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Comercializacion digital, renovarse o morir

no de los primeros pasos
en la digitalizacion es la
capacidad de comerciali-

zar tus productos y servicios por
internet. Para ello tienes que darte
a conocer y ademas debes poder
contar con la facilidad de cobro on-
line y gestiéon de los pedidos.

En los ultimos meses, nuestra so-
ciedad ha tenido que adaptarse a
una nueva dinamica de vida, tanto
social como laboral o econdmica,
donde las relaciones personales,
los negocios, el trabajo, las comu-
nicaciones... A esta circunstancia
cabe preguntarse ¢ qué aporta a
un pequefo negocio la digitaliza-
cion?

Algunas razones para conven-
cerse de esa necesidad:

1. Renovarse o morir: Si a una
situacion preexistente dificil de
por si, en la que el comercio local
estaba desapareciendo arras-
trado por las grandes superficies
y las compras online, anadimos
la pandemia sobrevenida en el
presente ano, el pequefio comer-
cio necesita cambiar, renovarse,
y adaptarse a la nueva realidad
para sobrevivir y avanzar.

2. Optimizar el negocio: Puede
hacerse de varias formas:

a. Una nueva estructura mas fle-
xible y digital ayudara a hacer
todo mas facil.

b. Ahorro de tiempo y dinero con
la implantacién de nuevas tecno-
logias de transmisién de informa-
cién, gestion de productos y
procesos, gestidon de la calidad,
etc.

c. Acceso a la informacion mas
facil y rapido que permite analizar
su trazabilidad, visualizar quién la
ha creado o quién la modifica.

3. Incrementar las ventas: Un
negocio digital permite darse a
conocer mas y mejor. No solo en
el entorno cercano, sino que es
posible llegar a todo el mundo, li-
teralmente. Ademas, las nuevas
tecnologias permitiran mostrar lo
que hace especial, Unico, a ese
negocio, creando oportunidades

y captando nuevos clientes alli
donde antes no era posible lle-
gar. Ser diferente aporta una
ventaja competitiva sobre las
grandes superficies. Por otra
parte, las ventas se hacen mas
agiles.

A todo ello hay que afadir que el
publico joven esta mas acostum-
brado a comprar en grandes su-
perficies y en tiendas online, a
las que puede acceder a través
de Internet. Para atraerlo, es fun-
damental estar en el entorno digi-
tal y ofrecerle algo distinto que
también cubre sus necesidades,
incluso mejor. El resultado de
todo ello es un negocio rentable.

4. Fidelizar a los clientes: Con
el apoyo digital es mucho mas
facil saber lo que quieren y nece-
sitan los clientes en cada mo-
mento y, de esa forma, predecir
su comportamiento, satisfacerlos
y lograr que nos recomienden a
otros clientes potenciales.

5. Ayudar a la comunidad: Una
empresa digital es mas sosteni-
ble y respetuosa con el medio
ambiente, pero, ademas, un pe-
quefio negocio local aporta ri-
queza, empleo y personalidad a
la comunidad en la que se
asienta. Ese es un aspecto que
debe explotarse de cara a la cap-
tacion de clientes locales.



La digitalizaciéon del pequeiio comercio
precisa cambiar de mentalidad

nte la dificil situacion ac-

tual, digitalizar un pe-

queno comercio local,
puede ser la diferencia entre tener
que cerrar o dar nueva vida a
nuestro negocio. Claro que digita-
lizar un comercio, 0 una empresa
en general, no es solo abrir una
tienda online, es aprovechar las
ventajas y la eficiencia de la tec-
nologia, hay que entender el pro-
ceso como una “Transformacion
Digital”, lo que implica un pro-
fundo cambio en la filosofia y en
la estructura de la empresa: mar-
keting, gestién de inventarios y de
la cadena de distribucion...

Es bien sabido que una gran em-
presa genera una inmensa canti-
dad de datos, los cuales suelen
ser tratados y convertidos en in-
formacién util. Lo que no es tan
conocido es que un pequefio co-
mercio también genera multitud
de datos, pero, en este caso, sue-
len perderse por no saber regis-
trarlos o tratarlos adecuadamente,
lo cual desemboca en la toma de
decisiones basadas casi exclusi-
vamente en la intuicién.

El empresario debe tener claro
que lo fundamental es satisfacer
las necesidades de sus clientes y,
para ello, debe conocetlos. Por
eso, la digitalizacion es tan impor-
tante, porque permite aprovechar
toda la informacion, tanto interna
como externa, para una correcta
toma de decisiones tacticas y es-
tratégicas. Da al autbnomo, entre
otras cosas, la capacidad de co-
nocer los productos y servicios
que demanda o necesita su
cliente en cada momento, lo que
puede ser muy variable en el
tiempo, y la capacidad de ofrecér-
selos cuando y donde el cliente
demanda, pues las nuevas tecno-
logias facilitan encontrar provee-
dores y distribuidores en cualquier
parte del mundo y aportan los me-
dios para comunicar con ellos de
forma continua, compartiendo in-

formacion, experiencias y proyec-
tos.

