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| desarrollo de una formacién es-

pecifica aplicada al sector de la

distribucion comercial es uno de
los retos que tienen las Camaras de Co-
mercio. En efecto, a fin de dar respuesta
a las necesidades de incremento del ni-
vel de productividad y competitividad de
un sector sometido a una alta presioén de
empresas multinacionales, las Camaras
se han erigido en lideres formativos, tan-
to por nimero de alumnos como por cen-
tros de formacion en Espaia. Disponen
de una red de mas de 100 centros espe-
cializados, en los que se imparte forma-
cién adaptada a las necesidades de las
empresas. Una de las actividades funda-
mentales a la que dedican sus recursos
las Cdmaras es a la formacion.

En este sentido, tal y como se va a
analizar a lo largo de este articulo, las
Camaras han intensificado sus esfuer-
zos con el objetivo no sélo de mantener
su liderazgo, sino con el fin de optimizar
al maximo una oferta formativa que cu-
bra integramente las necesidades de las
empresas.

El sector comercial espafnol es un sec-

tor dinamico y la economia espanola tie-
ne un crecimiento estable y sostenido.
Ambos factores hacen que los préximos
anos sean importantes para la moderni-
zacién de nuestra distribucion, que lo-
grard adaptarse con profesionalidad y ri-
gor a un nuevo entorno competitivo que
sin duda favorecera a todos, comercian-
tes y consumidores.

El sector de la distribucién comercial
es quizas uno de los mas importantes de
nuestra economia, ya que representa
aproximadamente en torno al 14% del
producto interior bruto. Su facturacion
total se situé en 2001 préxima a los
128.000 millones de euros y con un gran
dinamismo a lo largo del dltimo afo. Es
un sector dindmico en creacion de em-
pleo y altamente competitivo; en definiti-
va, un sector en continua evolucién y
crecimiento.

COMERCIO Y EMPLEO

Efectivamente, el sector de la distribu-
cién es un sector muy importante para el
empleo; ocupa actualmente en torno a
mas de 2,5 millones de personas, alrede-

dor del 16% del total de ocupados. Des-
de finales de 1995, el dinamismo en
creacion de empleo se ha mantenido
constante en el sector: 460.000 nuevos
empleos y con una tasa de ocupacion
que ha crecido en mas de 6 puntos a lo
largo de los ultimos seis afos. Son cifras
sin duda importantes y que aproximan al
sector en el momento actual al pleno
empleo.

El comercio muestra tasas de salariza-
cién crecientes, por encima de las de
otras actividades econémicas, y ofrece
una gran potencialidad para la creacion
de empleo entre jévenes y mujeres.

Hoy tenemos 168.000 nuevos jove-
nes ocupados en el comercio y la tasa
de ocupacion se encuentra 13 puntos
por encima de la media de la economia
nacional (32,8% frente a 19,6%) con un
incremento de casi dos puntos desde
1995 (desde el 31,6% al 33,3%), seis
veces mayor al del conjunto de la eco-
nomia.

La distribucién se ha convertido tam-
bién en uno de los sectores mas dinami-
cos en la generacion de empleo femeni-
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no, con 311.500 nuevos empleos desde
1995, lo que situa la tasa de ocupacion
femenina en el comercio 8,4 puntos por
encima de la media nacional (45,5%
frente a 37,1% con un incremento de
mas de cuatro puntos desde 1995).

EL NUEVO ENTORNO COMPETITIVO
Como hemos apuntado, el sector de la
distribucion comercial estd demostran-
do ser un sector eficiente y capaz de
mantener elevadas tasas de creacion de
empleo, incrementos constantes en sus
volimenes de facturacion y afrontar re-
tos logisticos tan importantes como, en
su momento, la introduccién del euro.

Pero se enfrenta en el momento ac-
tual a un mercado cada vez mas comple-
jo. En general, se trata de un mercado
maduro, con clientes expertos y exigen-
tes, con margenes generalmente reduci-
dos. Se trata en definitiva de un mercado
fuertemente competitivo, con gran nu-
mero de oferentes, en el que aparecen
nuevos canales de distribucién y que se
va convirtiendo poco a poco en un mer-
cado global muy influido por el desarrollo
de las nuevas tecnologias.

