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6.- ESTRUCTURA Y TENDENCIAS DEL COMERCIO MINORISTA

6.1.- El Empleo en el Comercio

La encuesta de poblacion activa que elabora el Instituto Nacional de Estadistica
cuantifica la pobfacic’m activa del sector comercial, al término de 1997, en 2.391.300
personas, cifra practicamente igual a la que afloraba en el tercer trimestre del afio
(2.391.400). Estas dos cifras son las mas altas de las registradas desde que entro en vigor
la actual Clasificacion Nacional de Actividades Economicas (CNAE 93), a excepcién de
la correspondiente al cuarto trimestre de 1996, en que el nimero de activos del comercio

llegd a superar ligeramente las 2.400.000 personas.
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Cuadro 6.1.-  Evolucion de la poblacion activa y de la poblacion ocupada en Esparia
y en el sector comercio. Tasas de ocupacion. (Miles de personas).

TOTAL NACIONAL TOTAL COMERCIO
Activos Ocupados Tasa de Activos | Ocupados Tasa de
Ocupacion Ocupacidn

1° 15.182,0 11.881,8 78,26 23143 2.027.5 87,61
Trim.

1993 2> 15.264,3 11.867.6 77,75 2.333,2 2.022.9 86,70
Trim.
3° 15.423,2 11.877,3 77,01 2.3576 2.038,2 86,45
Trim.
4° 15.405.8 11.723,5 76,10 2.381.8 2.054,7 86,27
Trim.
1° 15.428,1 11.6353 75,42 2.374,0 2.021,8 83,16
Trim. :

1994 | 2° ) 15.490,6 11.727,7 73,71 2.381,3 2.017,2 8471
Trim.
3° 15.485.8 11.787,5 76,12 2.386.6 2.028.1 84,98
Trim.
4° 15.468,5 11.770,0 76,09 2.367.2 2.023,9 85,50
Trim.
1° 15.507.7 11.860,1 76,48 2.3585 2.009,7 85,17
Trim.

1995 | 20 15.564,9 12.027.4 7727 2.334,2 1.983.4 84,97
Trim.
32 15.707,0 12.137,3 77,27 2.3642 2.022.7 85,56
Trim.
4° 15.722,0 12.142,7 77,23 2.382,5 2.053,3 86,18
Trim. .
1° 15.791,5 12.173,9 77,09 2.3384 2.023,7 86,54
Trim.

1996 | 2° 15.877,8 12.342.0 77,73 2.369.3 2.060,0 87,33
Trim.
3° 16.039,5 12.524,5 78.09 2.362,2 2.054,3 86,97
Trim.
4° 16.035 4 12.543.6 78,22 24093 2.1189 87,95
Trim.
2 16.018,8 12.576,4 78,51 2.3910 2.113,6 88,40
Trim.

1997 | 2¢ 16.071,4 12.706.4 79,06 2.389,5 2.115,9 88,55
Trim.
3° 16.186,6 12.860.8 79,45 2.3914 2.1259 88,90
Trim.
4° 16.207.3 129146 79.68 2.3913 2.139,6 89,47
Trim.

Fuente.- I N.E. Encuesta de

Interior.
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En la primera columna del cuadro se muestra la evolucion de la poblacion activa
total de Espafia, que durante 1997 ha seguido experimentando el crecimiento lento, pero
continuo, que viene siendo caracteristico.-Desde enero de 1993, en que comienza la serie,
hasta diciembre de 1997, la poblacion activa espafiola ha pasado de 15.182.000 a
16.207.300 personas, lo que significa un incremento del 6,75%. En 1997 concretamente

el incremento de la poblacion activa ha sido del 1,1%.

La evolucion de la poblacién activa del comercio ofrece mayores oscilaciones,
como también se aprecia en el propio cuadro, y presenta una importante caida hacia
1995, Esto hace que su crecimiento durante los cinco anos considerados (sélo un 3,3%)

haya sido aproximadamente la mitad que el de la poblacion activa total.

Sin embargo, si se comparan las cifras de poblacién activa del cuarto trimestre
de 1997 con las del primer trimestre de 1996, momento en que acaba el descenso del
volumen de la poblacion activa del comercio, el crecimiento de ambas magnitudes es

bastante similar: 2,6% para el total de activos y 2,3% para los activos del comercio.

Por lo que respecta a los ocupados del comercio, después de la importantisima
subida registrada en el cuarto trimestre de 1996 (el 3,2% en relacion con el mismo

trimestre del afio anterior), el incremento habido en 1997 ha sido solo del 1%.

Al término de 1997, la poblacién activa del comercio representa el 14,75% de la
poblacién activa total; y los ocupados del comercio suponen el 16,57% del total de
ocupados de Espafia, lo que da a entender que se mantiene la firmeza del sector, cuya
tasa de ocupacion ronda ya el 89,5%, frente a una tasa de ocupacion global que, con la

mejor« alcanzada en los Ultimo afios, no llega todavia al 80%.
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Cuadro 6.2.- Ocupados del Comercio por ramas de actividad y sexo. (Miles de

personas).
Comercio | Comercio | Rama 50 | Totalde | Hombres Mujeres
Mayorista | Minorista CNAE ocupados

iE 4682 1.271,6 287,7 2.027,5 1.210,3 817,1
Trim.

1993 | 2° 4547 1.268,9 2992 2.022,9 1.206,6 816,3
Trim.
3° 455,1 1.280,9 302,1 2.038,2 1.211,2 8270
Trim.
4° 479.5 1.283,8 291,3 2.054,7 1.212,8 8419
Trim.
1° 4644 1.277.7 279,6 2.021,8 1.192,7 8290
Trim.

1994 | 2° 4583 1.274,5 2844 2.0172 1.191,0 826,2
Trim.
3° 4374 1.301,7 289,1 2.028,1 1.197,9 830,2
Trim.
4° 464.9 1.286,8 272,1 2.023.9 1.191,3 832.6
Trim.
18 467,2 1.279,5 263,1 2.009,7 1.1943 8154
Trim.

1995 | 2° 4447 1.273,0 265,7 1.983.4 1.162,2 8212
Trim.
3° 4545 1.298.7 269,4 2.022,7 1.190,9 8318
Trim.
4° 491,6 1.2942 2617.5 2.053,3 1.200,0 8534
Trim.
1° ) 4937 1.264.9 265,1 2.023,7 1.183.5 840,2
Trim.

1996 | 2° 4882 1.300,6 280.2 2.069,0 1.206,7 862,3
Trim.
3° 463,0 1.319,6 271,6 2.054,3 1.198,2 856,1
Trm.
4° 510,5 1.323,9 284 .4 2.118,9 1.221,9 896,9
Trim., '
1? 5159 1.304,2 293.5 2.113,6 1.219,1 894,6
Trm.

1997 | 2° 5114 1.312,6 291,9 2.115,9 1.223,9 892,1
Trim. _
o 490,1 1.335,3 300,6 2.1259 1.230,5 8654
Trim.
4° 5249 1.307,2 3074 2.139,6 1.228.8 910,7
Trim.

Fuente.- Don. General de Comerio Interior.
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El comercio minorista es, con mucho, la rama mas importante del setor y es
también absolutamente mayoritario en cuanto genrador de empleo. Le sigue, a bastante

distancia, el comercio mayorista.

Y en ultimo lugar figura la rama 50 de la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas, que se refiere a la venta, mantenimiento y reparacion de vehiculos de motor,
motocicletas y ciclomotores y a la venta al por menor de combustibles para los mismos.
Como su propio enunciado indica, la mayor parte de las actividades de esta rama, aunque
segregadas a efectos estadisticos para formar una rama independiente, poseen una

naturaleza que encajaria muy bien en el concepto tradicional de comercio minorista.

El namero de ocupados en el comercio durante 1997 es el mas alto registrado en

toda la serie, superando en todos los casos los 2.100.000 de personas.
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Cuadro 6.3.- Ocupados del comercio por ramas de actividad y sexo. (Porcentajes de

ocupacion)
Comercio | Comercio | Rama 50 Total de | Hombres Mujeres
Mayorista | Minomnista CNAE Ocupado
s

1° 23,09 62,72 14,19 100 59,70 40,30
Trim.

1993 | 2° 22,48 62,73 14,79 100 59,65 40,35
Trim.
32 22,33 62,85 14,82 100 59,42 40,58
Trim. .
4° 23,34 62,48 14,18 100 59,03 40,97
Trnm.
1® 22,97 63,20 13,83 100 58,99 41,00
Trim. !

1994 | 2° 22,72 63,18 14,10 100 59,04 40,96
Trim.
3° 21.57 64,18 14,25 100 59.07 40,93
Trim.
4° 22.97 63,58 13,44 100 58,86 41,14
Trim.
1° 23.25 63,67 13,09 100 59.43 40,57
Trnm.

1995 | 2° 22.42 64,18 13,40 100 58,60 41,40
Trim.
3° 22.47 64,21 13,32 100 58,88 41,12
Trim.
4° 23,94 63,03 13,03 100 58.44 41,56
Trim.
1% 24,40 62,50 13,10 100 58,48 41,52
Trim.

1996 | 2° 23,60 62,86 13,54 100 58,32 41,68
Trim.
3° 22,54 64,24 | 13,22 100 58,33 41,67
Trim.
42 24,10 62,48 13,42 100 57,67 42,33
Trim.
1° 24,41 61,70 13,89 100 57.68 42,32
Trim.

1997 | 2° 24,17 62,03 13,80 100 57,84 42,16
Trim.
3 23,05 62,81 14,14 100 57,88 42,12
Trim.
4 24,53 61,10 14,37 100 57,43 42.57
Trim.

Fuente.- Don. General de Comerio Interior.
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En términos relativos, el comercio minorista absorbe, al finalizar 1997, el 61,10%
de todo el volumen de ocupacién del comercio, frente al 24,53% del comercio mayorista

y el 14,37% del comercio de vehiculos de motor y de combustible,

La evolucién del nimero de ocupados en el comercio, por sexos, denota un
crecimiento sostenido del trabajo femenino en el sector. Aunque en cifras absolutas sigue
habiendo mas hombres que mujeres, la proporcion de éstas ha aumentado hasta constituir

mas del 42% del total del sector a lo largo de todo el afio.

De acuerdo con los datos del Gltimo trimestre de 1997, las mujeres ocupadas en
el comercio representan la quinta parte del total de mujeres ocupadas de Espafia. Y en
el comercio minorista, con 727.200 mujeres ocupadas, la ocupacion femenina supera a
la de los varones y representa un 55,6% del total de personas ocupadas en esta rama de

actividad.
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Cuadro 6.4.- Asalariados y tasas de salarizacion en el comercio minorista

Ocupados Asalariados Tasa de
Comercio Comercio Salarizacién
Minorista Minorista
1° Trim. 1.271.6 601,9 47,34
2° Trim, 1.268.9 597.3 47,07
1993 | 30 Trim 1.280.9 615,8 48,07
4° Trim. 1.283.8 617.4 48.03
1° Trim. 12977 618.3 48.39
2° Trim. 1.274.5 633.0 49,67
1994 | 30 Trim, 1.301.7 654.7 50,30
4° Trim. 1.286.8 644.0 50,04
1° Trim. 1.279.5 638,1 49,87
2° Trim. 1.273.0 644.5 50,63
1995 | 3° Trim. 1.298.7 666.4 51,31
4° Trim. 1.294.2 656.2 50,71
1° Trim. 1.264.9 638.9 50,51
2° Trim. 1.300.6 672.6 5171
1996 | 30 Trim, 1.319.6 696.4 52,77
4° Trim. 1.323.9 698.8 52,78
1° Trim. 1.304.2 | 699,7 53,65
2° Trim. 1.312.6 702.3 53,50
1997 | 3° Trim, 1.3353 7394 5537
L 4° Trim. 1.307.2 7230 5531

Fuente.-Don. General de Comerio Interior.
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Otra de las peculiaridades del empleo en el comercio minorista se encuentra en
la gran cantidad de trabajadores no asalariados que prestan sus servicios en el mismo.
Podemos observar con claridad el creciente aumento de las tasas de salarizacion, lo que
pone correlativamente en evidencia el descenso del niimero de personas ocupadas en el

comercio que trabajan por su propia cuenta.

‘Entre el primer trimestre de 1993 y el tltimo de 1997 el nimero de trabajadores
no asalariados del comercio minorista ofrece una caida del empleo auténomo en unas
85.500 personas, lo que equivale al 12,8% del volumen de auténomos que habia a

comienzos de 1993.

La minorizacién del nimero de trabajadores no asalariados no supone, sin
embargo, una caida en el volumen de empleo que proporciona el sector, sino sélo un
trasvase entre el trabajo no asalariado y el asalariado. El aumento del nimero de
asalariados entre las fechas mencionadas es de mas de 121 .000, lo que supone un saldo

neto de 35.600 puestos de trabajo mas en esta rama.

Como ocurre en tantas otras variables socioeconémicas, el panorama del empleo

en el sector comercial varfa considerablemente de unas a otras comunidades autonomas.
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Cuadro 6.5.- Poblacion activa y poblacion ocupa

Comunidades Autonomas.

da en el sector comercio, por

ACTIVOS OCUPADOS TASA DE
OCUPACION
ANDALUCIA 400.457 344.417 86,01
ARAGON 75.662 67.804 89,61
PRINCIPADO DE 68.090 59.765 87,77
ASTURIAS
ISLAS BALEARES 54.645 50.902 93,15
CANARIAS 116.823 100.338 85,89 |
CANTABRIA 26.772 23.217 86,72
CASTILLA-LA MANCHA §71.055 81.336 93,22
CASTILLA Y LEON 131.462 117.889 89,68
CATALUNA 377.048 344.711 91,42
COM. VALENCIANA 306.537 278.486 90,85
EXTREMADURA 56.560 49.834 88,11
GALICIA 151.176 137.358 90,86
MADRID 283.759 250.931 88,43
REGION DE MURCIA 87.123 78.340 89,92
NAVARRA 25.569 23.942 93,64
PAIS VASCO 114.883 105.028 91,42
LA RIOJA 15.018 14.077 93,73 |
CEUTA Y MELILLA 12.452 11.200 89,95 ’
rTOTAL ESPANA 2.391.291 2.139.575 89,4ﬂ

Fuente.- Don. General de Comercio Interior.
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Establecida la tasa de ocupacion en un 89,47%, estan por debajo de esta tasa
Madrid, Extremadura, Asturias, Cantabria, Andalucia y Cananas. Las restantes
comunidades y la unidad estadistica integrada por las ciudades de Ceuta y Melilla estan

por encima de la media nacional.

Si se asigna a la media nacional de ocupacion el valor 100, la lista de las
comunidades auténomas por razon de sus tasas de ocupacion, en orden decreciente, es

la siguiente:

1-  LaRioja 104,76
2.- Navarra 104,66
3.- Castilla-La Mancha 104,19
4 - Islas Baleares 104,11
5= Cataluiia 102,18
6.- Pais Vasco 102,18
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6.1.1.- Trabajadores por cuenta ajena en el sector comercio

Cuadro 6.6.- Ocupados por situacion profesional. (Miles de personas).

Trabajadores por cuenta propia
Afio | Trim Empresario sin Asalariado | Otra
Total | Empleador | Asalariados o Miembro de | Ayuda s Sit.
Trabajador Cooperativa | Familia
Independiente g
1° 850,1 166,6 ' 5384 11,4 133,7 1.168,9 8,4
1993 2° 855,1 168,3 5292 134 1442 1.160.7 7,1
32 8297 1652 508,0 20,1 136,3 1.191,1 7,2
4° 8542 178,1 519.5 15,6 1410 1.194,8 5,7
I 840,6 1598 525,7 15,4 139.6 1.174,9 6,3
1994 2° 8217 166,8 503,3 19.6 132,2 1.188,4 7,0
3° 829,7 1652 508,0 20,1 136,3 1.191.1 7.2
4° 8320 162.9 . 507,2 18,9 143,0 1.184,5 7.4
1° 8273 158.6 5152 18,8 134,7 1.176,6 5.8
1995 2° 808,5 168,6 4985 18,0 123 4 1.168,2 6.7
3° 806,2 163,1 508,3 18,0 116,8 1.210,1 6,3
4° 820,1 167.8 509,7 18,8 123,8 1.2288 4,5
1° 805,3 167,1 499 8 18,1 1204 1.213.8 4,5
1996 | 2° | 8119 178,3 502,4 20,5 | 110,2 125331 &
3° 809,5 179,7 496,0 20,8 113,1 1.239.3 5,5
4° 8214 180,9 507,1 22,0 111,3 1.293,3 42
12 804,9 1870 494 4 16,3 1072 1.302,1 6,6
1997 27 8164 182,6 5159 16,3 101,6 1.296,6 2.9
3° 808,1 182,7 505.9 16,4 103,1 1.3154 24
4° 782,6 183,3 491,9 13,1 94,2 1.353,4 3,6

Fuente.- Don. General de Comercio Interior.
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Como ya se habia detectado en relacion con el aumento de asalariados, el numero
de trabajadores por cuenta propia sigue una linea de claro descenso. La cifra
correspondiente al ultimo trimestre de 1997 ofrece una caida inusualmente grande en
relacion con las restantes de la serie, sin que en este momento se pueda todavia
determinar si se trata de un fenomeno aislado u obedece a un aceleramiento de la

tendencia general.

En este sentido parece conveniente sefialar como el nimero de empleadores -
verdaderamente reducido en si- se incrementa notablemente a partir del segundo
trimestre de 1996; y como, paralelamente, van disminuyendo el numero de los
trabajadores independientes O empresarios que no cuentan con ningtn asalariado a su

cargo, y el de los colaboradores familiares.
Entre 1993 y 1997 el nimero de empresarios sin asalariados ha descendido en

unas 46.500 personas, pero esta categoria sigue siendo con mucho la mas importante de

todo el grupo de trabajadores por cuenta propia, con cerca de un 63% del total de €stos.
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6.2.- Censo de establecimientos comerciales minoristas.

El nimero de comercios minoristas en Espafia para el afio 1997 se ha estimado
en 598.44] establecimientos, lo que representa que en el conjunto del territorio nacional
existen 14,78 establecimientos minoristas por cada 1000 habitantes.

Cuadro 6.7.- Aproximacion al niimero de establecimientos y nimero de

establecimientos por cada 1.000 habitantes.

COMUNIDADES NUMERO DE PORCENTAJE RATIO DE o
AUTONOMAS ESTABLECIMIENTOS DOTACION
COMERCIAL

CATALUNA 109.104 182 17,50
ANDALUCIA 91.199 15,2 12.47
MADRID 87.875 14,7 16.97
C. VALENCIANA 63.787 10,7 15.82
CASTILLA Y LEON 35.205 59 13,61
GALICIA 35.101 5,9 12,42
PAIS VASCO 34316 5.7 16,11
CASTILLA LA MANCHA 23.362 3,9 13,49
CANARIAS 20.780 3.5 12,73
ARAGON 19.567 3,3 16,22
EXTREMADURA 16.802 2,8 15,26
BALEARES 14.784 2,5 18,77
MURCIA 14.647 2.4 13,19
ASTURIAS 11.359 1,9 10,17
NAVARRA 7.993 1,3 14,91
CANTABRIA 6.600 1,1 12,18
LA RIOJA 4.051 0,7 15,11
CEUTA Y MELILLA 1.909 0,3 13,83

TOTAL 598.441 100,0 14,78

Fuente.- Actualizacion de la estructura del comercio minorista en Espania. Don. Gral. Comercio

Interior. 1997
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Cuatro Comunidades Auténomas agrupan cerca del 60% del censo de
establecimientos. Estas comunidades son:

Cataluiia: 109.104 establecimientos.
Andalucia: 91.199 establecimientos.
Madrid: 87.875 establecimientos. _
Comunidad Valenciana: 63.787 establecimientos.

El 40% del censo restante se distribuye entre las otras trece Comunidades
Autdnomas, siendo las que menos establecimientos agrupan La Rioja y Ceuta-Melilla.

En lo que respecta al niimero de comercios por cada 1.000 habitantes, el estudio
por Comunidades Autonomas revela que los datos extremos los registran Baleares en la
franja superior y Asturias en la inferios. Con una cifra superior a los 16 comercios por
1.000 habitantes se encuentran cinco Comunidades Auténomas.

- Baleares: 18,77 comercios por 1.000 habitantes.
- Cataluiia: 17,50 comercios por 1.000 habitantes.
- Madrid: 16,97 comercios por 1.000 habitantes.
- Aragén: 16,22 comercios por 1.000 habitantes.

- Pais Vasco: 16,11 comercios por 1.000 habitantes.

La mayoria de Comunidades se sittian en el intervalo entre 13 y 16 comercios por
1.000 habitantes. Por su parte, las comunidades que quedan por debajo de ese registro
son las que a continuacion se detallan:

* Canarias: 12,73 comercios por 1.000 habitantes.
- Andalucia: 12,47 comercios por 1.000 habitantes.
- Galicia: 12,42 comercios por 1.000 habitantes.
- Cantabria: 12,18 comercios por 1.000 habitantes.
- Asturias: 10,17 comercios por 1.000 habitantes.

En cuanto a la evolucion en términos relativos de la estructura comercial en

Espafia entre los afios 1996 y 1997 para el conjunto del pais, la media se sitGa en torno
a un descenso del nimero de comercios del 1,6%.
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Hay nueve Comunidades Auténomas en las que la evolucién del numero de
comercios ha sido superior a la media. De éstas, en tan sélo tres dicha evolucién ha
supuesto un aumento en el nimero de comercios:

- Pais Vasco: + 2.4 %.
- Navarra: + 1,9 %.
- Madrid: + 1,6 %.

Las otras seis Comunidades Auténomas cuya evolucion, aiin siendo negativa, es
superior a la media son:

- La Rioja: - 0,7 %.
- Murcia: - 0,8 %.
- Aragon: - 0,8 %.
- Extremadura: - 0,9 %.
- Castilla La Mancha: - 1,0 %.
- C. Valenciana: - 1,1 %.

En el resto de Comunidades Auténomas, hasta un total de nueve, el namero de

establecimientos ha disminuido en mayor grado que en el conjunto de Espana:

- Catalufia: -1,9 %.
- Castilla y Ledn: =2,1 %.
- Andalucia: -2,8 %.
- Baleares: -2,8 %.
- Canarias: -3,1 %.
- Ceuta y Melilla: - 3,1 %.
- Asturias: - 5,8 %.
- Cantabria: - 6,6 %.
- Galicia: - 7,7 %.
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Cuadro 6.8.- Niimero de establecimientos por grupos de actividad

GRUPO DE ACTIVIDAD N. PORCENTAIJE
ESTABLECIMIENTOS
Alimentacion 215.002 35,9
Equipamiento personal 112.266 - 18,8
Drogueria / Perfumeria / Farmacia 37.674 6,3
Equipamiento Hogar 92.663 15,5
Vehiculos, accesorios, carburantes 23.609 ‘ 3,9
Otro comercio al por menor ’ 93.112 15,6
Comercio mixto por secciones 24.115 4.0
Grandes Supermercados 1000-2499 9% | 0 =
Hipermercados (2500-4999) 46y -
}ﬁpeﬁnercados (>5000) kel 0 -
Grandes Almacenes 6 0
Resto Comercio Mixto 22.790 -
TOTAL 598.441 100,0

Fuente.- Actualizacion de la estructura del comercio minorista en Espafia. Don. Gral. Comercio
Interior. 1997
La distribucién del colectivo de comercios minoristas por los diferentes grupos

de actividad queda del siguiente modo:

Entre cuatro sectores de actividad agrupan la gran mayoria (85,5%) del

censo de establecimientos. Estos sectores son:

Alimentacién, bebidas y tabaco: 215.002 establecimientos.
. Equipamiento personal: 112.266 establecimientos.
: Otro comercio al por menor: 93.112 establecimientos.

Equipamiento del hogar: 92.663 establecimientos.
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El 14,2% del censo restante se distribuye entre los otros tres grupos de

actividad:

Drogueria, perfumeria y farmacia: 32.674 establecimientos.
Comercio mixto por secciones: 24.115 establecimientos.

. Vehiculos, accesorios y carburantes: 23.609 establecimientos.

Podemos realizar la siguiente clasificacion de los distintos grupos de actividad en
funcion de la evolucion sufrida respecto a su estructura comercial:

En cinco de los siete grandes grupos de actividad la evolucion del niimero de
comercios ha sido superior a la media obtenida para el conjunto del pais que, como se
ha mencionado, es de -1,6%. De éstos, en tan solo dos dicha evolucion ha supuesto un

aumento en el nimero de comercios:

Otro comercio al por menor: +0,3 %.

Drogueria, perfumeria y farmacia:  + 0,1 %,

Los otros tres grupos de actividad en los que su evolucién, atin siendo negativa,

es superior a la media nacional son:
Equipamiento del hogar: - 0,1 %.
Equipamiento personal: - 0,7 %.

Vehiculos, accesorios y carburantes: - 1,3 %.

En los dos grupos restantes, el nimero de establecimientos ha disminuido en

mayor grado que en el conjunto de Espafia:

Alimentacion, bebidas y tabaco: - 3,3 %.

