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La CNC darainicio alatemporada navideiia el préximo 20 de octubre roro.arciivo

Nueva Navidad, la estrategia con la que el comercio busca adelantar ventas de fin de afio

Nueva Navidad, la estrategia
con la que el comercio busca
adelantar ventas definde ano

A partir de la préxima semana, el sector lanzara una campaiia para incentivar que las personas anticipen sus
compras, para lo cual el retail también partira antes con las ofertas.

CARLOS ALONSO
—Elcomercio ha sido unode
los sectores mds afectados
por la crisis. En un afo ha
perdido 378 mil puestos de
trabajo y 175.907 han estado
acogidos a la Ley de Protec-
cién al Empleo. Con el obje-
tivo de recuperar el terreno
perdido, la Cdmara Nacional
de Comercio (CNC) junto a
sus asociados decidieron ini-
ciar una estrategia para ade-
lantar las compras para las
fiestas de fin de afo.

Nueva Navidad sellamard la
campafna que comienza el
proximo martes 20 de octu-
bre y busca que las personas

realicen sus compras de estas
fiestas de manera anticipada
y segura. Ese dia se lanzara
una guia prictica con reco-
mendaciones tanto para los
consumidores como para las
empresas. La campana tiene
como foco que la compra sea
segura, responsabley digital.

El presidente de la CNC,
Manuel Melero, afirma que
las empresas deben generar
las condiciones para que no
ocurran aglomeraciones al
interior de las tiendas, prio-
rizando los medios de pago
digitalesy la compra online,
haciendo que el despacho sea
rdpidoy eficiente.

Segun explica, para evitar
las aglomeraciones en las ca-
jas se implementard un sis-
tema de pagos moviles, es
decir, habrd cobradores que
se irdn movilizando por dis-
tintas partes de la tienda o de
lafila que haya para agilizar
el pago.

Para hacerlo efectivo, se re-
comienda el pago con tarje-
ta, ya sea débito o crédito.
“Vamos a tener especial preo-
cupacion en los métodos de
pago, ya que este es el prin-
cipal foco de congestion”,
acotaMelero. También se tra-
bajard para que pueda pagar
a través del sistema webplay.

Otra de las propuestas que
trae esta guia es que las em-
presas del retail comiencen
con sus ofertas, promocio-
nesy descuentos con antici-
pacion, ya que de esa mane-
ra los consumidores podran
adelantar y programar sus
compras. Para el comercio,
esta es una de las mejores fe-
chas para las ventas, por lo
que esperan que la estrategia
sea unimpulso para sostener
el empleo.

Melero llamé a las empre-
sas, engeneral, aadelantarel
pago de los aguinaldos para
que las personas puedan
contar con ese dinero para
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“Siempre he

argumentado que lo
fisico y lo online, lejos
de ser enemigos, son
extraordinarios

aliados”.

LAUREANO TURIENZO
Presidente de la Asociacion
Espaniola del Retail

iniciar pronto sus compras.

COMERCIO POST PANDEMIA.
Para la presentacion de esta
gufa y el lanzamiento de la
campana el martes proximo,
la CNC invito al presidente de
la Asociacion Espafiola del Re-
tail (AER), Laureano Turien—~
70, quien hablara sobre las
nuevas tendencias del comer-
cioylos canales de comercia-
lizacién que habra debidoa la
irrupcion del Covid-19.

“Enestos momentos, es ver-
dad quelos consumidores van
menos a las tiendas fisicas,
pero estamos ante el mayor
numero de visitantes conver-
tidos en compradores en la
historiadel retail”, afirma Tu-
rienzo.

Asevera que “los retailers
deben ser conscientes de este
nuevo fendmeno, y no obse-
sionarse con el trafico en sus
tiendas: durante mucho tiem-
po, seguramente anos, no ve-
remos las afluencias masivas
que vimos en las tiendas fisi-
cas, pero eso no significa en
absoluto que muchas tiendas
novayanaser rentables: aho-

Promociones

Las empresas del
retail anticiparan
también las ofertas
para que las personas
compren contiempo.

ra los consumidores que van
a las tiendas, entran, tienen
mas omenosdecididalacom-
pra, porque la decidieron en
sus hogares, por eso es clave
que los retailersedifiquen un
didlogo digital con los consu-
midores”.

Sobre el alza que ha tenidoel
comercio electrénicoy supo-
sible impacto en las tiendas
presenciales, el experto sostie-
ne que “siempre he argumen-
tado que lo fisico y lo online,
lejosde serenemigos, sonex-
traordinarios aliados. Una ca-
dena de tiendas es mucho mas
solida si tiene un gran comer-
cio electrénico”. @
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