La distribuciéon comercial no es equi-
valente en todos los lugares geograficos
del mundo. El clima y la estructura so-
cial tienen una importancia determinan-

te. Nuestras ciudades no se entenderian
sin una combinacién de residencias,
ofertas de ocio y comercios. Por tanto,
la modernizacion se debe realizar, ya se
esta realizando, teniendo en cuenta la
realidad de cada sociedad y en la nues-
tra es absolutamente necesario el man-
tenimiento de la vida de las ciudades en
las que juegan un papel de primer orden
los comercios autdctonos.

También es distinto en cuanto al com-
portamiento de los consumidores. Ha
surgido en los Ultimos anos una nueva
realidad econémica a la que se enfrenta
el comercio y que se caracteriza por:

—-La incorporacién progresiva de las
mujeres al trabajo y al mundo laboral,
con la consiguiente reduccién de los
tiempos disponibles para la compra.

—La progresiva y temprana incorpora-
cién de los jévenes al consumo, con
una exigencia de mejoras en la cali-
dad, diseno y precio en los productos
permanente.

—Los nuevos habitos de ocio de la so-
ciedad espanola.

—La incorporacién a las nuevas tecno-
logias de los consumidores, lo que in-
crementa la transparencia del merca-
do y la capacidad de comparar pro-
ductos, calidades y precios de una
manera rapida y poco costosa.

—La diversidad de ofertas y oferentes,
el concepto de servicio y las nuevas
exigencias logisticas y de transpor-
tes.

Todo ello ha modificado las caracteris-
ticas del mercado, sobre todo en cuanto
a exigencias de calidad y diseno, a la
preocupacion por la seguridad, a una ma-
yor demanda de informacién, a un cre-
ciente interés por el precio de los pro-
ductos que adquieren y un mayor interés
por la atencién personalizada.

LA FORMACION COMO ESTRATEGIA
DE ADAPTACION AL NUEVO
MERCADO

Ante un entorno cambiante y un merca-
do maduro, el sector de la distribucion
puede trabajar en distintas direcciones y
acometer diferentes estrategias: espe-
cializacion, apuesta por el servicio, nue-
vas alternativas de productos, dimensio-
namiento adecuado del tamano para me-
jorar la capacidad de competir e intro-
duccidn de las nuevas tecnologias para
la mejora de los procesos de compra y
gestion. Junto a todo esto, en todo el
proceso estratégico futuro hay que tener
en cuenta de una manera esencial la for-
macion, no sélo como un proceso de me-
jora de las capacidades de los indivi-
duos, sino esencialmente como una ne-
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cesidad insustituible para la mejora de la
competitividad de la empresa comercial.

Seglin la Ley Basica de las Camaras
Oficiales de Comercio, Industria y Nave-
gacion, que establece la obligacion de
reservas de recursos para llevar a cabo
las mismas, son funciones de las Cama-
ras:

-Difundir e impartir formacién no re-

glada referente a la empresa.

—Colaborar en los programas de forma-
cién permanente establecidos por
las empresas.

—Colaborar con las Administraciones
educativas competentes en la ges-
tion de la formacion practica en los
centros de trabajo.

A fin de desarrollar estas funciones de
la manera mas eficiente posible, las Ca-
maras concentran sus esfuerzos en dise-
nar programas de apoyo a la adaptacion
del comercio al nuevo entorno competiti-
vo. Programas de apoyo que deben dise-
narse y orientarse fundamentalmente a
la potenciacion de la innovacion tecnol6-
gica, la especializacion y el acceso a las
nuevas tecnologias, asi como a mejorar
la calidad de la prestacion del servicio y
la gestion empresarial y la busqueda de
nuevas oportunidades de negocio.

Con este soporte legal, las Camaras
cubren todo el abanico formativo, distin-
guiendo, especificamente, dos tipos de
ofertas:

—La dirigida a las empresas ya consti-

tuidas, con independencia de tamano
y tipologia comercial:

- Acciones de formacién empresarial
y continua.

- Acciones de reciclaje, adaptacion y
formacion a medida.