Comercio mixto por secciones: - 6,2 %.
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6.3.- Caracteristicas de los establecimientos comerciales minoristas

La estimacién llevada a cabo del niimero de establecimientos comerciales en
Espafia permite, mediante la utilizacion de los datos obtenidos por encuesta respecto a
las superficies medias, llegar a cifras aproximadas de la superficie comercial total
existente por Comunidades Autonomas y por grupos de actividad.

6.3.1.- Superficie media de la sala de ventas

El comercio minorista espafiol cuenta con una superficie media de venta de 91
metros cuadrados por establecimientos.

Cuadro 6.9.- Superficie media por Comunidades Auténomas (m’)

COMUNIDADES AUTONOMAS SUPERFICIE MEDIA
CANARIAS 123
NAVARRA 113
BALEARES 108
ANDALUCIA 102
EXTREMADURA 102
C. VALENCIANA 100
GALICIA 96
CASTILLA Y LEON 93
CANTABRIA 92
ASTURIAS 90
MURCIA 90
CASTILLA LA MANCHA 86
CATALUNA 86
ARAGON 83
LA RIOJA 32
CEUTA Y MELILLA 79
PAIS VASCO 76
MADRID 73

TOTAL 91

Fuente.- Actualizacién_de la estructura del Comercio Minorista. Don. Gral. de
Comercio Interior. 1997

Por lo que respecta a la distribucion de resultados por Comunidades Autonomas,
oscilan entre los 73 y los 123 metros cuadrados de media.
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Asi, las Comunidades Autonomas con una mayor superficie media por

establecimiento son:

- Canarias: 123 m?
- Navarra: 113 m?
- Baleares: 108 m*
- Andalucia: 102 m?
- Extremadura: 102 m?

Mientras que las Comunidades Auténomas con menor superficie media por

establecimiento son:

- Madrid: 73 m?
- Pais Vasco: 76 m>
- Ceuta y Melilla: - 79 m2

La evolucion que ha sufrido el conjunto del territorio espafiol respecto al afio

1996 ha sido minima, cifraindose en tan solo 1 metro cuadrado mas por establecimiento.
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Cuadro 6.10.- Superficies medias de venta, por grupos de actividad (n’)

GRUPOS DE ACTIVIDAD SUPERFICIE MEDIA
Alimentacion 32
Equipamiento personal 64
Drogueria / Perfumeria / Farmacia 47
Equipamiento Hogar 134
Vehiculos, accesorios, carburantes 244
Otro comercio al por menor 77
Comercio mixto por secciones 592

Grandes Supermercados 1000-2499 1.421

Hipermercados (2500-4999) 3.284

Grandes Hipermercados (>5000) 9.337

Grandes Almacenes 16.174

Resto Comercio Mixto 435

TOTAL 91

Fuente.- Actualizacion de la estructura del comercio minorista. Don. Gral. Comercio Interior. 1997

Por lo que respecta a la distribucion de resultados por grupos de actividad, las
variaciones oscilan entre los 32 y los 16.174 metros cuadrados de media, segun el grupo

de actividad de que se trate.

Asi, los grupos de actividad con una mayor superficie media por

establecimientos son los correspondientes al comercio mixto por secciones:

- Grandes almacenes: 16.174 m?
- Hipermercados de mais de 5.000 m?: 9.337 m*
- Hipermercados entre 2.500 y 4.999 m?: 3.284 m’

- Grandes supermercados: 1.421 m?
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Mientras que los grupos de actividad con menos superficie media por

establecimiento son:

- Alimentacién, bebidas y tabaco: 2 m’
- Drogueria, perfumeria y farmacia: 47 m’

- Equipamiento Personal: 64 m’
6.3.2.- Estimacion del volumen de facturacion del Comercio Minorista

Las estimaciones realizadas a partir de la aproximacion al numero de
establecimientos comerciales minoristas en nuestro pais y de las ventas medias por local
obtenidas por encuesta, nos indican que la facturacion de este sector de actividad en

Espafia se situa ligeramente por debajo de los 16 billones de pesetas.

Respecto a la evolucion de la facturacion del comercio minorista en Espana
durante el Gltimo afio, puede observarse que ha sufrido un descenso aproximado de unos
130.000 millones de pesetas, lo que representa un descenso en términos relativos de
- 0,9 %. Esta disminucion viene explicada por el menor namero de establecimientos
existentes ya que las ventas medias por establecimiento se han mantenido practicamente

constantes.

La composicion interna de esta cifra de facturacion total en funcion de los

diversos grupos de actividad queda del siguiente mod

o:
- Alimentacion, bebidas y tabaco: 2.881.027 millones de ptas.
- Equipamiento personal: 1.403.325 millones de ptas.
- Drogueria, perfumeria, farmacia: 689.434 millones de ptas.
- Equipamiento del hogar: 2.084.918 millones de ptas.
- Vehiculos, accesorios y carburantes: 3.147.080 millones de ptas.
- Otro comercio al por menor: 1.126.655 millones de ptas.
- Comercio mixto por secciones: 4.7265.944 millones de ptas.
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Cuadro 6.11.- Facturacién del Comercio Minorista en Espaiia. 1997

(Millones de Ptas. y %)

FACTURACION
GRUPOS DE ACTIVIDAD
Total (mill. Ptas.) Evolucién (%)
Alimentacion 2.881.027 -71.5
Equipamiento personal 1.403.325 -6,7
Drogueria / Perfumeria / Farmacia 689.434 -84
Equipamiento hogar 2.084.918 5,0
Vehiculos, accesorios, carburantes 3.147.080 3.2
Otro comercio al por menor 1.126.655 -0,6
Comercio mixto por secciones 4.265.944 1,7
TOTAL 15.598.383 -0.9 |

Fuente.- Actualizacion de la estructura del Comercio Minorista. Don. Gral. de Comercio Interior. 1 997

Respecto a la evolucion sufrida durante el Gltimo afio, el analisis por grupos de

actividad muestra una diferenciacion en dos bloques.

Los grupos de actividad cuya facturacion ha sufrido un aumento en el Gltimo afo

han sido:

- Equipamiento de hogar: +5,0%
- Vehiculos, accesorios y carburantes: + 3,2%
- Comercio mixto por secciones: +1,7%

Los cuatro grupos de actividad restantes han experimentado un descenso de su

facturacion en el ultimo afio:

- Otras ocasionales: -0,6%
- Equipamiento personal: -6,7%
- Alimentacion: -7,5%
- Drogueria, perfumeria y farmacia: - 8,4 %.
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La evolucion en la facturacion viene explicada basicamente por la evolucion de

la superficie total de sala de venta.

El volumen medio de facturacion por establecimiento del comercio minorista en

Espafia esta ligeramente por encima de los 26 millones de pesetas.

Las ventas medias por establecimientos para 1997 en cada grupo de actividad son

las que a continuacion se detallan:

- Alimentacion, bebidas y tabaco: 13,4 millones de ptas.
- Equipamiento persohal: 12,5 millones de ptas.
- Drogueria, perfumeria, farmacia: 18,3 millones de ptas.
- Equipamiento del hogar: 22.5 millones de ptas.
- Vehiculos, accesorios y carburante: 133,3 millones de ptas.
- Otro comercio al por menor: 12,1 millones de ptas.
- Comercio mixto por secciones: 176,9 millones de ptas.

Respecto a la evolucion de las ventas medias en el ultimo afio, los cuatro grupos
de actividad donde se ha producido un aumento €n las ventas medias por establecimiento

son las siguientes:

- Equipamiento del hogar: +7,1 %
- Vehiculos, accesorios y carburantes: +5,0%
- Comercio mixto por secciones: +1,1%
- Otro comercio al por menor: +0,8 %

En los tres grupos restantes la evolucion experimentada ha sido negativa:

- Equipamiento personal: -38%
- Alimentacion: -43 %
- Drogueria, perfumeria y farmacia: - 8,5 %

La evolucion de las ventas medias por establecimiento viene explicada también

por la variacion de la superficie media.
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6.3.3.- Actividad del comercio minorista

En el presente apartado se analizan una serie de variables relacionadas con la
actividad de los negocios minoristas en Espafia, tales como los periodos y horarios de

apertura y la antigiiedad del negocio.

Ello permite establecer un primer contacto con el entorno en que se desarrolla la

actividad comercial en nuestro pais.
a) Antigiiedad del comercio ,

La antigiiedad media de los comercios a nivel nacional se sitia en quince afios,
siendo destacable que el 3,8 % de los comercios tiene una antigiiedad menor al afio o, lo
que es igual, que se ha dado de alta de actividad en el presente afio. Respecto a los datos

obtenidos para el afio 1996, no se observan diferencias significativas.

El afio de apertura de los negocios no supone grandes variaciones en funcion de
la actividad que desarrollan. Asi se observa que son los negocios dedicados a la venta de
productos de drogueria y perfumeria los mas antigubs (18 afios de antigiiedad media),
mientras que los comercios englobados dentro del comercio mixto por secciones son los

de apertura media mas reciente.
b) Periodo de apertura y horario comercial

El horario comercial es uno de los aspectos que determinan la actividad del
comercio minorista. En este sentido cabe sefialar el predominio del horario completo, de

mafiana y tarde, frente a la apertura de media jornada.
En cuanto a la realizacién de jornada partida o continua, los comerciantes se

decantan por la jornada partida, cerrando los establecimientos en las horas centrales del
dia.
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Respecto a la evolucion que ha sufrido el comercio minorista en este aspecto,
cabe destacar que los comerciantes mantienen la misma tendencia que en 1996, de

apertura mediante el sistema de jornada partida.

Realizando el analisis por grupos de actividad, solo en dos grupos, el de venta de
vehiculos, accesorios y carburantes y el de comercio mixto por secciones, se mantienen
en mayor proporcion abiertos los establecimientos durante todo el dia en jornada

continua.

En lo que hace referencia al horario comercial de los establecimientos, los

horarios de apertura y de cierre mis comunes durante la semana son:

- horario matinal: desde las 9 hasta las 13:45 horas

- horario vespertino: desde las 16:45 hasta las 20:30 horas.

Respecto al sabado, pricticamente la totalidad de los establecimientos abren
durante la mafiana, con un horario aproximado desde las 9:15 hasta las 13:45 horas.
Por las tardes, el porcentaje de establecimientos que abre desciende
considerablemente, situindose en torno al 36%. El horario de apertura es

aproximadamente entre las 16:45 y las 20:45 horas.

Por su parte, el domingo es muy bajo el porcentaje de establecimientos que
abre (7,5% por las mananas y 3,6% por las tardes). En ello influye indudablemente
el hecho de que cada Comunidad Auténoma determina los domingos o dias festivos en
que, con un minimo de ocho dias al afio, los comercios podran permanecer abiertos al
plblico, como se detalla en otro capitulo del presente Informe. El horario aproximado
de apertura y cierre es desde las 8:45 hasta las 14:00 horas por las mafianas y desde

16:00 hasta las 20:30 en horario vespertino.
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c¢) Comercio aislado y agrupado

Hasta hace no mucho tiempo, los mercados tradicionales localizados en el centro
histérico de las ciudades eran la unica forma de agrupacion comercial. Los movimientos
en el sector de la distribucién han generado una serie de complejos cambios que han

modificado la estructura comercial.

Para el conjunto del comercio minorista en Espafia, la gran mayoria de los
comercios (88,7%) son aislados, existiendo un 11,3% que se agrupa en mercados,
centros comerciales o galerias comerciaies. Concretamente, el 4,7% lo hace en mercados,
el 4% en centros comerciales y el 2,6% en galerias comerciales. Comparando estos datos

con los del afio 1996, no se aprecian diferencias significativas.

Realizando el analisis en base al grupo de actividad, vemos como la agrupacion
en mercados o en galerias logicamente se registra en el grupo alimentario, mientras que
en centros comerciales la mayor agrupacion corresponde al comercio especializado en

otros articulos de consumo ocasional.
d) Régimen de tenencia del local

La mitad de los comercios existentes en Espafia estan constituidos bajo un
régimen de tenencia en propiedad. Esto supone una cierta estabilidad, al tratarse de

negocios ubicados en locales propios.

Por otra parte, los establecimientos ubicados en locales alquilados representan
casi la otra mitad del total, mientras que el resto de posibles modalidades de tenencia del

local son practicamente irrelevantes.

Respecto a la comparacion con los datos del afio 1996, tan solo el 3,2% de los

locales minoristas han cambiado su régimen de tenencia durante el Gltimo afio.
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En cuanto a los diversos grupos de actividad, cabe resaltar las diferenias
existentes. Asi los comercios de drogueria, perfumeria y farmacia y los de vehiculos,
accesorios y carburantes se caracterizan por tener un mayor porcentajes de negocios en
locales propios, mientras que el grupo de otro comercio al por menor y el de

equipamiento personal poseen mayores porcentajes de locales alquilados.

e) Titularidad del negocio

La mayor parte de los comercios detallistas espafioles son de titularidad fisica,
solo un cuarto de ellos son de titularidad juridica. Es muy pequefio el porcentaje de

negocios que han cambiado la titularidad desde el afio 1996 (2,3%).

Por grupos de actividad, son los comercios de alimentacion, bebidas y tabaco los
que en mayor porcentaje estan constituidos bajo titularidad fisica, mientras que los
gurpos de comercio mixto por secciones y de equipamiento del hogar, son los que estan

en mayor medida constituidos bajo titularidad juridica.

Las formas societarias mas comunes entre los comercios espafioles al por menor
son las sociedades limitadas y las sociedades anénimas. Del resto de modalidades

Unicamente sobresale el porcentaje de empresas constituidas como comunidad de bienes.
f) Integracion de la gestion
El 18% de los comercios minoristas esta integrado en algin tipo de cadena,
franquicia, agrupacion de compra o cooperativa. Ello implica que la mayoria de los

negocios comerciales en nuestro pais no aprovechan las ventajas que proporciona este

tipo de integracionismo, dificiles de conseguir a titulo individual.
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Respecto al afio 1996, en que el porcentaje de comercios minoristas integrados
en alguna organizacion era del 14,7%, se ha producido un aumento, situandose
actualmente en el 18%. Entre los comercios que en el afio 1996 no pertenecian a ninguna
de estas modalidades de integracion, un 3,3% se ha integrado en alguna de las antes

mencionadas.

Respecto al nivel de integracion de los comercios en funcion del grupo de
actividad al que pertenecen, se observa que es muy elevado el porcentaje de los
comercios del grupo comercio mixto por secciones que esta integrado en alguna de las

organizaciones antes mencionadas.

Entre los comercios minoristas que pertenecen a alguna organizacion, la principal
forma de integracién comercial es la cadena sucursalista, seguida de las cooperativas de

detallistas y de las franquicias.
g) Margen comercial bruto aplicado por el comercio minorista

El margen medio aplicado en el comercio minorista en Espafia se sitia en torno
al 31%. En este sentido, més de la mitad de los comerciantes afirma aplicar margenes
superiores al 20%, siendo muy escasos los negocios que aplican margenes inferiores al

10%.

Respecto a los distintos grupos de actividad, los margenes aplicados varian seglin
el tipo de comercio. Asi, los mérgenes oscilan entre el 52% en los establecimientos de
equipamiento personal y el 17% en los establecimientos englobados dentro del grupo

COmerclo mixto por secciones.
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6.3.4.- Caracteristicas del propietario del establecimiento

La edad media del comerciante en Espafia es de 46 afios. Analizando la edad de
los propietarios de los establecimientos segun la fecha de inicio de la actividad, se
observa que los propietarios de establecimientos de apertura en el altimo afio son

bastante més jovenes que los propietarios de los comercios ya existentes.

Respecto al sexo de los propietarios de los comercios, cabe sefialar que son

mayoria los hombres, los cuales representan aproximadamente el 60% del total.

El nivel educativo de los comerciantes minoristas espafoles hoy en dia es bajo,
como se desmuestra por el hecho de que sélo un 12,6% de los mismos ha cursado
estudios universitarios. Ademas, existe un porcentaje considerable de propietarios

(11,6%) que no han llegado a realizar estudios de educacion primaria.

Practicamente la mitad de los comerciantes ha realizado estudios basicos (46,5%),
mientras que un 19,7% ha cursado estudios de bachillerato, y un 9,6% ha cursado
estudios de formacion profesional. El grado de formacién de los titulares de los negocios

en Espafia no ha sufrido variacién desde 1996 hasta la actualidad.

Los datos obtenidos en funcién de los grupos de actividad, demuestran que
siguen todos la misma tendencia en el predominio de los estudios basicos o de
bachillerato, salvo en el sector de drogueria, perfumeria y farmacia, donde la abundancia

de titulados universitarios viene determinada por las farmacias.
Por otra parte, se observa que el nivel educativo de los titulares de los negocios

abiertos en 1997 es mucho mayor que el de los titulares de los negocios existentes

anteriormente.
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La asistencia a cursos de formacién es basica no solo para el reciclaje de los
comerciantes y de sus empleados, sino también para la modernizacién y adaptacion del

comercio al nuevo entorno y a los cambios en los habitos de consumo de la poblacion.

Puede considerarse que la asistencia a cursos de formacion por parte de los
titulares y los empleados del sector es insuficiente, lo que dificulta las posibilidades de

desarrollo y evolucién.

El grado de asistencia a estos cursos de formacién ha sufrido un ligero aumento
con respecto al afio 1996, en el que acudieron a estos cursos un 9,6% de los

profesionales, frente a un 13,1% que lo han hecho en este afio 1997.

Del analisis por grupos de actividad se desprende que son los sectores de
vehiculos, accesorios y carburantes y el comercio mixto por secciones los que mas
partipantes aportan a los cursos de formacion. Aparte de éstos, sélo los comercios de
drogueria, perfumeria y farmacia superan claramente el porcentaje medio global de

asistentes a cursos de formacion.

En funcion de la fecha de alta del negocio, se observa que los propietarios de
nuevos negocios dados de alta en 1997 se muestran mas receptivos a la hora de realizar
cursos de formacion. Asi, de estos nuevos negocios han acudido el 31,3% de los

comerciantes, tasa que es sensiblemente superior a la media nacional.
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6.4.-  Andlisis de la situacidn actual del Comercio en Canarias y las nuevas

tendencias

El importante papel que ejerce la actividad comercial en el ambito economico,
poniendo a disposicion que los demandantes los bienes producidos por las diferentes
empresas/industrias, adquiere una especial relevancia en Canarias por la concurrencia de

una serie de factores especificos:

- La division del mercado regional en siete mercados insulares.

. La insuficiencia de la produccién interna para atender la demanda, unida
al hecho del distanciamiento geografico de Canarias respecto de los centros productores

de bienes objeto de comercio.

. La situacién estratégica de Canarias, que posibilita el establecimiento de

conexiones con el trafico comercial internacional.

. Su condicion de centro turistico internacional.

- Respecto al status econdmico, Canarias cuenta con un marco institucional
tradicionalmente diferenciado, caracterizado por un Régimen Econdémico y Fiscal

especifico y un modelo particular de integracion en la Union Europea.

Unido a este conjunto de factores, la configuracion del comercio interior canario

se ha caracterizado tradicionalmente por:
- Una elevada fragmentacion.

Implantacién reducida de las grandes empresas nacionales de la

distribucién.
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Canales de distribucién largos y solapados, en parte debido a Ia
fragmentacion del territorio.

- La importancia del transporte maritimo en la articulaciéon del comercio

interior.

- Peso importante de un sector importador, concentrado en un reducido
nimero de empresas relativamente grandes, en la articulacién de la posterior
distribucion en las islas.

- Una presencia elevada de productos procedentes de otros paises,
distribuidos, en gran medida, bajo un sistema de representacion exclusiva.

El estudio del comercio interior debe tener en cuenta los distintos agentes
nvolucrados en la comercializacion de los productos: el consumidor final, los minoristas,
los mayoristas, los exportadores/importadores y las empresas productoras.

En el caso canario, los importadores/mayoristas juegan un papel importante en
el abastecimiento del mercado, ya que un porcentajes muy significativo de los productos
comercializados procede del exterior.

El actual cambio estructural del sistema distributivo, que refuerza la presencia de
productos importados en el mercado canario, se centra principalmente en los minoristas,
teniendo las tendencias de concentracion e integracion en el sector minorista efectos
multiples para los proveedores (menor nimero de clientes con mayor poder de
negociacion) y consumidores (cambios en los habitos de compra).

La rapida y pronunciada implantacion de las grandes superficies en Canarias esta
teniendo efectos importantes en este sentido, rechazando !z tendencia hacia la integracion
vertical y horizontal a través de las centrales de compra, las cadenas de puntos de venta
y las asociaciones de establecimientos.

Ademas, los cambios en los habitos de compra del consumidor canario mantienen

una relacion bidireccional, siendo las modificaciones en los habitos y preferencias, al
mismo tiempo, efecto y causa de los cambios distributivos.
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Una descripcion detallada y profunda del comercio requiere un analisis mas
concreto sobre la problemaética de este sector en temas relacionados con la estructura
interna de las empresas que lo integran v las caracteristicas del entorno que condicionaran

su evolucion futura, aspectos que trataremos de sintetizar a continuacion.

Si bien las caracteristicas internas del sector comercial en Canarias se pueden
definir desde un punto de vista cuantitativo, analizando las principales magnitudes que
describen el sector, también es conveniente llevar a cabo un analisis de tipo cualitativo
al objeto de concretar con mayor exactitud aquellos aspectos que afectan a la

competitividad y a la evolucion del comercio.

a) Reducida dimension de las empresas que operan en el sector. Esta
caracteristica, que implica una importante limitacion de los recursos de gran parte de las
pymes gran canarias, debilita la capacidad competitiva del sector ante sistemas de

distribucion mas eficaces, basados en organizaciones que operan en multiples territorios.

b) Otro de los efectos de la reducida dimension empresarial es el escaso

desarrollo de actividades de Marketing.

c) Elevado nimero de empresas comerciales con una estructura familiar.
Esta caracteristica condiciona el proceso de desarrollo y continuidad de los comercios
existentes, una vez que las expectativas personales de los miembros de la familia ejercen

una influencia excesiva en las decisiones de orden empresarial.

d) Reticencia al asociacionismo y Ia cooperacion empresarial. La gran
dificultad que supone desarrollar entre un gran numero de pequefios y medianos
comerciantes una cultura empresarial abierta a las alianzas con los competidores y a la
cooperacion con las fuentes de suministro, limita la posibilidad de merjorar la posicion

competitiva de estas empresas en el mercado.

- B



e) Elevados costes logisticos que reducen la capacidad competitiva de los

comercios.

f) Escasa utilizacion de la tecnologia de la informacién. El desarrollo

tecnologico facilita la labor de los comerciantes al mejorar los sistemas de informacion.

g) Limitada formacién de los comerciantes en materias de gestion
empresarial y comercial. Se aprecia una clara deficiencia en el sector debido a la falta
de una cultura de innovacion y a la escasa actualizacién de los comerciantes en el manejo

de nuevas técnicas y sistemas de ventas dirigidos a optimizar los recursos.

f) Progresiva pérdida de rentabilidad de las empresas mayoristas. El
incremento de las grandes superficies asi como el proceso de concentracion de la
distribucion a nivel minorista, especialmente en el ramo de la alimentacién, estan

originando graves perjuicios al comercio mayorista.

j) Falta de imagen institucional global en las pymes que facilite las

transacciones con los consumidores.
6.4.1.- Anadlisis de las tendencias del entorno

Analizar las variables macroambientales que influyen en la actividad comercial es
una tarea compleja que requiere un estudio especifico que rebasa los objetivos de esta
ponencia. No obstante, en el analisis genérico que estamos realizando sobre el sector
comercial en Canarias es conveniente que hagamos una breve resefia de los
condicionantes del entorno que estan afectando a la distribucion comercial, entre los que

destacamos los siguientes:
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a) Econémico. La reduccion del precio del dinero puede ejercer influencias en la
distribucion en un doble sentido. Por una parte, beneficiara a la mayor parte de la pequefia
y mediana empresa comercial a través de la reduccién de los costes financieros, stocks y

los originados por las inversiones en activos fijos.

b) Social. El incremento del niimero de empresas que concurren en el mercado
y la aparicion de nuevos sistemas de distribucion ue han dinamizado la actividad comercial

han supuesto un reforzamiento del papel del consumidor.

c¢) Politico-legal. Desde esta perspectiva debemos resaltar el interés de la
Administracion Publica por tres aspectos basicos: 1) el control de la inflacion y del gasto
publico con el fin de converger con las directrices de Maastricht, que precisa de un
mercado minorista dindmico y competitivo; 2) el objeto de reducir el paro, que esta
llevando a varios paises europeos a replantearse la actividad comercial por su gran
potencial para generar puestos de trabajo y autoempleo; 3) el urbanismo comercial y la
planificacion territorial del equipamiento comercial, con el fin de garantizar el

abastecimiento de la poblacion en condiciones competitivas.

d) Tecnolégico. La tecnologia de la informacion esta definiendo un nuevo estilo
de gestion de empresas y de racionalizacion de sus recursos con el fin de incrementar la

satisfaccion del cliente a largo plazo y conseguir una tasa de rentabilidad estable.
€) Demogrifico. La evolucion de la poblacion en los proximos afios asi como la

expansion geografica de la misma influiran directamente en la actividad que se desarrolle

en el comercio de Canarias.
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6.4.2.- Nuevas tendencias comerciales

Las nuevas tendencias de la distribucién comercial se fundamentan en las ideas
que definen el nuevo concepto de marketing, y que sirven como base para determinar las

estrategias y tacticas comerciales de las empresas lideres en el mundo.

