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INTRODUCCION

Este Libro blanco examina como las empresas comerciales y sus proveedores proporcionan lo
gue los consumidores quieren, en términos de opcion, calidad, precio y servicio. El comercio
(que en este Libro blanco significa comercio distributivo) emplea a unos 22 millones de
personas en la Unidon Europea, lo que lo convierte en uno de los principales sectores
econémicos. Su volumen tiene un impacto importante en la vida de los ciudadanos de Europa:

- pone a su disposicion una variedad muy amplia de mercancias con una gama de
precios que se adaptan a todos los sectores sociales;

- contribuye a la calidad de vida en pueblos y ciudades, donde las tiendas constituyen
el centro de muchas actividades humanas;

- respeta las normas ecoldgicas, €ticas y sociales en los productos y servicios que
vende.

Las empresas comercidles deben ser competitivas para sobrevivir. Un buen nivel de
competitividad significa crecimiento y rentabilidad, lo que no sdlo es bueno para los
propietarios de tiendas, sino también para los consumidores en términos de cdidad y
continuidad del servicio. Una competitividad creciente es una forma de proteger los actuales
puestos de trabgjo y de crear nuevos empleos duraderos.

El presente Libro blanco expresa e reconocimiento del papel que & comercio desempefiaen la
vida econémica, socia y cultural de la Unién Europea. Es un documento politico con ideas
para que las actividades comunitarias aumenten su contribucion a mejorar la competitividad del
sector, sabiendo que ésta es la megjor forma de seguir desempefiando el papel descrito y de
mantener su posicion como principal proveedor de empleo de Europa.

La actividad de la Unién Europea afecta ya al comercio de muchas maneras. Este se beneficia
ya indirectamente de instrumentos de politica comunitaria: € desarrollo regional, € medio
ambiente y la proteccién del consumidor, la investigacion y la formacién contribuyen a
aumentar su competitividad. Pero esto puede reforzarse s se logra que las empresas, tanto a
escaa de la Comunidad como de los Estados miembros, comprendan mejor tales
oportunidades. Hay que garantizar que la situacién del comercio se comprenda completamente
en los debates sobre futuras iniciativas de politica comunitaria.

Una clave para rentabilizar a maximo los actuaes instrumentos comunitarios consiste en
aumentar la sensibilidad de los distintos responsables sobre el estado del comercio. El
reconocimiento del sector y una mayor sensibilidad ante su situacion fue uno de los puntos mas
destacados de las reacciones al Libro verde del comercio publicado en 1996. Al elaborar las
politicas que le afectan, no siempre se reconoce que € comercio es un sector importante de la
economia.

Observar la necesidad de reforzar e reconocimiento del sector no significa tomar medidas
legidativas bruscas, sino mas bien prestar una cuidadosa atencion a la comunicacion entre el
comercio y las politicas comunitarias. Muchas medidas individuales modestas, S se toman
colectivamente, ayudaréan tanto a reforzar directamente la competitividad del sector como a
garantizar, al destacar el papel del comercio, que las politicas comunitarias le otorguen el valor
afiadido maximo.



La situacion puede resumirse del modo siguiente: € presente Libro blanco es un documento
politico para tratar los problemas que mas preocupan a sector. La mejor contribucion del
comercio para crear en e futuro buenos empleos a gran escala es aumentar su competitividad.
La Comunidad puede contribuir a ello mediante acciones directas y destacando el perfil del
sector. Se adjunta un resumen de las acciones propuestas y un calendario de gecucion.

I. MARCOY OBJETIVO DEL PRESENTE DOCUMENTO

El presente Libro blanco muestra e seguimiento dado por la Comisién Europea a Libro verde
del comerciol, aprobado e 20 de noviembre de 1996, fruto de la comunicacién de la

Comisién, de 11 de marzo de 1991, Hacia un mercado Gnico de la distribucion2. El objetivo
del Libro verde era proporcionar materia de reflexion y poner en marcha un procedimiento de
consulta sobre la importancia de este sector econdmico, los retos a que se enfrenta y las
posibles maneras de preservar su competitividad, manteniendo asi su importante contribucion a
empleo y alacohesién socid.

El Libro verde del comercio se distribuyd ampliamente entre las administraciones e ingtituciones
publicas comunitarias, naciondes y regiondes, organizaciones profesiondes y empresss. El
Parlamento Europeo3, el Comité Econdmico y Socia4, & Comité de las Regiones® y més de cien
organizaciones comerciales europeas o0 nacionaes hicieron importantes contribuciones a debate.
Las respuestas a Libro verde eran hasta cierto punto previsbles y se referian a temas
planteados por €.

Se trat6 bastante de la eficacia del mercado Unico y de la necesidad de crear un auténtico
entorno empresarial con menores cargas administrativas para € comercio. El interés por la
utilizacion de las nuevas tecnologias fue considerable, asi como por las politicas que pudieran
aumentar la competitividad, incluidas las contribuciones potenciales en manos de responsables
del urbanismo y la ordenacion del territorio, tanto urbano como rural, asi como, en menor
medida, por la necesidad de mejorar la seguridad personal.