—La dirigida a los emprendedores y a
los demandantes de empleo, propor-
cionandoles la formacién adecuada
para lograr su capacitacion profesio-
nal.

- Apoyo a las practicas de formacion
en centros de trabajo.

- Apoyo a la formacién de desemplea-
dos.

Todas estas acciones tienen un objeti-

vo central: el desarrollo de la empresa.

Segun recoge el informe del Consejo
Superior de Camaras de Comercio de Es-
pana, “Informacién basica sobre la ac-
cion formativa de las Camaras de Co-
mercio”, emitido en octubre de 2003,
podemos llevar a cabo una reflexion de
las diferentes lineas de formaciéon que
estas corporaciones ofertan al sector de
la distribucion comercial:

1. Acciones de formacion empresarial y
continua, y de reciclaje y de forma-
cién a medida:

En los mas de 100 centros de las Ca-
maras de Comercio se ofrece formacion
continua para empresarios y profesiona-
les. Podemos destacar la implantacion
de una oferta disenada a medida de las
empresas, gracias a un diagnostico pro-
activo, consistente en detectar las nece-
sidades del negocio y a partir de ellas
determinar las necesidades formativas.

La oferta formativa actual, de mas de
5.000 cursos, se dirige a cualquier pro-
fesional 0 empresario que quiera mejorar
su capacitacion. Los cursos se disefian
en distintos niveles para que puedan
asistir tanto profesionales experimenta-
dos como personas sin experiencia pre-
via.

Cabe mencionar, ademas de la oferta
formativa como herramienta para la for-

macion empresarial y continua, la coope-
racion entre empresas del mismo sector
con el objetivo de compartir para compe-
tir mejor:

—Compartir experiencias (por medio
de las llamadas comunidades practi-
cas).

—Compartir practicas exitosas.

—Compartir el analisis de los proble-
mas (por medio de grupos de discu-
sion).

—Compartir visiones (con reuniones in-
formales de discusion).

2. Acciones de formacién para fomento
del empleo:

Dentro de la oferta formativa de las
Camaras cabe destacar la destinada a
desempleados, la formacién ocupacio-
nal. Estas acciones tienen como objeti-
vo facilitar la insercion laboral de los co-
lectivos afectados por el desempleo, co-
mo pueden ser jovenes y mujeres. Para
ello se ofertan cursos que potencien la
empleabilidad futura.

Atendiendo a las necesidades que una
empresa tiene al incorporar un profesio-
nal a su plantilla y a las posibles caren-
cias de ésta a la hora de cubrir las ex-
pectativas de la produccion, las Cama-
ras de Comercio, con el apoyo del Insti-
tuto Nacional de Empleo (INEM) y de los
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Servicios de Empleo de las distintas co-
munidades auténomas, llevan a cabo un
Plan Integral de formacién y empleo lla-
mado SIAP (Servicio de Integracion Acti-
va de la PYME).

En esta linea, el SIAP es una propues-
ta basada en el encuentro de dos lineas
de actuacion: formacién y empleo, ga-
rantizando la unién entre los requerimien-
tos de los desempleados y los de las em-
presas. Con este programa se consigue
que los desempleados se adecuen a los
perfiles empresariales, mediante un pro-
ceso de aprendizaje que va desde el diag-
néstico de los perfiles requeridos por las
empresas, pasando por la busqueda de
desempleados con capacidades para
desarrollar esa formacion, hasta el des-
arrollo de la propia formacién, las tutori-
as personalizadas y las practicas en las
empresas, finalizando con la insercion
del alumno ya formado (fin ultimo de la
formacion profesional ocupacional).