El marketing actual estd basado en la orientacion al mercado, para lo cual
requiere abordar quince lineas de actuacion que, con el fin de simplificar la presente
exposicion, se pueden agrupar en siete conceptos basicos, que pasamos a describir de

forma sucinta a continuacion.

a) Orientacion al consumidor. Consiste en la comprension de cada uno de los
diferentes publicos objetivos a los que se dirige la organizacion con el fin de generar

continuamente un mayor valor a su oferta.

b) Definir y potenciar las competencias distintivas. Las competencias
distintivas surgen de aquellas capacidades que posee una empresa que no son
generalizables al resto de sus competidores, y que permiten obtener productos y servicios
que satisfacen las necesidades del publico objetivo de forma superior al del resto de las

empresas del sector.

¢) Dirigir la empresa hacia la rentabulidad y no hacia el volumen de ventas.
Este concepto significa que la empresa debe centrarse en aquellos clientes que valoran
sus productos y servicios por su eficacia y calidad, suponiendo, por tanto, la potenciacion

de una competencia distintiva en relacion a las otras empresas del sector.
d) La creacién de valor a los consumidores. Crear y ofrecer valores superiores

a los clientes debe ser parte esencial de la cultura basica, valores compartidos y creencias

de la organizacién.
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¢) Comprometerse con la mejora continua y la innovacién. Reconocer que el
valor que le conceden los consumidores a los productos y servicios que adquieren es un
concepto cambiante es lo que condiciona a las empresas a comprometerse con la mejora

continua y con la innovacion.

f) Potenciar la cooperacién y las alianzas. Una de las cuestiones esenciales que
tienen que plantearse la empresa en la actualidad es el grado de relacion que mantendran
con los suministradores de bienes y servicios, miembros de los canales de distribucién,

competidores y clientes.

g) Destruir la burocracia. La mayor parte de las tareas y actividades que generan
la burocracia dentro de una empresa poco o nada tienen que ver con la satisfaccion del

cliente ni con la creacion de valeres superiores al consumidor.
6.4.3.- Lineas de actuacion empresarial

Las empresas que pretenden modernizarse contemplando los conceptos basicos
antes sefialados, precisan asimilar nuevos procedimientos de gestién o desarrollar su
actividad comercial a través de sistemas de distribucion alternativos que les permita

mejorar su posicidn competitiva en el mercado.

A continuacion pasamos a resefiar brevemente las caracteristicas de dichos

procedimientos.

- Calidad del servicio. Se basa en una orientacion estratégica dirigida a
involucrar a toda la organizacién con el objetivo de estructurar diferentes servicios y
elementos auxiliares, que se incorporan a la oferta de la empresa, para consolidar e

incrementar las relaciones con los clientes.
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- Mejora de los procesos de la empresa. Es una metodologia sistematica que
se ha desarrollado con el fin de ayudar a una organizacion a realizar avances
significativos en la direccion de sus procesos, eliminando burocracias, simplificando y

modernizando sus funciones y mejorando la calidad final de los productos y servicios.

- Sistemas de costes basados en las actividades. Surgen como consecuencia de
las deficiencias que plantean los sistemas de costes tradicionales y como evolucion de los
mismos, constituyéndose como eje central de su existencia el concepto de actividad. El
objetivo fundamental de estos sistemas es informar, en primer lugar, del calculo de los

costes de todas y cada una de las actividades que desarrolla la empresa y, en segundo

lugar, del coste de los productos y servicios que constituyen el objetivo del coste final.

- Trade Marketing. Este concepto se origina en el marco de la estrategia de
negociacion basada en la cooperacion entre las empresas fabricantes y distribuidoras con
el fin de lograr objetivos comunes de rentabilidad y de mejora del posicionamiento en el
mercado, teniendo siempre en cuenta la satisfaccion de las necesidades de los

consurmidores.

- Gestion por Categorias. Se trata de un proceso en el que participan los’
distribuidores y proveedores y que consiste en gestionar las diferentes categorias de
productos como unidades estratégicas de negocio, al objeto de mejorar los resultados de

la empresa generando un mayor valor afiadido a los consumidores.

- Respuesta eficiente del Consumidor. Consiste en un nuevo modelo de
relacion entre fabricante y distribuidores orientado a 6ptimizar el potencial de mercado,
actuando sobre las variables que afectan a la demanda del consumidor con el fin de

maximizar la calidad del servicio al minimo coste.
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Dentro de los sistemas de distribucion basados en la cooperacién entre empresas
hemos escogido tres, en funcion del interés que estan despertando en los Gltimos afios

entre los pequefios y medianos comerciantes.

- Centrales de compras. Son asociaciones de comerciantes de caracter
horizontal, con la finalidad principal de comprar en coman y obtener asi mejores

condiciones con los proveedores.

- Franquicias. Es un sistema de cooperaciéon contractual entre empresas
independientes, en virtud del cual la empresa franquiciadora concede a la otra empresa
-franquiciado- el derecho a explotar una marca y/o formula comercial, asi como la ayuda
técnica y servicios regulares necesarios para facilitar dicha explotacion, recibiendo a

cambio una contraprestacion.

- Asociaciones de comerciantes en los centros comerciales no planificados o
distritos comerciales. Se denominan centros comerciales no planificados a aquellas
concentraciones de establecimientos en un ambito geografico determinado, que en su

conjunto integran una oferta global capaz de atraer consumidores de diferentes lugares.
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6.5.- Plan Integral del Comercio de Canarias

Tras el andlisis de los problemas y potencialidades del sector comercial canario el
Parlamento quiere hacer patente que, el comercio ademas de tener un peso importante en
el conjunto de la economia, cumple con necesarias funciones sociales y es un elemento
decisivo en la planificacion del espacio fisico. Sin embargo, en la actualidad, el sector se
encuentra afectado por una serie de problemas que lo mantienen inmerso en un estado de
crisis, para el que es necesario buscar soluciones urgentes por su trascendencia dentro del

conjunto de la economia canaria y del empleo de la region.

Los propios representantes empresariales del sector comercial en Canarias han
solicitado la adopcion urgente de medidas que ayuden al comercio a salir de esta crisis y
se favorezca el desarrollo del mismo. Asi, se ha propuesto un Plan de Actuaciones
Urgentes a favor del Comercio Interior de Canarias con el que se pretende complementar
las medidas previstas en el Plan Integral de Comercio remitido por el Gobierno al
Parlamento, persiguiendo similares objetivos a medio y largo plazo pero llevando a cabo

importantes y urgentes actuaciones a corto plazo.

El objetivo genral del Plan es retornar y modernizar las estructuras comerciales
con la finalidad de orientar y encauzar el proceso de necesaria transformacién del sistema

comercial hacia la mejora de la competitividad y eficiencia del sector.

El Plan entiende el Parlamento, de acuerdo con lo sefialado en el dictamen del
Consejo Economico y Social, debe tener un sentido integral, recogiendo no sélo los
intereses de los comerciantes y consumidores sino fijando también el papel que deben
desempefiar todos los agentes tanto publicos como provados implicados “para” y “por”

el desarrollo del Plan.
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Parece interesante concretar las acciones incluidas en el Plan dentro de cinco

programas especificos coherentes:

a) Informacion- Orientacién

b) Formacién

c) Fomento y modernizacion del comercio
d) Cooperacion empresarial

e) Ordenacidn territorial y planificacion de la oferta comercial

Hay que destacar la importancia capital que los programas de informacién-
orientacion y de formacion tienen sobre el conjunto, puesto que su buena ejecucion

facilitara la consolidacion del resto de los programas propuestos.

Una buena informacion y orientacion dirigida hacia el sector empresarial,
complementada con una buena formacién de los empleados y directivos en comercio,
permitira un mayor aprovechamiento y receptividad del resto de los programas ya

resefiados.
a) Programa de Informacion-Orientacion

Es obvio que la eficacia de los diferentes programas est4 muy condicionada por
un buen conocimiento de la realidad del sector y para ello, en primer lugar, se hace
necesario complementar la deficiente informacion estadistica que, en la actualidad, existe

sobre el sector.

Por ello, el primer objetivo de este programa ha de ser obtener la informacion
necesaria que le permita al comerciante tomar las decisiones correctas tanto en la
reestructuracion como en la apertura, reduciendo el riesgo y aumentando las posibilidades
de éxito, no solo para el propio comerciante sino para el sector en general, al mismo

tiempo que sirva de orientacion a la Administracién Publica.
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La elaboracion de este censo deberia permitir conocer, entre otros aspectos

interesantes para valorar la oferta comercial los siguientes:

1. Nimero de establecimientos y su distribucién territorial.

2. Estructura del sector mayorista.

3. Estructura del sector minorista.

4. Niveles de saturacién comercial.

3. Niveles de formacion empresarial y laboral.

6. Determinacion de tipologias comerciales.

7. Identificacion de dreas y consolidacién estructural de las mismas.

8. Funcionamiento y capacidad de la oferta comercial global y sectorial.

Como complemento a este trabajo relativo a la oferta comercial, es conveniente
abordar un estudio de la demanda, esto es, sobre el consumidor canario del que se
obtengan estimaciones fiables sobre el gasto total de los consumidores, flujo del gasto por

zonas, preferencia en los horarios comerciales y cambios en los habitos de compra.

Fruto de ambos estudios se podran acometer por las Administraciones Publicas
actuaciones mas concretas y eficientes, ademas de permitir orientar mucho mejor a los

empresarios del sector.

Ademas del analisis sobre la oferta y la demanda seria de interés abordar en el
futuro dado el caracter coyuntural variable de las actividades comerciales, otros estudios

mas especificos tales como:

1. Impacto en el pequefio comercio de la apertura de Grandes Superficies.

Influencia de los horarios comerciales sobre la actividad comercial

9

(rentabilidad, empleo, etc...).
. Evolucion y tendencia de las cadenas de descuento. _

Estudios de caricter coyuntural de los distintos subsectores del comercio.

Analisis del comercio orientado al sector turistico.

S U AW

. Repercusiones del Euro en el Sector Comercial.
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Uno de los principales problemas a los que se enfrenta el sector comercial, al igual

que el industrial, es la excesiva burocracia a la hora de tomar cualquier iniciativa de

creacion, gestion de cualquier tramite, presentacion de subvenciones, etc... Por ello, una

de las acciones prioritarias para llevar a cabo una buena orientacién e informacion al

comerciante es ademas de simplificar los documentos que se exigen a las empresas a la

hora de solicitar subvenciones y ayudas es la creacion de una VENTANILLA UNICA que

facilite al empresario:

a)

b)

Todos los trimites burocriticos relacionados con la creacién y
consolidacion de empresas comerciales.

Que funcione como centro de divulgacién de las nuevas tecnologias en el
sector comercial.

Que oriente e informe a los comerciantes sobre Ia necesidad de reformar
Y adaptar sus estructuras comerciales a las actuales demandas del
mercado y su viabilidad.

Que tenga al dia a los empresarios sobre la normativa existente en
materia de regulacion de la actividad comercial.

Que informe sobre todo tipo de ayudas existentes en apoyo al sector
comercial y en particular las que sean susceptibles de financiar
iniciativas de modernizacién de las estructuras comerciales, con especial

énfasis sobre las procedentes de la Unién Europea.

1. Programa de Formacién

Entre las principales necesidades del sector comercial canario se encuentra la

correccion de las carencias de formacion existentes; formacién que no solo sera positiva

para el empresario y el empleado en comercio, sino que contribuira al éxito de los

objetivos planteados en el resto de los programas.
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La formacion, tanto del empresariado como de los empleados, es un objetivo
irrenunciable, ya que si no se cuenta con una base sélida formativa de los recursos
humanos sera imposible introducir cambios de mentalidad y de actuacién que permitan

asumir los grandes retos a los que se tiene que enfrentar el sector.

En este sentido la primera actuacién que habria que acometer es la realizacion de
un analisis de los distintos cursos y materias que se estan impartiendo, es decir conocer
la oferta formativa que actualmente se puede encontrar, evaluarla y detectar las carencias

de las que aun adolece.

Con base a esta informacion se podria llegar a planificar, de una forma mas
eficiente, la formacién, evitando duplicidades de esfuerzos y logrando una mejor
asignacion de los recursos, tanto humanos como econémicos, asignados al logro de tan

importante objetivo.

El instrumento ideal para acometer una formacién de calidad en materia comercial
puede ser la elaboracion de un PROGRAMA GENERAL DE FORMACION en el que

se dé una informacion actualizada y permanente.

En ese Programa se deberian de tener en cuenta, entre otros aspectos los

sigulentes:

a) Diferenciar entre la formacion dirigida a empresarios comerciales y la
dirigida a empleados en comercio.

b) Estar perfectamente coordinada, en los distintos subsectores de actividad
y dentro de éstos atendiendo a los distintos niveles profesionales.

¢) Creacion de un listado de las materias necesarias que deben ser

impartidas con caracter urgente,
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d) Elaboracién de material didactico de calidad.

e) Diferenciacion entre distintos tipos de formacién, asi:
- Formacion de formadores.
- Formacion especializada.
- Formacién profesional.

f) Organizacién de congresos, jornadas, mesas redondas, con el objetivo de
difusiéon de las nuevas tendencias e innovaciones tecnologicas en la
distribucion comercial.

g) Incorporar la formacion a distancia para facilitar y fomentar la
participacion de los empresarios y trabajadores del sector a los cursos
que se impartan sin que, en lo posible, el personal abandone su puesto de
trabajo facilitando al empresario el acceso a todos los medios necesarios

(ordenadores, CD-interactivos, etc..).
C) Programa de fomento y modernizacién del comercio
El objetivo de este programa es fomentar el proceso de cambio y modernizacion
que se esta demandando en el sector, asi como facilitarle en todo lo posible este proceso
de transformacién y adaptacion.
Cuando se habla de modernizacion es necesario diferenciar dos ambitos de

actuacion: el area exterior al establecimiento comercial y la interior en el propio

establecimiento.
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a) Modernizacion externa
Como actuaciones a incluir en este ambito se encuentran las siguientes:

1. Mejora de los cascos historicos: fachadas, ajardinados, limpieza, zonas
de aparcamiento, etc... En relacién con esta actuacion habri que
detectar posibles zonas de actuacion y elaborar proyectos concretos de
actuacion.

2. Desarrollar dreas comerciales singulares, con seiias de identidad propias
y politicas de promocién comunes.

3. Peatonalizacion de calles comerciales, en coordinaciéon con las
asociaciones empresariales de la zona.

4. Construccion o habilitacién permanente de aparcamientos en los accesos
a zonas comerciales tradicionales.

5. Renovacion del mobiliario urbano y de la iluminacién piublica.
Senalizacion en los accesos a las ciudades de las zonas comerciales
singulares.

7. Seializacion de paneles de los comercios adheridos de su pertenencia a
una Asociacion de Zona.

8. Adecuacion de los establecimientos comerciales al entorno
arquetectonico y urbanistico mediante la restauraciéon y remodelacion
externa de fachadas, escaparates, rotulos, sonorizacion y sefalizacién con
un tratamiento de imagen conjunto.

b) Modernizacion interna

Entre las acciones directas a emprender por los comerciantes, en el interior de sus

locales y que podrian ser objeto de medidas de fomento se sefialan las siguientes:

* Renovacion de escaparates, mostradores, etc.

* Remodelacion de interiores. ‘

* Adquisicion y renovacién de equipos informaticos, cajas registradoras,
terminales de punto de venta, software de control de inventario y de

control de compras y rotacion de los productos.
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El conjunto de medidas propuestas debera canalizarse facilitando el acceso a lineas
de crédito con tipos de interés subvencionado, que ayuden a solventar las verdaderas

necesidades del sector, tanto mayorista como minorista.

Estas medidad deben reforzarse dando énfasis especial a los elementos
diferenciados de este tipo de comercio: proximidad, trato personalizado, como sefia de
identidad del pueblo canario, etc.

Esta politica de fomento debe completarse con actuaciones encaminadas a la

promocion del mercado interior via ferias u otras actuaciones.
d) Programa de cooperacion empresarial

Para poder mejorar la competitividad del comercio canario es necesario aumentar
el grado de asociacionismo empresarial. Las acciones tendentes a solucionar este
problema deben orientarse a favorecer la competencia de los mercados de distribucion,
mediante el fomento de la creacién y desarrollo de organizaciones comerciales (cadenas
voluntarias de comerciantes, cooperativas minoristas, cadenas de franquicias, centrales
de compra, etc..) que supongan una alternativa de compra para los consumidores y de

venta para los productores.

Para alcanzar el citado objetivo deben tomarse un conjunto de medidas que tengan

como meta:

* Favorecer un cambio en la actitud del empresario canario pasando del
individualismo y la desconfianza que lo caracterizan a una actitud de colaboracion que le

permita afrontar los importantes cambios que esta sufriendo el sector.
* Favorecer el “comercio independiente organizado” con el objeto de

combinar la flexibilidad y el servicio de las tiendas pequenas con las ventajas de una

logistica eficaz tipica de estructuras mas grandes.
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* Favorecer mejoras en la productividad que permitan la disminucién de

costes de distribucion via:

- Mejora en los sistemas logisticos.

- Optimizacion de recursos, almacenes, rutas de distribucion, medios de
transporte.

- Incremento del nimero de establecimientos bajo una ensefianza comiin.

- Desarrollo de mejores formatos comerciales.

- Fomento de la especializacion.

- Profesionalizacion de los servicios prestados.

* Potenciar el asociacionismo en funcién del tipo de actividad, por proximidad
territorial, por servicios comunes, etc. y canalizando la informacion y las ayudas a través
de las Camaras de Comercio y las organizaciones empresariales que aglutinen la

representacion de las distintas actividades comerciales.
€) Programa de ordenacién territorial y planificacién de la oferta comercial

El sector comercial, de gran importancia en el producto interior bruto canario,
debe actuar a través de su localizacion espacial, como un elemento reequilibrador del

territorio.

Por ello el objetivo a conseguir con este programa es el de mejorar la distribucion
espacial de la oferta comercial teniendo en cuenta la dispersion comercial existente en las

areas rurales y el fenbmeno de concentracion comercial en las areas urbanas.

Una buena ordenacion territorial del comercio ayudard a configurar
adecuadamente y, de forma arménica, la dotacion de equipamientos comerciales
modernos y, al mismo tiempo a la conversacién de los centros urbanos, evitando la
“desertizacion” de las zonas tradicionales y la pérdida del patrimonio cultural que ello

conlleva.
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Asimismo este programa ha de permitir una majora en la distribucion espacial de
la oferta comercial (equilibrio zonas rurales-zonas urbanas), promocionando un nivel de
servicios minimos a todos los ciudadanos, cualquiera que sea su localizacion en el

archipiélago.

Dentro de las ciudades se hace preciso elaborar planes especiales de actuacion
dirigidoa a las zonas de la periferia urbana. En los barrios es necesario mantener el
desarrollo comercial, potenciando la creacion de pequefios centros comerciales que
actiien como polos de crecimiento comercial.

Obviamente la Administracion Publica debe propiciar un marco legislativo y de
actuacién claro y coherente que sirva de apoyo al inversor comercial, generando
economias externas positivas que animen el desarrollo del mismo, evitando problemas o

conflictos entre las diferentes administraciones con competencia en el sector.

Todos los PROGRAMAS citados han de ser complementados por un conjunto

de medidas como son:

- En el ambito laboral: favorecer un sistema de contratacion laboral en las
PYMES comerciales que permita ajustar las plantillas a las condiciones de productividad
y especializacion que requiere la evolucion del sector, unica garantia a medio y largo

plazo del mantenimiento del empleo.

- En el ambito econémico-fiscal:

* Facilitar el acceso de las empresas a la financiacion bancaria mediante
reduccién de los costes financieros y las medidas que contribuyan a paliar el problema

que supone la prestacion de garantias a las entidades financieras.

* Facilitar el acceso de las PYMES comerciales a las Sociedades de Garantia
Reciproca a través de un abaratamiento del costo de los avales y gastos de gestion y

estudios concedidos por estas sociedades.
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- De regulacién de la actividad comercial: horarios, tipos de ventas (especial
atencion a la venta ambulante), implantacion de Grandes Superficies, ventas a perdidas,

etc...

- De control de las formas ilegales, clandestinas y engafiosas de comercio asi

como la inseguridad ciudadana.

PRESUPUESTO NECESARIO PARA ACOMETER EL PLAN

La garantia de la eficacia de este Plan es un respaldo presupuestario adecuado. Si
no se le da una verdadera “inyeccion economica” que haga reaccionar al sector en un
corto plazo de tiempo, el efecto de los programas se ira diluyendo sin lograr los

resultados deseados y, por tanto, la capacidad de reaccion del sector.

Es necesario dar una inyeccion econdmica importante que ayude al comercio
canario a modernizarse y a Ser mas competitivo, sin perjuicio que con posterioridad se

puedan implantar acciones mas especificas.

En primer lugar habria que elaborar la relacion de las ayudas y subvenciones
(europeas, nacionales, autonomicas y locales) existentes a favor del sector comercial y de
los tramites precisos y los organismos que las conceden, que permita conocer la verdadera

situacion de la politica de fomento en el sector.

Atendiendo a la importancia de los PROGRAMAS planteados en este PLAN los

porcentajes de la dotacion presupuestaria que se proponen para el afio 1999 son:

« D5



PORCENTAIJES 1999

A) INFORMACION- ORIENTACION ... .................. 12 %
B) FORMACION . ... ... .. i 30 %
C) FOMENTO Y MODERNIZACION DEL COMERCIO ......... 25 %
D) COOPERACION EMPRESARIAL ... ... ... ... ............. 8 %
E) ORDENACION TERRITORIAL Y PLANIFICACION DE LA
OFERTACOMERCIAL:  :ccioc0iuimmnrnemmnnssmmsnnsemns 25%

La propuesta presupuestaria abarca a tres ejercicios con una importante dotaciéon
que fomente decisivamente la transformacion y modernizacion del sector. No se han
quendo detallar las cantidades por programas para los afios 2000 y 2001 puesto que, al
entender el Plan como un instrumento de trabajo dinamico, seran los resultados obtenidos
en cada una de las actuaciones propuestas para el afio 1999 las que definan los
porcentajes a dotar en los afios siguientes. El fin Gltimo que se pretende es el de asignar
eficientemente y eficazmente los recursos econdmicos de ios que se disponga cada afio,
no asignando cantidades estancas que no se correspondan con las necesidades en cada una
de las materias, ni con la capacidad de gestion de las mismas.

PRESUPUESTO DEL PLAN 1999-2001

(Millones de pesetas)
Afio 1999 | Afio 2000 | Aiio 2001 Total
1999-2001
A) Informacion-Orientacion 375
B) Formacion 875
C) Fomento y modernizacion del comercio 750
D) Cooperacion Empresarial : 250
E) Ordenacién territorial v planificacion
de la oferta comercial 750
3.000 3.000 3.000 9.000
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7. NECESIDADES DE EMPLEOQO Y FORMACION EN EL
COMERCIO AL POR MENOR DE LAS ISLAS CANARIAS.



Z, NECESIDADES DE EMPLEO Y FORMACION EN EL COMERCIO AL
POR MENOR DE LAS ISLAS CANARIAS.

7. 1. Ficha técnica

Con el fin de detectar las Necesidades de Formacion en el Comercio al por Menor de
Canarias, se ha llevado a cabo una Encuesta entre empresas dedicadas a este tipo de Comercio

y dedicadas a las actividades de:

Alimentacién/Bebidas.
Calzado.
Complementos de piel.
Electrodomésticos.
Textil.

Ferreteria.

Para la realizacion de la precitada Encuesta se ha utilizado la técnica de Telemarketing,

llevandose a cabo el trabajo de campo entre los dias 13 y 14 de julio de 1998.

Universo: Empresas dedicadas al comercio al por menor en el area de Canarias (Tenerife

y Gran Canaria). La encuesta est4 dirigida al encargado o propietario de dichas empresas.
Ambito: Comunidad Auténoma de Canarias.

Muestra: 180 encuestas, con un grado de error posible de +7.5% para un nivel de
confianza del 95.5% (dos sigma) y p/P=50/50.

Seleccidn: Aleatoria a partir de las bases de datos proporcionados por EOL
Entrevista: Telefonica asistida por MVOX.
Cuestionario: Estructurado de 17 preguntas.

Trabajo de campo: Realizado entre los dias 13 y 14 de julio.
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7.2.  Datos de clasificacion

A continuacién se reflejan los resultados de la encuesta, en lo que hace

referencia a los datos de clasificacion:

Cuadro 7.1.- Niimero de encuestas realizadas a los diferentes sectores de actividad.

