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Seamos diferentes

E sta semana hemos 
sabido que Bizkaia ha 
cerrado las peores 

rebajas de su historia. Ya casi 
no recordamos aquellos años 
en los que éstas eran la época 
de ventas por excelencia en el 
comercio local. ¿Qué ha ocu-
rrido? ¿Al cliente no le resul-
tan atractivos los descuentos? 
Evidentemente, el precio sigue 
siendo una gran baza. Y preci-
samente por ello, en un 
momento donde vivimos en 
descuentos y campañas per-
manentes ya no tiene gran sen-
tido esperar a la época de 
rebajas. Sin embargo, este es 
solo uno de los síntomas de 
que los hábitos de consumo 
están cambiando. 

POR Fernando Miravalles

Sabemos que hoy en día los y 
las comerciantes tienen que 
enfrentarse a obstáculos 
constantes, con los que nun-
ca habían convivido hasta 
ahora. Sumemos por ejemplo 
a los Black Friday, el aumen-
to de la venta online o la 
competencia de algunas mar-
cas ofreciendo productos 
más baratos en su web que 
en el comercio físico al que 
se los vende. La venta ilegal 
ya no es la principal amena-
za, pero sigue existiendo. Y 
todo ello en un clima de 
incertidumbre económica, 
bien lo sabemos en Ezkerral-
dea y Meatzaldea, que con-
vierte en injusto el hecho de 
culpar al cliente del cierre de 
negocios. 
Viendo cómo ha cambiado el 
modo de comprar, es inevita-
ble que me venga a la cabeza 
una famosa frase de Albert 
Einstein: “No esperes resulta-
dos distintos si sigues hacien-
do lo mismo”. En Ezkerraldea 
y Meatzaldea sus asociacio-

nes hemos sido pioneras en 
decenas de acciones comercia-
les, en ferias de rebajas, en 
bonos de comercio… El objetivo 
era claro: demostrar que el 
comercio de cercanía era capaz 
de reinventarse, de ofrecer algo 
diferenciador, para poder 
aumentar sus ventas durante 
esas campañas y después de 
ellas. Por ello, desde la federa-
ción Ezkerraldenda considera-
mos que tan importante como 
ser profesionales y conocedores 
de nuestros productos y servi-
cios, que lo somos, es saber rein-
ventarse, conocer a nuestro 
cliente y adaptarse a él. Y no 
hablamos únicamente de la ven-
ta on line. Hablamos de la 
emprendedora que decidió ofre-

cer productos a granel a quien 
quiere ser más sostenible, de 
quien cree que comprar ropa 
puede ser una experiencia sen-
sorial si la acompañamos de 
música o gastronomía, de quien 
sabe que el asesoramiento es la 
base de su negocio y lo potencia. 
Son sólo ejemplos, pero a todos 
y todas les une un mismo motor: 
la ilusión. 
Precisamente un buen ejemplo 
de diferenciación es una de 
nuestras últimas acciones, la ela-
boración de un catálogo de 
comercios slow donde encontrar 
a establecimientos que ofrecen 
una experiencia de compra 
basada en la responsabilidad y la 
sostenibilidad. El objetivo es 
poner en valor a quien ha sabido 
reinventarse, y para ello ha sido 
imprescindible creer con la mis-
ma ilusión en la unión entre 
comerciantes. En este sentido, 
son las asociaciones y federacio-
nes las encargadas de ofrecer el 
mejor escaparate colectivo a tra-
vés de ésta y otras acciones. Y es 
que sólo remando juntos y jun-
tas superaremos todos los obstá-
culos de los que hablaba. ● 
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Las asociaciones y 
federaciones son las 
encargadas de ofrecer 
un escaparate colectivo

El objetivo es 
demostrar que 
podemos ofrecer algo 
diferenciador