Ademas, las Camaras dedican una es-
pecial atencion a la creacion y consoli-
dacién de empresas dirigidas por muje-
res. Cuentan con el Programa de Apoyo
Empresarial a las Mujeres (PAEM) pro-
movido por el Instituto de la Mujer, el
Consejo Superior de Camaras de Comer-
cio y las Camaras de Comercio. Tiene
como objetivo sensibilizar a las mujeres
y @ su entorno hacia el autoempleo y la
actividad empresarial y pretende ser un
instrumento eficaz para la creacién y
consolidacién de empresas lideradas por
mujeres. EI PAEM ofrece informacion,
orientacién y asesoramiento a todas
aquellas emprendedoras que quieren
abrir negocios y a las empresarias que
buscan mejorar la competitividad de su
empresa. En él se combinan y comple-
mentan acciones de asesoramiento pre-
sencial y on-line. Ademas, las Céamaras
fomentan la cooperacién entre las em-
prendedoras y empresarias, para com-
partir las experiencias y soluciones que
otras empresarias han dado a problemas
comunes.

Adicionalmente, las Camaras partici-
pan en la Fundacién INCYDE (Instituto
de Creacion y Desarrollo Empresarial),

organizacion a través de la cual se han
creado numerosas empresas, gracias a
la formacidn y metodologia propia indivi-
dualizada y especializada que realizan a
cualquier emprendedor que quiera crear
empresa.

Otras acciones que se deben mencio-
nar son las Unidades de Promocién y
Desarrollo (UPD) y el Servicio Cameral
de Orientacion Profesional (SCOP).

A través de las Unidades de Promo-
cion y Desarrollo (UPD), las Camaras
contribuyen a recuperar y mantener ofi-
cios tradicionales. Acompanan en la pre-
paracion y evaluacion de los proyectos
de Escuelas Taller, Casas de Oficios y Ta-
lleres de Empleo. Posibilitan la forma-
cion en determinadas especialidades en
peligro de extincion, pero con una eleva-
da demanda empresarial. Asimismo co-
laboran en la insercién laboral de jove-
nes con niveles formativos bajos o con
problemas de integracién social.

Adicionalmente se ha creado el Servi-
cio Cameral de Orientacion Profesional

(SCOP), como herramienta para la inser-
cion sociolaboral por medio de la orien-
tacion. El Servicio Cameral de Orienta-
cion Profesional (SCOP) es un servicio
que ofrecen 53 Camaras de Comercio a
empresarios y demandantes de empleo
para colaborar en los procesos de selec-
cién de personal de las empresas que lo
soliciten, apoyar en el proceso de transi-
cion laboral y profesional a personas de-
mandantes de empleo y fomentar la ini-
ciativa hacia el autoempleo.

3. Apoyo a las practicas de formacion en
centros de trabajo (FCT):

El Consejo Superior de Camaras de Co-
mercio viene colaborando con el Minis-
terio de Educacion, Cultura y Deporte
(MECD) en materia de Formacién Profe-
sional desde 1993. En ese afo se firmé
un convenio marco, que se actualizé en
1999, que ha venido sirviendo de refe-
rencia en la colaboracién de las Cama-
ras con sus respectivas Administracio-
nes educativas.
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Las Camaras trabajan para recuperar
e incentivar la Formacién Profesional y
convertirse en instrumentos activos de
formacién en profesiones y oficios de-
mandados por las empresas. La labor de
coordinacién se concreta basicamente
en la elaboracién de material de apoyo,
intermediacion y formacion de tutores.
La participacion de las Camaras en la
gestion de la FCT tiene mucha importan-
cia y utilidad social debido a su proximi-
dad a las empresas, que les permite ser
conocedoras excepcionales de la nece-
sidad de profesionales que éstas tienen.

En estos momentos, las Camaras son
el principal agente de intermediacion en
la FCT y el primer productor de material
pedagdgico. Asimismo han aportado va-
liosas ideas a la recientemente aproba-
da Ley Organica 5/2002, de las Cualifi-
caciones y de la Formacién Profesional.
El articulo 6 de la citada ley organica
prevé la colaboracion de las Camaras de
Comercio para el desarrollo del Sistema
Nacional de Cualificaciones. De este mo-
do, las Camaras han aprovechado para
hacer propuestas de analisis y experi-
mentacion muy pegadas al terreno pro-
ductivo, sin por ello abandonar el rigor
metodoldgico.

