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Formacion en el sector comercial

Un reto asumido por las Camaras de Comercio de Espaiia

M? VICTORIA GUILLEN LARREA
Servicio Comercio Interior. Cdmara de Valencia

B RESUMEN

Las Camaras de Comercio se han erigido en lideres formati-
vos, tanto por niimero de alumnos como por centros de forma-
cion en Espana. Disponen de una red de mas de 100 centros
especializados, en los que se imparte formacién adaptada a
las necesidades de las empresas. Tal y como se analiza en es-
te articulo, las Camaras han intensificado sus esfuerzos con el
objetivo no sélo de mantener su liderazgo, sino con el fin de
optimizar al maximo una oferta formativa que ha cubierto in-
tegramente las necesidades de las empresas. Conforme evo-
lucionan los servicios ofrecidos por las Camaras hacia las em-
presas, también va adaptandose la actividad docente con el
objeto de proporcionar una formacion de calidad adaptada a
las necesidades del entorno empresarial.

PALABRAS CLAVE: Camaras de Comercio, formacion, empre-
sas, empleo, competitividad.

n 1991, el Consejo Superior de Camaras de Espaiia inicié

los trabajos de un informe sobre formacion desde una

perspectiva empresarial. Con dicho informe se asentaron

las bases de una nueva etapa formativa en las Camaras de
Comercio, teniendo como referencia tanto las reformas educativas
como el marco europeo de la formacion de los trabajadores.

Desde entonces, las Camaras han remodelado su oferta formati-
va, destacando el papel clave que tienen en el acercamiento escue-
la-empresa y en la profundizacion en la adaptacion de la oferta a
unos requerimientos exigentes.

La Ley Basica de las Camaras Oficiales de Comercio, Industria y
Navegacion, aprobada en 1993, establece la obligacion de reservas
de recursos camerales para llevar a cabo las siguientes funciones:

— Difundir e impartir formacion no reglada referente a la empresa.

— Colaborar en los programas de formacion permanente estable-

cidos por las empresas.

— Colaborar con las Administraciones educativas competentes en

la gestion de la formacién practica en los centros de trabajo.
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Esta atribucion de funciones permane-
ce tras el Decreto 13/2010 que ha su-
puesto la eliminacion de la obligatorie-
dad de pago de las cuotas empresariales,
por lo que las Camaras, que hasta la fe-
cha han cubierto todo el abanico formati-
vo, deben replantearse su oferta en base
a criterios de financiacién y rentabilidad.
A espera de conocer el desarrollo de la
oferta formativa cameral con esta nueva
premisa, hasta ahora se han podido dis-
tinguir dos tipos de ofertas:

— La dirigida a las empresas ya consti-

tuidas, con independencia de tamano

y tipologia comercial:

+ Acciones de formacion empresarial
y continua.

- Acciones de reciclaje, adaptacion y
formacién a medida.

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

+ Apoyo a las practicas de formacién
en centros de trabajo.

- Apoyo a la formacion de desem-
pleados.

- Apoyo a la integracion de colectivos
desfavorecidos en el mercado labo-
ral.

En este contexto, a fin de dar respuesta
a las necesidades de incremento del nivel
de productividad y competitividad de las
pymes de la distribucién comercial, so-
metidas a una alta presion de empresas
multinacionales, las Cdmaras se han eri-
gido en lideres formativos, tanto por nu-
mero de alumnos como por centros de
formacién en Espaia. Disponen de una
red de mas de 100 centros especializa-
dos, en los que se imparte formacion
adaptada a las necesidades de las em-
presas.

Tal y como se va a analizar a lo largo de
este articulo, las Camaras han intensifi-
cado sus esfuerzos con el objetivo no s6-
lo de mantener su liderazgo, sino con el
fin de optimizar al maximo una oferta for-
mativa que ha cubierto integramente las
necesidades de las empresas.

LA FORMACION COMO ESTRATEGIA
DE ADAPTACION AL NUEVO MERCADO

Los cambios sociales y econémicos que
han marcado la evolucion de los ultimos
anos en Espana, tales como el incremen-
to de la poblacion de inmigrantes, la apa-
ricion de nuevos segmentos de consumi-
dores, la inmersion social y empresarial
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en las nuevas tecnologias, el comercio
electrénico, etc., inciden en el desarrollo
de la actividad comercial minoristay en la
generacion de empleo:

— Existen nuevos habitos y tendencias
del consumidor a la hora de realizar
sus compras.

— Existe una mayor segmentacion de la
poblacién: poblacién juvenil, pobla-
cion sénior, hogares tradicionales,
nuevos grupos de hogares, colectivo
de inmigrantes, etc.

— Se manifiesta una tendencia a la am-
plitud de horarios comerciales, esta-
cionalidad comercial, apertura en fes-
tivos, etc.

