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Mds de 400 personas
asistieron ayer en el Gran
Hotel Verdi a la jornada 'De
la crisis de hoy al éxito de
manana: jgué estrategias
estan siguiendo las empre-
sas lIderes?’, organizada
por la Comisién de Comer-
cio Interior y Turismo de la
Camara de Comercio de
Sabadell en el marco de
las 21es. Jornades del Co-
merg.

El acto tuvo a Mango (se-
Bundo exportador espariol
de moda femenina), La Si-
rena (lider en el sector de
congelados) y Mercadona
(una de las principales em-
presas de distribucién) co-
mo protagonistas.

Enric Casl, director gene-
ral de Mango, explicé en

Inversion e innovacion constituyen i
el mejor antidoto contra la crisis ==

Mango, La Sirena y Mercadona participaron en un acto de la Camara jetivo es captar volumen y

Los tres ponentes de la jornada cameral: Francesc Casabella (izquierda), Enric Casi (centro) y Bernat Morales der adquisitivo se ha visto

rueda de prensa que «nuestra
empresa ha afrontado la crisis
priorizando |a estabilidad y el
control del gasto. En una si-
tuacion como la actual, hemos
perdido grasa y ganado muis-
culo para seguir creciendo en
los mercados, sin congelar las
inversiones. De hecho, cerrare-
mos el 2010 con 250 nuevas
tiendas, cuando la previsidn
inicial era de 200w,

Por otro lado, «hemos apos-
tado por un producto mas so-
fisticado y ocasional, que ge-
nere mayor ilusidn y satisfac-
cién entre la clientelas,

En este sentido, vhemos se-
guido potenciando |a marca
'Mango' a través de su rela-
cién con ‘celebrities’, "top mo-
dels’, famosos...s,

Casi constatd que Jla inter-
nacionalizacion ha sido un ins-
trumento basico para capear

to de los ditimos ejercicios,

tiendas (12 en Madrid y 6
en Catalunya) y en la refor-

la venta y para el consumo
en el que el principal ob-

satisfacer las demandas de
los clientess,

Bernat Morales, director
de Relaciones Externas de
Mercadona en Catalunya,
dijo gue las estrategias
de la empresa para afron-
tar la crisis pasan por un
realineamiento con nuestro
modelo de negoclo Inicial,
€on una apuesta muy Im-
portante por la innovacién
en todos los sentidos, para
satisfacer las necesidades |

—_EE__

Las empresas han
de tener capacidad
de adaptacion al
nuevo escenario

EsteveamnoLe U€ UNOS clientes cuyo po-

mermado por la recesién..
la crisis. Hoy, sélo un 23% de  zacidn, el medio ambiente. .. Mercadona apuesta de
nuestras ventas las hacemos Mango, con sede central en  forma decidida por la marca
en el mercado espanol, mien-  Palau-solita i Plegamans, pre- propia, «Nuestras marcas,
tras crecen de forma notable  vé crecer un 5-6% este afio, diferenciadas de la llamada
en otros paises y, especial- Francesc Casabella, director marca blanca, buscan dar
mente, en mercados emergen-  general de La Sirena, manifes-  satisfaccién al cliente con
tes como China o Indian. to que «si alguna cosa ha teni-  productos de la maxima

El director general de Man-  do nuestra empresa desde su  calidad al minimo precio
go cree que los deberes se  creacién ha sido capacidad de posible, suministrados por
han de hacer en épocas de adaptacién. En los dltimos me- proveedores estables, que
bonanza. En tiempos de crisis,  ses, La Sirena ha adecuado su llamamos  interproveedo-
puedes hacer algunas cosas, estralegia a las necesidades res. Es una estrategia que
como practicar la austeridad, del consumidor, que esta en nos ha dado muy buenos
pero el desarrollo de un buen  situacion diferente a la de ha- resultados desde 1993,

producto, |a internacionaliza-  ce un par de afios por la crisis En relacion al recorte
cion... no se pueden improvi- vy que busca, basicamente, pre-  anunciado por el Gobierno
sars, cio, ahorro en la compra. Sin - central para reducir el défi-

Casi reivindico la innovacién,  descuidar, por ello, los valores  cit publico, Morales comen-
las nuevas ideas, la capaci- de la empresa:la calidad en el t6 que «no puedo entrar
dad para reinventarse... como  producto y el servicio, la inno-  a valorar cuestiones ma-
farmula para superar la crisis  vacién y el surtido, La Sirena  croecondmicas, pero todo
y afrontar el nuevo escenario  busca, ante tado, el equilibrio  lo que, a la larga, haga au-
econémico, marcado por las  entre los distintos factoress, mentar la capacidad adqui-
nuevas demandas y exigen- De cara al 2010, La Sirena  sitiva del consumidor sers

cias del consumidor, la globali-  espera mantener el crecimien- positivo para nosotrosw m

Nuevos postgrados y
cursos de especializacion
para el 2010-2011

REDACCION

La Cdmara de Comercio de
Sabadell ha ablerto el plazo de
inscripcion en los postgrados
y cursos de especializacion
correspondientes  al periodo
2010-2011.

La Camara organizard tres
actividades de orientacisn di-
rectiva y otras tres de orjenta-
cidn técnicas.

L.as primeras son ‘Direccién

General' (de 100 horas lecti-
vas, organizado en colabora-
cién con ESADE); ‘Direccién
de Operaciones’ (85 horas), y
‘Direccidn de los recursos hu-
manos' (88 horas),

Las segundas son 'Gestién
contable ' (8B4 horas; ‘Gestidn
comercial’ (88 horas), y 'Post-
grado en gestion integrada de
la prevencion, el medio am-
biente y la calidad’ (264 horas,
en colaboracion con la UPC) m

BS Hipoteca

ipoteques?
5i busca una hip , @ Sab 1 si que tenim
la seva.
Perqué amb la BS Hipoteca Bonificada de SabadelAtdntico
gaudira d'un excel-lent tipus d'interés. .

| si actualment ja t& una hipateca, portila a Sabadelitiantico
i estalviara diners cada mes.

Informi-se'n a qualsevol de les nostres oficines, trucant al
902 32 32 22 0 a www.sabadellatlantico.com

SabadellAtlantico @S

El valor de 1a conflanca




