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Abarcon desde los humanos individuales a los de organizacién profesional

e LOS OCHENTA
PROBLEMAS DEL PEQUENO

® Sin olvidur

fos relutivos o los consumidores, administracién, competencia del mercado, ordenamiento juri-
dico, econdmicos y financieros especificos y ofros

El pequefio y mediano comercio

se encuentra en una encrucijada

vital con dos epciones: ¢ renovarse
¥ unirse o morir, Esta circunstan-
cia tan -critica esti siendo procla-
mada y vevisada desde la Admi-
nistracién y desde el propio sector.

La revista ‘Distribucién Actuva-
lidad”, que dirige don Miguel dé

ha dedicado su Gltimo namero
monograficamente, a los pro%
mas del pequefo y mediano
niercio. En un Aagil v di
cuadro se establecen los prob
del pequefio comercio, en difer
tes capitulos. La suma de todos
arroja la cifra de 85 problgmas
importantes, que el peguefio ¥ me-
diano comercio tiene que afron-
tar. La labor de “Distribucion -
tualidad” no se limita a enuxﬁg—
los, sino que ofrece tambi 5
soluciones para log 85 probl .
Agui resumimos algunos é
- aspectos mas importantes de
85 problemas y sus soluciones.
Individuales, de tipo huma;\

Son nueve problemas: individug=
lismo, inmovilismo, rutina, aisla-
miento anarquico, 4 esconfianza,
falta de conocimientos, mimetis-
mo, incertidumbre ante el futuro,
falta de seguridad social.

L.as soluciones a estos problemas
son: integracionismo, general ini-
ciativa, agruparse profesionalmen-
te, formarse y ponerse al dia me-
dunte cursos, seminarios y publi-
caciones, general nuevas. orienta-
ciones Y nuevos comer ciantes,

Tstas soluciones estdn a cargo,

- es decir, puede y debe propiciar-
las el propio comerciante ¥ la Ad-
ministracion, las nuevas agrupa-

Haro Serrano tan magxstralmente%

ciones y lIa nueva escuela de for-
macién del comerciante.

I‘rente a @m; u es
tiene mo emas: si d

1a aparicién de nuev.
idmes el cambio en los ha-
de compra, los despla:ramxen-

hacia areas periféricas de vi-
iendas, no tener respuesta a la
contestac;on del consumidor, for-
macién al consumidor para una
eleccion de su oferta y su punto
de venta y formaciéon al consumi-
dor para conseguir su fidelidad:
La sol cmn de ta blemas
s6lo se uirdn conqé)n nue—
vo replazﬁ éhto ge loc
el consumldor en sufnueva comn ep—
cién, que por lo- general e/ co-
merciante desconoce o mo ftiene
medios para superarlos. No puede
continuar el‘enfl'entamxento, debe
dar paso a la cooperaelon y al
entendimiento.
En este caso, ademas de: venir
‘soluciones del propio comer-
e, de la Administracion y de
l' iela_de formacién de comer-
ci
con 1
dores.

Econdémicos y fmzmcner(’s

Aqui los nueve ploblemas son:
insuficiencia  de capltal escasa
rentabilidad, dificultades de crédi-
to, dificullades de expansion, rve-
novacién de eguipamiento y de
instalaciones, falta de tes o reria,
falta de acciones coordinadas de
financiacién, falta de cobertura de
todo tipo de riesgos, fiscalidad
adecuada.

Para estas cuestiones, la solucién
estd: en la creacién de un hanco
oficial de comercio, creacién de
una sociedad de caucién. mu-
tua general del comerciante, esta-
blecimiento de un plan general de
reconversién del comercio.

Conseguir estas soluciones es co-
sa de las agrupaciones profesiona-
les y de la Administracién.

ce falta una elaboracig
@ nes de c
® asi:

Organizacion interna

Once son los problemas del co-
merciante en este dmbito: Desco-
nocimiento practico de las nuevas
ormas de gobierno, mal .aprove-
chamiento de los locales, desfase
en écnicas de venta, inadecua-.
ciq las instalaciones, faltas de
me e seguridad, seleccién,
form y promocién del perso-
nal; gestion de “stocks”, atualiza-
cién del sistgma contable, control

de gestid olitica de compras y
abastecimiengo, promocién y “mer-
chandisin

La solucion estd en el integra-
cionismo, generar iniciativa, agru-
parse profesiofialmente, formarse
¥ ponerse ﬁ mediante cursos,
seminarios_y blicaciones, crear
nuevas’ ori ciones y nuevos co-

merciante; )
El pro omerciante, las nue-

vas agry ones profesionales, la
admini ién y una escuela pro-
fesxon n guienes pueden con-
seg ter en marcha las solu~

adas.

gamzamones profesxonales

n este campo los problemas van

falta de agrupaciones mini-
sectoriales, inexistencia de federa-
ciones exclusivas para comercian-
tes, falta de proteccion profesio-
nal y de politica de desarrollo con-
junto, falta de accicuves conjuntas
interprofesionales con los consumi-
dores, los industriales y la Admi-
nistracién y falta de subvenciones
que fomenten ia formaciéon profe-
sional. y que fomenten el cierre
de los que no desean continuar.

Otra serie de problemas que
complementan log 85 enunciados
estdn en los campes de competen-
cia del mercado: proveedores, or-
denamiento juridico, sociedad y ad-
ministracion. Pero para todos ellos,
como para casi la mayoria de los
expuestos, 1a solucion debe ser ar-
bitrada por el propio comerciante,
las agrupaciones profesionales v
la Administracion.



