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Mecenazgo frente
a los recortes culturales

- El ministerio ultima una ley de fomento de
inversion privada en las artes PAcinas 38 v 39

e

Los Globos de Oro
i4 dan alas a ‘The artist’

. La pelicula muda se afianza en cabeza
~de la carrera hacia los Oscar PAcinas 42 v 43

LAS ACTAS SECRETAS DEL ULTIMO CONSEJO DE POLITICA FISCAL Y FINANCIERA

Autonomias del PP pidieron auxilio
al Tesoro para evitar la bancarrota

» Salgado considero la medida una temeridad que amenazaria a Espafa
» Montoro reune hoy a las comunidades ante su dramatica situacion

Autonomias gobernadas por el
PP con gravisimos problemas de
liquidez reclamaron en el Gltimo
Consejo de Politica Fiscal y Finan-
ciera, celebrado en julio de 2011,
que el Tesoro saliera en su resca-
te, avalandolas, para evitar la ban-
carrota. La entonces vicepresi-

denta Elena Salgado, que presi-
dié la reunién, contesté a los con-
sejeros del PP que eso seria una
temeridad y una ilegalidad. Las
actas de esa reunién, a las que ha
tenido acceso EL PAIS, revelan el
drama que sufren las autono-
mias, especialmente la Comuni-

dad Valenciana, cuyo consejero,
José Manuel Vela, pidié una solu-
cién de emergencia. “Una suspen-
sién de pagos de una comunidad
es una suspension de pagos del
Estado espafiol”, llegé a afirmar
una consejera del PP. El ministro
de Hacienda, Cristébal Montoro,

retne hoy de nuevo a las autono-
mias, pocos dias después de que
la Administracién central acudie-
ra al rescate de la Comunidad Va-
lenciana y de que el propio Mon-
toro asegurara que no permitira
la suspension de pagos de ningu-
na autonomia. PAGINA 13
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UNA FOTO PARA LA HISTORIA. La entrega del Toisén de Oro por el rey Juan Carlos al presidente Nicolas Sarkozy permitié una foto para la historia:

£

los cuatro Gltimos presidentes del Gobierno (Felipe Gonzélez, Mariano Rajoy, José Luis Rodriguez Zapatero y José Marfa Aznar) posando junto al Rey en el
Palacio Real. Falté Adolfo Suérez, enfermo. El otro presidente de la democracia, Leopoldo Calvo-Sotelo, fallecié en 2008. /savier soriano (arp) PAGINA 9

Rajoy y Sarkozy
se alian contra
las agencias

y apuestan

por mas ajustes

Los mercados ignoran
las rebajas de S&P

El estreno de Mariano Rajoy co-
mo lider internacional conté con
un gran aliado: Nicolas Sarkozy,
que ayer recibié de manos del rey
Juan Carlos el Toisén de Oro, dis~
tincién que reconoce su colabora-
cién contra ETA. Rajoy y Sarkozy
lanzaron un mensaje de firmeza
frente a las agencias de califica-
cién —no deben dirigir la econo-
mia”, dijo el presidente francés—
y reafirmaron su apuesta por mds
ajustes. El pasado viernes, Stan-
dard & Poor’s retir6 a la deuda de
Francia la maxima calificacion y
rebajé la nota a nueve paises, en-
tre ellos Espafia. PAGinas 9 v 21

Sanidad veta a
un grupo aleman
por negociar con
médulas dseas

La Organizacién Nacional de
Trasplantes (ONT), del Ministe-
rio de Sanidad, ha instado a la en-
tidad alemana DKMS a cesar su

* actividad en Espaiia, donde inter-

media en donaciones de médula
6sea al margen del sistema ptbli-
co. La ONT considera que vulne-
ra el modelo de donaci6n altruis-
tay anénima.  PAGINAs 34 v 35