Muchos consultados citaron dos puntos que € Libro verde no consideraba retos importantes.
Uno, la necesidad de superar la poca sensibilidad hacia € sector por las administraciones
publicas a todos los niveles, cuya consecuencia seria € desprecio de sus intereses en debates
sobre varias politicas que tienen, sin embargo, un fuerte impacto sobre €. El otro, menos
citado pero destacado particularmente por quienes lo hicieron, se referia a la aplicacion de las
politicas de competencia, que stuaria a las PYME del comercio independientes en una
posicion injustamente desfavorable con respecto a los grandes minoristas. Estos dos temas
merecen una respuesta de la Comision.

Al sector del comercio, como a otros, le afectan diversas politicas publicas que persiguen
varios objetivos politicos de desarrollo econémico, ecolégico, social, cultural, regional, de
formacion, investigacion, proteccion al consumidor y otras politicas. Estas, a veces, pueden
obstaculizar €l comercio aungque no sea ésta su intencién. La Comision considera pues
oportuno y necesario insistir en que los intereses legitimos del sector se tengan en cuenta
correctamente al elaborar las politicas que le afectan y en que los beneficios de esas politicas,
en su caso, repercutan efectivamente en el sector.

COM(96) 530 final.
COM(91) 41 final.
Informe A4-0254/97, discutido por la Comisiéon Econdmica y Monetaria del Parlamento Europeo y
aprobado el 23 de julio de 1997.
Dictamen del Comité Econémico y Social de 28 y 29 de mayo de 1997.
5 Dictamen del Comité de las Regiones de 10 de julio de 1997.



El Libro blanco propone los medios para que las politicas publicas, tanto nacionales o
regionales como europeas, pueden ayudar a aumentar la eficacia del sector. Esto significa
asegurar que las estrategias publicas que afectan a sector se establezcan con una comprension
completa de sus consecuencias y de laimportancia de mejorar la competitividad del sector y de
generar empleo.

II. ANALISISDEL SECTOR

A. Importancia del sector

Los ultimos datos publicados por Eurostat ilustran la importancia del comercio, que supuso €l
30 % del volumen empresarial, € 16 % del empleo y masdd 13 % del PIB de la Unién Europeaa
mediados de los afios hoventa: unos cinco millones de empresas producian 640 000 millones de
ecus y 21,5 millones de empleos (minoristas, mayorigtas e intermediarios). El sector es también
importante por su funcidn econémica de vinculo vitd entre productor y consumidor, ya que es €
comerciante quien facilita los intercambios fiscos y monetarios. El comercio ofrece una gama cada
vez més amplia de bienes y servicios y es € cand de intercambio de informacién entre € usuario
fina y @ productor sobre las tendencias de los gustos y la estructura de la demanda. Finamente, las
empresas comercides son esenciadles para € buen funcionamiento del mercado Unico y para
negociar con terceros paises.

El comercio tiene caracteristicas estructurales y operativas particulares que lo distinguen de otras
aress empresaridles. Estas caracterigticas, que se examinardn en los siguientes capitulos, justifican
una actuacion especifica.

B. Tendenciasy cambios estructurales

El desarrollo del mercado ha agitado @ entorno del sector: & aumento de la competencia 'y de la
concentracion, laevolucion del consumo y € surgimiento de las nuevas tecnologias han aumentado
Su presion sobre @ comercio, empujandole a modificarse radicalmente.

La concentracion del comercio a por menor, en particular en € sector dimentario, es una
tendencia actual destacada, que podria conducir a restringir la eleccion, subir los precios y
reducir la accesibilidad. Ademés, puede causar € cierre de pequefias tiendas, 10 que creara
dificultades a la gente con menores posibilidades de desplazamiento.

Dado que la competitividad depende del precio de venta, las economias de escala favorecen a
los grandes comercios que compran suministros al por mayor. El poder de negociaciéon de un
distribuidor de cualquier tamafio se basa en una masa critica lo bastante grande que le permita
el acceso directo en las mejores condiciones a las redes de venta de los productores que cubren
a veces €l mercado mundial. Para lograr esta masa, que los grandes distribuidores ya poseen,
las PY ME comerciales necesitan formar cooperativas.

Otras formas de aumentar la competitividad del pequefio comercio: facilitarle el acceso a la
financiacion; dar una megjor formacién tanto a propietarios como a gerentes, mejorar su acceso
al transporte, y que los organismos locales, regionales y nacionales reconozcan el papel social y
econdmico que desempefia en las comunidades que atiende.

La competitividad exige una logistica eficaz y un suministro rdpido: dos requisitos vitales que
precisan cada vez mas de las nuevas tecnologias. ECR («respuesta eficaz d consumidor») es una
inicietiva edtratégica que une varios procedimientos y tecnologias que ayudan a sdvar los
obstaculos de la cadena de distribucion; por ahora, la aplican sobre todo las grandes empresas, pero
e utiliza cada vez mas en la cooperacion entre PYME. Este factor es de importancia creciente a
causa de la internacionalizacion del mercado, que repercutird en € empleo, pues surgiran nuevos
empleos especiaizados en Europay se exportaran 1os menos especializados,



La venta a distancia a consumidor, incluido el comercio electronico mediante redes como
Internet, crece rgpidamente. Las herramientas y oportunidades ofrecidas por este nuevo medio
seran la base de una considerable reestructuracion del sector, que requerira importantes
inversiones en material y en formacion.

