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FORMACION para el sector del COMERCIO.




Fundacion ESCODI
-

La Fundacion ESCODI se cred en diciembre del afio 2000

Patronos

wy TN Generalitat de Catalunya @
N \ Departament d'Empresa
Ajuntament Qb de Terrassa N, i ocupacie T

Cambra de Comerg

de Terrassa
Universitat Autdbnoma
P} PR
l a C aixa de Barcelona

Esconl

Ayudar a las empresas y a los profesionales
del comercio y la distribucidén a incrementar
su capacidad técnica y de innovaciony
mantenerla al dia.

Esta mision incluye también formar futuros profesionales del
comercio.

Apuesta: Formacion Universitaria de Comercio.




Des de 2007

ESCODI

escuela vinculada a la

UNB

Universitat Autonoma
de Barcelona

Esconl

QUE OFRECEMOS
|

Formacion Continua

Presencial, Online, In company

Cursos de Especializacidon y Postgrados

Graduado en Direccién
de Comercio y Distribucion




GRADUADO EN
DIRECCION DE COMERCIO
Y DISTRIBUCION

TITULO PROPIO

UurnB

Universitat Autonoma
de Barcelona

3 cursos, 180 créditos ECTS

Nueva carrera universitaria seguin el modelo de Bolonia

Un nueYe Hefiee
para los apasionados dé
¥ 3

| mundo*del com
= |
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¢Que puede ofrecer el sector

del comercio a nuestro pais
en el futuro?




¢,Qué le ha ocurrido al comercio
en los ultimos 20/25 anos?




Globalizacion
“made in China”
Internet
Boom inmobiliario
Fondos de inversion: centros comerciales

¢ Y qué hicimos?




Mentalidad de especie en peligro de

extincion: necesidad de proteccion
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Marcas espanolas mas reconocidas internacionalmente Afio 2004
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Marcas espafolas mas reconocidas internacionalmente Afio 2008

S MANGO

Otros que también estan ganando notoriedad ...

TOUS

El comercio: un sector muy
| importante para nuestro pais

A
Vil \ Datos de ocupacién

® UE 17,2 millones de personas

N/ ® Espafia (2009, fuente INE) 3,2

= ;
millones de personas
— 17,2% del total de ocupados en Espaiia,
g —  61% son ocupados por mujeres, (24% del
g total de los empleos ocupados por mujeres

del pais)
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I ]
ASOCIACION NACIONAL D CENTRALES D COMPRA Y SERVICIOS

Associacié

Familiar

i |

amicca

Comerciantes con varias tiendas

-25%

Afio 2001 Afio 2010

15%

(Catalufia: Fuente DGC de la Generalitat)
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Comerciantes con formacion universitaria

15%

Sobre total comerciantes Sobre comerciantes 4 o + tiendas

(Catalufia 2006. Fuente ESCODI)
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GO\ :gle "dignificacion del comercio” “

Busgueda avanzada
Blisqueda i S B

Dingién

“Incremento del Prestigio Social”
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Y llega la crisis....

Famlllas chinas regentan
mds de 25.000 comercios

Los inmigrantes captan el 7% del mercado de gran consumo

Barcelona

Pequefiosestablecimientos re.
gentados por una unidad fami-
liar, que abren précticamente to-
doslos dias y hasta altas horas de
lanochey en los que se puede en-
contrar desde un tubo de pasta
Godi botellade vi

Los inmigrantes
ganan cuota en el
Ppequerio comercio

COMERCIOS REGENTADOS
POR INMIGRANTES

no blanco fresquito. Los comer-
cios regentados por inmigrantes
se han hecho un hueco en el gran
consumo en Espafia; actualmen-
teronda el 7% del total de las ven-
tas del sector, que en cifras abso-
lutas puede traducirse en un volu-
men superior a los 2.500 millo-
nes de euros (tomando el indica-
dor de gran consumo de Alimar-
ket como referencia).