El ‘Costa Concordia’ amenaza con
provocar un desastre ecologico

Italia se dispone a decretar el estado de emergencia

PABLO ORDAZ
Porto Santo Stefano

La tragedia humana del Costa
Concordia —con seis muertos
y una treintena de desapareci-
dos— estd a punto de derivar
en un desastre ecoldgico para
las costas de Toscana. El cru-

cero naufragé en la noche del viernes, con 4.200
personas a bordo, tras una maniobra absurda del

capitdn, Francesco Schettino, que
acercé imprudentemente el barco
a la isla para que el jefe de come-
dor pudiera saludar a su familia.
El ministro italiano de Medio Am-
biente, Corrado Clini, anunci6
que el Gobierno se disponia a de-
cretar el estado de emergencia an-
te la amenaza medioambiental

que suponen las 2.400 toneladas de combustible
almacenadas en los tanques.
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El CGPJ defiende
al tribunal del
‘caso Marta’

Rebajas todo el ano

La tendencia a adelantar descuentos y encadenar promociones
desvirtua las temporadas clasicas de bajos precios @ El comercio
estudia acortarlas y algunos expertos auguran su desaparicion

RAQUEL VIDALES

Primer sibado de rebajas de in-
vierno en el centro de Madrid.
Las tiendas exhiben sus ofertas y
los clientes se lanzan a la bisque-
da de gangas. El buen tiempo y
los grandes descuentos, en apa-
riencia mejores que nunca, avi-
van las compras. El ambiente es
animado, como en los buenos
tiempos, y nadie parece acordar-
se de los malos augurios econo-
micos. Pero no nos engafiemos:
nada es igual que antes de 2007.
La politica de precios competiti-
vos y promociones continuas in-
troducida por las grandes cade-
nas ya antes de la crisis se ha
acentuado por la actual coyuntu-
ra. Se puede comprar barato en
cualquier momento del afio, lo
que resta atractivo a las rebajas.
Algunos expertos en marketing
se atreven incluso a pronosticar
su desaparicion.

La facturacién del sector tex-
til, principal protagonista de las
rebajas, ha bajado un 22,7% des-
de el comienzo de la crisis, segin

- datos de la Asociacion de Comer-

cio Textil y Complementos (Aco-
tex). Muchos establecimientos,
ante la falta de crédito y la cre-
ciente necesidad de liquidez, op-
tan cada vez més por adelantar
los descuentos a diciembre. La
ley no permite utilizar la palabra
rebajas fuera del periodo marca-
do por cada comunidad auténo-
ma, pero hay otras formulas: pro-
mociones especiales, semanas de
oro, oportunidades tinicas o el cla-
sico dos por uno. “Nos acercamos
al modelo del viernes negro esta-
dounidense (Black -Friday), que
inaugura la campafa navidefia
un dia después de Accién de Gra-
cias con grandes ofertas para in-
centivar el consumo”, asegura
Gerard Costa, profesor de marke-
ting de la escuela de negocios Esa-
de. “Este ultimo diciembre ha ha-
bido en Espafia méds promocio-
nes que nunca, lo que confirma
la tendencia. De seguir asi, es pro-
bable que el periodo estricto de
rebajas desaparezca en pocos
afios”, augura Costa.

Si los carteles de descuento
no se descuelgan nunca de los
escaparates, ;qué incentivo ofre-
cen las rebajas? “Se ha desvirtua-
do el concepto. El comprador lle-
ga a enero aburrido de tantas pro-
mociones y cada vez resulta més
dificil estimularle. Ademas, la cri-
sis nos ha hecho mas resistentes
a la publicidad y ha reducido el
gasto inatil”, reconoce Manuel
Garcia-Izquierdo, presidente de
la Confederacion Espaiiola de Co-
mercio (CEC). La tinica salida pa-
rece la guerra de precios. “La ma-
yoria de las tiendas de ropa han

lGasto medio en las rebajas de invierno
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arrancado la campafia con por-
centajes de hasta el 40% o 50%
desde el primer dia, cuando an-
tes se empezaba con un 10% o

'20% y se iban aumentando pro-

gresivamente. En consecuencia,
en febrero muchos tendran que
llegar al 70%”", explica Borja Oria,
presidente de Acotex.