SECTORES DE ACTIVIDAD NUMERO DE %
CUESTIONARIOS
Alimentacion/Bebidas 72 40,0
Calzado/Complementos de piel 16 8,9
Electrodomeésticos/Ferreteria 33 18,3
Textil 52 28,9
Otros 7 3,9
TOTAL 180 100,0

Fuente: Encuesta E.0.1 1998,

De las 180 encuestas realizadas el 40,0% corresponde a la actividad de
Alimentacion y Bebidas, mientras que la actividad Textil y/o Prendas de Vestir
presenta el 28,9% de las respuestas, siguiéndoles a continuacion por el numero de
respuestas la actividad de Electrodomésticos/Ferreteria y uso doméstico. El 8,9%
de los encuestados corresponden a la actividad econémica de Calzado y
Complementos de Piel, mientras que el 3,9% restante se distribuyen entre otra serie

de actividades.

Cuadro 7.2.- Niimero de encuestas por nitmero de empleados.

NUMERO DE EMPLEADOS NUMERO DE ENCUESTAS %
Menos de 35 134 74,4
De6alld 13 7.3
Mas de 10 25 13,9
No facilitan 8 4.4

TOTAL 180 100,0

Fuente: Encuesta E.O.1 1998.
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Atendiendo al nimero de empleados, la distribucion de la Encuesta nos refleja
la realidad del tejido empresarial del Comercio, no solo en las Islas Canarias, sino en
todo el territorio espafiol, ya que estamos hablando de un Sector de Actividad donde
el predominio de las pequefias empresas s casi absoluto. De ahi que el 74,4% de las

empresas encuestadas se encuentren en el tramo de “menos de 5 empleados”.

El resto de las encuestas (25,6%) se distribuyen de la siguiente forma:

Mas de 10 empleados .....cccuevnmrescannaecene 13,9%
De 6 a 10 empleados ..coveeeececnnasessesenes 7,3%
No facilitan el dato ......coceeeceeennenecienans 4,4%

Total ..... 25,6%

Cuadro 7.3.- Nimero de encuestas por la facturacion anual de cada Comercio.

En Millones de Ptas.

FACTURACION DE LAS NUMERO DE ENCUESTAS %
EMPRESAS :
Menos de 20 millones 78 433
De 21 a 100 millones 32 17,8
Mas de 100 millones 16 8.9
No facilitan 54 30,0

TOTAL 180 100,0

Fuente: Encuesta E.O.L 1996.

El 43,3% de las empresas encuestadas corresponde a Comercios cuya
facturacion anual es de “Menos de 20 millones”. Este dato nos viene a ratificar la idea
de que estamos ante un Sector en el que predominan las muy pequefas empresas, tal
y como lo reflejan los bajos niveles de facturacion.

En el tramo de facturacion de 21 a 100 millones de pesetas se encuentra el
17,8% de los encuestados, mientras que un 8,9% dice facturar “Mas de 100 miliones

de pesetas” al afio.

A esta pregunta un 30,0% de los encuestados no han querido facilitar el dato
de facturacion.
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Cuadro 7.4.- Numero de encuestas por la antigiiedad del establecimiento.

ANTIGUEDAD D E L | NUMERO DE ENCUESTAS %

ESTABLECIMIENTO

De 0 a 5 afios 38 21,1

De 6 a 15 afios 55 30,6

Mas de 15 afios 20 44 4

No facilitan 7 3,9
TOTAL 180 100,0

Fuente: Encuesta E.O.1 1998,

Nos encontramos ante un Sector, donde las empresas que lo configuran no son
unas recién llegadas a esta actividad, ya que el 44,4% de las personas encuestadas nos
hacen saber que llevan “Mais de 15 afios” de antigiiedad.

Otro 30,6% nos dicen que llevan en la actividad “De 6 a 15 aiios”, lo que
sumados ambos porcentajes nos resulta que el 75,0% de los encuestados llevan

realizando esta actividad comercial mas de 6 afios.

Tan solo el 21,1% nos informa de que la antigiiedad de su establecimiento

se sitia entre 0 y 5 anos.
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73 Resultados de la Encuesta sobre la situacion del Comercio al por Menor en

las Islas Canarias.

Cuadro 7.5.- Actividad econémica a la que se dedica el comercio, por niimero de

empleados.
Valores Absolutos
NUMERO DE EMPLEADOS
ACTIVIDAD ECONOMICA | penos De Mis No TOTAL
de5 6all de 10 facilitan
Alimentacion/Bebidas ,59 5 3 5 42
Calzado/Complementos Piel 12 0 3 1 16
Electrodomésticos/Ferreteria 20 5 7 1 33
Textil 38 3 10 1 52
Otros 5 0 2 0 7
TOTAL 134 13 25 8 180

Fuente: Encuesta E.O.I 1998.

En el tramo de las empresas de menos de cinco empleados han respondido 134
personas que suponen el 74,4% del total de encuestas, de las que el 44,0%
corresponden a la actividad econdmica de “Alimentacion y Bebidas”, mientras que
el 28.4% han sido respuestas de la actividad “Textil y Prendas de Vestir”.

En el tramo de “Mis de 10 empleados”, el mayor nimero de respuestas

corresponden con el 40,0% a la actividad “Textil”, mientras que “FElectrodomésticos

y Ferreteria” presentan el 28,0% de las encuestas.
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Cuadro 7.6.- Actividad econdmica a la que se dedica el Comercio, por la
antigiiedad del establecimiento.

Valores Absolutos

ANTIGUEDAD DEL ESTABLECIMIENTO
ACTIVIDAD ECONOMICA | p, De6a |Masde |No TOTAL

0a5afos | 10afios 15 afios | facilitan
Alimentacion/Bebidas 12 24 31 5 72
Calzado/Complementos Piel | 5 4 7 0 16
Electrodomésticos/Ferreteria 4 11 17 1 33
Textil 14 15 22 1 §2
Otros 3 1 3 0 7

TOTAL 38 55 80 7 180

Fuente: Encuesta E.O.I 1998.

Atendiendo a la antigiiedad del establecimiento comercial por las diferentes
actividades a que se dedican, nos encontramos con que el mayor nimero de respuestas
en el segmento de menor antigiiedad (de 0 a 5 aiios), es el sector “Textil y Prendas
de Vestir”, con el 36,8%, siguiéndole a continuacion la actividad de “Alimentacion
y Bebidas” con el 31,6%.

En el tramo de “6 a 15 afios”, se invierten los términos y aparece en primer
lugar, por el niamero de respuestas, la actividad de “Alimentacién y Bebidas” con el
43,6%, mientras que la actividad “Textil y Prendas de Vestir”, se situa en segundo
lugar con el 27,3% de respuestas emitidas.

Pasando al tramo de “Mas de 15 afios” de antigiedad del comercio, se repite
lo indicado anteriormente, ya que en la Rama de “Alimentacién y Bebidas” la que nos
ha proporcionado un mayor numero de respuestas con el 38,8%, situandose a
continuacion la actividad “Textil y Prendas de Vestir”, con el 27,5% de las respuestas.
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Cuadro 7.7.- Modalidad de los establecimientos encuestados, por actividad

economica.
Valores Absolutos
MODALIDAD DE COMERCIO
ACTIVIDAD ECONOMICA Autoservicio/ | Establecimiento | Otros TOTAL
Supermercado | Tradicional
Alimentacion/Bebidas 34 38 0 72
Calzado/Complementos Piel "0 16 0 16
Electrodomésticos/Ferreteria 1 31 1 33
Textil 4 48 0 52
Otros 2 5 0 7
TOTAL 41 138 1 180

Fuente: Encuesta E.O.1. 1998.

Uno de los aspectos que considerabamos interesante cuando se disefio la

Encuesta era el conocer cual era la Modalidad de Comercio y aqui los resultados son

bastante esclarecedores, ya que el 76,7% de los encuestados dicen tener un
«Fstablecimiento Tradicional”; pero aqui lo significativo aparece cuando lo
analizamos por actividades economicas que nos refleja los siguientes datos, clasificados

por el orden del mayor nimero de respuestas obtenidas:

Textil y Prendas de Vestir .....ceveueeeeneenss 34,8%
Alimentacion y Bebidas ......ccccciieiencnnnenee 27,5%
Electrodomésticos y Ferreteria ............... 22,5%
Calzado y Complementos de piel ........... 11,6%
71T PR — 3,6%
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En la modalidad de “Autoservicio/Supermercado®, a la que han respondido
el 22,8% de los encuestados, se distribuye por actividades economicas de la siguiente
forma:

Alimentacion y Bebidas .......................... 82,9%
Textil y Prendas de Vestir ...................... 9,8%
OLr0S cveeiiienneeneeeernensereeseesssecsessosessnans 4,9%
Electrodomésticos y Articulos de Hogar.  2,4%
Calzado y Complementos de Piel ........... 0%

Cuadro 7.8.- Formula de gestion de los establecimientos comerciales investi ados,
8 ¢4
por actividad econdmica.

Valores Absolutos

FORMULA DE GESTION
AUlIYIDAD Caden a|Individ/Per- | Franquicia | Otros | ToTAL
ECONOMICA Voluntaria sonalizado.
Alimentacién/Bebidas 8 62 0 2 72
Calzado/Compl. Piel 2 13 0 1 16
Electrodom./Ferreteria 3 30 0 0 33
Textil 5 43 1 3 52
Otros 0 6 1 0 7
TOTAL 18 154 2 6 180

Fuente: Encuesta EOIL 1998.

Coémo formula de gestion del Comercio canario prevalece de manera
absolutamente mayoritaria la del comerciante “Individual y personalizado”, que absorbe
el 85,6% de las respuestas con una distribucion por actividades econémicas del

siguiente tenor:
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Alimentacion y Bebidas ....cccocceeeieceneens 40,3%

Textil y Prendas de Vestir ....coceeececcnne 27,9%
Electrodomésticos y arts. hogar ........... 19,5%
Calzado y Complementos de Piel ......... 8,4%
OLTOS 2evereeesesceressssnsnssssssasasesssnsssssasssssnss 3,9%

Cuadro 7.9.- Localizacion del establecimiento encuestado por actividad economica.

Valores Absolutos
LOCALIZACION DEL ESTABLECIMIENTO
ACTIVIDAD
ECONOMICA En el Centro de la En la Periferia TOTAL
Ciudad
Alimentacion/Bebidas 29 43 72
Calzado/Complementos Piel 15 1 16
Electrodomésticos/Ferreteria 23 10 33
Textil 40 12 52
Otros 4 3 7
TOTAL 111 69 180

Fuente: Encuesta EOL 1998.

En lo que respecta a la localizacion del establecimiento comercial la Encuesta

nos ha dado los siguientes resultados:
En el Centro de la Ciudad ....cccccciieiennenens 61,7%

En la Periferia de la Ciudad ....cccceveinienns 38,3%
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La distribucion por actividades econdmicas de los Comercios ubicados en el

Centro de la ciudad son las que a continuacion se indican:

Textil y Prendas de Vestir .......cccceeeeeeeneee 36,0%
Alimentacion y Bebidas .......cccciveeenneeiennns 26,1%
Electrodomésticos y Articulos de Hogar . 20,7%
Calzado y Complementos de Piel ............ 13,5%

Mientras que la distribucion por la actividad de los comercios localizados en la

Periferia es:

Alimentacion y Bebidas ......ccueeeevervececnnes 62,3%
Textil y Prendas de Vestir ..........ccueeneeee. 17,4%
Electrodomésticos y Articulos de Hogar . 14,6%
0 45 o 1 1 RO 4,3%

Analizando las diversas distribuciones nos encontramos con que es bastante
l6gica, ya que es logico que existan mas establecimientos comerciales dedicados a
“Alimentacion y Bebidas” en la Periferia y muchisimos menos establecimientos de

“Calzado y Complementos de Piel”, por ejemplo.
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Cuadro 7.10.- Ubicacion del local encuestado, por actividades economicas.

Valores Absolutos

UBICACION DEL LOCAL
; Al lado de

ACTIVIDAD ECONOMICA B uti Caiidfs TOTAL

una Gran Otros

) Comercial

Superficie
Alimentacion/Bebidas 19 4 49 72
Calzado/Complementos Piel " 3 1 12 16
Electrodomésticos/Ferreteria 5 0 28 33
Textil 8 13 31 52
Otros 2 1 4 7

TOTAL 37 19 124 180

Fuente: Fncuesta EQOL 1998.

Un aspecto nada desdefiable para analizar la situacion del Sector del Comercio
al por menor es el determinar la ubicacion concreta del establecimiento, bien si se
encuentra en las proximidades de una Gran Superficie o en un Centro Comercial, 0
fuera de las proximidades de ambas alternativas. Los resultados de la encuesta nos

refleja los siguientes resultados:

a) Allado de una Gran Superficie de Ventas

Alimentacion y Bebidas
Textil y Prendas de Vestir
Electrodomésticos y Arts. del Hogar
Calzados y Complementos de Piel
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b) En un Centro Comercial

Textil y Prendas de Vestir c..ccceciuscennenc 68,4%
Alimentacion y Bebidas ..cccccveeiciccisncnns 21,1%
Calzado y Complementos de Piel ........... 5,3%
OLTOS oovvevnesnressoraseemcassssansssssssssssssssnasnsases 5,2%
Electrodomésticos y Arts. del Hogar ...... 0
c) Otros
Alimentacion y Bebidas .....ccccceeveeciacnces 39,5%
Textil y Prendas de Vestir ....cccceceecsuessere 25,0%
Electrodomésticos y Arts. del Hogar ..... 22,6%
Calzado y Complementos de Piel .......... 9,7%
(OAT'OS 1vneeeonsssnssssssasasasassasnssnsssssssssssnasass 3,2%
Cuadro 7.11.- Influencia de la localizacion de los Comercios por antigiiedad del
Establecimiento.
Valores Absolutos
ANTIGUEDAD DEL ESTABLECIMIENTO
ACTIVIDAD ECONOMICA | p, De6a Misde |No TOTAL
O0a5afios | 10 anos 15 afos | facilitan
Favorece 25 32 57 & 118
Perjudica 9 15 14 2 40
NS/NC 4 8 9 1 22
TOTAL 38 55 30 7 180

Fuente: Encuesta EOL1998.

Analizando la influencia de la localizacion y ubicacion del establecimiento,

teniendo en cuenta la antigiiedad de esos comercios al por menor, lo

Encuesta es que mayoritariamente les favorece con el 65,6%

s resultados de la

de las respuestas emitidas,

mientras que un 22,2% de los encuestados tienen la percepcion de que esa localizacion

les perjudica en la gestion de su negocio. No obstante hay un 12,2% de respuesta que

no opinan a este respecto.
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Donde la opinion es netamente favorable a creer que la localizacion les favorece,
es en el segmento de “Ma4s de 15 aiios”, donde el 71,3% ha respondido en el sentido
mas arriba indicado.

Cuadro 7.12.-  Influencia de la localizacién del Comercio, por la actividad

economica.
Valores Absolutos

PERCEPCION ACTIVIDAD ECONOMICA

SOBRE LA

LOCALIZAC. | Aliment, | CRI22d/ | b0 domy . TOTAL

. Compl. p Textil | Otros
Bebidas Piel Ferreteria
Favorece 38 13 23 42 2 118
Perjudica 24 1 7 5 3 40
Ns/Nc 10 2 3 5 2 22
TOTAL 72 16 33 52 7 180

Fuente: Encuesta EOL 1998.

La distribucion por actividad econémica en funcion de la percepcion existente
sobre la localizacion de su negocio es la que a continuacién se desarrolla:

a) Favorece

Textil y prendas de vestir .........c.ceeueeecrecrrevernneee 35,6%
Alimentacion y Bebidas ........ccoeeverveenersceronecnns 32,2%
Electrodomésticos y articulos para el hogar ...... 19,5%
Calzado y Complementos de piel ...................... 11,0%
OI0S uveecereeaeeneerrensneesesseesseeessesssesssessssesssessnnes 1,7%

b) Perjudica

Alimentacion y ;1S 5T PY SO 60,0%
Electrodomésticos y articulos para el hogar ...... 17,5%
Textil y prendas de vestir .........oceecvereeeneerunennenns 12,5%
VLIS sitiiinsmmsonnmenensensersens ensavvssspsis anssasssRvors sLaRS 7,5%
Calzado y Complementos de piel ...................... 2,5%
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Cuadro 7.13.- Situacién del Sector, por actividad econdmica.

Valores Absolutos
ACTIVIDAD ECONOMICA
SE;Agég’?OR Alirr_lent./ Cglc')zl::jfl Electrodf)m/ Textil | Otros TOTAL
Bebidas Piel Ferreteria

En crecimiento 10 0 3 10 4 29
En declive 33 1 8 18 2 62
Estable 29 14 20 23 1 87
Ns/Nc 0 1 0 1 0 2

TOTAL 72 16 33 52 7 180

Fuente: Encuesta EOI.

En el momento de realizacién de la Encuesta, la opinion de las personas
entrevistadas en relacion con la situacion del Sector del Comercio al por Menor es el
de que consideran que se encuentra “Estable” en un 48,3% pero esta opinién entra en
contradiccion con el 34,4% de los encuestados que tienen la percepcion de que el

Sector se encuentra en “Declive”.

Donde esta opcion alcanza valores mayoritarios es en la actividad de
“Alimentacion y Bebidas” con el 53,2% del total y es quizas la actividad economica
donde la competencia es mucho mas elevada, y donde el desarrolio de las grandes
superficies de venta estd produciendo una situaciéon mas complicada para los

establecimientos tradicionales que se dedican a esta actividad.

No obstante todo lo anteriormente indicado, hay un 16,1% de opiniones en el
sentido de que su actividad esta en “Crecimiento” a pesar de que en la actividad
“Calzado/Complementos de la piel”, no tienen esa sensacion y no existe ninguna

respuesta en ese sentido.
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Cuadro 7.14.- Causas que han originado la situacion actual del Sector, por

actividad economica.
Valores en porcentaje
CAUSAS QUE ACTIVIDAD ECONOMICA
HAN
ORIGINADO TOTAL
LA Aliment./ | Calzado/ Electrodom/ _
_ ) Textil | Otros
SITUACION Bebidas Compl. Piel | Ferreteria
Mucha '
) 247 50,0 25,6 27,3 33,3 28,1
competencia
Aparicién Gran.
483 35.0 41,9 38,2 333 429
Almacenes
Aparicion
, 22.5 0 18,5 10,9 0 16,2
Hipermercados
Cambios habitos
0 5,0 7.0 12,7 33,3 5,7
de compra
Causas
o 0 10,0 23 7.3 0 3.3
economicas
Otras 4.5 0 4,7 3,6 0 3,8
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EOI 1998.

Con el fin de analizar las causas que han originado la situacion del Sector que
se apuntaba en la pregunta anterior, se consider¢ conveniente el plantear una serie de
causas que a juicio de los responsables del estudio podian ser las que hubieran motivado
la situacion por la que atraviesan las diferentes actividades econdmicas, y los resultados

son los que a continuacion se iadican:
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1.-
%
3.-
4.-
S.-
6.-

Entre las tres primeras causas que estan originando la situacion del Comercio

En las actividades donde estas opiniones son mayoritarias nos las encontramos

Aparicién de los Grandes AIMACENES ....ccoveurrermceeces 42,9%

Mucha COMPELENCIA cueeeerversscressssessncassessnssnnsasaesansns 28,1%
Aparicion de los Hipermercados ....cc.ceccoeeceaseces . 16,2%
Cambios en los habitos de Compra .....cccceeiencnsasen . 57%
CAUSAS ECONOMICAS .ererrerncesssssssssarnasasssassressssssassass 3,3%
INS/INEC aussnnss Sengseee P sareccscascas ey 3,8°/o

al por menor en Canarias, se concentra el 87,2% de las respuestas, siendo el 59,1% los
que lo relacionan con los Grandes Almacenes € Hipermercados, es decir, las grandes

superficies de Venta.

Alimentacion y Bebidas

Electrodomésticos/Ferreteria
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Cuadro 7.15.- Medidas a adoptar para que el Sector cambie su tendencia, por

numero de empleados.

Valores en porcentaje

NUMERO DE EMPLEADOS
MEDIDAS A ADOPTAR | Menosde | De6a Mas de | No TOTAL
5 10 10 facilitan

Incorporacion Centrales de 10.1 111 0 0 8.7
Compra ’ ’ ’
Especializacion en 20.9 33 4 8.0 185 279
productos ’ ’ ? ’ :
Mejora de la Calidad del 30.2 292 120 143 29 4
Servicio ’ : ’ ’ ?
Bajar impuestos y abaratar 54 22 40 14.3 6.5
los costes sociales ’ : ’ 3 ?
Repercusion de los 17,1 11,1 20,0 2o | 183
Hipermercados ’ ’ ’ ’ ’
Apoyo decisivo a las
PYMES 7.8 0 0 0 5,9
Otras 3.5 0 16,0 0 8.8

TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

_ Fuente: Encuesta EOL1998.

Analizada la situacion del Sector y vistas las causas que en opinién de los

encuestados los han originado, vamos a contemplar las medidas que deberian adoptarse

para que el sector cambie su tendencia, y €stas pasan por.

a) Mejora de la Calidad del SEIVICIO ..coverieronnsasesssrencaresans
b) Especializacion en productos ....ccceecuesssessissssssssscees
¢) La repercusion de los Hipermercados ......ccoeeeeinesnisenens
d) Incorporacién a Centrales de COMPra .oooevucsrsscmcaces:
e) Bajar los impuestos y abaratar los costes sociales .........
f) Apoyo activo a1as PYMES coccerireencsssncosenssisssnanennusees
B)  OTAS .cvctrrrnnnmseseasnssnsnsrsssssarssussssssastasssssassassssnsessosacseace
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En las medidas que en opinion de los encuestados se contemplan, podriamos

centrarlas en dos coordenadas:

1) Apoyo de la Administracién.
2) Acciones a desarrollar por los propios establecimientos.

Es muy significativa la sensibilidad del pequefio comerciante ante la mejora de

la calidad del servicio a ofrecer a los clientes, ya sea en el tamafio de empresa

cualesquiera, como en la actividad economica que queramos contemplar.
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7.4, Necesidades de Creacion de Empleo

Cuadro 7.16.- Creacién o Destruccion de empleo en el Sector, por actividad

economica. VENDEDORES.

Valores en porcentajes

ACTIVIDAD ECONOMICA
PERSPECTIVAS
; Calzado/ TOTAL
DEL SECTOR | Alment/ ) =0 SO | et | ingos
Bebidas ) Ferreteria
Piel
Aumentara P =
) 9.7 12y 242 25,0 429 18,3
puestos de trabajo
Conservara - - 5%
223 62,5 455 32,7 28,6 333
estables
EEIET PUESTS 61,1 18.8 242 346 | 285 417
de trabajo
Ns/Nc 6.9 6,2 6,1 7.7 0 6,7
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EQI 1998,

En lo que respecta a la Creacion y/o Destruccién de Empleo en el Sector, el

41,7% de los encuestados creen que se “Perderin puestos de trabajo”, frente al

51,6% de las opiniones que piensan que o bien se “Conservaran estables” o bien

“Aumentaran los puestos de trabajo”.

En el andlisis de esta pregunta debemos tener en cuenta las medidas que las

Administraciones Publicas estan poniendo en marcha para contrarrestar la tendencia

existente hacia la destruccion de empleo y habra que confiar en que esas medidas tengan

el efecto deseado y el puesto de trabajo de Vendedor mejore notablemente en los

proximos afios.

-244-




Cuadro 7.17.- Perspectivas sobre Creacion y/o Destruccion de empleo en el Sector,

por actividad econdmica. ENCARGADOS.

Valores en porcentaje

ACTIVIDAD ECONOMICA
PERSPECTIVAS —
Aliment./ | Calzado/ Electrodom/
DEL SECTOR . . Textil | Otros
Bebidas Compl. Piel | Ferreteria
Aumentara
) 6.9 0 18,2 13,5 285 11,1
puestos de trabajo
Conservara
26,4 62,5 51,5 46,2 42.9 40,6
estables
Perdera puestos
o 18,1 25,0 18,2 13,5 14,3 17.2
de trabajo
Ns/Ne¢ 48.6 12,5 12,1 26,9 143 31,1
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 1000

Fuente: Encuesta EOL.1998.

En lo que respecta al puesto de trabajo “Encargados” nos encontramos con una

situacion ligeramente mas optimista que el caso de los Vendedores, ya que el 40,6%
de los encuestados opina que se “Conservaran estables”, lo que otorga a este puesto
de trabajo una situacion de cierta confianza, frente al 17,2% de las personas que creen

que se “Perderin puestos de trabajo”.
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Cuadro 7.18.- Perspectivas sobre Creacion y/o Destruccion de Empleo en el Sector,

por actividad econdmica. CAJERAS.

Valores en porcentaje

ACTIVIDAD ECONOMICA
PERSPECTIVAS
Aliment./ Electrodom/
DEL SECTOR . Compl. Textil | Otros
Bebidas . Ferreteria
Piel
Aumentara
] 5,6 0 9,1 11,6 28.6 8.3
puestos de trabajo
Conservara
16,7 438 242 26,9 0 22,8
estables
Perdera puestos .
) 50,0 18,8 21,2 25,0 14,3 33,3N1
de trabajo
Ns/Nc 27,7 37.4 455 36,5 57,1 35,6
TOTAL 100,0 100,0 100,0 1000 | 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EOL 1998.