La mayoria de estos estableci-
mientos -que comprenden baza-
res, pequeiios supermercados de
conveniencia, tiendas de golosi-
nas, quioscos y también bares- es-
tén regentados por pequefios em-
presarios chinos. Segin un estu-
dio elaborado por la consultora

le_outsou m—I—WFL‘r
de 25.000

mientos comerciales en F.spma

estén regentados por familias chi-

nas, asi como el 1% de los bares.

Ademés, otros 2.500 comercios,

dii de

18.000
Alimentacién chinos

6.000
‘Alimentacion pakistanies
2500

Regentados por
inmigrantes
Otros L

78,5% I

ner 21 unidad familiar; habitual
mente no busean expandirse ni
ambicionan ganar mucho, basta
con cubrir los gastos familiares
de los padres y un par de hijos”,
asegura ol director general e
Wmche, Javier Scl 10 obs-
e, cita excepciones. como 1a
cadena Hiper Vecino, estableci-
daen el drea de Madrid, regenta-
da por un empresario chino y

s
La mayoria son
negocios familiares,
aunque también hay
ejemplos de cadenas
de varios locales

que cuenta con ocho estableci-
mientos. “El sector, que tradicio-
nalmente ha funcionado a través
de circuitos cerrados de distribu-
cién y cuenta con sus propias
marcas, n:nde a nonna.l lizarse”,
direc.

FUENTE: Winche AVANGUARDIA

EL DATO

El11% de los bares,
piedad de chi

conveniencia, estin en manos de
ciudadanos pakistanies. EI estu-
dio concluye que mis el 21% de

jen de los restau-
nntes  establecimientos
de

la deno-
ek Distribucién Indepen-
diente No Oy ma-

especiali-
zados, cada vez es mis

nos de i mmlgranles ¥ Ja factura-
cién de sus negocios ha crecido
un 250% en los tltimos afos.
Basta un recorrido por algunas
zonas de los principales centros
urbanos para identificar este ipo
de comercios, que toman el rel
vo de pequefias empresas familia-
res por jubilacién. “Los criterios
de rentabilidad que tienen estos
empresarios son diferentes, por-
que a ellos les basta con mante-

che, el 1% de los bares =y
eten.u en Espaiia es-
tén regentados por ciuda-
hinos, que adquie-

tivode Wmche abre oportunida-
des de negocio a los fabricantes
locales, que habitualmente no co-
laboran con este tipo de comer-
cio. “Aunque cada tienda mueve
pequefias cantidades, tienen un
surtido muy amplio y en catego-
rias como el papel higiénico o las
golosinas pueden alcanzar una
cuota de mercado superior al
10% del total”, apunta,
Geogrificamente, los empresa-
rios chinos dominan el sector de
bazares en la mayor parte de Es-
pafia, pero en cuanto a los super-
mercados, en Madrid estin mayo-
ritariamente en manos de fami-
lias asidticas, mientras que en
Barcelonason los ciudadanos pa-
kistanies qui lama-

ren el establecimiento
sin modificar su funciona-
miento y oferta habitual
y tampoco la clientela.

yor parte de este tipo de nego-
cios. El estudio contabiliza 3.000
supermercados chinos en Ma-
drid y 1400 locales regentados
por pakistanies en Barcelona.e
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Aqui algo no cuadra

¢, Caperucita roja y el lobo feroz
0
Los tres cerditos?
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¢, Carretera de un solo carril o arbol de
muchas ramas?

La experiencia de ESCODI
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2002 no se percibe necesidad
~an
2004 algo se mueve (direccion de establecimientos comerciales)
=m ) ‘ Neaml B8 e

2005 2006 convencemos a la Universidad de que

el Comercio debe tener estudios propios
e T

2006 2007, trabajando con los empresarios y la

universidad el diseno de la carrera
v

.pere - -

¢Quién se apuntara con nuestros horarios?

i I
¢Quién encontrara atractivos nuestros sueldos?
e i . N e -

Un universitario no estara dispuesto a arremangarse
pera dirigir una tienda...




