen «un servicio social, casi
publico, y de acompaiiamiento y com-

)

bate de la soledad», ademas de su im-
portancia desde el punto de vista eco-
noémico. Alineado con Adolfo Sainz,
afirmé que «si no cuidamos el comer-
cio de proximidad no hay ciudad ni
pueblo», pues se trata de «un sector
estratégico de vertebracion territorial
y de creacion de empleo». Efecti-
vamente, para Cabero, el co-

*  mercio de proximidad nece-
sita «un nuevo plan estraté-
gico, con una financiacién
suficiente», pues la innova-
cion es «fundamental», asi

como la existencia de «una

colaboracion mas solida y un
mayor conocimiento» por parte de

los comerciantes a la hora de afrontar

los retos que tienen de cara al futuro.

Sin embargo, parte de algo tan positivo

como el hecho de no partir de cero,

sino «de una realidad muy valiosa, de
una necesidad general y de una exis-
tencia que es histérica».