Por Gltimo nos encontramos con el puesto de trabajo “Cajera” y aqui las
opiniones estan muy divididas, a pesar de que el 33,3% tiene la percepcion de que se
“perderan puestos de trabajo”, frente al 22,8% que opina que se “Conservara

estable” este puesto de trabajo, lo que nos hace suponer que nos encontramos en este

momento, ante una situacion qu

e hace dificil el definirse hacia un sentido u otro de

Creacion y/o Destruccion de los puestos de trabajo en esta categoria profesional.
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Cuadro 7.19.- Perspectivas de Creacién de Empleo en su propia Empresa, por

actividad economica

Valores absolutos

NECESIDAD DE ACTIVIDAD ECONOMICA
CREACION DE
TOTAL
PUESTOS DE Aliment./ | Calzado/ Electrodom/ vz | o
; extl ros

TRABAJO Bebidas Compl. Piel | Ferreteria
NO 57 "7 20 37 4 125
S1 15 9 13 15 3 35

TOTAL 72 16 33 52 7 180

Fuente: Encuesta EOIL 1998.

La confirmacién a las preguntas anteriores cara al Sector del Comercio al por

Menor, la tenemos en esta pregunta en la que la referencia concreta a la propia empresa

de los encuestados nos conduce a que el 69,4% de las empresas no tienen la necesidad

de creacion de puestos de trabajo, mientras que el 30,6% creen que si tendran necesidad

de nuevos puestos de trabajo.

Donde estas opiniones cambian el signo es en la actividad economica de

“Calzado y Complementos de Piel”, donde el 56,2% piensa que si van a tener necesidad

de crear nuevos puestos de trabajo.

Los resultados de las empresas que si creen tener la necesidad de creacion de

puestos de trabajo son los siguientes:

1.- Calzado y complementos de piel
2.- Electrodomésticos y ferreteria
3.- Textil y prendas de vestir

4.- Alimentacidn y bebidas ..

----------------------------------

-------------------------------------

CEES0888CEI 170 00dsiiit0EsEReIEesEsRRRRROIS

-------------------------------------------------

56,2%
39,2%
28,8%

20,8%




Cuadro 7.20.- Puestos de trabajo a Crear, por actividad econdmica.

Valores en porcentaje

ACTIVIDAD ECONOMICA

PUESTOS DE Calzado/
Aliment./ Electrodom/ TOTAL
TRABAJO Corpl. Textil | Otros
Bebidas Ferreteria
Piel
Vendedores y
273 16,4 23,6 27.3 5.4 100.0

Cajeros/as

Fuente: Encuesta EOIL 1998.

De las empresas que respondieron afirmativamente a la necesidad de creacion

de puestos de trabajo, se han decantado mayoritariamente por los puestos de trabajo de

Vendedores y Cajeros/as, que de alguna forma son los puestos de trabajo operativos del

Sector del Comercio al por Menor.
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7.5.  Necesidades de Formacion

Cuadro 7.21.- Necesidades del personal comercial de apoyo formativo, por

actividad econdmica.

Valores absolutos

NECESIDAD DE ACTIVIDAD ECONOMICA
il Aliment./ | Calzado/ Electrodom/ _ TOTAL
PRIV Bebidas Compl. Piel | Ferreteria Textil | Otwos
NO 48 8 6 23 4 89
i 22 6 26 28 3 85
Ns/N¢ %) 2 1 1 0 6
TOTAL 72 16 33 52 7 130

Fuente: Encuesta EQIL 1998.

En esta ocasion las opiniones estén bastante divididas entre aquellas personas

que creen que su personal no necesita formacion, frente a aquellos otros entrevistados

que tienen la percepcion de que su personal si esta necesitado de apoyo formativo.

Los que tienen la creencia de que si tienen necesidad de apoyo formativo se

encuentelell 47,2% de los encuestados, frente al 49,4% que opinan que no tienen

necesidad de formacion.
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Cuadro 7.22.- Areas de Formacién, por actividad econémica. DEPENDIENTES.

Valores en porcentaje

ACTIVIDAD ECONOMICA
AREAS
. Calzado/ TOTAL
FORMATIVAS Alul?ent./ Compl. Electrod'om/ Textil | Otros
Bebidas ; Ferreteria
Piel

Informatica 2272 25.0 22,9 10,4 0 18.4
Idiomas 19,4 2.5 12,5 8.3 0 12,5
Gestion de D™ de 8.3 0 6.3 21 | 250 5.3
Empresas
Escaparatismo 0 25.0 - 10,4 22,9 0 13,2
Marketing/Publ- 19.5 12,5 27,1 375 | 250 | 270
cidad/Promocion
Merchandising 13,9 6,3 6,3 472 0 7.2
Atencidn al 1.1 53 8.3 104 | 500 10,0
Cliente
Ns/Nc¢ 5,6 12,4 6,2 4,2 0 5,9

TOTAL 100,0 100.0 100,0 100,0 | 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EOI 1998.

En concreto las 4reas formativas que consideran los encuestados que podrian

ser objeto de ayuda formativa para los DEPENDIENTES son las que a continuacion

se indican por orden decreciente de respuestas:

1.- Marketing/Publicidad/Promocién
2.- Informatica
3.- Escaparatismo
4.- Idiomas
S.- Atencion al Cliente
6.- Merchandising

7.- Gestion y Direccion de Empresas
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7.23.- Areas de Formacion, por actividad econdmica. ENCARGADOS DE

TIENDA.
Valores en porcentaje
, ACTIVIDAD ECONOMICA
AS TOTAL
Aliment./ | Calzado/ Electrodom/
FORMATIVAS _ . Textil | Otros
Bebidas Compl. Piel | Ferreteria
Informatica 222 15,4 25,0 15,4 0 197
Idiomas 14,6 15,4 14,6 5.8 0 115
Gestién de D" de
17,1 15,4 18,7 26,9 66,7 21,7
Empresas
Escaparatismo 49 7.7 6.3 13,3 0 8.3
Marketing/Publi- ) .
_ 14,6 15,4 14,6 192 0 15,9
cidad/Promocion
Merchandising 7.3 0 6.3 3.8 0 5.1
Atencion al
: 7.3 0 8.4 7.7 0 7,0
Cliente
Ns/N¢ 122 30,7 6,1 7 33,3 10,8
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EOI 1998,

Por lo que respecta a los ENCARGADOS DE TIENDA, las areas de

Formacion por las que se decantan los entrevistados como ayuda para mejorar la

profesionalidad de esta categoria profesional, son las que por orden decreciente de

respuestas se indica a continuacion:

1.- Gestion y Direccién de Empresas

2.- Informaitica

5.- Escaparatismo

6.- Atencién al Cliente

7.- Merchandising

-------------------------------------

----------------------------------------------------------------------

3.- Marketing/Publicidad/Promocién
4.- Idiomas

-------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------




7.24.- Areas de Formacion, por actividad econdmica. CAJEROS/AS.

Valores en porcentaje

, ACTIVIDAD ECONOMICA
AREAS
Aliment./ | Calzado/ Electrodom/ TOTAL
FORMATIVAS _ Textil | Otros
Bebidas Compl. Piel | Ferreteria

Informatica 31,0 10,0 28,2 25,0 0 25,7
Idiomas 17,3 10,0 12,8 6.3 0 11,5
Gestion de D™ de

3,4 0 2,6 0 0 1,8
Empresas
Escaparatismo 0 f0,0 1.0 6,3 0 53
Marketing/Publi-

35 10,0 15.4 6,3 0 8.8
cidad/Promocion
Merchandising 3,4 0 0 3.k 0 1,8
Atencion al

13,8 10,0 0 3,0 0 53
Cliente
Ns/Nc 27,6 50,0 3% 50,0 100,0 39,8

TOTAL ©100.0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 | 100,0

Fuente: Encuesta EQI [998.

Por ultimo, las necesidades formativas del puesto de trabajo “CAJEROS/AS”,

se centran en:

1= INFOrMATICA cooeereeeeniecieeeeeeeeeeeeeneasereeeeeeeessnesneaeaesesaansssanaes 25,7%
Ly i o T —— 11,5%
3.- Marketing/Publicidad/Promocion ...........cccceeevvverereverennns 8,8%
di=  EsCaparatiSmig: cusismasissmsssiesai i misssarvsiiisiims 5,3%
S.- Atencion Al CHEnte .....eeeeierereeeneeriricrecreesssssensesnssessnsnneses 5,3%
6.- Gestion y Direccion de Empresas ..........cccceveveennnernneseeens 1,8%
7= MerchandiSing .......c.ccceveeeeccreerereseereseeesesneesssssessesssssasessses 1,8%

-252-



Cuadro 7.25.- Momentos del dia o de la semana que puede dedicarse el personal

a la Formacion por actividades economicas. DEPENDIENTES.

Valer en porcentaje

ACTIVIDAD ECONOMICA
MOMENTOS
Calzado/
PARA LA Aliment./ o Electrodom/ sl | 5t 1OTAL
- ompl. ext1 ros
FORMACION Bebidas _ P Ferreteria
Piel
Fuera del horario
58,3 43.8 51,5 55,8 28.6 53,9
laboral
Un dia completo a
2,8 0 3.0 1,9 0 2,2
la semana
Una tarde por
13,9 438 242 15,4 42 9 20,0
semana
Viemes y sabado
1.4 0 6,1 5,7 0 33
por la mafana
Otros 23.6 12.4 15,2 21.2 28.5 20,6
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 100,0

ruente: Encuesia UL TYYS.

Los momentos en que los responsables de los establecimientos encuestados

creen mas adecuados para la formacion de su personal comercial (Dependientes), es

“Fuera del horario laboral” con el 53,9% de las respuestas, lo que nos viene a

confirmar la idea existente de que de la jornada laboral a la Formacion y/o

Perfeccionamiento de su personal, a pesar del discurso existente de la necesidad de la

formacion pero que cada cual se busque los medios por su propia cuenta.

No obstante, existe un 20,0% de los encuestados que piensan que podrian

dedicar una tarde a la semana para la formacion de su personal.
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Cuadro 7.26.- Momentos del dia o de la semana que puede dedicarse el personal

a la Formacidn por actividades econémicas. ENCARGADOS DE

TIENDA.
Valor en porcentaje
MOMENTOS ACTIVIDAD ECONOMICA
PARALA | Aliment/ | Calzado/ | Electrodom/ Faral
RMACIC Textil | Otros
FO CION Bebidas Compl. Piel | Ferreteria

Fuera del horario

52,8 37.5 48.5 33,8 28.6 50,0
laboral
Un dia completo a

4.2 0 3,0 1.9 0 2.8
la semana
Una tarde por

11,1 43.8 242 17,4 28,6 18,9
-semana
Viemnes y sabado

5,6 0 9.1 3,8 0 5,0
por la mafiana
Otros 26,3 18.7 15,2 23,1 428 233

TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 | 100,0 |

Fuente: Encuesta EQL 1998,

El150,0% de los encuestados opina que la formacion de los ENCARGADOS

DE TIENDA deber realizarse fuera del horario laboral, con lo que nos encontramos

con la gran paradoja de que si en el Comercio al por menor se tienen horarios

extensivos y se trabajan los sébados y hasta algin domingo ;cuando podria el personal

comercial dedicarse a su propia Formacion?
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Cuadro 7.27.- Momentos del dia o de la semana que puede dedicarse el personal

a la Formacion, por actividad economica. CAJEROS/AS.

Valores en porcentaje

MOMENTOS ACTIVIDAD ECONOMICA
PARA LA Aliment./ | Calzado/ Electrodom/ . TOTAL
b ext1 tros
FORMACION | ppigas | Compl. Piel | Ferreteria
Fuera del horario
54,2 315 36.4 443 0 43,9
laboral
Un dia completo a
2.8 0 0 1,9 0 1.7
la semana
Una tarde por
12,5 213 9.1 9.6 28.6 135
semana
Viernes y sabado
1,4 0 12,1 3,8 0 3.9
por la mafiana
Otros 29.1 374 42.4 40,4 71.4 37,2
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EOL 1988,

Todo lo anteriormente indicado para los puestos de trabajo analizados es vahdo

para el puesto de trabajo de los Cajeros/as, ya que el 43,9% de los encuestados opina

que el momento mas adecuado para la formacion es “Fuera del horario laboral”.
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Cuadro 7.28.- Necesidades de Formacién a corto y medio plazo, por actividad

economica.
Valores en porcentaje
ACTIVIDAD ECONOMICA
NECESIDADES
DEFORMACION
) Calzado/ TOTAL
N AMEDIOY Aliment./ Electrodom/
_ Compl. Textil | Otros
LARGO PLAZO | Bebidas - Ferreteria
1€
Atencion al
_ 16,9 7.1 24,1 234 40,0 20,0
Cliente ‘
Informatica e
] 154 35.7 27.6 27,7 0 22.5
Idiomas
Formacion
integral del 24.6 429 20,7 298 20,0 26,9
vendedor
Formacion sobre )
0 0 20,7 43 40,0 6,3Ni1
el Producto '
Ns/Nc 43.1 14,3 6.9 14.8 0 243
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 | 100,0 100,0

Fuente: Encuesta EOIL 1998.

Teniendo en cuenta los cambios que se estan produciendo en los habitos de los

Consumidores, las personas encuestadas opinan que las Necesidades de Formacion del

personal comercial se centrarian, por orden decreciente, en las siguientes areas de

Formacion:
1.- Formacion integral del Vendedor ......ccoevieienannisaecanee 26,9%
2.- Informatica e IdiOmas ....cccccvcreirmrecnessnnsninnncnnscnssacsanenne 22,5%
3.- Atencion al CHEente ....cccceeermeenssssmasassrasssssnanancasscsssasasesons 20,0%
4.- Formacion sobre el Producto .....cccvceeciiciiiiniiniincesnnenne. 6,3%
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Cuadro 7.29.- Instituciones publicas o privadas que podrian ayudar en la

Formacion del personal comercial, por actividad econdmica.

Valores absolutos

ACTIVIDAD ECONOMICA
INSTITUCIONES | Aliment/ | Calzado/ Electrodom/ TOTAL
Textil | Otros
Bebidas Compl. Piel | Ferreteria
Camara de
) 24 9 14 18 1 66
Comerclo
Instituto Canario
de Formacion y 29 6 17 25 1 78
Empleo
Instituciones
9 1 4 7 2 23
Publicas
Instituciones
. 1 0 0 4 0 5
Privadas
Ns/INc 18 2 6 7 3 36
TOTAL 81 18 41 61 7 208

Fuente: Encuesta EOIL 1998.

Al ser ésta una pregunta de respuesta multiple nos encontramos con 208
respuestas de las que el 37,5% se decanta por pensar que la Institucion que podria
ayudarles en la Formacion del personal comercial es el Instituto Canario de

Formaciéon y Empleo.
Es también significativo que el 31,7% de los encuestados piensen que deben ser
las Camaras de Comercio, Industria y Navegacion las que pueden ayudar en la

formacion.

Las personas que se inclinan por creer que pueden ser las Instituciones Privadas

las que les ayuden en la Formacion son solo el 2,4%.
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7.6.

Cuadro 7.30.- Mantenimiento de cooperacion con otras firmas,

Grado de Cooperacion

del establecimiento.

por la antigiiedad

Valores Absolutos

. NUMERO DE EMPLEADOS
EXISTENCIA DE ALGUN ’ - I
TIPO DE COOPERACION Deda De6a | Masde 0
5 afios 15 15 facilitan
e 35 50 67 7 159
=l 3 5 13 0 21
TOTAL 38 55 30 7 750

Fuente: Encuesta EOL1998.

en materias comerciales, de formacion o de cualquier otro sign

Las empresas que mantienen alglin tipo de Cooperacion con otras firmas, ya sea

o son solo el 11,7%,

mientras que el 88,3% de los encuestados dicen que no mantienen ningtn tipo de

Cooperacion, y aqui no tiene ninguna ascendencia la antigiiedad de los establecimientos.

Cuadro 7.31.- Campos de Cooperacion,

por la antigiiedad del establecimiento.

Valores en porcentaje

NUMERO DE EMPLEADOS
CAMPQOS DE
i Dela De6a Nasde | No TOTAL
COOPERACION
5 afios 15 15 facilitan
Materias comerciales 14,3 238 61,9 0 100,0

Fuente: Encuesta EOI 1998.

De las pocas personas que dicen mantener algtin grado de Cooperacion, parece

ser que lo es en “Materias comerciales”.
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8.- PLANES Y PROGRAMAS DE FORMACION



8.- PLANES Y PROGRAMAS DE FORMACION

8.1.- Introduccion

El comercio minorista en nuestro pais se esta enfrentando a un periodo de
cambio, el cual afecta a las empresas de este sector en toda su amplitud y profundidad.
El cambio significa pasar de lo conocido a lo incierto, de lo viejo de lo nuevo, y esto
produce inevitablemente un desasosiego que implica la tendencia casi institiva de la
resistencia a dicho cambio. Lo malo es que cuando desarrollamos esa resistencia

utilizamos nuestra energia, esfuerzos y capacidades de dicha oposicion,

Los cambios sociales, cambios en el Mercado, cambios de la Empresa, en su
estructura, procesos y personas son una realidad que no se pueden cuestionar. Cambio
de transformacién hacia algo nuevo, y lo nuevo produce incertidumbre: qué magnitud
y qué alcance va a tener. Percibimos que necesitamos conocer sus dimensiones, sus

caracteristicas, las estrategias para recibirlo con ventajas y adaptarnos a él.

Demasiados cambios tienen lugar a nuestro alrededor, cambios estructurales,
estratégicos, tecnologicos, sociales, culturales, etc., con el curioso efecto de la bola de
nieve, es decir, que cada vez son mayores y se suceden més rapidamente. Es un niimero
y un ritmo de cambios demasiado alto para no prevenir sus consecuencias en la medida

en que podamos hacerlo.
Las preferencias de los clientes, las demandas del mercado, la competencia, la

internacionalizacion de las actividades, las nuevas tecnologias o las estrategias de gestion

determinan en la empresa, grande o pequefia, nuevas formas de actuar.
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El cambio puede ser percibido distorsionadamente en la mayoria de las
ocasiones, casi siempre por una falta de informacion sobre el mismo, su necesidad y sus
consecuencias, que desemboca en resistencias que no tienen ningin fundamento racional.
Si asumimos que ese cambio es inevitable, y que tendremos que saber nadar para evitar
ahogarmos, generaremos alternativas de adaptacion a ese cambio con la imprescindible

ayuda de, entre otras cosas, pero ocupando un lugar primordial, la formacién.

(Como saber qué tenemos que aprender? ;Sobre qué formarnos?.
Evidentemente, lo que posibilita la adaptacion al medio no es la formacion en si misma,
sino la adquisicién y actualizacion del medio no es la formacién en si misma, sino la
adquisicion y actualizacion de una serie de conocimientos y habilidades pertinentes a las
demandas del entorno actual y previsible a corto y medio plazo. Por eso, lo primero es

cefiirse a un sencillo proceso que pasa por:

- La obtencién de informacion sobre diversas fuentes, como clientes,
proveedores, competencia, etc. Esta informacion debe mantener un
minimo de calidad para evitar distorsiones de la situacion. Lo
importante es atender a lo que rodea a la empresa para filtrar, analizar

e interpretar lo que tenemos.

- El analisis de la informacién, tratar de descifrarla, situarla en un
contexto, obtener claves que le den significado y que podamos traducir

en objetivos de formacion.
- Las decisiones formativas, la determinacion de qué se va a invertir,

disefiar, etc., para cubrir adecuadamente las carencias previamente

definidas.
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Estratégicamente, pues, se trata de forma para adecuarse a un entorno
cambiante (funcion de proteccion y supervivencia), y para anticipar cambios en el

mercado, en el cliente, en la demanda social (funcion de innovacion y desarrollo).

La atencion a esos cambios va a implicar el diagnéstico de unas necesidades de
formacion que van a orbitar alrededor de la innovacién tecnolégica, organizativa,
metodologica y estructural de las empresas y las nuevas exigencias profesionales que
es0s cambios van a suponer.

La tendencia actual se dirige hacia la figura de un profesional con conocimientos
generales y buena potencialidad de aprendizaje en el puesto de trabajo y en acciones
formativas aplicadas, asi como una 6ptima flexibilidad antes situaciones de cambio. Se
rechaza la idea de una formacién meramente ocupacional y se aspira al concepto de
formacion integral que capacite al profesional para una asimilacion de esquemas

adaptativos dentro de la organizacion y dentro de un sector.

La formacion en el sector del comercio minorista es, quiza mas que en ningun
otro sector, una necesidad estratégica para su supervivencia y desarrollo. Ya que las
empresas de servicio son mucho mas sensible a las presiones del entorno que perciben
a través de la competencia, proveedores y principalmente del cliente, la importancia de
cualificacién y actualizacién en conocimientos y habilidades que den satisfaccion a las
demandas del exterior es mucho mayor, sobre todo cuando el nivel de preparacion del

que se parte es generalmente pobre.

A nivel general, si nos tenemos que fijar en referencias que determunen la
relevancia de la formacion en este sector (como en cualquier otro), €stas son la
importancia que los empresarios conceden a la formacion, la finalidad de su aplicacion

a sus ambitos laborales especificos y las consecuencias reales de esta aplicacion.
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A) Importancia de la formacion

La empresa pequefia considera importante la formacion, aunque en menor medida
que empresas de mayor tamafio. Esto es acusado en el sector del comercio minorista,
donde la gran mayoria declara su postura claramente favorable hacia la formacion
(incluso como una de las claves para superar la crisis del sector), pero en el que pocas,

muy pocas empresas asumen la participacion en cursos relevante para su desarrollo.
B) Finalidad de la formacion

El propésito principal de la formacion en un sector en el que la mayoria de las
empresas tienen una estructura muy sencilla es el de la cualificacién o reciclaje del
personal y de los propios propietarios v gestores, funciones que gran parte de las veces

recaen sobre la misma persona.

De todos modos, sigue sin haber una verdadera concienciacién sobre la
anticipacion y adaptacion al cambio dentro del sector y en el momento en el que nos
encontramos, y por lo tanto tampoco existe la voluntad firme de adoptar acciones

formativas dirigidas al ajuste firme a dichos cambios.

C) Consecuencias de la formacion

La formacién en el pequefio comercio minorista consigue, si se culmina, una
mayor productividad, asi como un incremento de la motivacién y satisfaccion laboral

del individuo al incorporar conocimientos y habilidades que le permiten:

- Conocer los fundamentos y objetivos de sus funciones, lo que ayuda
a adquirir perspectiva del propio puesto de trabajo dentro de la

empresa.
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_ Utilizar con mayor aprovechamiento los recursos y habilidades de que
se disponen para obtener mejores resultados desde el mismo puesto y

con similar dedicacion de tiempo y esfuerzo.

- Capacitarse para asumir mayor autonomia en las decisiones, mayores
responsabilidades, una posicion ventajosa para dirigir el propio

desarrollo profesional.

En empresas de tamafio tan reducido como los comercios detallistas, la formacion
incide sobre todo en conocimientos y habilidades aplicadas al desempefio diario,
informacién técnica que gira alrededor de la venta y la atencién al cliente
principalmente. Pero también, aunque en menor medida, la formacién va dirigida a la
gestion del negocio y supervision del personal de base, siendo ésta asumida por los

mismos propietarios o responsables del negocio.

Se han identificado cuatro ocupaciones estrictamente comerciales que han sido
identificadas en funcién de las coincidencias y similitudes encontradas en las tareas de los

diferentes puestos de trabajo analizados.
T.as ocupaciones y/o puestos de trabajo considerados, han sido:

- COMERCIANTE
- ENCARGADC DE ESTABLECIMIENTO
- DEPENDIENTE

- CAJERO/A
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Vamos a definir estas ocupaciones en base a:

a) Definicion

b) Sistema organizativo

c) Perfil de la ocupacion

d) Perfil del trabajador

- Formacion académica
- Experiencia laboral
- Aptitudes y destrezas

- Evolucién de la ocupacién

e) Nuevas tecnologias

En este punto lo que se ha tratado es de disefiar los programas formativos
correspondientes a las ocupaciones mas arriba indicadas y para ello se han elaborado unas
fichas pedagégicas en las que existe un denominador comun en la estructura de las

mismas. Los contenidos de las fichas antes mencionadas son:

- Titulo de la ocupacién
- Modulo formativo

- Objetivo general

- Practicas

- Contenidos tedricos

- Contenidos metodologicos
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8.2.- Comerciante

COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

CULTURA COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Analizar el sistema distributivo y situar su ocupacién en el mismo, identificando sus funciones
y tareas en el marco empresarial, con objeto de orientar su actuacioén en el mercado de trabajo

de acuerdo a sus propias capacidades e intereses en un itinerario profesional coherente

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS
1. Aspectos Operativos de la Estructura de 1. Estructura de la Distribucién Comercial
la Distribucion Comercial 2. La Empresa Comercial y la Ocupacion
2. Aspectos Operativos de la Empresa 3. Busqueda de Empleo
Comercial y la Ocupacion 4. Marco Juridico Laboral

3. Aspectos Operativos de la Bisqueda de
Empleo

4. Aspectos Operativos del Marco Judicial
Laboral

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Ser capaz de ubicar la ocupacion en el sector comercial y definir las empresas en las que
aparece.

