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Los comerciantes granollerenses hacen una buena valoracion de
la campariia navidesia y afrontan con optimismo las rebajas

Los botiguers han hecho caja

ORIOL SERRA

as celebraciones navidenas

ya se han acabado, y con

ellas los dias de compras de

regalos y multitudes llenan-
do las tiendas. La campana de
Navidad ha finalizado y ahora es
el momento para los comercios
de hacer recuento, al mismo
tiempo que inician otra nueva
campana, la de rebajas, que
afrontan con optimismo. Y el
balance es positivo. Aunque con
diferentes matices, los comer-
ciantes de Granollers hacen una
buena valoracion de los resulta-
dos obtenidos en la campana
navidena.

Es, por ejemplo, el caso de la
joyeria Saterra, cuya propietaria,
Niria Rodriguez, explica que
las ventas de Navidad “han ido
bien” e incluso han sido “mejores
que el ano pasado”. ;Por qué? Se-
guramente, porque al coincidir
la mayor parte de los dias festi-
vos con fines de semana, la gen-
te “no se ha marchado fuera y ha
aprovechado para comprar”. Un
dato positivo, por lo tanto, sobre
todo teniendo en cuenta la im-
portancia que estas fechas tie-
nen para el sector de los joyeros:
pese a no disponer de cifras
exactas, Rodriguez reconoce que
es durante la campana de Navi-
dad cuando se realiza el porcen-
taje de ventas mas elevado del
ano.

También en Caussa, una de las
cadenas de perfumerias por ex-
celencia de Granollers, se valora
positivamente la campana de
Navidad. La propietaria de los
cuatro locales que esta cadena
tiene en la capital vallesana,
Montse Caussa, afirma que la
campana ha ido “en general, bien,
como el afio pasado”. Por lo tanto,
ha sido un ano “correcto”, aun-
que esto siga implicando que
“tienes que trabajar mucho”. Tam-
bién en el caso de las perfumeri-
as, la Navidad es una época im-
portante: durante estos dias, las
ventas de fragancias “se dispa-
ran”, segun Caussa, porque son
un “regalo que sabes sequro que va
a gustar”.

También las tiendas de ropa
estan satisfechas con los resulta-
dos de la campana de Navidad.
Enric Birosta, encargado de
Massimo Duti, define dicha
campana como “muy fuerte, de lo-
cura, como el afio pasado”. Mari-
bel Borras, encargada de la

REVISTA DEL VALLES

Xavier Solanas

Enric Birosta, encargado de Massimo Duti

tienda Joan Sitjes, también con-
sidera que ha ido “muy bien”, in-
cluso “algo mejor que el arno pasa-
do”. “Ha hecho mds frio”, respon-
de cuando se le pregunta por
qué motivos considera que las
ventas han aumentado durante
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la campana de este ano. Y claro,
“el frio nos ha ido bien” porque ha
incentivado las compras de ropa
de invierno. Joaquim, uno de
los trabajadores de otra tienda
de ropa cuyos responsables no
han querido identificarse, tam-
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Y ahora... las rebajas

R ecién salidos de la campaiia de Navidad, los comerciantes en-
tran ahora en la temporada de rebajas. Desde el pasado saba-

do y hasta el préximo 6 de marzo, las tiendas rebajaran sus
productos entre un 20 o un 50%, cifras que pueden aumentar a
medida que vayan pasando las semanas. Todos los botiguers con
quienes hablamos observaron una gran afluencia de publico du-
rante los dos primeros dias que culmind con una moderacion a
partir del lunes -ya se sabe, hay que volver al trabajo-, una ten-
dencia que se repite afo tras afio. Aun asi, todos esperan que las
ventas acompaiien durante los dos proximos meses.

Joaquim, del comercio que no ha querido identificarse, anade
un matiz interesante al considerar que las rebajas “empiezan dema-
siado pronto”. Segun €, esta campana deberia empezar dos sema-
nas después de Reyes, porque “te encueniras con que un articulo
cuesta mucho dinero un dia, y al dia siguiente cuesta mucho menos”. La
Fundacié Comerg Ciutada, de la que forman parte asociaciones
comerciales como la granollerense Gran Centre, prevé una buena
campana de rebajas debido al “riguroso clima de las iiltimas sema-
nas”, que “apunta unas ventas bastante positivas de ropa invernal "

FACTORES:

La llegada del frio y el
hecho de que muchos
festivos coincidiesen con
fines de semana habrian
ayudado en las ventas
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TENDENCIA:

La clientela hace
las compras con mds
antelacion y decide
de antemano qué va a
comprar

bién valora positivamente la
campana.

En cuanto a otros tipos de es-
tablecimientos, nos hemos fijado
en el caso de la tienda que la ca-
dena Milar, dedicada a la venta
de electrodomésticos y equipos
electronicos, tiene en Grano-
llers. También aqui han salido
bien las cuentas al cierre de la
campafna navidena, tal y como
explican dos de sus empleados,
Jordi Salayet y Olga Xamani.

COMPRAS AVANZADAS

Todos los comerciantes con
quienes hablamos coincidieron al
observar nuevos habitos de com-
pra entre sus clientes. Concreta-
mente, en todos los estableci-
mientos se observa una tenden-
cia entre la clientela a avanzar las
compras navidenias. De esta ma-
nera, si antes todos acudian en
masa a la tienda durante las jor-
nadas previas a dias como el de
Navidad o el de Reyes, ahora lo
hacen de forma mas repartida y
las ventas empiezan a ser fuertes
a principios de diciembre y, mas
concretamente, a partir del
puente de la Constitucion. “La
gente lo va dejando menos para el iil-
timo momento”, explicaba Caussa,
lo que significa que la campana
en general es “mds tranquila”
porque el trabajo se reparte mas
y no se acumula todo en unos di-
as concretos. Aun asi, como reco-
noce Borras, los “dias fuertes” si-
guen concentrandose durante la
primera semana de las fiestas na-
videnas.

Birosta, atribuye este hecho a
que “si se esperan mucho, quizds
no encuentren lo que buscan”. Y €S
que, si “antes la gente compraba
con mds euforia”, ahora “buscan
cosas concretas y solamente compran
lo que necesitan”. ;Y por qué?
Muy sencillo: “ahora hay mds
gastos, y los precios de todo han su-
bido”. Joaquim, coincide en esta
explicacion: “la gente tiene muchos
gastos y, por lo tanto, intenta com-
prar justo lo que necesita, y por lo
tanto viene con una idea fija de lo
que quiere”.