Finalmente, el propio consumidor también cambia rdpidamente. Aumentan sus exigencias y
quiere disponer de un conjunto integrado de servicios (incluido e turismo, la cultura, las
tecnologias de la informacion, la seguridad personal y e transporte, asi como e propio
comercio). Esta demanda cada vez mas compleja plantea la cuestion de la sinergia necesaria
entre estos diversos servicios cerca de los lugares donde habita la gente.

IIl. DESARROLLO DE UNA ESTRATEGIA DEL COMERCIO: PROBLEMAS
CLAVE

La necesidad de un mejor reconocimiento del sector la justifica el hecho de que el comercio es
el segundo proveedor de empleo mas importante en la Comunidad Europea y de que en los
anos ochenta ha podido crear puestos de trabajo donde otros sectores los han perdido. Esto ha
sido posible por su flexibilidad al adaptarse alos cambios de la demanda.

El empleo en el comercio conocera alzas y bajas en los préximos afios. Las primeras vendran
de las nuevas formas de venta a por menor que destacaran cada vez mas €l servicio al cliente.
Las pérdidas vendran del aumento de la mecanizacion y la automatizacion y del nimero
creciente de operaciones de logistica y gestion de existencias. Ademéas, en la medida en que la
internacionalizacién del mercado siga creciendo, los nuevos retos y oportunidades en €l
desarrollo de areas como e comercio electrénico tendran un impacto en e empleo. El valor
anadido de la actuacion comunitaria en este campo debe intentar mejorar la competitividad de
las empresas comerciales de la Unién Europea y aumentar asi sus oportunidades de crear
nuevos empleos.

La importancia de la contribucién del sector a bienestar del ciudadano hace a veces necesario
qgue la administracion publica deba tomar medidas para no perder las oportunidades de
mejorarlo. Se trata de mantener unared comercial diversificada, competitivay viable.

La competitividad del sector no es solo cuestion de lograr los precios de mercado més bajos y
los menores costes. El consumidor busca cada vez mas productos de dta calidad y una gama
satisfactoria de servicios a un nivel aceptable de precios, sin que sean necesariamente los mas
bajos. Asi, paratener éxito, una empresa debe saber combinar todos estos factores.

Actualmente, los grandes amacenes ofrecen una amplia gama de mercancias a precios
atractivos. Los pequefios almacenes son generalmente locales, cercanos a las viviendas de sus
clientes, y ofrecen un servicio personal. Hay ventgjas e inconvenientes en ambas situaciones. El
gran reto para el comercio en Europa es aumentar sus ventajas, ofreciendo tanto calidad como
precios atractivos, sin dejar de ser un importante proveedor de empleo. Los cambios
estructurales que experimenta €l comercio europeo requeriran mayores cualificaciones y
trabajos temporales.

Paraddjicamente, €l comercio es un sector muy proximo a ciudadano que los organismos y
responsables publicos no tienen suficientemente en cuenta. La razén de ello es la naturaeza
sumamente diversificada de sus empresas (con muchos segmentos de mercado, culturas
empresariales y emplazamientos), que dificulta su representacion colectiva a escala comunitaria
apesar de laintensalabor de EuroCommerce, la organizacion marco europea.



Las otras organizaciones que representan a las empresas del sector estan fragmentadas, sobre
todo a escala nacional, 1o que afecta a la eficacia del didlogo con las administraciones publicas.
Un gran nimero de politicas nacionales y europeas horizontales afectan al sector, pero se
elaboran a menudo sin tener en cuenta sus caracteristicas y necesidades particulares.

¢Qué puede hacer la Comunidad Europea? En todo lo que afecta a comercio, debe
desempefiar un papel para que €l sector y sus ventgjas se comprendan mejor a elaborar las
politicas. Puede reforzar la consulta entre las partes, es decir: entre organizaciones comerciales
y administraciones nacionales, regionales y locales. Este didlogo puede, entre otras cosas,
sefialar y difundir las mejores précticas que contribuyan a aumentar la competitividad y a crear
empleos duraderos. La difuson de estas précticas requiere incorporar las necesidades del
comercio en las politicas correspondientes. La Comision Europea es la megjor colocada para
difundir estas mejores précticas.

Per spectivas a largo plazo

El objetivo del presente Libro blanco no es poner en marcha una iniciativa descomunal ni
introducir cambios politicos radicales. El sector del comercio y la distribucion necesita una
estrategia basada sobre todo en la mejora de las condiciones de competencia en un mercado
donde la competitividad es la mejor respuesta a la demanda de consumidor. Asi, € Libro
blanco presenta problemas concretos y préacticas que reguieren una actuaciéon comunitaria
para garantizar € correcto funcionamiento del mercado y para que e sector contribuya
mejor al bienestar de consumidor.

Algunos capitulos del presente Libro blanco resumen las posibles perspectivas del sector a
medio o largo plazo. No se trata de medidas concretas, sino de temas que precisan una
posterior discusion amplia y minuciosa. El sector del comercio debe lograr ciertos objetivos
antes de que sea demasiado tarde. Se discutiran ahora algunas prioridades para la
actuacion. Debe tenerse en cuenta que las soluciones a estos problemas podrian rebasar la
competencia de la Comunidad (que se atiene al principio de subsidiariedad), aunque
aparecen a menudo de la misma manera en todos los Estados miembros y su solucion exige
muchas veces una cooperacion transfronteriza.