- Espiritu y objetividad en la valoracion de las propias capacidades en relacién a una
ocupacion.

- Ser capaz de definir y clasificar la voluntad e interés profesional propio.

- Iniciativa para ponder en marcha una bisqueda de empleo activa.

- Ser capaz de valorizar los puntos fuertes y capacidades ante los empleadores.

- Decision y perseverancia en el proceso de bisqueda de empleo.

- Resistencia al desanimo ante respuestas negativas
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

ORIENTACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Aplicar procedimientos para establecer la orientacion estratégica comercial de la empresa

mediante la definicion de politicas comerciales y empresariales

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS

- Dados dos establecimientos proximos, 1. Entorno de la empresa.
dedicados a la comercializacion de la
misma linea de productos (tedricamente 2. El Mercado
competidores) pero posicionados de
forma diferenciada en el mercado: - Clientela y competidores
. Diferenciar su area de venta/influencia - Posicionamiento
. Sefialar los rasgos mas caracteristicos de
su clientela y habitos 3. Marco Juridico de los Intercambios
. Analizar el posicionamiento estratégico Comerciales.
de cada uno de ellos comparando:

- Su surtido: composicién y calidad

- Su politica de precios

- Su forma de venta

- Sus servicios ofertados

- Imagen y ambiente del establec.
- Dado un texto legal de reglamentacion

sobre horarios discutir y analizar la

normativa.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Espiritu observador y analitico en relacion al entorno comercial y los comportamientos de la
competencia y de la clientela

- Objetividad y realismo en los analisis y planteamientos comerciales.

- Disposicion a la toma de decisiones en situacion de incertidumbre.

- Espiritu critico y reflexivo en relacién a la bondad de las decisiones y orientaciones

' adoptadas.

- Tendencia e inquietud por la adaptacién y busqueda permanente de estrategias Optimas.

- Ser capaz de percibir tanto global como diferenciadamente el conjunto de elementos que
configuran el posicionamiento estratégico.

- Gusto por la reflexién y planteamientos que superen la inmediatez del corto plazo.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

GESTION CONTABLE

OBJETIVO GENERAL

Aplicar los procedimientos de gestion contable con objeto de cumplir las obligaciones legales

y obtener las informaciones econémico-financieros que posibilidades una correcta direccion de

la actividad.

A) PRACTICAS

1. Aspectos Operativos del Tratamiento
Contable de las Operaciones Corrientes
de Explotacion
- Dado un Balance de Situacion

2. Aspectos Operativos Analitico-Contables.
- A partir de una relacion exhaustiva de
costes de un establecimiento y las ventas
en detalle

3. Aspectos Operativos de Tesoreria
- A partir de una situacion de liquidez

dada y unas previsiones de ventas y
gastos de un establecimiento

convenientemente caracterizado.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Tratamiento Contable de las Operaciones
Corrientes de Explotacion
- Principios contables
- Documentos contables de sintesis
- Organizaci6n del trabajo contable
- Preparacion del trabajo contable
- Recogida de informacion contable,
manual y/o informatizada
- Controles: precision y fiabilidad de las
informaciones recogidas
- Otras operaciones
- Ciclos contables
2. Referencias Analitico-Contables
3. Tesoreria
- Componentes
- Seguimiento de tesoreria

- Estrategias de tesoreria
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Toma de conciencia de la importancia de la gestion contable como herramienta para la
direccion/gestion del negocio y no sélo como exigencia legal.

. Sentido analitico/interpretativo con los resultados € informaciones obtenidas.

- Ser rigurosos y preciso en el analisis e interpretacion de las informaciones.

- Ser metédico y ordenado en la manipulacion 'y trabajo contable.

- Respeto y sensibilidad ante las obligaciones formales y la aplicacion estricta y ortodoxa de

los criterios contables.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

GESTION LABORAL

OBJETIVO GENERAL

Reconocer el marco juridico laboral en el que se desarrolla la actividad comercial y aplicar los

procesos y técnicas de gestion de personal relativos a la contrataciéon, remuneracién y

cumplimentacion de las obligaciones legales; y respeto a ]a normativa de las condiciones de trabajo

en general.

A) PRACTICAS

1. Enumerar en orden descendente los
principales componentes de marco
regulador de las relaciones laborales

2. Dado un contrato de trabajo determinado,
identificar derechos y obligaciones de las
partes

3. A partir del caso de una contratacion
convenientemente caracterizada:

- Discutir en grupo las obligaciones y
procedimientos que se generan relativos
a la Seguridad Social.

4. A partir de un supuestd

convenientemente caracterizado:

- Elaborar una némina

B) CONTENIDOS TEORICOS

- Marco regulador de las relaciones

laborales.

- Contratos de trabajo

- Salarios

- Conflictos de trabajo: huelgas

- Negociacién colectiva. Convenio
colectivo

- Seguridad Social

- Tramitacién de documentacion

- Noéminas
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Toma de conciencia del papel e impotancia del marco de regulacion laboral en sus diferentes
facetas:
. Mercado de trabajo/formas contractuales
. Condiciones de trabajo
. Seguridad Social

- Sentido analitico y valorativo en relacién a las alternativas que ofrece el marco de relaciones
laborales y su optimizacion

- Ser riguroso y preciso en la aplicacion del marco administrativo regulador de las relaciones
laborales.

- Ser metddico y ordenado en la gestién y gjecucion del los trabajos y tramites formales que

generan los aspectos laborales.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

GESTION FISCAL

OBJETIVO GENERAL

Reconocer el marco juridico en el que se desarrolla la actividad comercial y aplicar los procesos

y técnicas relativas a la presentacion y tramite de las distintas declaraciones y pagos de impuestos.

A) PRACTICAS

1. Enumerar los impuestos que afectan a un
establecimiento comercial.

2. Para un establecimiento comercial deter-
minado

3. Diferenciar los registros fiscales exigidos
a empresarios y profesionales en el IRPF:
- En estimacion directa
- Estimacién objetiva por coeficientes

4. Elaborar un planning/calendario fiscal en
el que aparezcan los pagos fraccionados
y periodos de liquidacion en relacién al

IVA, IRPF e impuesto de sociedades.

B) CONTENIDOS TEORICOS
1. El Sistema Fiscal

2. Impuestos que gravan la Actividad
- El impuesto de Act. Econémicas L AE.
- El impuesto sobre el Valor Aiiadido
IVA

3. Impuestos que gravan la Renta/Beneficio
- El Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas IRPF

- El Impuesto de Sociedades

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Toma de conciencia del caracter social y civico de las obligaciones fiscales.

- Percepcién de la fiscalidad como un elemento propio (no afiadido) al analisis y gestion de la

actividad profesional/econémica.

- Sentido analitico y valorativo ante diferentes alternativas fiscales a optimizar.

- Ser metddico y ordenado en la gestién y/o ejecucién de los trabajos y tramites formales que

generan la fiscalidad.

- Ser riguroso y preciso en la aplicacién de los criterios fiscales de forma ortodoxa y ajustada

a la legalidad.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

TECNICAS DE ADMINISTRACION COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Aplicar los procedimientos administrativos propios a la actividad comercial de la empresa y
elaborar y presentar estadisticas, sintesis, y cuadros informativos y de andlisis.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS
1. En un supuesto de procedemiento de 1. La Actividad Administrativa: Métodos y
pedido: ‘ Medios.
- Identificar la informacion necesaria - Los impresos y documentos.
2. Elaborar una solicitud de oferta. - Los ficheros.
3. Verificar la factura del proveedor. - Los medios de visualizacion.
4. Controlar las facturas recibidas y
archivarlas. 2. El Proceso Administrativo Comercial.
5. Elaborar y presentar las estadisticas de - Compras.
venta por cliente, sector y producto. - Stocks.
6. Introducir los nuevos clientes en el - Ventas.
fichero. - Tesoreria.
7. A partir de unas determinadas - Atencion al cliente.
instrucciones: cumplimentar un cheque y
una letra de cambio. 3. Calculo
8. Cuantificar las cifras de venta por medio - Interés simple.
de pago y elaborar cuadros estadisticos al - Interés compuesto.
respecto. - Gestion de cuentas.
9. Cuantificar las cifras de venta por - Gestion de efectos comerciales.
lineales y lineas de producto y elaborar
cuadros al respecto.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Ser metédico y ordenado en la gestion y/o ejecucion de los trabajos administrativos.

- Rigor y precisién en la elaboracién, calculo y cumplimiento documental.

- Sensibilidad por la sistematizacion y respeto de rutinas administrativas.

- Sentido analitico y valorativo de los resultados e informaciones recogidas y/o elaboradas.

- Sentido de la anticipacién para prever necesidades y planificar con antelacion intervencicnes
y trabajos.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

EJECUCION DE ACTIVIDADES DE COMPRA

OBJETIVO GENERAL

Definir el marco estratégico de aprovisionamiento de la empresa y llevar a cabo las operaciones

concretas de compra de forma que se optimicen los intereses de la empresa.

A) PRACTICAS

- Describir las diferencias previsibles que
trae para un establecimiento
aprovisionarse a través de un mayorista
tradicional o a través de una agrupacion
de compras.

- A partir de unas orientaciones
comerciales dadas. v de informaciones
cuantitativas sobre las previsiones de
ventas y los stocks, elaborar un Plan de
Compras.

- Identificar y describir las diferentes

etapas de un proceso de negociacion de
condiciones de una compra.

- A partir de un supuesto, establecer un
plan de negociacion.

- Identificar los tipos de contratos
mercantiles utilizados en la compra de
productos/servicios.

- A partir de distintas informaciones sobre
una operacion de compra-venta,

" identificar las clausulas basicas que
contemplari el contrato.

- A partir de varias ofertas de proveedores:

. Analizar y examinar las diferentes
ofertas.
. Elegir la oferta idonea.
. Argumentar y/o explicar la eleccion rea-
lizada.
- Elaborar una solicitud de oferta a un pro-

veedor.

B) CONTENIDOS TEORICOS

- Circuitos de aprovisionamiento.

- Preparacion de la compra:
. Informaciones internas.

. Informaciones externas.

- Operacion de compra:
. Condiciones a negociar.
. Negociacion de compra.
. Decision de compra: valor de la
prestacion global del proveedor.
- Relacion comprador-proveedor. Con-
trato de compra.

- Seguimiento de la compra.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Toma de conciencia del caracter absolutamente clave de la “compra” en elproceso cadena de
valor del comercio: comprar bien para vender bien.,

- Integrar y compensar aspectos y consideraciones diversas y no comparables como criterios
de toma de decision -plazos, precios, calidad, volumen de compra, apoyo a post-venta-.

- Disposicion a la negociacion y actitud abierta e imaginativa como formula de obtencion de
condiciones de compra favorables.

- Ser capaz de discendir ante aspectos clave y secundarios para ajustar posiciones de firmeza
y flexibilidad en la negociacion. '

- Sentido de la anticipacién y prevision en la elaboracion de planes y presupuestos de compra.

- Sentido analitico de los comportamientos y resultados pasados para la obtencion de criterios

de prevision futura.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

TECNICAS DE GESTION DE STOCKS

OBJETIVO GENERAL

Aplicar procesos de control, valoracion y gestion de stocks para garantizar una informacion
actualizada y fiel al respecto, y un funcionamiento adaptado y eficiente.

A) PRACTICAS

- Para un conjunto de operaciones de
recepcion y expedicion, y utilizando en su
caso, herramientas informdticas adecuadas:
. Registrar las entradas de existencias
actualizando los archivos y/o fichas de
almacén correspondientes.
. Registrar las salidas de existencias
actualizando los archivos y/o fichas de
almacén correspondientes.
- A partir de un supuesto practico sobre
movimientos de existencias en el almacén,
calcular:
. Stock de seguridad
. Nivel optimo del pedido
. Stock medio, miximo y minimo

- A partir de un supuesto, determinar los
totales de un inventario y presentar los
resultados segiin un criterio de elaboracion
de inventarios.

- Realizar un pedido determinando los
articulos y cantidades del mismo.

- Analizar los efectos de un retraso en el
plazo de recepcion de los productos, en
relacion a las previsiones de existencias,
suministros a clientes y costes; proponer
y argumentar medidas correctoras a
tomar.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Gestion de los stocks.
- Funcion de stocks.
- Analisis de stocks.
- Coste y valoracion de stocks.
- Inventarios.
- Métodos de gestion de stock.
- Evolucion de la gestion de stock.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Valoracidn de las repercusiones empresariales de la ruptura de stocks.

- Valoracion de la importancia econdémica de ajustar el stock.

- Sentido de la precisién en el calculo y analisis de indices y ratios de stocks.

- Adaptacion y respeto de las rutinas de registro puntual de los movimientos de mercancias.
- Rigor en los procesos de valoracién econdmica de los stocks.

- Sentido analitico y valorativo en la interpretacion de los ratios e indices de stocks.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

EJECUCION DE ACTIVIDADES DE VENTA

OBJETIVO GENERAL

Utilizar eficazmente las técnicas de venta orientadas a los procesos de preparacion de la venta,
desarrollo y cierre de la misma. '

A) PRACTICAS ’ B) CONTENIDOS TEORICOS
1. Aspectos Operativos de los 1. Comportamientos de Compra y Venta.
Comportamientos de Compra y Venta. - El Vendedor.
- Explotar y utilizar informaciones a - El Comprador.
comportamientos de compra y
motivaciones. 2. Comunicacion.
- Analizar una situacion dada comprador- .
vendedor. 3. Metodologia de Conocimiento de los
productos.
2. Aspectos Operativos de la Comunicacion. - Relacion entre necesidades y productos.
- Caracteristicas técnicas, comerciales y
3. Aspectos Operativos del Conocimiento de psicologicas.
los Productos. - Ciclo de vida del producto.
4. Aspectos Operativos de la Venta y la 4. La venta de contacto.
Negociacion. - El didlogo de venta.
- La argumentacion.
- En diversas situaciones de venta - La demostracion.
simuladas: - El cierre de la venta y sus técnicas.
. Efectuar la acogida del cliente e iniciar 5. Cierre de la venta.
el didlogo de venta. - Medios de pago
. Desarrollar la argumentacion.
. Estimular y provocar la decision. 6. Empaquetado.
. Efectuar el cierre de la operacion.
. Evaluar su actuacion.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

Mantenimiento de una actitud abierta y de invitacién activa a la relacién con el cliente.
Disposicién a la escucha activa e interpretacion/identificacion de las necesidades del cliente.
Sentido de la argumentacién para la presentacion coherente y persuasiva de las caracteristicas
de los productos.

Iniciativa para guiar el proceso de venta y posibles ventas complementarias.

Atencion constante y discreta de la clientela y sus comportamientos sisn perder la

concentracion en lo que se esta realizando.

Respeto v actitud sensible ante los derechos del consumidor y el servicio del mismo.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

TECNICAS DE ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

OBJETIVO GENERAL

Aplicar eficaz y apropiadamente las técnicas de merchandising y animacion del punto de venta
con objeto de optimizar el espacio de ventas y la incentivacion de éstas.

A) PRACTICAS

1. Aspectos operativos de los productos en
el Punto de Venta.
. Clasificar los productos por familias.
. Identificar gamas de productos.
. Situar un producto en una gama.
. Identificar productos complementarios.
. Identificar productos sustitutivos.

2. Aspectos Operativos de la Organizacion
v Gestion del Espacio de Venta.
. Identificar potenciales zonas frias y
calientes.

3. Aspectos Operativos de la Ubicacion de
losProductos-Técnicas de Merchandising.
. Describir la organizacion por familias
de productos.
. Presentar sugerencias de mejora.

4. Aspectos Operativos de la Ambientacion
del Punto de Venta.
. Analizar e identificar los puntos fuertes
y débiles de la imagen del punto de venta.
. Realizar y ubicar la cartelistica del
establecimiento aplicando las técnicas de
rotulacion y composicion.

5. Aspectos Operativos de la Promocion-
Publicidad.
. Elaborar mensajes promocionales
sencillos y breves
. Efectuar el montaje y disposicion.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Los Productos en el Punto de Venta.
- Adaptacién de los productos a la
. clientela
- Clasificacion de los productos.
- Identificacion de los productos.

2. El Surtido.
- Composicion: surtido especializado,
extensivo.

3. Organizacion del Punto de Venta.
- Distribucion funcional.
- Distribucion estética-ambientacion.

4. Técnicas de Merchandising.
- Componentes del Merchandising.
- Principios del Merchandising.

5. Normativa de Seguridad e Higiene
Aplicada a la Distribucién de una
Superficie Comercial.

6. Comunicacion Comercial: Promocion y
Publicidad.
- Objetivos y funciones.
- Acciones publicitarias y promocionales
- Realizacién de la animacion.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Aprecio del componente estético y de ambientacion de los objetos e instalaciones.

- Sensibilidad por el orden y limpieza del punto de venta.

- Valoracién de la interrelacion entre la actividad manual de mantenimiento y reposicion de
lineales -stockaje v la intelectual de disefio de lineales merchandising-.

- Tenacidad y constancia en el seguimiento permanente de la ambientacion y surtido del punto
de venta.

- Imaginacion en la implementacion y concrecién de las acciones publicitarias y
promocionales; cantidad, variedad y presentacion de las mercancias.

- Disposicion para adaptar su intervencion profesional a tareas numerosas y diferentes. -

- Sentido de anticipacién para prever necesidades y planificar las intervenciones.

- Respeto y actitud sensible ante los derechos del consumidor y el servicio al mismo.

- Sensibilidad por el orden en las actividades de almacenaje. '
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar la coordinacién del equipo humano a su cargo, previendo las necesidades y cargas de
trabajo, distribuyendo las tareas, controlando su ejecucion, y efectuando la animacion y el
seguimiento de las mismas al objeto de garantizar un funcionamiento competitivo del equipo.

A) PRACTICAS

1. Identificar y describir los diferentes
estilos de direccion de un equipo.
. Identificar y argumentar el estilo de
direccion mas apropiado.
- Simular la acogida a un nuevo miembro
del equipo.
- Simular la conduccion y animacién de
una reunion de trabajo.
- Simular la transmisién/recepcion de una
critica. '
- Dado un equipo y un calendario de
trabajo caracterizado: ejecutar un
planning de turnos y vacaciones.
- A partir de una situacién de trabajo
dada, elaborar una directiva escrita.
- A partir de una situacién/conflicto
relativo a la seguridad e higiene, elaborar
una nota informativa escrita.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. El Personal.
- Funciones.
- Puestos de trabajo. Su ubicacion en el

organigrama.
2. Reglamentacion.

3. Organizacion del Trabajo. '
- Organizacién y planificacion de tareas.

4. Estilos de Direccion.

5. Comunicacion con el Equipo.
- Objetivos de la comunicacion.
- Obstaculos.
- Mensajes escritos.

- Mensajes orales.

6. Animacion/Motivacion del Personal.
- Motivacién del personal.

7. Toma de Decisiones.

8. Conflicto y Negociacion.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Sentido del trabajo en equipo para garantizar la optimizacion del mismo.

- Disposicion para liderar un equipo ejerciendo labores de mando, organizacion y control.

- Adaptabilidad del estilo de direccién a los distintos equipos y personas en funcién de su
competencia técnica e implantacion en su tarea y funcion.

- Dosificacion de la autoridad, el acuerdo y la negociacion, en funcion del equipo y las
situaciones.

- Valoracion de la motivacién del equipo como fuente primordial de actitudes y
comportamientos laborales competitivos. ‘

- Sentido de la comunicacién como formula de integracion, orientacion y coordinacién del
equipo.

- Disposicion a la escucha y valoracion de expectativas y subjetividades en los
comportamientos.

- Respeto a la normativa de regulacion de las condiciones laborales.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

COMPORTAMIENTOS LIGADOS A LA PREVENCION DE RIESGOS LABORALES

OBJETIVO GENERAL

Prever riesgos en el trabajo y determinar acciones preventivas y/o de proteccion a la salud,
minimizando factores de riesgo y aplicando medidas sanitarias de primeros auxilios en caso de

accidentes o siniestros.

A) PRACTICAS

L

Aspectos Operativos de Seguridad.

- Identificar las situaciones de riesgo mas
comunes en su ambito de trabajo.

- Indicar los elementos principales de un
sistema de deteccion de incendios.

- Identificar los principales agentes
extintores del fuego y las
contraindicaciones mas usuales.

- Identificar y describir la secuencia de
medidas a aplicar en caso de accidente.

. Aspectos Operativos de Higiene.

- Identificar y describir los riesgos de
contaminacion de los productos y

materiales durante el transporte.

- Enumerar los diferentes tipos de

productos que requieren métodos de

conservacion.

- Para distintos tipos de establecimientos
y situaciones de trabajo, identificar las
fuentes de polucion del ambiente y sus
consecuencias fisiologicas.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Segurnidad.
- Medidas de prevencion y proteccion.

2. Higiene y Calidad de Ambiente.
- Higiene,
- Parametros de influencia en las
condiciones higiénico-sanitarias.
- Higiene personal.
- Medidas de prevencion.
- Confort y ambientes de trabajo.
- Factores técnicos de ambiente.
- Métodos de conservacion y
manipulacion de productos.

3. Normativa de Seguridad e Higiene.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Valoracion de la salud y la seguridad como elementos esenciales de la calidad de vida laboral.

- Percepcion y valoracion ajustada de los factores de riesgo.

- Sensibilidad por el orden y limpieza del lugar de trabajo y del material utilizado.

- Utilizacién respetuosa y responsable de instalaciones, equipos y materiales de acuerdo a las
instrucciones y criterios de economia, eficacia y seguridad establecidos.

- Rechazo a actitudes irresponsables y peligrosas en la conducta laboral.

- Valoracion de la calidad ambiental y aspectos ergondémicos como elementos del ambito de

la seguridad e higiene.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

INTRODUCCION A LA INFORMATICA Y MANEJO DE APLICACIONES COMERCIALES

OBJETIVO GENERAL

Comprender el funcionamiento general de un ordenador personal y la funcién de sus
componentes, v el proceso genérico de entrada y utilizacion de una aplicacion.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS

- A partir de la visualizacién de un sistema 1. Introduccion.

completo informatico, identificar y
caracterizar:

. El hardware del sistema y componentes.
. El sistema operativo.

. Aplicaciones.

Realizar en un sistema operativo las
siguientes operaciones:

. Posicionarse en un directorio.

. Crear un directorio.

. Borrar un directorio.

. Copiar un fichero del disco duro a un
diskette.

. Copiar un fichero de un diskette al disco
duro.

En un supuesto practico de utilizacion de
un programa de gestion comercial y para
un caso convenientemente caracterizado:
. Identificar los ficheros necesarios para
su utilizacion.

. Entrar en el programa.

. Seleccionar las opciones de mend
apropiadas.

. Introducir datos.

. Solicitar y obtener diversas informacién
(pantallas, listados).

. Salir del programa.

- Historia del ordenador.
- Evoluciodn del ordenador.

. Hardware.

- El ordenador.

- Unidad central de proceso.
- Memoria principal.

- Periféricos.

- Representacion de datos.

. Software.

- Concepto.

- Elementos y partes del software.

- El sistema operativo.

- Utilizacién y explotacion de un sistema
mono usuario.

- Aplicaciones informdticas.

- Tlustracion de aplicaciones informaticas
comerciales.

- Principios basicos de la utilizacion de
una aplicacién informdtica.
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C) CONTENIDOS METODOLOGIC 0s

- Disposicién positiva y abierta al uso de conceptos, herramientas y modos de trabajo nuevos
y tecnologicamente diferentes.

. Sensibilidad hacia el avance tecnologico/informatico general y acelerado en el conjunto de
la sociedad y sus facetas profesionales.

- Valoracién del coste comparativo/desventaja que supone la renuncia a la utilizacioén de
instrumentos informaticos.

. Ser sensible a la creciente sencillez y accesibilidad que plantea el uso de herramientas
informaticas.
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COMERCIANTE

MODULO FORMATIVO

INFORMATIZACION DEL COMERCIO

OBJETIVO GENERAL

Ofrecer criterios y orientaciones generales para lai

de instrumentos informaticos de gestion comercial.

nformatizacion del comercio y la utilizacion

A) PRACTICAS

- Sefialar las tareas o actividades
actualmente informatizadas.

- Identificar y comentar aquellas tareas
susceptibles de mecanizacion
informatica.

- Plantear las exigencias operativas -
codificaciones, standarizaciones- que
plantea la informatizacion.

- Seleccionar las opciones adecuadas.

- Introducir los datos relativos de compras.
ventas y stocks.

- Introducir el dato de margen comercial a
considerar.

- Introducir los datos correspondientes a
gastos. _

- Identificar y valorar los indicadores
resultantes de rentabilidad comercial del
comercio.

- Identificar y valorar los indicadores de
los resultados globales obtenidos por el
comercio.

- Discutir la Cuenta de Resultados.

- Valorar el punto muerto o umbral de
rentabilidad resultante.