Estos factores sociales influyen en la
estructura ocupacional de la actividad del
comercio al por menor, a los que se une la
deficiente formacioén especifica o la expe-
riencia exigida a los trabajadores. Esto
hace que se contrate a personal con im-
portantes carencias formativas, entre las
que destacan las areas de atencion al
cliente, manejo de terminales de punto
de venta, técnicas de venta o conocimien-
to del producto, entre otros.

OFERTA FORMATIVA DE LAS CAMARAS

Las Camaras de Comercio tienen en la
formacién una de las labores fundamen-
tales de cara a la pequena y mediana em-
presa. Conforme evolucionan los servi-
cios ofrecidos por las Camaras hacia las
empresas, también va adaptandose la ac-
tividad docente con el objeto de propor-
cionar una formacién de calidad adapta-
da a las necesidades del entorno empre-
sarial, mediante la utilizacién en muchos
casos de medios materiales y humanos
innovadores para asegurar la mejora com-
petitiva de la empresa.

1. Acciones de formacion empresarial y
continua y de reciclaje y de forma-
cion a medida

En los centros de formacion de las Cama-

ras de Comercio se ofrece formacion con-

tinua para empresarios y profesionales.

Podemos destacar la implantacién de
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una oferta disefada a medida de las em-
presas, gracias a un diagndstico proacti-
Vo, consistente en detectar las necesida-
des del negocio y a partir de ellas deter-
minar las necesidades formativas.

La oferta formativa actual, de casi
8.000 cursos, se dirige a cualquier profe-
sional 0 empresario que quiera mejorar
su capacitacion. Los cursos se disenan
en distintos niveles para que puedan
asistir tanto profesionales experimenta-
dos como personas sin experiencia pre-
via.

Cabe mencionar, ademds de la oferta
formativa como herramienta para la for-
macién empresarial y continua, la coope-
racion entre empresas del mismo sector
con el objetivo de compartir para compe-
tir mejor:

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

— Compartir practicas exitosas.

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

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

2. Acciones de formacion para fomento
del empleo
Dentro de la oferta formativa de las Ca-
maras cabe destacar la destinada a de-
sempleados, la formacién ocupacional.
Estas acciones tienen como objetivo faci-
litar la insercion laboral de los colectivos
afectados por el desempleo, como pue-
den ser jévenes y mujeres. Para ello se
ofertan cursos que potencian la emplea-
bilidad futura.

Atendiendo a las necesidades que una
empresa tiene al incorporar un profesio-
nal a su plantilla y a las posibles caren-
cias de ésta a la hora de cubrir las expec-
tativas de la produccién, las Camaras de
Comercio con el apoyo del Instituto Nacio-
nal de Empleo (INEM) y de los Servicios
de Empleo de las distintas comunidades
auténomas llevan a cabo un plan integral
de formaciéon y empleo llamado SIAP
(Servicio de Integracion Activa de la Py-
me).

En esta linea, el SIAP es una propuesta
basada en el encuentro de dos lineas de
actuacion: formacion y empleo, garanti-
zando la unién entre los requerimientos
de los desempleados y los de las empre-
sas. Con este programa se consigue que
los desempleados se adecuen a los per-
files empresariales, mediante un proceso
de aprendizaje que va desde el diagnésti-
co de los perfiles requeridos por las em-
presas, pasando por la busqueda de de-
sempleados con capacidades para desa-
rrollar esa formacion, hasta el desarrollo
de la propia formacién, las tutorias perso-
nalizadas y las practicas en las empre-
sas, finalizando con la insercion del alum-
no ya formado (fin ultimo de la formacién
profesional ocupacional).

Ademas, las Camaras dedican una es-
pecial atencién a la creacién y consolida-
cion de empresas dirigidas por mujeres.
Cuentan con el Programa de Apoyo Em-
presarial a las Mujeres (PAEM), promovi-
do por el Instituto de la Mujer, el Consejo
Superior de Camaras de Comercio y las
Cémaras de Comercio. Tiene como objeti-
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vo sensibilizar a las mujeres y a su entor-
no hacia el autoempleo y la actividad em-
presarial y pretende ser un instrumento
eficaz para la creacién y consolidacion de
empresas lideradas por mujeres. EI PAEM
ofrece informacion, formacién y asesora-
miento a todas aquellas emprendedoras
que quieren abrir negocios y a las empre-
sarias que buscan mejorar la competitivi-
dad de su empresa. En él se combinan y
complementan acciones de asesoramien-
to presencial y online. Ademas, las Cama-
ras fomentan la cooperacion entre las
emprendedoras y empresarias, para com-
partir las experiencias y soluciones que
otras empresarias han dado a problemas
comunes.