A la guerra de precios en el
comercio tradicional hay que afia-
dir el auge de las ventas por Inter-
net, donde se pueden encontrar
grandes ofertas todo el afio y que

Las ventas subiran
un 5% respecto a
2011, con un gasto
de 90 euros

Al consumidor

le apetece darse
un respiro después
de tanta austeridad

en 2011 crecié un 26%, segtin el
Observatorio de Consumo de Esa-
de. También aumenta el éxito de
los outlets, que dan salida a pren-
das con tara o de temporadas an-
teriores. Son los grandes benefi-
ciados de la crisis. En los tltimos
cinco afios, los centros Factory
han aumentado sus ventas en
una media anual del 7%. No solo

dientes (FUCI).

eso: en época de rebajas, que en
este tipo de tiendas se denomina
destockaje, la afluencia de clien-
tes es atin mayor, con descuentos
que llegan a alcanzar el 80%. El
pequefio y mediano empresario
no puede forzar los precios hasta
ese punto, ni siquiera en rebajas.
“La venta a pérdidas se podia ha-
cer en los dos primeros afios de
la crisis, cuando atin habia crédi-
toy se pensaba que era un proble-
ma temporal. Pero ahora ya no
hay margen. Es suicida”, dice Ja-
vier Garcia-Renedo, presidente
de la Asociacién Espafiola de Cen-
tros Comerciales (AECC).

El cambio en los habitos de
consumo es claro y parece nece-
sario adaptarse a la nueva reali-
dad. “Estaria bien sentarse con
las Administraciones y poner en-
cima de la mesa un posible cam-
bio de legislacion”, plantea Ma-
nuel Garcia-Izquierdo. “En pri-
mer lugar, habria que replan-
tearse la duracién de las reba-
jas. Dos meses es demasiado. El
tirén de la campafia se apaga en
tres dias y el grueso de la venta
se realiza en las dos primeras
semanas. El resto del tiempo so-
bra”, continia el presidente de
la CEC. “También convendria
unificar la normativa de las co-
munidades auténomas. Madrid
y Murcia han adelantado el
arranque y durante esos prime-
ros dias, que coinciden con la
semana de Reyes, han atraido
clientes de otras regiones que se
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sienten perjudicadas”, afiade.
Hilario Alfaro, presidente de
la Confederacion de Comercio de
Madrid (Cocem), va mds alld. “La
ley se ha quedado obsoleta y hay
que actualizarla. Hay dos cami-
nos: o reducir el periodo de reba-
jas, o liberalizarlas completamen-
te para que cada empresario deci-
da el momento que mejor le con-
venga. Personalmente, creo que
no hay que tener miedo a liberali-
zarlas”, opina Alfaro. La Asocia-
cién Nacional de Grandes Empre-

Algunos
empresarios abogan
por liberalizar

estas campanas

“Antes se adquirfan
marcas, ahora solo
se busca lo barato”,
explica un experto

sas de Distribucién (ANGED
apunta en la misma direccion:
“Las rebajas siguen siendo nece-
sarias para dar salida a produc-
tos de temporada, pero pensa-
mos que seria conveniente dar
mayor libertad al empresarioala
hora de marcar precios y ofer-
tas”, explica un portavoz.

Por su parte, el secretario ge-

neral de la Confederacién de Co-
mercio de Catalufia (CCC), Mi-
guel Angel Fraile, cree que lo
més importante es preservar los
conceptos: “Hay que marcar bien
las diferencias entre las distintas
promociones. No es interesante
adelantar los grandes descuen-
tos porque de esa manera el clien-
te llegara saturado al verdadero
momento de las rebajas. Habria
que ponerse de acuerdo para defi-
nir todas estas cuestiones”.

Una encuesta de Acotex reali-
zada en 2010 entre empresarios
del sector textil para conocer su
percepcion sobre las rebajas reve-
la que el 70% considera necesa-
rio un cambio en la legislacion
actual, aunque el 75% no esta de
acuerdo en liberalizarlasy lama-
yoria (61%) opina que las promo-
ciones y ofertas especiales fuera
del periodo de rebajas se debe-
rian controlar de forma mds ex-
haustiva. El 60% cree que deben
modificarse los periodos, con un
53% que prefiere acortarlas retra-
sando el periodo de inicio.