El presente documento propone varias acciones para elaborar una estrategia coherente de
fomento del sector en los proximos afios; se desglosan en cuatro lineas principales:

Mejorar € recurso alosinstrumentos politicos de ayuda al comercio.
Meorar el entorno administrativo, legisativo y financiero.

Reforzar la competitividad y promover el espiritu empresarial.
Fomentar la europeizacion y la inter nacionalizacion.



V. PRINCIPALES PRIORIDADES PARA LA ACTUACION

A. Megorar € recurso a los instrumentos politicos de ayuda al comercio

Hay que sefidar las tendencias del mercado y delimitar mejor € entresjo de actividades
comerciales que forman €l sector en laUnidn Europea. Deberd comenzarse por un inventario
completo, base de una observacion posterior del desarrollo que, en teoria, permita prever la
evolucion futura.,

1. Mejor comprension del sector

El comercio es una parte muy importante de la economia europea, y esta importancia debe
tenerse muy en cuenta a elaborar politicas sobre muchos otros sectores de actividad. Las
iniciativas politicas deben basarse en una comprension completa y apropiada de los factores
implicados.

El comercio afecta mucho a la calidad de vida de los ciudadanos a facilitar €l acceso de los
consumidores a bienes y servicios. Es un sector que domina la utilizacion potencial del
comercio electronico. Tiene varias caracteristicas, a menudo distintas de las de la produccién,
pues en general no comparte las preocupaciones de ésta por las grandes inversiones en
maguinaria, la investigacion cientifica o las campafias de comercializacion a largo plazo.
También difiere de otros sectores de servicios, como los servicios financieros o de salud, €l
turismo o e ocio. Mientras a algunas empresas a por menor solo les preocupa la venta de
servicios, para la mayoria de €llas los métodos de compra, la gestion de las existencias y €
capital circulante son cuestiones clave para su supervivencia, desarrollo y rentabilidad.

Las grandes y pequefias empresas del sector manejan las mismas mercancias, tratan con los
mismos proveedores y estan sujetas a la misma legislacion sobre proteccion del consumidor,
medio ambiente, transportes, etcétera. El supermercado, la tienda del barrio y la agencia de
ventas por correo tienen muchos intereses comunes.

El comercio es un sector diversificado: incluye minoristas y mayoristas, concesionarios,
agentes comerciales, mercados, tiendas ambulantes, agentes de ventas e incluso hoteles y
restaurantes. Estas empresas pueden estar aidadas o formar cadenas, ser negocios
autébnomos, cooperativas o pertenecer a grupos de comerciantes independientes que compran
0 venden conjuntamente. Mientras que los legisladores son quienes permiten que todos los
tipos de empresa actlen en un entorno favorable, los consumidores, con sus diversos gustos y
preferencias, son quienes tienen la dltima palabra.

Asi pues, es un sector complejo y variado en constante evolucion que merece un estudio més a
fondo.

Acciones

Una gran campana de informacién en unas cuarenta localidades de la Unién para dar a
conocer este Libro blanco y la labor de la Comision sobre el comercio y para suscitar
reacciones de los interesados.

Seguir mejorando €l sistema estadistico europeo del comercio. Publicar un informe anual y
celebrar una conferencia para difundir los datos sobre los cambios y tendencias en la
estructura del comercio.




2. Reestructuracion del sector: nuevos retos politicos

Uno de los principales éxitos de la Comunidad es la plena redlizacion del mercado Unico
europeo. Muchos bienes y servicios se aprovechan ya de los principios de la libre circulacion y
se compran y se venden a través de las fronteras sin obstéculos legales ni administrativos. La
Comisién vela por que se apliquen completamente los objetivos del mercado Unico.

En este contexto, un area que requiere un estudio completo es la de la comerciaizacion
escalonada. Esta es una forma de comercializacion directa en la que el agente de ventas llama
directamente ala vivienda de los posibles clientes. Estos agentes trabajan directamente para las
empresas implicadas o através de intermediarios, a veces en forma de cadena.

La Comision debe examinar s estas précticas se distinguen adecuadamente de la venta en
piramide, una actividad que muchos paises no permiten. También debe establecerse hasta qué
punto las diferencias en las legidaciones nacionales en la materia pueden constituir obstéculos
al comercio o distorsionar la competencia en la Unién Europea. Esto serd examinado por €l
grupo de expertos de los Estados miembros creado por la Comision en el marco de la politica
sobre comunicaciones comercialess.

Otra forma de venta a la que se ha prestado atencién es la de los agentes comerciaes. Una
Directiva del Consgjo de 1986 (86/653/CEE) estableci6é medidas de armonizacién de sus
actividades. La Comisién continuara examinando cémo armonizar ciertas précticas en este
ambito y la posibilidad de elaborar un contrato normalizado para estas actividades.