Adicionalmente, las Camaras partici-
pan en la Fundacion INCYDE (Instituto de
Creacion y Desarrollo Empresarial), orga-
nizacion a través de la cual se han creado
numerosas empresas, gracias a la forma-
cién y metodologia propia individualizada
y especializada que realizan a cualquier
emprendedor que quiera crear empresa.

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

A través de las Unidades de Promocion
y Desarrollo (UPD), las Camaras contribu-
yen a recuperar y mantener oficios tradi-
cionales. Acompanan en la preparacién y
evaluacion de los proyectos de escuelas
taller, casas de oficios y talleres de em-
pleo. Posibilitan la formacién en determi-
nadas especialidades en peligro de extin-
cién pero con una elevada demanda em-
presarial. Asimismo colaboran en la inser-
cién laboral de jévenes con niveles forma-
tivos bajos o con problemas de integra-
cién social.

Adicionalmente se ha creado el Servi-
cio Cameral de Orientacion Profesional
(SCOP), como herramienta para la inser-
cion sociolaboral por medio de la orienta-
cion. El Servicio Cameral de Orientacion
Profesional (SCOP) es un servicio que
ofrecen las Camaras de Comercio a em-
presarios y demandantes de empleo para
colaborar en los procesos de seleccion
de personal de las empresas que lo soli-
citen, apoyar en el proceso de transicion

laboral y profesional a personas deman-
dantes de empleo y fomentar la iniciativa
hacia el autoempleo.

Otro programa especifico es el de em-
prendedores en el comercio. Este proyec-
to ha sido aprobado y cofinanciado en el
marco del Programa Operativo Adaptabili-
dad y Empleo, tanto por el Fondo Social
Europeo como por la Secretaria de Esta-
do de Comercio, el Consejo Superior de
Camaras y las diferentes Camaras partici-
pantes. Se desarrolla dentro del marco
operativo del Plan de Actuacién en Co-
mercio Interior (PACI) elaborado por el Mi-
nisterio de Industria, Turismo y Comercio.

Esta dirigido tanto a nuevos emprende-
dores como a comerciantes ya estableci-
dos y que precisen de un reciclaje para
mantener y mejorar su gestion al frente
del comercio que regentan. Se dirige a
combatir el alto fracaso de pequenas em-
presas comerciales en los primeros afos
de su existencia.

El proyecto estéa desarrolldndose en el
periodo 2008-2013, y tiene por objeto la
ejecucion de entre 90 y 100 acciones for-
mativas (en cada accién participaran en-
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tre 20 y 25 comerciantes o emprendedo-
res en comercio).

Las acciones formativas, de caracter
meramente practico, estan separadas en
dos bloques:

— Clases presenciales, con un temario
que incluye aspectos relativos a la
distribucién comercial, la direccion y
gestion comercial, la calidad en el co-
mercio minorista, el marketing aplica-
do al comercio y la fiscalidad, la finan-
ciacion y la normativa para el peque-
Ao comercio.

— Tutorias individuales online. Permite
al alumno seguir en contacto con los
profesores durante un tiempo des-
pués de haber finalizado la formacion
presencial. Durante este periodo, los
profesores (o tutores) solventaran las
dudas individuales y aplicacién practi-
ca, en sus respectivos comercios, de
lo aprendido en las sesiones presen-
ciales.

Se pretende que los cursos permitan
ayudar a los alumnos a la consolidacién
de sus empresas, ayudando ademas al
comerciante a realizar un plan para mejo-
rar sus capacidades comerciales y conse-
guir mejores resultados, asi como para
detectar nuevas oportunidades para su
negocio y adaptarse a las nuevas estrate-
gias comerciales, mediante el desarrollo
de redes y cooperacién entre productores
y proveedores.

3. Apoyo a las practicas de formacion

en centros de trabajo (FCT)
El Consejo Superior de Camaras de Co-
mercio viene colaborando con el Ministe-
rio de Educacion, Cultura y Deporte
(MECD) en materia de Formacién Profe-
sional desde 1993. En ese afio se firmo
un convenio marco, ya revisado y actuali-
zado, que ha venido sirviendo de referen-
cia en la colaboracion de las Camaras
con sus respectivas Administraciones
educativas.

Las Camaras trabajan para recuperar e
incentivar la Formacion Profesional y con-
vertirse en instrumentos activos de for-
macion en profesiones y oficios deman-
dados por las empresas. La labor de coor-
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CUADRO 1 dinacion se concreta basicamente en la
elaboracién de material de apoyo, inter-
mediacion y formacion de tutores. La par-

Acciones formativas de las Cdmaras de Comercio de Espafia (datos de 2010)

INDICADORES DE ORGANIZACION Y CAPACIDAD ticipacion de las Camaras en la gestion
Personas implicadas 1863 de la FCT tiene mucha importancia y utili-
Internas 303 dad social debido a su proximidad a las
Externas 1533 .