- Valorar la fomracién como un
instrumento imprescindible asociado al
uso de la informatica.

- Valorar las herramientas informaticas
como instrumentos al servicio de la
profesionalizacién de la gestion

comercial.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Introduccién a los sistemas informaticos

en el Comercio.
- Utilidad general.
- Principales costes de un sistema
informatico:

. Inversion inicial.

. Mantenimiento-reparaciones.

. Formacion.

. Actualizacion.
- Ventajas y servicios ofrecidos en la
gestion del comercio.
- Evolucioén y tendencias en la
implantacion de sistemas informaticos en
el comercio.

2. Informatizacién del Comercio: Nociones
Generales.
- Areas principales sujetas a procesos de
informatizacion:
. Venta.
. Contabilidad.
. Almacén.
. Compras.
. Bancos.
. Nominas.
. Estadisticas.
- La integracion de procesos.
- Software de aplicacion.
- Principales aplicaciones y modulos del
software comercial:
. Gestion comercial.
. Gestion financiera.
. Gestion laboral.
. Gestion punto venta.
- Funcionamiento y utilidades de una
aplicacion de gestion comercial.
- Hardware.

3. Instrumentos tecnologicos
Complementarios de la informatizacion
del comercio.

- El scanner.
- Sistemas de codigos de barras
- Terminales portatiles.

4. Redes informaticas: Nociones Generales
- Redes locales.
- Redes exteriores.
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Sensibilidad hacia el avance tecnolégico/informatico general y acelerado en el conjunto de
la sociedad y sus facetas profesionales.

- Sensibilidad hacia el impacto econémico y operativo de la introduccion de la informdtica en
el comercio.

- Sentido analitico de las posibilidades que ofrece la informatizacién del comercio.

- Sentido de la valoracion coste/beneficio en el proceso de informatizacion.

- Disposicién positiva y abierta al uso de concebtos, herramietas y modos de trabajo nuevos y
tecnolégicamente diferentes.

- Disposicién a la consulta y biisqueda de asesoramiento.

- Tendencia e inquietud por la adaptacion competitiva de la empresa.
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8.3.- Encargado de Tienda

ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

CULTURA COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Analizar el sistema distributivo y situar su ocupacién en el mismo, identificando sus funciones
y tareas en el marco empresarial, con objeto de orientar su actuacion en el mercado de trabajo
de acuerdo a sus propias capacidades e intereses en un itinerario profesional coherente.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS
1. Aspectos Operativos de la Estructura de 1. Estructura de la Distribucion Comercial.
la Distribucion Comercial. - Funciones.

- Circuitos de distribucién.

2. Aspectos Operativos de la Empresa - Formas de distribucion.

Comercial y la Ocupacion. - Formas de explotacién.

3. Aspectos Operativos de la Blisqueda de 2. La Empresa Comercial y la Ocupacion.
Empleo. - Las funciones de la empresa comercial

- A partir de varias ofertas de empleo.
3. Bisqueda de Empleo.
4. Aspectos Operativos del Marco Juridico - Iniciativas de biisqueda de empleo.
Laboral.
4. Marco Juridico Laboral.
- Marco de las relaciones laborales.
- La Seguridad Social.
- Tramites y requisitos para el desarrollo
de una actividad profesional por cuenta
propia.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Ser capaz de ubicar la ocupacion en el sector comercial y definir las empresas en las que
aparece.

- Espiritu critico y objetividad en la valoracion de las propias capacidades en relacion a una
ocupacion.

- Ser capaz de definir y clasificar la voluntad e interés profesional propio.

- Iniciativa para poner en marcha una biisqueda de empleo activa.

- Ser capaz de valorizar los puntos fuertes y capacidades ante los empleadores.

- Decision y perseverancia en el proceso de busqueda de empleo.

- Resistencia al desanimo ante respuestas negativas.
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ENCARGADO DE

TIENDA

MODULO FORMATIVO

EJECUCION DE ACTIVIDADES DE VENTA

OBJETIVO GENERAL

Utilizar eficazmente las técnicas de venta orientadas a los procesos de preparacion de la venta,

desarrollo y cierre de la misma.

A) PRACTICAS

1. Aspectos Operativos de los
Comportamientos de Compra y Venta.

2. Aspectos Operativos de la Comunicacion.
- A partir de una situacion de
comunicacion dada

3. Aspectos Operativos del conocimiento de
los productos.
- A partir de diversos productos dados.

4. Aspectos Operativos de la Venta y la
Negociacion.
- En diversas situaciones de venta
simuladas.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Comportamientos de Compray Venta.
- El vendedor.
- El comprador.

2. Comunicacién.
- Elementos de la comunicacion: objeto,
sujetos, contenidos, canales, codigos.
- Proceso de comunicacion: emisor,
receptor, mensaje, feed-back.
- Comunicacién comercial y publicitania.

3. Metodologia de Conocimientos de los
Productos.
- Relacion entre necesidades y productos.
- Ciclo de vida del producto.

4. La venta de contacto.
- El didlogo de venta.
- La argumentacion.
- La demostracion.

5. Cierre de la Venta.
- Medios de pago.

6. Empaquetado

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

. Mantenimiento de una actitud abierta y de invitacién activa a la relacién con el cliente.
- Disposicion a la escucha activa e interpretacion/identificacion de las necesidades del cliente.
- Sentido de la argumentacién para la presentacion coherente y persuasiva de las caracteristicas

de los productos.

- Iniciativa para guiar el proceso de venta y posibles ventas complementarias.
- Atencion constante y discreta de la clientela y sus comportamientos sin perder la

concentracion en lo que se estd realizando.

- Respeto y actitud sensible ante los derechos del consumidor y el servicio del mismo.
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ENCARGADO DE

TIENDA

MODULO FORMATIVO

TECNICAS DE ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA

OBJETIVO GENERAL

Aplicar eficaz y apropiadamente las técnicas de Merchandising y animacién del punto de venta
con objeto de optimizar el espacio de ventas y la incentivacién de éstas.

A) PRACTICAS B)

1. Aspectos Operativos de los Productos en 1.
el Punto de Venta.
- A partir de un supuesto practico de
observacion de productos.

2. Aspectos Operativos de la Organizacion
y Gestién del Espacio de Venta. 2
- A partir de una superficie de vanta
organizada en la que se han distribuido
los lineales y familias de productos.

3. Aspectos Operativos de la Ubicacion de
los roductos-Técnicas de Merchandising.
- A partir de un conjunto de lincales
determinados. 4.
- A partir de un conjunto de productos
determinados y de acuerdo a los criterios
de merchandising establecidos (facing,
ubicacion vertical y horizontal) 5.

4. Aspectos operativos de la Ambientacion
del Punto de venta.
- Para un punto de venta determinado. 6.

5. Aspectos Operativos de la Promocion-
Publicidad.
- Para una determinada accién
promocional seleccionada.

. Organizacién del Punto de Venta.

CONTENIDOS TEORICOS

Los Productos en el punto de venta.
- Adaptacion de los productos a la
clientela.

- Clasificacion de los productos.

- Identificacién de los productos.

El Surtido.
- Composicion: surtido especializado,
extensivo.

- Distribucién funcional.
- Distribucidn estética-ambientacion.

Técnicas de Merchandising.
- Componentes del Merchandising.
- Principios del Merchandising.

Normativa de Seguridad e Higiene
Aplicada a la Distribucion de una
Superficie Comercial.

Comunicacién Comercial: Promocién y
Publicidad.
- Métodos de publicidad.
- Acciones publicitarias y promocionales.
- Realizacion de la animacion:

. Determinacion del material
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Aprecio del componente estético y de ambientacion de los objetos e instalaciones.

- Sensibilidad por el orden y limpieza del punto de venta.

- Valoracion de la interrelacion entre la actividad manual de mantenimiento y reposicion de
lineales -stockaje- y la intelectual de disefio de lineales - merchandising-.

- Tenacidad y constancia en el seguimiento permanente de la ambientacion y surtido del punto
de venta. _

- Imaginacion en la implementacion y concrecion de las acciones publicitarias y promocionales;
y cantidad, variedad y presentacion de las mercancias.

- Disposicién para adaptar su intervencion profesional a tareas numerosas y diferentes.

- Sentido de anticipacion para prever necesidades y planificar las intervenciones.

- Respeto y actitud sensible ante los derechos del consumidor y el servicio al mismo.

- Sensibilidad por el orden en las actividades de almacenaje. :

ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

TECNICAS DE GESTION DE STOCKS

OBJETIVO GENERAL

Aplicar procesos de control, valoracion y gestion de stocks para garantizar una informacion
actualizada y fiel al respecto, y un funcionamiento adaptado y eficiente.
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A) PRACTICAS

- Para un conjunto de operaciones de
recepcion y expedicion, y utilizando en su
caso, herramientas informaticas

adecuadas:

. Registrar las entradas de existencias
actualizando los archivos y/o fichas de
almacén correspondientes.

- A partir de un supuesto practico sobre
movimientos de existencias en el almacén
calcular:

. Stock de seguridad
. Stock medio, maximo y minimo.

- A partir de un supuesto, determinar los
totales de un inventario y presentar los
resultados segiin un criterio de

elaboracién de inventarios.

- Realizar un pedido determinando los
articulos y cantidades del mismo en
funcién de:

. Rotacion de los productos.

- Analizar los efectos de un retraso en el
plazo de recepcidn de los productos, en
relacién a las previsiones de existencias,
suministros a clientes y costes; proponer
y argumentar medidas correctoras a
tomar,

B) CONTENIDOS
TEORICOS

1. Gestion de los Stocks
- Funcién de stocks
- Analisis de stocks
- Coste y valoracion de stocks
- Inventarios
- Métodos de gestion de stocks

- Evolucién de la gestién de stock

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Valoracion de las repercusiones empresariales de la ruptura de stocks.
- Valoracién de la importancia econémica de ajustar el stock.
- Sentido de 1a precisién en el cilculo y analisis de indices y ratios de stocks.

- Adaptacion y respeto de las rutinas de registro puntual de los movimientos de mercancias.

- Rigor en los procesos de valoracién economica de los stocks.
- Sentido analitico y valorativo en la interpretacion de los ratios e indices de stocks.

ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

GESTION CONTABLE
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OBJETIVO GENERAL

Aplicar los procedimientos de gestion contable con objeto de cumplir las obligaciones legales

y obtener las informaciones econdmico-financieras que posibiliten una correcta direccion de la

actividad.

A) PRACTICAS

1. Aspectos Operativos del Tratamiento
Contable de las Operaciones Corrientes
de Explotacion.

- Dado un Balance de Situacion

- A partir de un conjunto de cuentas y su
valoracion

. Identificar las partidas a incorporar en
la Cuenta de Resultados

. Elaborar la Cuenta de Resultados

2. Aspectos Operativos Andlitico-Contables.
- A partir de una relacion exhaustiva de
costes de un establecimiento y las ventas
de detalle:

. Diferenciar costes fijos y varnables.
. Calcular el umbral de rentabilidad

3. Aspectos Operativos de Tesoreria.

- A partir de una situacion de liquidez
dada y unas previsiones de ventas y
gastos de un establecimiento

convenientemente caracterizado.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Tratamiento Contable de las Operaciones
Corrientes de Explotacion
- Principios contables
- Documentos contables de sintesis
- Organizacion del trabajo contable
- Preparacién del trabajo contable
- Recogida de informacion contable
manual y/o informatizada
- Controles: precision y fiabilidad de las
informaciones recogidas.
- Operaciones tratadas
- Otras operaciones

- Ciclos contables

2. Referencias Analitico-Contables

- Clasificacion de costes

3. Tesoreria
- Componentes
- Seguimiento de tesoreria

- Estrategias de tesoreria

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Toma de conciencia de la importancia de la gestion contable como herramienta para la

direccién/gestion del negocio y no sélo como exigencia legal.

- Sentido analitico/interpretativo con los resultados e informaciones obtenidas.

- Ser riguroso y preciso en el analisis e interpretacion de las informaciones.

- Ser metédico y ordenado en la manipulacion y trabajo contable.

- Respeto y sensibilidad ante las obligaciones formales y la aplicacion estricta y ortodoxa de

los criterios contables.
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ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

TECNICAS DE ADMIISTRACION COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Aplicar los procedimientos administrativos propios de la actividad comercial de la empresa y
elaborar y presentar estadisticas, sintesis y cuadros informativos v de analisis.

A) PRACTICAS

- Consultar en ficheros de proveedores y
otras fuentes documentales.

- Elaborar una solicitud de oferta.

- En el marco de un procedimiento de
recepcion:

. Verificar la factura del proveedor
. Preparar los pagos. '

- Dado un supuesto practico de compras
durante un periodo determinado:

. Identificar anomalias y efectuar recla-
maciones.

. Controlar las facturas recibidas y
archivarlas.

- Dado un supuesto practico de ventas
durante el periodo y un fichero de
clientes.

- A partir de unas determinadas
instrucciones: cumplimentar un cheque y
una letra de cambio.

- A partir de un conjunto de letras:

preparar la remesa bancaria y simular el

descuento.

- A partir de una determinada relacién con
un cliente durante un periodo, efectuar la
conciliacion de las cuentas.

- Registrar y archivar la documentacién
relativa a los impresos diarios y su

deposito en el banco.

- Cuantificar las cifras de venta por

lineales y lineas de producto y elaborar

cuadros al respecto.

B) CONTENIDOS TEORICOS

. La Actividad Administrativa: Métodos y

Medios.

- Clasificacién y Archivo

- Los impresos y-documentos
- Los ficheros

- Los medios de visualizacién

. El Proceso Administrativo Comercial

- Compras

- Stocks

- Ventas

- Tesoreria

- Atencion al cliente

. Calculo

- Interés simple

- Interés compuesto

- Gestion de cuentas

- Gestion de efectos comerciales

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Ser metddico y ordenado en la gestion y/o ejecucion de los trabajos administrativos.

- Rigory precision en la elaboracion, calculo y cumplimentacién documental.

- Sensibilidad por la sistematizacién y respeto de rutinas administrativas.

- Sentido andlitico y valorativo de los resultados e informaciones recogidas y/o elaboradas.

- Sentido de la anticipacién para prever necesidades y planificar con antelacién intervenciones

y trabajos.
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ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar la coordinacién del equipo humano a su cargo, previendo las necesidades y cargas de
trabajo, distribuyendo las tareas, controlando su ejecucion, y efectuando la animacién y el
seguimiento de las mismas al objeto de garantizar un funcionamiento competitivo del equipo.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS
- Identificar y describir los diferentes 1. El Personal
estilos de direccion de un equipo. - Funciones
- A partir de un equipo de trabajo supuesto
¥ perfectamente caracterizado: 2. Reglamentacién
. Analizar el grado de madurez de los - Principios generales en materia de
componentes del equipo de trabajo desde contratacion, condiciones de trabajo,
una triple vertiente. remuneraciones y formacion.
- Simular la acogida a un nuevo miembro
del equipo. 3. Organizacion del Trabajo
- Simular la conduccién y animacion de - Organiz. y planificacion de las tareas.
una reunion de trabajo.
- Dado un equipo y un calendario de 4. Estilos de Direccion
trabajo caracterizado: ejecutar un
planning de turnos y vacaciones. 5. Comunicacion con el Equipo
- A partir de una situacion de trabajo dada, - Objetivos de la comunicacién
elaborar una directiva escrita. - Obstaculos
" - A partir de una situacién/conflicto - Mensajes escritos
relativo a la seguridad e higiene, elaborar - Mensajes orales
una nota informativa escrita.
6. Animacion/Motivacion del Personal
- Motivacion del personal
7. Toma de Decisiones
8. Conflicte y Negociacion

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Sentido del trabajo en equipo para garantizar la optimizacién del mismo.

- Disposicion para liderar un equipo ejerciendo labores de mando, organizacién y control.

- Adaptabilidad del estilo de direccion a los distintos equipos y personas en funcién de su
competencia técnica e implantacién en su tarea y funcion.

- Dosificacion de la autoridad, el acuerdo y la negociacion, en funcién del equipo vy las
situaciones.

- Valoracion de la motivacién del equipo como fuente primordial de actitudes y
comportamientos laborales competitivos.

- Sentido de la comunicacién como formula de integracién, orientacién y coordinacion del
equipo.

- Disposicién a la escucha y valoracién de expectativas y subjetividades en los
comportamientos.

- Respeto a la normativa de regulacién de las condiciones laborales.
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ENCARGADO DE

TIENDA

MODULO FORMATIVO

COMPORTAMIENTOS LIGADOS A LA SEGURIDAD E HIGIENE

OBJETIVO GENERAL

Prever los riesgos en el trabajo y determinar acciones preventivas y/o de proteccion a la salud,
minimizando factores de riesgo y aplicando medidas sanitarias de primeros auxilios en caso de

accidentes o siniestros.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Aspectos Operativos de Seguridad

- Identificar las situaciones de riesgo mas

comunes en su dmbito de trabajo.

- Indicar los elementos principales de un

sistema de deteccion de incendios.

- Identificar los principales agentes-

extintores de fuego, explicando su

utilizacion en funcidn de las diferentes
clases de fuego y las contraindicaciones
mas usuales.

- Identificar y describir la secuencia de

medidas a aplicar en caso de accidente.

- Realizar de modo simulado la ejecucion

material de técnicas sanitarias basicas de

primeros auxilios.
2. Aspectos Operativos de Higiene.

- Identificar y describir los riesgos de

contaminacion de los productos y

materiales durante el transporte.

- Enumerar los diferentes tipos de
productos que requieren métodos de
conservacion.

- Para distintos tipos de establecimientos

y situaciones de trabajo, identificar las

fuentes de polucion del ambiente y sus

consecuencias fisiologicas.

- En un establecimiento determinado,

identificar los efectos de la luz vy los

diversos modos de ventilacion.

. Seguridad

. Higiene y Calidad de Ambiente

. Normativa de Seguridad e Higiene

- Riesgos

- Medidas de prevencion y proteccion
- Siniestros

- Primeros auxilios

- Higiene

- Parametros de influencia en las condi-
ciones higiénico-sanitarias

- Higiene personal

- Fenomenos de degradacion

- Medidas de prevencion

- Confort y ambientes de trabajo

- Métodos de conservacion y

manipulacion de productos.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Valoracion de la salud y la seguridad como elementos esenciales de la calidad de vida laboral.

- Percepcion y valoracion ajustada de los factores de riesgo.

- Sensibilidad por el orden y limpieza del lugar de trabajo y del material utilizado.

- Utilizacién respetuosa y responsable de instalaciones, equipos y materiales de acuerdo a las
instrucciones y criterios de economia, eficacia y seguridad establecidos.

- Rechazo a actitudes irresponsables y peligrosas en la conducta laboral.

- Valoracion de la calidad ambiental y aspectos ergondémicos como elementos del ambito de

la seguridad e higiene.
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ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

INTRODUCCION A LA INFORMATICA Y MANEJO DE APLICACIONES INFORMATICAS

OBJETIVO GENERAL

Comprender el funcionamiento general de un ordenador personal y la funcion de sus
componentes,y el proceso genérico de entrada y utilizacion de una aplicacion.

A) PRACTICAS

- A partir de la visualizacion de un sistema
completo informatico, identificar y
caracterizar:

. El hardware del sistema y componentes.
. El sistema operativo. ?
. Aplicaciones.

- Realizar en un sistema operativo las
siguientes operaciones:
. Posicionarse en un directorio.
.- Crear un directorio.
. Borrar un directorio.
. Copiar un fichero del disco duro a un
diskette.
. Copiar un fichero de un diskette al disco
duro.

- En un supuesto practico de utilizacién de
un programa de gestion comercial y para
un caso convenientemente caracterizado:
. Identificar los ficheros necesarios para
su utilizacion.

. Entrar en el programa.

. Seleccionar las opciones de mena
apropiadas.

. Introducir datos.

. Solicitar y obtener diversas informacion
(pantallas, listados).

. Salir del programa.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Introduccion.
- Historia del ordenador.
- Evolucion del ordenador.

2. Hardware.
- El ordenador.
- Unidad central de proceso.
- Memoria principal.
- Periféricos.
- Representacion de datos.

3. Software,
- Concepto.
- Elementos y partes del software.
- El sistema operativo.
- Utilizacion y explotacion de un sistema
monousuario.
- Aplicaciones informaticas.
- Nlustracion de aplicaciones informaticas
comerciales.
- Principios basicos de la utilizacion de
una aplicacién informatica.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Disposicion positiva y abierta al uso de conceptos, herramientas y modos de trabajo nuevos

y tecnologicamente diferentes.

- Sensibilidad hacia el avance tecnoldgico/informético general y acelerado en el conjunto de

la sociedad y sus facetas profesionales.

- Valoracién del coste comparativo/desventaja que supone la renuncia a la utilizacion de

instrumentos informaticos.

- Ser sensible a la creciente sencillez y accesibilidad que plantea el uso de herramientas

informaticas.
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ENCARGADO DE TIENDA

MODULO FORMATIVO

UTILIZACION DE HERRAMIENTAS OFIMATICAS

OBJETIVO GENERAL

Manejar a nivel de usuario las aplicaciones informaticas de Procesadores de Textos, Hojas de

Calculo y Bases de Datos.

A) PRACTICAS

1. Aspectos Operativos del Procesador de
Textos.
- A partir de un texto facilitado:
- Editarlo por medio del procesador.
. Grabarlos en el disco duro y disco
flexible.
- Imprimirlo por impresora
- En un fichero de texto facilitado: |
. Incorporar textos adicionales
. Incorporar y practicar posibles
formas de mejoras en el texto
- En fichero de texto facilitado:
. Manipular/modificar el texto
. Imprimir el texto completo
. Imprimir algunas paginas del texto
2. Aspectos Operativos de las Bases de
Datos
- A partir de unos supuestos datos
identificativos facilitados (nombre,
direccion, municipio, provincia, teléfono)
crear una base de datos:
- Definir la estructura de la base de
datos
. Introducir los registros en la base de
datos
. Salir de la base de datos
- En una bse de datos facilitada:
- Introducir nuevos registros
- En un fichero de datos facilitado:
. Indexar el fichero por un campo
- Indexar el fichero por varios campos
- En una supuesta base de datos:
. Calcular el total de registros que
cumplen una determinada condicién
3. Aspectos Operativos de la Hoja de
Calculo
- Identificar y definir una posible hoja de
calculo de interés para el ambito
profesional.
- Definir las informaciones o campos
a recoger.
- A partir de un caso de ventas
convenientemente caracterizado:
. Crear un cuadro de seguimiento de
venta por periodos/zonas/clientes
. Crear un cuadro de precio de venta,
margenes y descuentos por articulos.

B) CONTENIDOS TEORICOS

. Procesador de Textos

- Aspectos generales

- Editar un texto

- Mejoras bdsicas de textos

- Gestion de ficheros

- Grabacion y recuperacion de textos
- Imprimir un texto

- Tablas

. Bases de Datos

- Introduccion al concepto de bases de
datos

- Preparacion e inicio

- Creacion, edicion y visualizacion de
datos

- Ordenacion, indexacién v resumen de
datos

. Hojas de calculo

- Introduccion

- Teclas funcionales

- Parametros globales de la hoja de
calculo

- Borrado de datos

- Almacenar y recuperar una hoja de
calculo

- Operaciones basicas de la hoja de
calculo

- Proteccion de hojas de calculo

- Titulos

- Ventanas

- Asignacion de nombres a las celdas
- Bilisqueda y sustitucion de texto en una
hoja de cdlculo

- Impresién de una hoja

- Funciones y cilculos
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C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Disposicién positiva y abierta al uso de conceptos, herramientas y modos de trabajo nuevos
y tecnologicamente diferentes.

- Perseverancia y continuidad en el manejo de aplicaciones informaticas como formula de
visualizacidn de sus posibilidades y aceptacion definitiva de la herramienta informativa.

- Sentido de la exactitud y la precisién como exigencia de la relacion de trabajos con la
herramienta informatica y el ordenador en general.

- Sentido de la experimentacién como formula de profundizacion en el manejo operativo de
las posibilidades de la herramienta informatica.

- Imaginacién y creatividad para optimizar las utilidades y 4mbitos de uso de la herramienta

informatica.

- 301 -




8.4.- Dependiente

DEPENDIENTE

MODULO FORMATIVO

CULTURA COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Analizar el sistema distributivo y situar su ocupacion en el mismo, identificando sus funciones
y tareas en el marco empresarial, con objeto de orientar su actuacién en el mercado de trabajo
de acuerdo a sus propias capacidades e intereses en un itinerario profesional coherente.

A) PRACTICAS

1. Aspectos Operativos de la Estructura de
la Distribuciéon Comercial.

2. Aspectos Operativos de 1a Empresa
Comercial.

3. Aspectos Operativos de la Bisquda de
Empleo.

4. Aspectos Operativos del Marco Juridico
Laboral.

B) CONTENIDOS TEORICOS
1. Estructura de la Distribucién Comercial

- Funciones

- Circuitos de distribucién
- Formas de distribucion

- Formas de explotacion

2. La Empresa Comercial
- Relaciones funcionales
- La empresa
- El sector comercial
3. Busqueda de empleo
- Iniciativas de bisqueda de empleo
4. Marco Juridico Laboral
- Marco de las relaciones laborales
- La Seguridad Social
- Tramites y requisitos para el desarrollo

de una actividad profesional por cuenta
propia.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

aparece.

ocupacion.