La Comision también examinara los cambios en la situacion de los mayoristas, que padecen €l
desarrollo de enormes cadenas a por menor que combinan la venta a por mayor y a por
menor. No hay que impedir que las fuerzas del mercado provoquen cambios en la estructura
del comercio al por mayor; sin embargo, convendra controlar sus efectos en dos tipos
particularmente delicados de PYME: los pequefios minoristas y los pequefios productores de
bienes de consumo. Mientras que la baja de las empresas a por mayor es un posible resultado
de las nuevas condiciones del mercado, también pueden reconvertirse en almacenes de tipo
«pague y lléveselo», cadenas voluntarias 0 agencias comerciales. Los mayoristas también
deben competir con e suministro por Internet y otros modos de distribucién. Sin embargo, la
sofisticacion de su logistica sigue siendo una de sus ventajas.

Acciones

La Comisién elaborard y publicara estudios sobre nuevos progresos en las éreas de la
comercializaciéon escalonada, los agentes comerciales y la venta a por mayor. Incluiran la
toma en consideracion de modelos de referencia. Se preparardn reuniones previas con las
organizaciones profesionales de las ramas afectadas y luego se volverdn a discutir los
informes finales que sefidlen las éreas para la actuacioén comunitaria.

& COoM(1998) 121 final.




B. Mgorar el entorno administrativo, legidativo y financiero

1. Simplificacion de los procedimientos administr ativos

Las empresas europeas se enfrentan a un entorno juridico, fiscal y administrativo cada vez més
complegjo en el que deben actuar para ser competitivas, crecer y posibilitar el empleo.

Aparte del coste de cumplir la normativa, se ha calculado que €l total anual aproximado de las
cargas administrativas en todas las empresas en Europa es del orden de los 150 000 millones a
250 000 millones de ecus, un 3 % del PIB comunitario’.

En general, lainiciativa SLIM (simplificacion de la legislacion en e mercado Gnico)8 permitio
sefidar los problemas creados por las normas existentes y hacer recomendaciones para
resolverlos. Al final de la segunda fase de SLIM se hicieron propuestas especificas para
smplificar las normas del mercado Unico, en concreto las relativas a IVA y ala Nomenclatura
Combinada.

Las cargas administrativas tienen un impacto mucho mas alto en las PY ME que en las grandes
empresas. Ello es alin mas grave para los minoristas muy peguefios. La mayoria de cargas
legidativas y administrativas impuestas a las empresas proceden de los Estados miembros y no
de reglamentos de la Unién Europea. La Comision participd en acciones de intercambio de
informacion sobre las mejores précticas con Estados miembros, representantes de
organizaciones empresariales y empresarios particulares. Esta labor se llevd a cabo con la
ayuda de un grupo de expertos en la meora y simplificacion del entorno empresaria
compuesto por representantes de los Estados miembros y de organizaciones europeas de
PYME. De la primera parte de este trabajo surgié la recomendacion de la Comision a los
Estados miembros (abril de 1997) sobre la creacion de empresas®. Deberia destacarse que €l
comercio es un buen terreno para las actividades emprendedoras de quienes estén dispuestos a
arriesgarse, a pesar de la fuerte competencia en el sector. La creacion de empresas deberia
situarse fundamentalmente en € ambito de la venta de nuevos productos y servicios y en los
servicios de consulta.

El Consgo Europeo de Amsterdam inst6 a la Comision a crear € grupo operativo de
simplificacién del entorno empresarial (BEST). Se dio a BEST & mandato de simplificar las
normeas juridicas y administrativas vigentes y previstas y de reducir su carga sobre las empresas
europeas, particularmente las PYME; también debia revisar las principales politicas que
afectaban a desarrollo de las PYME en la UE. Larespuesta de la Comision al informe BEST
fue su comunicacion Fomento del espiritu empresarial y la competitividad, de 30 de
septiembre de 1998, que incluia un plan de actuacion que se presentd al Consgjo0. Contiene
medidas que la Comision y los Estados miembros deben tomar para aumentar la competitividad
y la cultura empresarial, que desempefia un papel clave en e comercio. Varios de estos
aspectos, como la formacion y e acceso a la financiacion, se examinan en e presente Libro
blanco.

Acciones

La Comision organizara reuniones de expertos del CCD vy de los gobiernos nacionales para
disefiar y publicar las acciones en favor del comercio que se tomaran de acuerdo con €l
informe BEST.

7 Fuente: informe del grupo de trabajo de simplificacion del entorno empresarial (BEST), mayo de 1998.
COM(97) 618 final, de 24.11.1997.

9 DOL 145 de 5.6.1997, pp. 29-51.

10 Comunicacion de la Comision a Consgjo: «Fomento del espiritu empresarial y la competitividad».
Respuesta de la Comision al informe del grupo operativo BEST y sus recomendaciones, COM (1998) 550.




2. Acceso alafinanciacion

Como las demés empresas, las del comercio necesitan acceder a la financiacion para sus
inversiones en infraestructuras de ventas y especialmente en nuevas tecnologias.

En lo que respecta a las fuentes de financiacion, estas empresas precisan sobre todo un facil
acceso al crédito y a préstamos a corto plazo a tipos de interés aceptables. De hecho, las
PYME deben pagar como media unos tipos de interés entre un 1,5 % y un 5 % més atos que
las grandes empresas a causa de su mayor riesgo (véase la comunicacion de la Comision Sobre
los problemas financieros de las pequefias y medianas empresast!), lo que reduce su
competitividad.

