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S
i está pensando en mon-
tar una tienda o en re-
modelar su negocio de-
be ser consciente que ya 

no puede hacerlo tradicional-
mente, es decir, con una buena 
selección de productos, una bo-
nita decoración y  esperar que 
los clientes aparezcan para com-
prar. 

Tampoco se piense que ade-
más es suficiente con comunicar 
a través de las redes sociales o abrir 
una página de comercio electró-
nico en internet  para poder ac-
ceder a un público más amplio. 
La nueva línea del comercio tra-
dicional la marca principalmen-
te la incorporación de la tecno-
logía en el punto de venta y la 
facilidad que ésta ofrece para 
conocer mejor y poder comuni-
car a los consumidores en el mo-
mento de la compra. 

Muchos son los retailers que 
están cambiando su concepto 
de tienda y otros nuevos que se 
incorporan introduciendo im-
portantes innovaciones a la com-
pra tradicional. Desde los co-
merciantes de toda la vida con 

los nuevos puntos de venta que 
abren al público, como Media 
Markt en la Diagonal o Massimo 
Dutti en el Passeig de Gràcia de 
Barcelona que ocupa el espacio 
de la desaparecida Vinçon, en 
las que la tecnología ofrece una 
experiencia de compra aumen-
tada, pero la revolución total, 
presente en todo el proceso de 
compra, la anunciaba la semana 
pasada Amazon que, después de 
la olvidada experiencia de los 
drones para repartir productos 
más rápido ha anunciado que la 
empresa va a abrir 2.000 pun-
tos de venta en Estados Unidos, 
una auténtica revolución en el co-
mercio tradicional. 

Amazon Go es un nuevo con-
cepto de tienda en la que, a tra-
vés de una aplicación en el mó-

vil, usted podrá entrar en el pun-
to de venta, poner los produc-
tos en el carro y salir del comer-
cio sin interactuar con ninguna 
persona. La propia aplicación 
lee los productos que introduce 
en el carro y los cobra en la cuen-
ta que usted ha abierto cuando 
se dio de alta en la aplicación.  

Aparte de la rapidez, el siste-
ma ofrece muchas de las venta-
jas que se obtienen a través de in-
ternet cuando se realiza una 
compra online, como el conoci-
miento del consumidor y la po-
sibilidad de personalizar la com-
pra, con ofertas dirigidas a ese 
cliente concreto para ese pro-
ducto que sabemos que no nos 
compra a nosotros o simplemen-
te para recordarle un artículo 
que compra habitualmente y que 
en ese momento no ha incluido 
en su carrito, posibilidades que 
el comercio tradicional sin este 
plus tecnológico es incapaz de 
ofrecer y que mejoran el carro me-
dio y, por consiguiente, la renta-
bilidad del cliente. 

Las nuevas tiendas de Ama-
zon serán inferiores a los 200 

m2 . Se basan en factores So-
ciales, Locales y con la utiliza-
ción de los Móviles en el pro-
ceso, conocido en el mundo del 
marketing como SOLOMO por 
sus iniciales. Seguramente, sus 
principales competidores se-
rán estos supermercados pe-
queños y estos negocios regen-
tados por personas proceden-
tes de Pakistan, presentes en 
todos nuestros barrios y ciuda-
des, pero como ya sabe, Amazon 
no vende sólo alimentación, 
por lo que esta oferta se podría 
extender fácilmente a otras ca-
tegorías. 

Si ahora salir de compras es 
uno de los mayores antidepre-
sivos para una parte impor-
tante de la población, más que 
una pastilla de chocolate, ima-
gínese la experiencia que re-
presentará conocer el origen 
del melocotón de la merme-
lada que está comprando, in-
formación nutricional deta-
llada del producto e incluso 
consejos con recetas para pre-
parar un plato especial con 
esos spaghettis que está a pun-
to de introducir en su carro, 
con consejos basados en in-
formación que ha ido añadien-
do y que le puede avisar de una 
intolerancia concreta a un ali-
mento, ofreciéndole una com-
pra más segura. 