Muchas pequefas empresas no
tienen suficiente demanda porque,
tanto ellas como sus productos,
son poco conocidos. Su buen
hacer y caracteristicas distintivas
podrian generar un gran interés
en muchos posibles clientes o in-
versores, pero la falta de informa-
cidn es una pesada losa que
puede terminar hundiendo esas
empresas. Se dice que “si no
estas en la red no existes”.

Ser visible en las redes, generar
interés y poder convertir la satis-
faccion de cada cliente en la se-
milla de la obtencion de nuevos
clientes, es fundamental para la
supervivencia y crecimiento de
cualquier empresa y mas si es
una pequena.

Pero, surge la inevitable pregunta:
¢ qué se puede hacer para digitali-
zar el negocio?

Se podrian definir estas etapas:

1. Los que dirigen el negocio
deben estar convencidos de la ne-
cesidad de la digitalizacién y tener
la mente “digital”. Es preciso de-
jarse asesorar por un experto que

lidere el proceso de transforma-
cion digital. Eso ahorrara mucho
tiempo, dinero y dolores de ca-
beza

2. Analizar la empresa y su en-
torno. Es preciso conocer a fondo
como funciona la empresa y el en-
torno en el que se mueve.

3. Objetivos y estrategia para al-
canzarlos. “Antes de hacer, pen-
sar”. Es preciso definir lo que
queremos lograr con la digitaliza-
cion y los cambios que tendremos
que hacer para alcanzar esos ob-
jetivos.

4. Transformacion de la organiza-
cion y del personal. Para ello, se
ha de trabajar en tres frentes: or-
ganizativo, cultural y formativo.

5. Implantar las nuevas tecnolo-
gias puede hacerse de forma gra-
dual y adaptada a las
posibilidades de la empresa.

6. Optimizacion de la experiencia
del cliente. Para ello, es clave en-
tender las necesidades y el perfil
de los clientes actuales y poten-
ciales.

7. Establecimiento de un proceso
de mejora continua, clave en una
verdadera transformacion digital
para analizar el resultado de las
acciones, detectar errores y modi-
ficar lo que sea necesario.



Metro de Madrid sacara a concurso publico sus
locales comerciales tras un estudio de viabilidad

a consejera delegada de
I Metro de Madrid, Silvia Rol-

dan ha comunicado que
Metro de Madrid iniciara el pro-
ceso de licitacion de los locales
comerciales y lo llevara a cabo "de
manera individual", es decir, una li-
citacion por cada local, dijo tam-
bién que Metro de Madrid
"apuesta por el pequefio comercio,
por las pymes, por los pequefios
locales comerciales" y por ser
"motor de la economia ahora mas
que nunca". La licitacién "de ma-
nera individual" se realizara a tra-
vés de un concurso publico,
después de realizar, "con caracter

inmediato”, un estudio de viabili-
dad, "con un plazo previsto de dos
meses y medio".

En cualquier caso, Metro de Ma-
drid sigue adelante también con
los procesos judiciales en curso
para poder disponer de otros loca-
les comerciales, ubicados en sus
instalaciones, y que actualmente
mantienen su actividad comercial
pese a haber expirado su contrato
con Metro. Una vez se resuelvan
estos procesos judiciales, sera
cuando se pueda hablar de fechas
y condiciones para iniciar un con-
curso publico que regularice final-

mente la situacion de los locales
comerciales de la red de Metro.

Actualmente, los locales comercia-
les con actividad son los que se
encuentran en procesos judiciales,
ya que en otros casos se elimina-
ron por necesidades del servicio
(fundamentalmente, recomenda-
ciones de Proteccion Civil) o por-
que los espacios debian
adecuarse a los requisitos técni-
cos de la Normativa de Usos Aso-
ciados de la Red que entré en
vigor en 2016. Desde el afio 2007,
Metro de Madrid gestiona directa-
mente los locales comerciales
existentes en sus instalaciones a
través de contratos individuales
con los locatarios, con una vigen-
cia establecida hasta diciembre de
2018. No obstante, existia posibili-
dad de prérroga en caso de que
se hubiese producido un cierre
temporal, por obras de Metro o ne-
cesidades del servicio. El limite
maximo de la prérroga era de 1
ano, hasta el 31 de diciembre de
2019, por lo que el contrato ya ha
vencido.

El incremento de la cuota en octubre

causa malestar a los auténomos

os trabajadores autonomos
I inscritos en el Régimen Es-

pecial de Trabajadores Au-
ténomos (RETA) de la Seguridad
Social recibieron en octubre una
desagradable sorpresa en su
cuota mensual al tener que hacer
frente, como minimo, a un cargo
extra de 30 euros por el incre-
mento en la cuota mensual que la
TGSS debia haber cobrado desde
el mes de enero pero que nunca
hizo hasta el dia de hoy.

El incremento en la cuota de los
trabajadores autonomos responde
a lo establecido en el Real Decreto
— Ley 28/2018, de 28 de diciembre
de 2018, para la revalorizacion de

las pensiones publicas y otras me-
didas urgentes en materia social,
laboral y de empleo, que establece
que a partir de enero de 2021 los
auténomos debian abonar el
30,3% de su base de cotizacion
(en lugar del 30% anterior).