El acceso ala financiacion puede reducirse porque las pequefias empresas comerciales carecen
a menudo de bienes inmuebles 0 de equipo y no pueden ofrecer otro aval que su buena
voluntad, que los bancos no acostumbran a tener en cuenta. Ademas, el patrimonio neto de los
comercios mas pequefios es muy bajo: aproximadamente, un 20 % del capital total disponible.

Asi, el acceso a estas fuentes de financiacion depende de las buenas relaciones con los bancos.
Las PYME comerciales, ademas, tienen un acceso dificil a capital riesgo.

El capital riesgo esta muy poco desarrollado en Europa. Ciertos mercados de crecimiento
rapido, como la franquicia, aln precisan un mejor acceso al capital riesgo para financiar su
crecimiento’2. Sin embargo, varios minoristas del sector de la informacién y las
telecomunicaciones utilizaron recientemente con éxito las nuevas bolsas electronicas, como
Easdag y Euro-NM, donde recogieron nuevos recursos financieros sustanciales para su
estrategia de crecimiento e internacionalizacion.

La Comisién y un grupo de expertos de alto nivel de entidades financieras de la segunda mesa
redonda entre banqueros y PYME llegaron a la conclusion de que una mayor cooperacion
entre bancosy PYME, y laformacién del personal bancario, favoreceria mucho alas PYME.

La Comision propuso la nueva iniciativa empresa conjunta europea (Decision 98/347/CE del
Consgjo, de 19 de mayo de 199813), parte de la Iniciativa para € crecimiento y el empleo de
noviembre de 1997, para apoyar la creacion de estas empresas en la UE. Para el periodo 1998-
2000, un importe de 80 millones a 100 millones de ecus ayudara a crear empresas conjuntas
transnacionales, incluidas las comerciales.

En varios paises, organismos especiales ofrecen € arrendamiento financiero, que puede ser
muy interesante para las empresas comerciales. El arrendamiento financiero puede colaborar
mucho con las pequefias y medianas empresas comerciales, ayudandoles a disponer de
instalaciones y equipos modernos.

11 com(93) 528.

12 Comunicacion de la Comisién: El capital de riesgo: clave de la creacion de empleo en la UE,
SEC(1988) 552.

13 DOL 155 de 29.5.1998, p. 43.



Acciones
Facilitar el acceso a la financiacion para crear nuevas empresas a través de la tercera
mesa redonda entre bancosy PYME vy llevar a cabo la Iniciativa para €l crecimiento
y €l empleo en el comercio.
Sefidar las poshilidades de acceso de las empresas a la financiacién y fomentar
sistemas de garantia reciproca para el comercio.
Poner en préctica una segunda accién Capital de lanzamiento para las empresas
innovadorasy € traspaso de empresas comerciaes!®.
Determinar las mejores précticas de financiacion, creacion y traspaso de empresas en
los Estados miembros mediante acciones concertadas, conferencias y estudios.
Organizar una conferencia para sensibilizar a sector bancario de la situacion especial
de las empresas comerciaesy facilitar a éstas € acceso a su financiacion.

3. Mgora del didlogo entre las empresas comerciales y sus socios
(empleados, consumidor es, entidades de cr édito)

El comercio tiene varios socios con quienes debe reforzar o renovar e didogo, a fin de
prevenir conflictos, destacar problemas comunesy hallar soluciones equitativas.

a) Diélogo social

El comercio debe poder tomar parte en el didlogo social europeo. Hace quince afios que hay
un didlogo fructifero entre los representantes de los empresarios (EuroCommerce) y de los
trabajadores (Euro-Fiet) del sector. De este didlogo, apoyado por la Comisién, han surgido
varias iniciativas conjuntas. Sin embargo, € sector terciario, que incluye € comercio, se queja de
estar poco representado, sobre todo anivel interprofesional.

Aparte de los vigos y clésicos problemas de poseer un nlimero menor de representantes (en aras de
la eficacia y la representatividad), y que sguen d margen de mandato de la Comisién, la
participacion de representantes que tengan en cuenta las particularidades del comercio alin podria
mejorarse. EuroCommerce y Euro-Fiet colaboran ya en los cuatro gjes principales del didogo:
informacion, consulta, acuerdo y accién conjunta.

En su reciente comunicacion Adaptacion y fomento del didlogo social a escala comunitarials,
la Comision describié los medios que se propone utilizar y las medidas que deben tomarse para
reforzar el didlogo entre empresarios y trabajadores a escala europea.

La Comisién propone reformar el Comité Permanente del Empleo para mejorar la contribucion
de trabgjadores y empresarios a desarrollo y aplicacion de las directrices para el empleo y a
impulso general de la politica econébmica. Segun la propuesta de la Comision, EuroCommerce
deberia estar representado en e Comité Permanente del Empleo. Euro-Fiet también deberia
estar representado mediante su entrada en la Confederacion Europea de Sindicatos. El didlogo
sectorial es muy importante para la accion conjunta y la negociacion. La Comision prepara un
nuevo marco del didlogo sectorial, en forma de comités de didlogo sectorial, que se aplicara en
todos los sectores interesados, incluido €l comercio.

Acciones
Mejorar larepresentacion del sector en las estructuras actuales y nuevas, como el comité del
empleo.
Crear un mecanismo de cooperacion entre los empresarios del sector del comercio (CCD) y
los comités de didlogo social.