EXPERIENCIA DE LAS CAMARAS DE
COMERCIO DE LA COMUNIDAD
VALENCIANA

Segun el informe sobre la formacion co-
mercial en la Comunidad Valenciana
elaborado por la Oficina PATECO del
Consejo de Camaras de Comercio de la
Comunidad Valenciana, las Camaras va-
lencianas tienen en la formacién una de
las labores fundamentales dirigidas a la
empresa. Conforme evolucionan los
servicios ofrecidos por estas corpora-
ciones hacia las empresas, también va
adaptandose la actividad docente con
el objeto de proporcionar una formacion
de calidad adaptada a las necesidades
del entorno empresarial, mediante la
utilizacion en muchos casos de medios
materiales y humanos innovadores para
asegurar la mejora competitiva de la
empresa.

La formacion en las Camaras esta ba-
sicamente especializada en la formacion
de empresarios, directivos, mandos in-
termedios y personal al servicio de las
empresas, ofreciendo un catalogo am-
plio de cursos y seminarios destinados a
hacer mas eficiente su gestion a través
de la mejora cualitativa de los recursos
humanos pertenecientes a las mismas.
Dicho catalogo de cursos ha crecido
paulatinamente a lo largo de los ultimos
afios en cuanto al nimero de materias
impartidas, nimero de cursos ofertados
y calidad y prestigio de los mismos.

Ya que el destinatario de tal tipo de
formacioén es el empresario o trabajador
de empresas de cualquier sector, nor-
malmente las Camaras optan por darle
un caracter transversal a la formacion,
dirigiendo esta a la PYMe en general. Es-
te tipo de cursos es el que forma parte
mayoritariamente del catalogo formati-
vo ofrecido por las Cdmaras con cursos
de pago.

La actividad formativa mas directa-
mente dirigida al sector comercial por
parte de las Camaras valencianas lo
constituye el Master en Gestion y Admi-
nistracion de la Empresa Comercial, fi-
nanciado por la Direccién General de Co-
mercio y Consumo de la Conselleria de
Industria, Comercio y Turismo. Dicho
Master, ya en su XVI edicién, se celebra
simultaneamente en las tres provincias
de la Comunidad Valenciana, en las au-

las de las Camaras de Alicante, Caste-
l16n y Valencia, cursando habitualmente
unos 20 alumnos dentro de cada uno de
ellos. Ademas, cuenta con un stage for-
mativo de 100 horas en el Instituto de
Administracién de Empresas de la Uni-
versidad de Paris (Panthedn-Sorbonne).
Debido a las metodologias didacticas
empleadas, se conforma como un curso
de postgrado eminentemente practico, y
cuenta con un claustro formado por pro-
fesionales de empresa y universitarios
especialistas en las materias que inte-
gran el Master. El alumno obtiene una
doble titulacion: Camara-Fondo Social
Europeo, e IAE de Paris (Universidad
Panthedn-Sorbonne).

En cuanto a la aplicacién de las nue-
vas tecnologias en la formacion, cabe
destacar la experiencia realizada por el
departamento de formacién de la Cama-
ra de Valencia desde la Escuela de Nego-
cios Luis Vives, al utilizar un novedoso
sistema de Ensenanza Asistida por Orde-
nador (EAO) para ofrecer unos cursos es-
pecificos para el comercio. Los cursos
trataban las materias de Gestion del co-
mercio minorista, Las nuevas tecnolo-
gias en el comercio, y Merchandising y
escaparatismo. Dicha iniciativa ha per-
mitido detectar la resistencia del empre-
sario del sector a utilizar las nuevas tec-
nologias como una herramienta mas de
formacion, dada la escasa respuesta
tras haber realizado un esfuerzo impor-
tante en la comunicacién del mismo (se
contacté con unas 14.000 empresas co-
merciales).

Las Camaras disponen asimismo de
cursos a medida, preparados especifica-
mente para colectivos que lo soliciten.
Ademés se suelen realizar a lo largo del
ano jornadas técnicas de muy corta du-
racion (1-2 dias).

En otra linea, las Camaras colaboran
con la Conselleria de Educacion, Cultura
y Deporte, en la formacién en centros de
trabajo de los alumnos que han cursado
la formacién profesional reglada.