Ese incremento del 0,3% corres-
pondia con las siguientes cantida-
des: un tipo de cotizacion por cese
de actividad del 0,8% para 2020,
del 0,9% para 2021 vy, a partir de
2022, el tipo de cotizacién sera el
que se establezca con caracter de-
finitivo para ambos regimenes es-
peciales en los Presupuestos. En
el caso de la cotizacion por contin-
gencias profesionales, el tipo de

cotizacion para este ano seria del
1,1%. En 2021, sera del 1,3% y a
partir de 2022 también se estable-
cera via Presupuestos.

Esta subida no se cobré en el mes
de enero de 2020 ni en los sucesi-
vos y, ahora, 10 meses después,
la TGSS cobra en la cuota del mes
de octubre el importe acumulado.
En concreto, para aquellos traba-
jadores auténomos que cotizan
por la base minima (la mayoria),
estamos hablando de 3,00 euros
mensuales y, al cobrarse con ca-
racter retroactivo, la cantidad as-
ciende a 30,00 euros adicionales
en la cuota de auténomos del mes
de octubre.



La hosteleria madrilena agradece
a las autoridades de la capital su apoyo

os hosteleros madrilefios
I han querido agradecer a las

autoridades madrilefas,
Ayuntamiento y Comunidad, el
apoyo y sensibilidad mostrada
desde el comienzo de la pandemia
hacia el sector de la hosteleria ma-
drilefia para encontrar soluciones
que compatibilicen salud y econo-
mia. Cabe recordar que el Ayunta-
miento de Madrid ha otorgado
2.000 nuevas licencias de terraza
desde la reapertura de los negocios
de hosteleria, ademas de otras me-
didas destinadas a flexibilizar las
condiciones de apertura, como la
condonacion de la tasa de terraza a
los negocios para los afios 2020 y
2021.

Texto de la carta emitida por la hos-
teleria madrilefia y sus organizacio-
nes:

Presidenta, alcalde:
jGracias!

Gracias por la sensibilidad y cerca-
nia que habéis mostrado hacia
nuestro sector y por

vuestro apoyo incondicional durante
este largo periodo de crisis econo-
mica y sanitaria.

Gracias por impulsar medidas ba-
sadas en la flexibilidad de la activi-
dad hostelera, facilitandonos a los
profesionales continuar con nues-
tros negocios abiertos y atendiendo
a nuestros clientes. Por supuesto,
dentro siempre de las logicas res-
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tricciones y con la seguridad y
salud de clientes y trabajadores
como prioridad.

Gracias por escucharnos, por vues-
tra disposicion al dialogo y por
vuestra colaboracion para con el
sector de la hosteleria.

La pandemia que sacude el mundo
desde principios de afio ha gol-
peado contundentemente al sector
de la hosteleria en Esparia. Los
profesionales hosteleros madrilefios
se pusieron, desde el primer mo-
mento, a disposicion de las autori-
dades para cumplir y colaborar con
las medidas decretadas por las ad-
ministraciones para contener los
contagios.

Restauracion, comercio y turismo
son sectores fundamentales para
Madrid, tres ejes que proporcionan
empleo, dinamizan la economia y
movilizan un significativo porcentaje
del PIB de la region. Y también, al
igual que sucede en el resto de Es-
pafia, tres de los mas afectados por
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los efectos de la pandemia.

En Madrid, tanto Comunidad como
Ayuntamiento, habéis comprendido
el grave problema que estamos
atravesando, y os habéis puesto en
nuestro lugar, porque la sintonia
entre autoridades, empresarios y
profesionales que hemos venido
trabajando juntos a lo largo de esta
dificil etapa es un ejemplo a seguir
y es la demostracion fehaciente de
que salud y economia son objetivos
compatibles e interconectados.

Nos comprometemos a sequir tra-
bajando sin descanso para colabo-
rar con las autoridades en todas las
medidas que contribuyan a conte-
ner los contagios, que nuestros es-
tablecimientos sean lugares
seguros para clientes y trabajado-
res, y a que, con vuestra ayuda, po-
damos sequir creando riqueza y
empleo para mejorar nuestra socie-
dad.

No nos rendimos.

Para que la hosteleria sea mas rentable,
se permite instalar paneles contra el frio en las terrazas

[ Ayuntamiento permite la
E instalacion de paneles y ele-

mentos para las terrazas
moviles para combatir el frio y la llu-
via durante el invierno. La medida
es temporal e intenta alargar el uso
de las terrazas durante los meses
de frio con el fin de asegurar la vita-

lidad de la hosteleria.

La Comision de Terrazas ha acor-
dado esta medida a través de una
resolucion, siempre que los separa-
dores no estén anclados a la via pu-
blica y permiten la visibilidad de a la
calle. En este sentido, podran ser

mamparas, jardineras, estructuras
metalicas o de madera, paramentos
de vidrio, o de cualquier material. La
altura maxima de los paneles puede
superar los 1.40 metros, pero no
podran cerrar los cuatro lados,
deben dejar abierto obligatoria-
mente el lado de los peatones.