14 DO C363de25.11.1998.
15 COM(1998) 322, de 20.5.1998.
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b) Consumidores

Hay que ir hacia un equilibrio aceptable entre los puntos de vista del consumidor y del
comerciante. Los consumidores deben apoyar €l desarrollo del sector, puesto que la eleccién
de los servicios y productos, sus preciosy su calidad dependen de la rentabilidad empresarial.

La aplicacion del programa del mercado interior y e desarrollo de la sociedad de la
informacion han hecho mas sensibles y exigentes a los consumidores de Europa.

Quieren acceder a un mercado superior al local o nacional, es decir, a un auténtico mercado
comunitario, del que ellos y sus familias puedan beneficiarse en sus vigjes. Esta tendencia se
acentuara con la introduccion del euro. Es importante, pues, promover € didogo entre €l
sector del comercio y los consumidores.

Los consumidores estén mejor educados, tienen horizontes mas amplios sobre qué comprar y
como hacerlo. También presentan nuevas exigencias de respeto al medio ambiente, a una ética
digtinta y a nuevas formas de vida, como €l trabajo a domicilio. Los métodos de contratacion
electrénica, como en Internet, les ofrecen una eleccion cada vez mayor de productos y
proveedores.

Asimismo, la opinién de los consumidores sobre €l tipo de servicio que se les ofrece esta en
congtante evolucion. Diversas formas de venta (en lugar fijo o ambulante, directa, por correo, a
distancia y €electronica) se combinan con diversos tipos de tiendas (pequefios y grandes
almacenes, especializadas 0 generales, agrupadas en galerias comerciales o en € centro de la
ciudad, mayoristas o a pie de fébrica) y ofrecen a consumidor una eleccion muy amplia. Una
competencia en auge también aumenta constantemente la importancia de los servicios
complementarios (servicio posventa, de atencion al cliente, etc.).

En cuanto alaintroduccion del euro, este didlogo se concretd en un acuerdo, firmado el 30 de
junio de 1998 entre representantes de los consumidores y de las principales organizaciones
profesionales de los sectores de la distribucion, e turismo, la artesania y las PYME sobre un
codigo de conducta voluntario para el periodo transitorio.

Accion
Organizar reuniones anuales conjuntas entre el CCD y & Comité de los Consumidores para
debatir problemas actuales y buscar soluciones comunes. Se publicard un informe de estas
reuniones.

c) Entidadesde crédito

Al comercio le afectan muchismo los diversos medios de pago teniendo en cuenta la
importancia de los flujos financieros hacia los productores y desde los consumidores. Se
utilizaran cada vez méas los medios de pago electronico, sobre todo tarjetas de pago, siempre
gue €l precio de estos servicios lo permita.

El sistema de tarjetas de pago reline a cuatro operadores. € titular de la tarjeta (consumidor),
el organismo emisor (entidad financiera), el aceptador (comerciante) y € adquirente (entidad
financiera). Este sistema funciona del modo siguiente: e titular paga una comisién al
organismo emisor (entidad financiera) por latarjetay el derecho a utilizarla. Al mismo tiempo,
los comerciantes se adhieren al sistema y pagan a su vez una comision («merchant fee») a su
banco (el adquirente) cada vez que aceptan un pago con la tarjeta.

Los comerciantes opinan que las comisiones que se les exigen para utilizar e sistema no
permiten ningln margen para la negociacion competitiva de su adhesion. Con la introduccion
del euro surge también la cuestion de las comisiones pagaderas por € titular de la tarjeta en
caso de transacciones en euros hechas en el extranjero con tarjetas de pago.
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En una recomendacion de abril de 199816, la Comision invitd a los bancos y otras entidades a
informar claramente de las comisiones de conversién a partir del 1 de enero de 1999, fecha a
partir de la cual se aplicarén estrictamente los tipos de conversion fijos.

Una mayor transparencia de las cargas y comisiones de conversion aplicadas por los
operadores de tarjeta de pago mejoraria la competencia entre los adquirentes de transacciones
con tarjeta 'y el estudio y comprension de las estructuras de costes implicadas. Conforme a la
recomendacion de 1998, los operadores financieros deben mostrar claramente los tipos de
conversion fijosy cualquier comision aparte de las de conversiones y canjes.

La recomendacion de la Comision de 30 de julio de 199717 aspira a garantizar un minimo de
transparencia de las condiciones de utilizacion, explicar los derechos y obligaciones de las
partes y establecer mecanismos de resolucion de litigios. Afiddase la reciente propuesta de
directiva sobre €l dinero electrénico para controlar las entidades de dinero electrénico, y la
quinta comunicacion sobre la prevencion del fraude, de 1 de julio de 1998.

El principal objetivo de la Union Europea debe ser mantener la competencia mediante la
transparencia en €l reparto entre las partes de los costes de transaccion. Si no, los comerciantes
(sobre todo las PYME) deberan aumentar uniformemente sus precios, independientemente del
medio de pago utilizado, para cubrir estas cargas. Por su parte, los consumidores no son
conscientes del coste del servicio que reciben. El debate sobre la distribucion de estos costes
sigue abierto.