Las propuestas de los repre-
sentantes del sector son varia-
das, pero todos parecen tener cla-
ra una cosa: las rebajas no son lo

. que eran y hay que promover

nuevas férmulas para sobrevivir
en la actual coyuntura. “Como ca-
da vez es mas dificil motivar al
consumidor, hay que unirse para *
hacer mucho més ruido. Hastala
fecha no ha habido receta de mar-
keting colectivo més eficaz que
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las rebajas, pero también funcio-
nan muy bien otras como el Dia
de la Madre, el del Padre, el de
los Enamorados o el Viernes Ne-
gro de EE UU. Es mejor consen-
suar un dia para no despistar al
cliente”, apunta Javier Garcia-Re-
nedo. El presidente de la AECC
cree que seria bueno introducir
disposiciones adicionales en la le-
gislacion actual para potenciar
estas estrategias colectivas.

Las rebajas, pese a todo, con-
servan cierto poder de seduc-

cién. Como afirma Garcia-Rene- -

do, no hay mejor técnica publici-
taria que hacer ruido todos a
una. Y aunque la crisis nos ha
hecho méas contenidos, salir en
busca de una ganga en esta épo-
ca es un acto muy arraigado. To-
car, comparar, probar y final-
mente comprar a buen precio si-
guen siendo satisfacciones que,
por ahora, podemos permitir-
nos. Algo con lo que no puede
competir, por ejemplo, el comer-
cio electrénico pese a sus des-
cuentos continuos y la facilidad
que ofrece para comparar pre-
cios. La erética de las rebajas to-
davia funciona, pese a que se es-
tén vaciando de contenido.

Las perspectivas para esta
campaifia son, de hecho, bastan-
te buenas. Segin la CEC, las ven-
tas subirdn en torno a un 5% res-
pecto a 2011, con un gasto medio
de 90 euros. “Pero no se debe
pensar que este posible repunte
se deba a una reactivacion del
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Promociones, saldos y quuidacioneé

» La normativa de comercio fija
dos periodos estrictos para las
rebajas: uno al comienzo de
cada afio y otro en verano.
Cada uno debe durar
obligatoriamente entre una
semana y dos meses. Los
productos rebajados no pueden
haberse sacado a la venta
expresamente para la ocasién,
sino que tienen que haber
formado parte de la oferta
habitual del establecimiento
durante al menos un mes. Su
calidad no puede diferenciarse
en hada de la que tenfan antes
de estar rebajados y deben
mostrar su precio original junto
al rebajado, o bien el porcentaje
en que estdn rebajados.

» Las promociones consisten en
la venta a precio reducido o en
condiciones mas favorables que
las habituales de productos
concretos, con el fin de

consumo en rebajas. Responde a
que muchos consumidores han
decidido esperar a enero para ha-
cer muchas compras, entre
otras cosas porque el otofio ha
sido célido y no ha invitado a in-
vertir en ropa de abrigo”, asegu-
ra Gustavo Samayoa, presidente
de la Federacién de Usuarios
Consumidores Independientes

incentivar su venta o potenciar
el desarrolio de los
establecimientos promotores.

» Los saldos corresponden a la
venta de productos cuyo valor
de mercado disminuye porque
estan defectuosos, deteriorados
u obsoletos. El comerciante
debe especificar claramente esta
circunstancia e indicar el tipo de
defecto que presenta el
producto saldado.

» Las liquidaciones son ventas
excepcionales que pretenden
agotar las existencias de algunos
artfculos o de todos, y estén
motivadas por causas de fuerza
mayor: obras, traslados, cambio
de orientacién; cese, etc. El
comerciante debe seffalar el
carécter excepcional de la venta,
que ha de durar, como maximo,
tres meses (un afio si cesa el
negocio).

(FUCI). “Venimos de un trimes-
tre muy malo. Las temperaturas
han sido altas y la Navidad ha
sido muy floja. Por eso espera-
mos que la campafia sea buena”,
presagia Borja Oria.