ESCOLA

SUPERIDR de
COMERE |
DISTRIBUCIO

PASSIO PEL COMERG

Surtde la rutina, observa | comparteix,
alhora que contribuelxes a potenciar el futur del teu rmegoct.
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El siguiente paso: | + D

Generaciony  de conocimiento para conso
Bl o vieomo - para nuestro pa

= e

Conocimiento del consumidor

5 S B

Innovacion aplicada al Punto de venta

S e N 4

Innovacidn tecnolégica y nuevas formas de consumo
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La fabula del 4guila que se creia una
gallina
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WWW.BRICOMANIA.COM

Vuestro Portal sobre: Hobbies, Bricolaje, ...
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"DOMINGO, 18 SEPTIEMBRE 2011

ECONOMIA

L0S NOMBRES °
vias cosas . G

LLUIS SERRA, FUNDADOR DE SERRA PEDRAGOSA Y DE BRICMANIA.COM

Elferretero abducido por la red

AR GaLTES.
Barclona

in pasando cosas muy
tmamens’ dice

7o' comerit i commenciondl
donde vende taladros, herramientas, pintu
ras o uebies defardin,en todo un efe
te del comercio electrénico en Espaia. “Ha-
ce dos afos que ya habria cerrado e offline
v tendria un almacén regulador”, dice con-
vncid. El offlinees I fereteria que Lius

erra y Susanna Pedragosa fundaron en
‘\706 en Montumeld, Primero 100 ), luego

n foros, dar panencias. Muchos le consi-
Geran ncaso e éxto pero o s e
tralidad, asegura que s6loes fruto de lam

“El comercio on line no

es competencia, sino que
complementa al tradicional:
hay que cambiar el chip”

cha pasion que l dedica.Porque tan irnpor
ante es o que ha hecho -innovar en un sec-
tor muy convencional- comola manera c6.
‘molo explica,reviviendosu
tade actor amateur que sbando-
6 alos 22 afios cuando se hi-
20 emprendedor

Me apasiona la ferrete-
i es un mundo infiito,
siempre hay cosas nue-

pellidos para
abrir su propia ferreteria Serra Pedragasa
de Montmel.

Luego esté su pasicn por Ia tecnologis.

@ F

“En 1996 compré po internet un GES en
s Veg

‘Abora vendemos muchas miquinas
pre, motosierras, estufas venila-
En dos afios ha vendido por

industrial ha caido un
Ja on line se ha multipl
cado por diez. “El comercio
enlinenoes competenca del
fradicional.sino complemen
hora sus clientes es-
e dur

pasointernacionl.
do demasiado deprisa”. Muy de-

mundo,  esté dispucsto a comeér-
El de I ferreteria es un sector
especialmente retro, reconace Se-

compra para entregar en a tends, que para
enviar a Sevilly

Serra ha dedicado los tltimos ocho aios

air a conferencias, congresos, charlas de

comsrcolcrinic,Pimers Sempre de

= shorsaslgunaya va de ponerte

o de 500 personts me 1o

o de lo que me gusta, sin

mis. Tan abducido por la red ests, que dice
uebadeladoderalCunp Nouy g o
‘partidos del Barga desde el iPa

Fiendo el hashiagy 6 comos esucharas
fa opiniones o s6lo de tus vecinos de

na tienda de Las Vegas. M i side fera de juego". Y entonces
maron por loco, pero yo ya confiab afade, ¥ame dicen
comercio electronico”. Dice que entonces que soy un u.m.., geek, me
empezoa horas de suet i .Y cada vez ene

para introduc las referencias de los pro-

menos tiempo para lcer los catilogos de no-

‘merce. “Me obsessioné” (y apunta que para
&l a obsesién es posiiva). Empezo en el
2003y “durants cuaro atos no funcions,
aguanté por pasién”. Lo prin