La tecnología en este aspec-
to va más allá de pantallas inte-
ractivas o de ganar tiempo con 
una compra más rápida. La tec-
nología está al servicio de la ex-
periencia de compra, lo que ver-
daderamente nos hace volver a 
una tienda o no. Los críticos a es-
tos nuevos tiempos hablan de 
deshumanización, de cambio 

en el modelo de ciudad o de in-
capacidad de competir de los 
pequeños comerciantes frente 
a las grandes cadenas y estoy 
completamente de acuerdo con 
ellos. El problema es qué hará us-
ted, ¿irá a una tienda tradicio-
nal o a una nueva que introdu-
ce estos cambios? Seguramen-
te habrá espacio para todos, pero 
lo cierto es que el comercio «de 
toda la vida» cada vez lo tiene más 
difícil si no se adapta a estos 
nuevos tiempos.

¿Será el modelo Amazon Go el  
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D
esde hace siete me-
ses, la Cátedra 
UNESCO de vivien-
da URV ha trabajado, 

por encargo de la Generalitat, en 
elaborar unos principios para un 
nuevo Derecho de arrendamien-
tos urbanos para Cataluña, que 
han sido discutidos con una co-
misión formada por quince ins-
tituciones. Por su parte, la re-
ciente Ley 4/2016 insta al Go-
bierno de Catalunya a redactar 
una normativa de arrendamien-
tos urbanos.  

Hay muchas evidencias de una 
necesidad de una nueva norma-
tiva de alquileres: que un 46% lo 
son en negro, que tenemos la ta-
sa de alquiler más baja de toda Eu-
ropa Occidental, que únicamen-
te el 20% los actuales inquilinos 
están contentos siéndolo, que las 
viviendas en alquiler tienen de 
media menos calidad que las vi-
viendas en propiedad y que des-
de 2012 no solo es más caro al-
quilar que comprar sino que ha-
ce ya años que hay más inquilinos 
desahuciados que propietarios 
hipotecados. 

Ante esta situación, nuestra 
propuesta se ha basado en los 
modelos de alquiler que rigen 
en los países europeos con alta 
tasa de alquiler, como son Suiza 

(65%), Alemania (55%) y Aus-
tria (35%) donde han consegui-
do que la clase media e, incluso, 
media-alta, consideren el alqui-
ler como una alternativa atrac-
tiva a la propiedad. La diversi-
ficación de las tenencias de ac-
ceso a la vivienda es importante 
para evitar la generación de una 
nueva burbuja inmobiliaria y pa-
ra mitigar sus efectos, tal y como 
advierte, por ejemplo Naciones 
Unidas. 

En este sentido, y tras cinco 
años de trabajo comparando más 
de 30 modelos de alquiler euro-
peos, hemos propuesto que es 
importante que las partes pue-
dan pactar, si así lo desean, la ce-
lebración de un contrato de arren-
damiento indefinido, que la ven-
ta de la vivienda no debe implicar 
necesariamente la extinción del 
alquiler y que exista un sistema 
de referenciación de la renta 
ajustado al mercado. No es posi-

ble que una familia pueda plan-
tearse ir de alquiler si no tiene una 
estabilidad en la tenencia de la 
vivienda y una previsibilidad en 
los pagos de la renta. Además de 
asegurar la estabilidad y la ase-
quibilidad para los inquilinos, 

estos deberían poder subarren-
dar parte de la vivienda para así 
poder pagar la renta al arrenda-
dor. A cambio de arrendamien-
tos más largos y más asequibles, 
los arrendatarios deberían tener 
una mayor corresponsabilidad 
con la vivienda, los arrendado-
res más posibilidades para reha-
bilitar el inmueble, al tiempo que 
deberían garantizarse medidas 
efectivas contra los arrendata-
rios incumplidores. En todo ello 
tendrá un interesante papel el 
Registro de alquileres de Cata-

luña que hemos diseñado. De lle-
gar a convertirse en Ley, el mo-
delo propuesto de arrendamien-
tos urbanos se suma en Catalu-
ña a una clara innovación en las 
formas de acceso a la vivienda, 
que ya se inició con la aproba-
ción por Ley 19/2015 con las te-
nencias intermedias (propiedad 
compartida y propiedad tempo-
ral), de las que ya se han firma-
do los primeros contratos. Con 
todo ello se busca que las partes 
puedan llegar a acuerdos más 

flexibles y sostenibles, evitando 
de este modo el sobreendeuda-
miento familiar sin perder por 
ello estabilidad. Un mercado de 
alquiler más eficaz y una pro-
piedad más democrática funcio-
nales contribuyen a que las au-
toridades públicas no recurran 
a incentivos negativos, más intru-
sivos y disruptores, al tiempo 
que menos eficientes, para in-
tervenir en el mercado de la vi-
vienda a través de sanciones, re-
cargos y expropiaciones. 
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