Hay otro factor que puede in-
fluir en este posible aumento de
las ventas, el primero desde
2007 segan datos de FUCI, que

recogen un descenso continua-
do en las previsiones del gasto
en rebajas en los ultimos afios
—de una media de 122 euros en
enero de 2007 hemos pasado a
90 en 2012—. A ese factor los ex-
pertos lo denominan la “fatiga
del ahorro”. “Cuatro afios de aus-
teridad acumulada han provoca-
do un efecto de agotamiento en
el consumidor. Se siente mas c6-
modo con sus nuevos hébitos, pe-
ro esta cansado y le apetece con-
cederse un respiro”, explica el
profesor Costa. Un estudio reali-
zado por Esade confirma que la
mitad de los espaiioles dispone
de més dinero como consecuen-
cia de la acusada actitud ahorra-
dora provocada por la crisis. La
tasa familiar pas6 del 4% de la
renta disponible en 2007 a mas
del 20% en 2010. Hartos de con-
tenernos, ;qué mejor momento
para comprar?

Se trata, no obstante, de un
respiro controlado, segin Costa.
“Hace 10 afios, el comportamien-
to era comprar de todo en gran-
des cantidades durante todo el
afio. El periodo de rebajas se
aprovechaba para acabar de re-
novar el armario y concederse al-
gin capricho. Ahora, pese a las
ofertas, gastaremos lo estricta-
mente necesario”, explica el pro-
fesor de Esade.

Las organizaciones de consu-
midores advierten, en todo caso,
de que la creciente guerra de pre-
cios puede provocar desmanes y

Cada comunidad regula el
periodo de sus rebajas;
Madrid y Murcia las han
adelantado. / SANTI BURGOS

confundir a los compradores.
“Las promociones sizmpre son
beneficiosas para el cliente, inde-
pendientemente de la época en
que se realicen. El problema es
que algunas son fraudulentas”,
subraya Rubén Sanchez, porta-
voz de Facua.

Una encuesta realizada por es-
ta organizacion de consumidores
durante la campaifia del tltimo
verano puso de manifiesto un al-
to indice de irregularidades. La
normativa establece que para
anunciar rebajas, al menos la mi-
tad de los articulos deben tener
descuento. Sin embargo, el 51%
de los compradores interrogados
indicaron que durantz las prime-
ras semanas en la mayoria de los
comercios que visitaron el por-
centaje de productos realmente
rebajados no alcanzaba esa canti-
dad. En cuanto a los comercios
que anunciaban en sus escapara-
tes reclamos como hasta el 50% o
hasta el 60%, €1 72% de los encues-
tados denunciaron que, una vez
dentro del establecimiento, muy
pocos productos alcanzaban esos
porcentajes, y el 6% llegé a afir-
mar que no encontré ninguno.

Los defensores de los consu-
midores avisan tembién de
otras précticas engafiosas que
se observan con frecuencia en
las épocas de promociones: ma-
nipular el precio original para
que el descuento parezca mayor
y ofrecer productos supuesta-
mente rebajados que en reali-
dad no estuvieron expuestos an-
tes son las més comunes. E insis-
ten en que las autoridades de-
ben aumentar las inspecciones a
los establecimientos para evitar
este tipo de engafios.

“Tenemos solo 10 segundos
para seducir. Con tanta oferta en
el mercado, los comerciantes uti-
lizan todas las armas a su alcan-
ce para llamar la atencién. Lo
mas dificil es conseguir que el
cliente entre en tu establecimien-
to; una vez dentro, es mas facil
engancharle”, revela Rafael Mu-
fiiz, director de la consultora de
marketing RMG & Asociados. “De
ahi el empefio por exhibir el por-
centaje mas elevado en los esca-
parates, el mitico 70%, normal-
mente engafioso, porque suele re-
servarse a prendas con pocas ta-
llas, saldos o ropa de peor cali-
dad”, afiade.

Muiiiz insiste en que lo impor-
tante en época de crisis es el pre-
cio. “El comprador, aparte de ad-

quirir productos, busca satisfac- -

cién. Y la mayor satisfaccién que
existe ahora es hacer una com-
pra inteligente. Pensar que se ha
logrado una ganga. En eso princi-
palmente se basa el marketing ac-
tual”, dice. Y apunta otra clave
que demuestra otro cambio de
actitud: “Hace cinco afios, la gen-
te aprovechaba los descuentos
para comprar marcas a mejor
precio. Ahora se tiende més a
buscar solo lo barato”. La guerra
de precios continfia.