Superficie dedicada a formacion 50.706 empresas, que les permite ser conocedo-

COLABORACION CON OTRAS INSTITUCIONES ras excepcionales de la necesidad de pro-
Cémaras que colaboran con las Administraciones Publicas 65 fesionales que éstas tienen.

Universidades 69 B
Otros centros (Ayuntamientos, Corporaciones Publicas, etc.) 454 En estos momentos, las Camaras son

DATOS POR AREAS FORMATIVAS DE LA OFERTA ONLINE el principal agente de intermediacion en
Area Acciones Alumnos Horas impartidas la FCT y el primer productor de material
Calidad, prevencion, medioambiente 97 634 4.009 L. o
Comercio interior y marketing 110 353 1203 pedagoglco. Asimismo han aportado va-
Comercio exterior 134 812 3582 liosas ideas a la recientemente aproba-
Creacion de empresas 1 208 415 da Ley Organica 5/2002, de las Cualifica-
Gestion financiera y fiscal 122 1.009 2.789 . P .
Habiidades directivas 7 848 861 ciones y de la Formacion Profesional. El
Idiomas 4 825 706 articulo 6 de la citada ley orgénica prevé
Informatica y nuevas tecnologias 225 4561 2.946 la colaboracion de las Camaras de Co-
Recursos humanos 44 502 1447 . ld llo del Si N
Colaboracon en ECT 5 5 ) mercio para el desarrollo del Sistema Na-
Otros 107 1443 2335 cional de Cualificaciones. De este modo,
TOTAL i} 946 11344 20.473 las Camaras han aprovechado para hacer
_DATOS POR AREAS FORMATIVAS DE LA OFERTA PRESENCIAL . . propuestas de andlisis y experimentacion
Area Acciones Alumnos Horas impartidas
Calidad, prevencion, medio ambiente 503 9.693 5331 muy pegadas al terreno productivo, sin
Comercio interior y marketing 765 15490 10721 por ello abandonar el rigor metodolégico.
Comercio exterior 554 11.280 8.216
Creacion de empresas 477 11.832 16.866
Gestion financiera y fiscal 675 15941 9.344
Habilidades directivas 510 9.713 6.936 OFERTA FORMATIVA DE LAS
\diomas /20 8420 36615 CAMARAS DE COMERCIO DE ESPANA
Informatica y nuevas tecnologfas 640 10173 9.170
Recursos humanos 469 9.344 10.435
Colaboracion en FCT 102 418 2.320 Como se ha visto, la formacion de las Ca-
Otros 1438 28.885 28.876 maras estd basicamente especializada
TOTAL 6.853 131198 124.161 . ) N

RESUMEN POR AREAS DE LA OFERTA FORMATIVA DE LAS CAMARAS (PRESENCIAL Y ONLINE) en la formacion de empresarios, directi-
Area Acciones Alumnos Horas impartidas vos, mandos intermedios y personal al
Calidad, prevencion, medio ambiente 600 10.327 9.340 servicio de las empresas, ofreciendo un
Comercio interior y marketing 875 15.843 11.924 . . -
Comercio exterior 688 12,092 11798 catalogo amplio de cursos y seminarios
Creacion de empresas 491 12.040 17281 destinados a hacer mas eficiente su ges-
Gestion financiera y fiscal 797 16.950 12133 tion a través de la mejora cualitativa de
Habilidades directivas 557 10.561 7797 los recursos humanos pertenecientes a
Idiomas 761 9.254 37321
Informatica y nuevas tecnologias 865 14734 12.116 las mismas. Dicho catalogo de cursos ha
Re‘cubrsos humanos 513 9.846 11882 crecido paulatinamente a lo largo de los
Colaboracion en FCT 108 568 2.500 P ~ p
Otros 5aE 30308 o1 Ultimos anos en cuanto al nimero de ma-
TOTAL 7799 142542 144634 terias impartidas, nimero de cursos ofer-
ACCIONES COMPLEMENTARIAS tados y calidad y prestigio de los mismos.
Camaras que ofrecen cursos a medida ) » 65 Ya que el destinatario de tal tipo de for-
Camaras que gestionan el crédito de formacion continua 44 L R .
Empresas bonificadas 5102 macion es el empresario o trabajador de
Cuantia bonificada 1.391.455 empresas de cualquier sector, normal-
Cémaras con agrupaciones FC 33 mente las Cdmaras optan por darle un ca-
Cémaras con préacticas FCT en la FP 23 B B .

N° empresas 50136 racter transversal a la formacion, dirigien-

N° institutos 1620 do ésta a la pyme en general. Este tipo de

N° alumnos 67426 cursos es el que forma parte mayoritaria-

FUENTE: Consejo de Camaras de Comercio de Espania. mente del catalogo formativo ofrecido por
las Camaras con cursos de pago. M
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