3 Por tatefnet fue und nevera de cam-

denoche, “porque tuiteo”. Tambisn preside
1a Unio de Botiguers de Montmel (‘estaba
enla junta y, como hablo demasiado..”) y
dor de Twitter. Todo, con mucha pasion.e
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SILVIO ELIAS,
“El nostre és un consumidor conscient”

Teres pomero

et
Foto: Eduard Il

Lanosm,
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i duna o manera prb - manja do vt mdsviamins s componenisbo- s, elaboradors..| mlts ol ens
n ipmaitjove, Tt | que of me b e

moda,encaz bk s
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inednscamer
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Vasorge s uns d s caace- gt comencpe comprar p fial emclorserve i lr-
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unproducien e s productes 1 seva cistella
i come naves a el ostat s, scolic. El clen que comenca
pascges ol spers e s ual. - menfrcclogie o sur, o nsde

¢ Y ahora qué hacemos?
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Des de las Administraciones

= Pensar en retos colectivos, fijar objetivos

= Valores: defender el bien comun. é Ciudadanos? ¢ consumidores?
= Ser conscientes de donde incidimos

(pelotdn, rezagados o escapados)

= Ser consciente del papel diferenciado entre Asociaciones y

comerciantes.

Para innovar y crecer, la formacion de los propios equipos es clave

"Si quieres construir un barco, no empieces por buscar
madera, cortar tablas o distribuir el trabajo. Evoca
primero en los hombres y mujeres el anhelo del mar libre
y ancho." Antoine de Saint-Exupéry
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Los comerciantes

De Gallina a Aguila: Creer de verdad que

podemos levantarnos y volar

¢, Qué hace buena una tienda?
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Salirse de la norma: romper clichés

1.- Capacidad de observacion: Tener la antena puesta: .
2.-Capacidad de vision e innovacién

3.-Capacidad de adaptacion: estar dispuesto a dejar de ser como
se ha sido, para evolucionar

4.-Capacidad estratégica: No hay viento favorable para aquel que
no sabe a donde va (Seneca)

5.- Capacidad de liderazgo y de cooperacion

6.-Buscar caminos de diferenciacion e intentar salirnos del plano

en el que se mueven nuestros competidores.

Salirse de la norma: romper clichés

Caminos de diferenciacion :

® Pénmelo facil. Dame una solucion.

e Hazme sentir bien

* Seduceme, enamdérame, cuéntame un cuento.

» Sorpréndeme, diviérteme.

28
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Barruguet Botigues lewsletter Hosalties Contacte Premsa

a2 Trucalns al 93 301 58 07 o escril

Hecessites aju

nos

»
@
Barruguet, sempre a la ultima Mini Barruguet
Uine a son&ixer els nous pradustes Una batiga per als més menuts.
Baruguel © Vaure més

0 veure més

Tots els preus inclouen ¥4~ Mar ques Bar
©2010 - Berruguet 1968, SL - Condicions generals - Politica de privacitat

Catala | Castellane | English

30



= r I{:‘Fu qtil:en s 1

31



[
CONCLUSIONES

Como pais necesitamos crear puestos de

trabajo

Los comerciantes dguila aportan riqueza y
diferenciacion en la oferta comercial.

Ayuntamientos y asociaciones: Ademds de

crear las condiciones para atraer
demanda.....despertar a las dguilas: programas
de formacion para la innovacion +

acompainamiento estratégico

Comerciantes : salir, observar, preguntar,
formarse, compartir, romper esquemas, salir de
los clichés, inventar, seduciry sentirse muy
ﬂlllosos de su profesion.

“Cuando de verdad quieres una cosa,
el universo entero conspira
para que la consigas”

Paula Coelho
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SUPERIOR de
COMERG |
DISTRIBUCI

www.escodi.com
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