- Ser capaz de ubicar la ocupacion en el sector comercial y definir las empresas en las que
- Espiritu critico y objetividad en la valoracion de las propias capacidades en relacién a una

- Ser capaz de definir y clasificar la voluntad e interés profesional propio.

- Iniciativa para poner en marcha una bisqueda de empleo activa.

- Ser capaz de valorizar los puntos fuertes y capacidades ante los empleadores.
- Decision y perseverancia en el proceso de biisqueda de empleo.

- Resistencia al desdnimo ante respuestas negativas
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DEPENDIENTE

MODULO FORMATIVO

EJECUCION DE ACTIVIDADES DE VENTA

OBJETIVO GENERAL

Utilizar eficazmente las técnicas de venta orientadas a los procesos de preparacion de la venta,
desarrollo y cierre de 1a misma.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Aspectos Operativos de los 1. Comportamientos de Compra y Venta
Comportamientos de Compra y Venta. - El vendedor
- Explotar y utilizar informaciones - El comprador
relativas a comportamientos de compra y
motivaciones, 2. Comunicacion
- Analizar una situacion dada comprador- - Elementos de la comunicacion: objeto,
vendedor sujetos, contenidos, canales, codigos.

2. Aspectos Operativos de la Comunicacién - Proceso de comunicacion: emisor,

receptor, mensaje, feed-back.

3. Aspectos Operativos del Conocimiento de - Comunicacion comercial y publicitaria.
los Productos
- Describir las caracteristicas psicolégicas 3. Metodologia de Conocimiento de los
del producto. Productos
- Seleccionar argumentos de venta - Relacion entre necesidades y productos
apropiados. - Precio

4. Aspectos Operativos de la Venta y Ia - Ciclo de vida del producto
Negociacion.
- Efectuar la acogida del cliente e iniciar 4. La Venta de Contacto
el didlogo de venta. - El didlogo de venta
- Desarrollar la argumentacion. - La argumentacion
- Efectuar el cierre de la operacion. - La demostracion

- El cierre de la venta y sus técnicas
5. Cierre de la Venta
6. Empaquetado

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Mantenimiento de una actitud abierta y de invitacién activa a la relacién con el cliente.

- Disposicion a la escucha activa e interpretacion/identificacion de las necesidades del cliente.

- Sentido de la argumentacion para la presentacion coherente y persuasiva de las caracteristicas
de los productos.

- Iniciativa para guiar el proceso de venta y posibles ventas complementarias.

- Atencion constante y discreta de la clientela y sus comportamientos sin perder la
concentracion en lo que se esta realizando.

- Respecto y actitud sensible ante los derechos del consumidor y el servicio del mismo.
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DEPENDIENTE

MODULO FORMATIVO

COMPORTAMIENTOS LIGADOS A LA SEGURIDAD E HIGIENE

OBJETIVO GENERAL

Prever los riesgos en el trabajo y determinar acciones preventivas y/o de proteccién a la salud,
minimizando factores de riesgo y aplicando medidas sanitarias de primeros auxilios en caso de
accidentes o siniestros.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS
1. Aspectos Operativos de Seguridad. 1. Seguridad
- Identificar las situaciones de riesgo mas
comunes en su ambito de trabajo. - Riesgos
- Indicar los elementos principales de un - Medidas de prevencién y proteccion
sistema de deteccién de indencios. - Siniestros
- Identificar los principales agentes - Primeros auxilios
extintores del fuego, explicando su
utilizacion en funcion de las diferentes 2. Higiene y Calidad de Ambiente
clases de fuego y las contraindicaciones
mas usuales. - Higiene
- Identificar y describir la secuencia de - Parametros de influencia en las condi-
medidas a aplicar en caso de accidente. ciones higiénico-sanitarias.
- Realizar de modo simulado la ejecucion - Higiene personal
material de técnicas sanitarias basicas de - Higiexie en los transportes y circula-
primeros auxilios. ciones.
- Fenomenos de degradacion.
2. Aspectos Operativos de Higiene - Medidas de prevencién.
- Identificar y describir los riesgos de - Confort y ambientes de trabajo
contaminacién de los productos y - Factores técnicos de ambicnte:
materiales durante el transporte. . Climatizacion de los locales
- Para distintos tipos de establecimientos . [luminacién de los locales
Yy situaciones de trabajo, identificar las - Métodos de conservacion y
fuentes de polucién del ambiente y sus manipulacion de productos.

consecuencias fisiologicas.
- En un establecimiento determinado 3. Normativa d= Seguridad e Higiene.
identificar los efectos de la luz v los
diversos modos de ventilacion.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Valoracion de la salud y la seguridad como elementos esenciales de la calidad de vida laboral.

- Percepcién y valoracién ajustada de los factores de riesgo.

- Sensibilidad por el orden y limpieza del lugar de trabajo y del material utilizado.

- Utilizacion respetuosa y responsable de instalacion, equipos y materiales de acuerdo a las
instrucciones y criterios de economia, eficacia y seguridad establecidos.

- Rechazo a actitudes irresponsables y peligrosas en la conducta laboral.

- Valoracién de la calidad ambiental y aspectos ergondémicos como elementos del 4mbito de
la seguridad e higiene.
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DEPENDIENTE

MODULO FORMATIVO

INTRODUCCION A LA INFORMATICA Y MANEJO DE APLICACIONES COMERCIALES

OBJETIVO GENERAL

Comprender el funcionamiento general de un ordenador personal y la funcion de sus

componentes,

y el proceso genérico de entrada y utilizacién de una aplicacion.

A) PRACTICAS

A partir de la visualizacidén de un sistema
completo informatico, identificar y
caracterizar;

- El hardware del sistema y componentes.
. El sistema operativo.

. Aplicaciones.

Realizar en un sistema operativo las
siguientes operaciones:

. Posicionarse en un directorio.

. Crear un directorio.

. Borrar un directorio.

. Copiar un fichero del disco duro a un
diskette.

. Copiar un fichero de un diskette al disco
duro.

En un supuesto practico de utilizacion de
un programa de gestion comercial y para
un caso convenientemente caracterizado:
. Identificar los ficheros necesarios para
su utilizacién,

. Entrar en el programa.

. Seleccionar las opciones de meni
apropiadas.

. Introducir datos.

. Solicitar y obtener diversas informacion
(pantallas, listados).

. Salir del programa.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Introduccion,
- Historia del ordenador.
- Evolucion del ordenador.

2. Hardware,
- El ordenador. )
- Unidad central de proceso.
- Memoria principal.
- Periféricos.
- Representacion de datos.

3. Software.
- Concepto.
- Elementos y partes del software.
- El sistema operativo.
- Utilizacién y explotacion de un sistema
mono usuario.
- Aplicaciones informaticas.
- llustracion de aplicaciones informaticas
comerciales.
- Principios basicos de la utilizacion de
una aplicacion informatica.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

Disposicion positiva y abierta al uso de conceptos, herramientas y modos de trabajo nuevos

y tecnologicamente diferentes.

Sensibilidad hacia el avance tecnolégico/informatico general y acelerado en el conjunto de

la sociedad y sus facetas profesionales.

Valoracion del coste comparativo/desventaja que supone la renuncia a la utilizacion de

instrumentos informaticos.

Ser sensible a la creciente sencillez y accesibilidad que plantea el uso de herramientas

informaticas.
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8.5.- Cajero/a

CAJERO /A

MODULO FORMATIVO

CULTURA COMERCIAL

OBJETIVO GENERAL

Analizar el sistema distributivo y situar su ocupacion en el mismo, identificando sus funciones
y tareas en el marco empresarial, con objeto de orientar su actuacion en el mercado de trabajo
de acuerdo a sus propias capacidades ¢ intereses en un itinerario profesional coherente.

la Distribucion Comercial.

2. Aspectos Operativos de la Empresa
Comercial.

3. Aspectos Operativos de la Busquda de

4. Aspectos Operativos del Marco Juridico
Laboral.

1. Aspectos Operativos de la Estructura de 1.

Empleo. 2.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS

Estructura de la Distribucién Comercial

- Funciones

- Circuitos de distribucién
- Formas de distribucion

- Formas de explotacion

La Empresa Comercial
- Relaciones funcionales

- La empresa
- El sector comercial

. Busqueda de empleo

- Iniciativas de busqueda de empleo

. Marco Juridico Laboral

- Marco de las relaciones laborales

- La Seguridad Social

- Tramites y requisitos para el desarrollo
de una actividad profesional por cuenta
propia.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

aparece.

ocupacion.

- Ser capaz de ubicar la ocupacion en el sector comercial y definir las empresas en las que
- Espiritu critico y objetividad en la valoracion de las propias capacidades en relacién a una

- Ser capaz de definir y clasificar la voluntad e interés profesional propio.

- Iniciativa para poner en marcha una busqueda de empleo activa.

- Ser capaz de valorizar los puntos fuertes y capacidades ante los empleadores.
- Decision y perseverancia en el proceso de busqueda de empleo.

- Resistencia al desanimo ante respuestas negativas
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CAJERO /A

MODULO FORMATIVO

OPERATIVA DE CAJA-TERMINAL PUNTO DE VENTA

OBJETIVO GENERAL

Aplicar los procedimientos relativos al funcionamiento de caja, procediendo a la apertura y cierre
de la misma y registro y cobro de las operaciones.

A) PRACTICAS B) CONTENIDOS TEORICOS
1. Aspectos Operativos de las Instalaciones L. Instalaciones de caja.
de Caja. - Cajas registradoras
- Proceder a la conexion y verificacion de - Terminales de punto de venta. TPV
funcionamiento de los distintos - Medios de lectura electronica
componentes de un equipo de caja. - Codificaciones
- Sistemas de seguridad en el comercio
2. Aspectos Operativos de los Medios de
Pago 2. Medios de Pago
- Dinero efectivo
3. Aspectos Operativos del Funcionamiento - Talones y cheques
de Caja. - Tarjetas
- A partir del registro de una serie de - Dinero electronico
operaciones con errores voluntarios: - Bonos
- Identificar los errores producidos. - Créditos
. Corregir los errores producidos. - Moneda extranjera
- Para una determinada operacién de
compra (registro de un conjunto de 3. Operativa y Manejo de Caja
operaciones) - Apertura y cierre de caja
- Para una determinada operacién de - Fondo de caja y arqueo fin de trabajo
compra (registro de un conjunto de - Principios del método ciego
mercancias) - Correccion automatica
- Para una determinada operacion de - Correcciéon manual
compra (registro de un conjunto de - Precios programados
mercancias) que va a ser pagada por el - Introduccién de datos
cliente en moneda extranjera -efectivo-. - Utilizacién de medios de pago
- Simular la apertura de caja.
- Tras el registro de un conjunto de 4. Empaquetado
operaciones, simular el cierre de caja. - Tipos de productos
- Clases de empaquetado
4. Aspectos Operativos del Empaquetado - Presentacion y adorno
- Para distintos tipos de productos/ventas.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Respeto y actitud sensible ante los derechos del consumidor y el servicio al mismo.

- Sentido del trabajo en equipo y actitud solidaria con el resto de compafieros del servicio.

- Sentido de la precision y exactitud en la ejecucion de las tareas.

- Meétodo, orden y rigor en el manejo de los medios propios.

- Toma de conciencia de la necesidad de control y supervision de la actividad de caja y
disposicion favorable ante ello.

- Ser capaz de mantener la concentracion y la calma ante situaciones de presion (colas,
aglomeraciones) y bullicio.
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CAJERO /A

MODULO FORMATIVO

COMPORTAMIENTOS LIGADOS A LA SEGURIDAD E HIGIENE

OBJETIVO GENERAL

Prever los riesgos en el trabajo y determinar acciones preventivas y/o de proteccién a la salud.
minimizando factores de riesgo y aplicando medidas sanitarias de primeros auxilios en caso de

accidentes o siniestros.

A) PRACTICAS

1. Aspectos Operativos de Seguridad

- Identificar las situaciones de riesgo mas
comunes en su Ambito de trabajo.

- Indicar los elementos principales de un
sistema de deteccion de incendios.

- Identificar los principales agentes’
extintores de fuego, explicando su
utilizacién en funcién de las diferentes
clases de fuego y las contraindicaciones
mas usuales.

- Identificar y describir la secuencia de
medidas a aplicar en caso de accidente.
- Realizar de modo simulado la ejecucion
material de técnicas sanitarias bdsicas de
primeros auxilios.

. Aspectos Operativos de Higiene.

- Identificar y describir los riesgos de
contaminacion de los productos y
materiales durante el transporte.

- Enumerar los diferentes tipos de
productos que requieren métodos de
conservacion.

- Para distintos tipos de establecimientos
y situaciones de trabajo, identificar las
fuentes de polucién del ambiente y sus
consecuencias fisiologicas.

- En un establecimiento determinado,
identificar los efectos de la luz vy los
diversos modos de ventilacion.

B) CONTENIDOS TEORICOS

. Seguridad

- Riesgos

- Medidas de prevencion y proteccion
- Siniestros

- Primeros auxilios

. Higiene y Calidad de Ambiente

- Higiene

- Parametros de influencia en las condi-
ciones higiénico-sanitarias

- Higiene personal

- Fendmenos de degradacién

- Medidas de prevencion

- Confort y ambientes de trabajo

- Métodos de conservacion y

manipulacion de productos.

. Normativa de Seguridad e Higiene

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

Valoraci6n de la salud y la seguridad como elementos esenciales de 1a calidad de vida laboral,
Percepcion y valoracién ajustada de los factores de riesgo.

Sensibilidad por el orden y limpieza del lugar de trabajo y del material utilizado.
Utilizaci6n respetuosa y responsable de instalaciones, equipos y materiales de acuerdo a las
instrucciones y criterios de economia, eficacia y seguridad establecidos.

Rechazo a actitudes irresponsables y peligrosas en la conducta laboral.

Valoracién de la calidad ambiental y aspectos ergonémicos como elementos del Ambito de

la seguridad e higiene.
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CAJERO /A

MODULO FORMATIVO

INTRODUCCION A LA INFORMATICA Y MANEJO DE APLICACIONES INFORMATICAS

OBJETIVO GENERAL

Comprender el funcionamiento general de un ordenador personal y la funcion de sus
componentes, y el proceso genérico de entrada y utilizacion de una aplicacion.

A) PRACTICAS

- A partir de la visualizacién de un sistema
completo informatico, identificar y
caracterizar:

- El hardware del sistema y componentes.
. El sistema operativo. '
. Aplicaciones.

- Realizar en un sistema operativo las
siguientes operaciones:
- Posicionarse en un directorio.
. Crear un directorio.
. Borrar un directorio.
. Copiar un fichero del disco duro a un
diskette.
. Copiar un fichero de un diskette al disco
duro.

- En un supuesto prictico de utilizacion de
un programa de gestion comercial ¥ para
un caso convenientemente caracterizado:
. Identificar los ficheros necesarios para
su utilizacion,

. Entrar en el programa.

. Seleccionar las opciones de meni
apropiadas.

. Introducir datos.

. Solicitar y obtener diversas informacion

(pantallas, listados).

. Salir del programa.

B) CONTENIDOS TEORICOS

1. Introduccidn.
- Historia del ordenador.
- Evolucion del ordenador.

2. Hardware.
- El ordenador.
- Unidad central de proceso.
- Memoria principal.
- Periféricos.
- Representacion de datos.

3. Software.
- Concepto.
- Elementos y partes del software.
- El sistema operativo.
- Utilizacion y explotacion de un sistema
mono usuario.
- Aplicaciones informaticas.
- llustracién de aplicaciones informaticas
comerciales,
- Principios basicos de la utilizacién de
una aplicacién informatica.

C) CONTENIDOS METODOLOGICOS

- Disposicion positiva y abierta al uso de conceptos, herramientas y modos de trabajo nuevos

¥ tecnoldgicamente diferentes.

- Sensibilidad hacia el avance tecnologico/informatico general y acelerado en el conjunto de

la sociedad y sus facetas profesionales.

- Valoracion del coste comparativo/desventaja que supone la renuncia a la utilizacién de

instrumentos informaticos,

- Ser sensible a la creciente sencillez y accesibilidad que plantea el uso de herramientas

informaticas.
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9.- CONCLUSIONES

9.1.- Potencialidades del sector comercial

L.

L2

Sector de enorme importancia en la economia canaria, independientemente

del ambito territorial.

. Sostenedor de altos porcentajes de empleo
. Permite a los ciudadanos crear y administrar su propia empresa.

. Cumple importantes funciones sociales como referente de los estilos de vida

y modelos culturales.

. Es un importante receptor de empleo femenino.

. Influye de forma decisiva en la planificacién del espacio fisico.

- El contacto diario entre el comerciante vy el cliente, hace que el comercio

propicie una eficiente asignacion de recursos.

- Juega un elemento fundamental como reequilibrador territorial.
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9.2.- Problemas del sector comercial
1. Padece de una falta cronica de informacién accesible y de datos analiticos,
2. Necesidad acuciante de obtener informacion relativa al sector si se quiere
mantener la competitividad del mismo, asi como favorecer la adaptacion a

las nuevas tendencias del mercado.

3. Tendencia a la concentracién comercial, lo que esta produciendo algunos

efectos negativos como: .
- Dependencia de los fabricantes de un tnico cliente.
- Imposibilidad de los comerciantes pequefios de comprar productos similares
a precios parecidos.
- Reduccion de la influencia de los consumidores, en cuanto a la gama de
productos, eleccién de puntos de ventas.

4. Necesidad de mejorar la calidad en el servicio.

5. Necesidad de mejorar los servicios existentes.

6. Necesidad de mantener un sector comercial viable y competitivo.

7. El sector comercial en Canarias registra unas tasas de paro muy superiores

a las registradas a nivel nacional.

8. Falta de profesionalizacion en la gestién comercial.

9. Escaso nivel de asociacionismo entre los comerciantes.

10. Demanda de mejores tecnologias en la gestion comercial.



€n

11.

12.

14.

1a.

16.

Elevado nivel de envejecimiento del directivo comercial y escasa renovacion

generacional.

Dificultades de la financiacion, asi como una elevada presion fiscal.

- Escaso nivel de estudios tanto de los empresarios como de los empleados

COMmercio.

Necesidad de formacién especifica para el sector comercial.

Mejora de las infraestructuras de las zonas comerciales tradicionales. _

Necesidad de renovacién, actualizar escaparates, mejorar en la gestion y la

atencion al cliente.



9.3.- Medidas a adoptar

El comercio al por menor en Canarias ha sido forzado a asumir una rapida
transformacion como respuesta a los factores de cambio, los cuales han condicionado su

evolucidn:

- Desarrollo de la economia con el consiguiente incremento de consumo.
- Mayores inversiones extranjeras.

- Mayor introduccion de grandes superficies en el territorio canario, aunque
frenada por el periodo de crisis de principios de los noventa.

- Tendencia al asociacionismo como estrategia de defensa ante la com-
petencia.

- Formulas de gestion y estructuracion del pequenio comercio (franquicias,
cadenas voluntarias, etc.).

- Flexibilidad de horarios

- Nuevas metodologias de trabajo.

No hace falta hacer analisis profundos para damos cuenta de todos estos cambios,
cuyas sefiales nos llegan a través de los surtidos de productos, las estrategias de ventas,
los nuevos conceptos de tienda, los horarios, la informatizacion de la venta, la publicidad,
la distribucion de la mercancia y otros.

;Qué es lo que justifica la importancia de determinar cudles son las
necesidades de formacién en el comercio minorista, sea cual sea el ramo del que
hablemos?

La tendencia de transformacion en el comercio minorista se ha dirigido, sobre
todo, hacia la mejora de la gestion de establecimiento, la implantacion de nuevos
sistemas de venta y la expansion de la propia empresa, principalmente.



No siempre la evolucion ha seguido el mismo camino en ramos tan dispares
dentro del sector comercio. Asi, el ramo alimentario ha dirigido mas sus esfuerzos hacia
la implantacion masiva del autoservicio, mientras que el resto ha visto transformado
profundamente sus formulas de comercializacion hacia la expansion de grandes
almacenes, tiendas especializadas y cadenas comerciales.

(Cuales han sido las principales causas de la crisis actual del Comercio al por
Menor, y qué medidas de urgencia se han adoptado para responder eficazmente a esta
situacion?

CAUSAS MEDIDAS B

. Cambios en el consumidor . Incorporacion a centrales de compra

- Incorporacién generalizada de la mujer | | Especializacion en productos
al trabajo. .
- Mayor informacion del consumidor. . Mejora en la calidad de servicio
- Concepto de compra como ocio.

- Nuevas técnicas de gestion

1 . Asentamiento de Multinacionales

Las innovaciones tecnolégicas tienen un doble efecto sobre el funcionamiento del
establecimiento de comercio minorista:

- Por una parte, adaptan los sistemas de gestién y venta a las exigencias
que la competencia y los clientes demandan.

- Por otras, las mismas innovaciones modifican las costumbres del
consumidor en sus patrones de conducta, sus expectativas y sus
preferencias, por lo que también provoca una aceleracién en los
cambios tecnologicos.

Algunas de las innovaciones que mas afectan a estas costumbres son las
relacionadas con los medios de pago, los nuevos sistemas de compra o la informatica
aplicada a la venta y gestion.

Otros cambios en el consumidor no son producto directamente de las

innovaciones tecnologicas sino de la transformacién social que ha modificado
profundamente la estructura familiar y laboral del ciudadano.
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Son cambios demograficos, econémicos o culturales, tales como la
generalizacion del trabajo femenino, la reduccién del nimero de miembros de la familia,
la preferencia por los productos de marca, la mayor edad del consumidor, la importancia
del automovil, el creciente asociacionismo de los consumidores, la irrupcién de nuevos
valores (ecologismo, salud, ocio, etc.).

La adaptacion, pues, a un entorno cambiante exige una preparacion mas
profunda y exhaustiva dentro de cada puesto de trabajo y no de viejas competencias
sino sobre nuevos desempefios y sobre modificaciones de los puestos tradicionales.

De hecho, la reduccion en el nimero de comercios al detalle en toda Espafia es
evidente, en un entorno en el que.se imponen con mas fuerza nuevas formulas
comerciales y los métodos de gestion se actualizan todos los dias.

La adaptacion a este conjunto de cambios va a exigir de los empresarios del
comercio minorista una estrategia que le posibilite a largo plazo la estabilizacién en un
mercado cada vez mas exigente, una estrategia que exige la satisfaccién de las
necesidades formativas pertinentes. Para ello, se exigen tres condiciones:

- Anticipacion, lo cual se opone a la reaccion ante las necesidades que van
surgiendo a medida que la empresa se posiciona y desarrolla. No se trata
de formar cuando se necesita para tapar huecos, sino prevenir
situaciones que van a exigir diferentes competencias dentro de la
empresa.

- Permeabilidad, lo que implica estar abiertos al exterior, percibir lo
que sucede alrededor, recoger informacion relevante y utilizarla para
adecuar nuestra empresa a las condiciones presentes y futuras del
mercado.

- Flexibilidad, lo que supone la disposicién para aprender, asumir
nuevas situaciones y relaciones, aceptar diferentes funciones y
responsabilidades, todo ello a través de la formacion como respuesta
a necesidades especificas.
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El tamafio de las empresas del comercio al detall en nuestro pais es pequefio en
su mayoria, de propietario Unico Yy de caracter familiar. Esto nos esta diciendo
principalmente dos cosas:

- Por una parte, que la capacidad para tomar decisiones sobre cambio
de estrategias, inversiones en formacion, etc., es mucho mayor, pues la
responsabilidad solo reside en una persona o €n un grupo reducido,
normalmente miembros de la misma unidad familiar.

- Por otra, que precisamente ese tamafio dificulta la practica de la
formacién en la misma, ya que los profesionales son dificilmente
sustituibles en plantillas pequenas.

Unas alternativas validas en este caso pueden ser.

. Ayudar en forma de asesoramiento, para grupos de empresas con el
fin de que puedan identificar las consecuencias de las transformaciones
en el entorno industrial, definir y establecer planes empresariales y
aplicar los correspondientes planes y actividades de formacion.

_ Establecer planes de asistencia a las Pequeiias y Medianas
Empresas, para la aplicacion de programas de formacion continua de
caracter interno y externo.

Lievar a cabo acciones de formacion dirigidas a mejorar la capacidad
de los empresarios y directivos para adaptarse a los cambios y para
disefiar los correspondientes planes empresariales, asi como para la
mejora de la calidad de Gestion de las PYMEs.

Las necesidades de formacion difieren, como es evidente, y dentro del sector
comercio, en cada familia profesional, pero también en relacion la ubicacion geografica
de los comercios.

Abordar con seriedad la satisfaccion de las necesidades reales de formacion
depende de muchas cosas (financiacion, administracion publica, asociaciones, etc) pero
fundamentalmente de la sensibilizacién de los propios empresarios ante el tema, dela

actitud favorable de sus miembros hacia la importancia del tema.
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