En relacion con las tipologias de cur-
sos mas impartidos dirigidos a la peque-
fia y mediana empresa comercial, asi co-
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mo a los profesionales de la distribucion
comercial (ver cuadro n°® 1), las nuevas
tecnologias representaron en 2003 un
37,7% de las acciones formativas frente
al 20% que suponian en 1998, lo que de-

nota un incremento del interés del em-
presario en esta materia.

Dada la caracteristica de zona turisti-
ca de la Comunidad Valenciana, los
idiomas son otra de las materias que

TIPO DE CURSO NUMERO %

IDIOMAS (ALEMAN, FRANCES E INGLES COMERCIAL) 102 14,8

APLICACIONES INFORMATICAS DE APOYO A LA GESTION COMERCIAL 192 27,5

COMERCIO ELECTRONICO 61 8,8
INNOVACIONES TECNOLOGICAS EN EL SECTOR DE LA DISTRIBUCION 10 1,4

GERENTE DEL PEQUENO COMERCIO 9 1,3
GESTION CONTABLE DEL PEQUENO COMERCIO 52 75
GESTION DE COMPRAS Y ALMACENES 7 1,1
GESTION DE LA EMPRESA COMERCIAL 51 7.3
GESTION DE LA INFORMACION EN EL COMERCIO 33 4,7
GESTION DEL PUNTO DE VENTA 9 1,3
DIRECCION Y ADMINISTRACION DE LA EMPRESA COMERCIAL 18 2,6
LOGISTICA DE LA DISTRIBUCION 5 08

IMAGEN DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: ESCAPARATISMO 32 4,5
CALIDAD APLICADA AL COMERCIO, ATENCION AL CLIENTE 36 5,1
MERCHANDISING 13 1.9
INVESTIGACION DE MERCADOS 2 0,2
NUEVOS HABITOS DE CONSUMO 7 11
MARKETING 18 2,6
PUBLICIDAD Y PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA 12 1,7

MASTER EN GESTION Y ADMINISTRACION DE LA EMPRESA COMERCIAL 3 0,4
ORGANIZACION Y GESTION DE ASOCIACIONES DE COMERCIANTES 2 0,2
GERENCIA EN CENTROS COMERCIALES URBANOS 3 0,4

GESTION Y TECNICAS DE FRANQUICIA 1 0,1
COMERCIO DE OCIO EN ENTORNOS TURISTICOS Y RURALES 3 04
COMERCIO Y MEDIO AMBIENTE 5 08
JOVENES EMPRENDEDORES DE COMERCIO 10 1,4
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS 1 0,1

suponen un porcentaje importante
acercandose al 15% de las acciones
formativas.

CONCLUSIONES

En general, en la distribucion comercial
espanola se ha producido un incremento
del nivel de cualificacion de la mano de
obra ocupada, pudiéndose explicar esta
afirmacion, fundamentalmente, por dos
factores: se ha detectado el incremento
en la incorporacion al mercado laboral de
un perfil de empleado con un nivel forma-
tivo medio-alto; y las empresas comer-
ciales demandan un perfil de empleado
con una formacion especializada.

Dada la evolucién del sector de la dis-
tribucion comercial, acentuado en el
andlisis de las variables de creacion de
empleo y de evolucion de los habitos de
consumo, las Camaras Oficiales de Co-
mercio, Industria y Navegacion de Espa-
na se plantean continuamente la necesi-
dad de adaptar la oferta formativa a los
nuevos requerimientos del mercado, lo
que supone un esfuerzo constante al tra-
bajar con los principios de flexibilidad y
rapida respuesta de la demanda.

En esta linea, se observa que se pro-
ducen continuamente cambios organiza-
tivos y tecnolégicos que precisan que
las Camaras innoven simultdneamente
su oferta de formacion, investigando y
arriesgando en nuevos formatos, con el
fin de procurar a los trabajadores una
cualificacion apropiada en este campo.

Finalmente, es necesario plantear so-
luciones formativas a colectivos de es-
casa representacion empresarial, como
en el caso de mujeres y jovenes, con el
objeto de fomentar acciones dirigidas al
autoempleo, despertando en primer lu-
gar la inquietud por emprender y arbi-
trando acciones formativas concretas
para crear y gestionar empresas. H
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