Acciones
La Comisién elaborara un informe tras un examen completo del problema de los medios de
pago, en especia de la aplicacion de la recomendacion 87/598/CEE para lograr la
transparencia completa, en condiciones competitivas, de la distribucion entre entidades
financieras, consumidores y comerciantes de las cargas sobre las tarjetas.
Evaluar el impacto de laintroduccion del euro en los distintos métodos y sistemas de pago
y €l curso reglamentario que deba darse a las recomendaciones 97/489 y 98/286.

C. Reforzar la competitividad y promover el espiritu empresarial
1. Comercio electronico

En este Libro blanco, € comercio electronico aparece como un nuevo factor para reforzar la
competitividad que, S se desarrolla correctamente, puede favorecer a todas las empresas
comerciales. El comercio electronico es también una gran oportunidad para fomentar nuevos
servicios, sobre todo de intermediarios, en lineay logisticos.

El comercio electronico cubre todo tipo de negocio, transaccion administrativa o intercambio
de informacion que utilice cualquier tecnologia de la informacién y las comunicaciones. Desde
la perspectiva empresarial, va desde la simple compra diaria hasta los complejos sistemas que
completan €l ciclo comercial.

Desde la perspectiva organizativa, permite operaciones continuas de comerciantes con
consumidores, de comerciantes entre si y de comerciantes con €l sector publico. Ademés, hace
que surjan formas innovadoras de cooperacion entre empresas que les ayudaran a enfrentarse
con éxito alos retos de la mundializacion.

16 Recomendacion 98/286/CE de la Comision, de 23 de abril de 1998, sobre las comisiones bancarias por la
conversion aeuros (DO L 130 de 1.5.1998, p. 22).

17" Recomendacion 97/489/CE de la Comision, de 30 de julio de 1997, relativa a las transacciones efectuadas
mediante instrumentos electronicos de pago, en particular, las relaciones entre emisores y titulares de tales
instrumentos (DO L 208 de 2.8.1997, p. 52).
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La Comision estudié toda la revolucién del comercio electronico en su reciente comunicacion
Iniciativa europea de comercio electrénico’8, y hay més referencias en la propuesta de
directiva sobre determinados aspectos juridicos del comercio electrénico.19

El comercio electrénico puede reforzar la competitividad empresarial: aumenta los contactos
entre productores/proveedores y consumidores, permite que las empresas se agrupen para unir
su poder adquisitivo, conseguir mercados nuevos y distantes a costes bagjos, tener acceso ala
informacion del mercado, mejorar su logisticay desarrollar estructuras cooperativas de 1+D.

Sin embargo, ni las PYME estan bien preparadas ni tampoco el consumidor acepta plenamente
el comercio electrénico, del que desconfia. Ademas, las pequefias empresas necesitan un
entorno normativo claro y simple y unos costes de telecomunicaciones adaptados a las
caracteristicas del comercio electronico. Este sblo tendrd un impacto completo en la
competitividad empresarial cuando Internet sea efectivamente accesible y asequible para todo
el mundo. La falta de sengibilizacion y formacién, e coste de las telecomunicaciones y la
incertidumbre sobre el marco juridico inhiben e répido despegue de un gran mercado del
comercio electrénico, pues impiden que se incorpore a él una masa critica de empresas.

Hay que ayudar a las PYME a desarrollar estructuras cooperativas basadas en las mejores
précticas. El apoyo publico ayudard a las redes y asociaciones de usuarios findes y de
empresas a acanzar la masa critica necesaria para hacer oir su opinion sobre los costes de
acceso a comercio electrénico. La actuacion publica es basica para ayudar a los usuarios
finales y las pequefias empresas a tener capacidad de negociacion y peso politico. También es
importante fomentar la formacion y mejorar la difusién de los conocimientos y los métodos de
aprendizaje, tanto para ciudadanos como para empresas, sobre todo PYME.

Los servicios a las empresas (correo electrénico, publicidad, certificacion, etiqueta de calidad y
sistemas de pago) son esenciaes para € éxito de las pequefias y medianas empresas en sus
operaciones en la red. Para ser aprovechables, estos servicios deben ser fiables, totalmente
interoperables y asequibles. Ademés, a causa de las economias de escala y de los factores
externos, solo podran ofrecerse de modo eficaz a gran escala. Asi, la Comision deberia sefidar
las mejores précticas y promover el suministro de estos servicios sobre la base de un mercado
de masas en Europa.

Acciones
Crear un stio Web que desglose los instrumentos de sensibilizacion, formacion y
funcionamiento para que las empresas puedan aprovechar el comercio electrénico.
Preparar y publicar un estudio sobre los mejores sitios empresariales en Internet.
Un proyecto experimental que permita la viabilidad comercial del suministro de servicios
comerciales electronicos basicos a un gran nimero de pequefias empresas.
Un proyecto experimental que fomente e uso de etiquetas de calidad y de sistemas que
certifiquen el cumplimiento de un cédigo de conducta.
Crear un grupo operativo en e CCD que estudie varios problemas y presente sus resultados
a la Comision: obstéculos que las empresas encuentran a desarrollar la préactica del
comercio electrénico, impacto de los diversos problemas normativos relacionados con el
desarrollo del comercio electronico entre las PYME y posibles medidas que puede prever la
Comision en este ambito.

18 com(97) 157 final.
19 COM(1998) 586/2, de 3.11.1998.
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2. Cooperacion entre empresas

Muchas contribuciones a debate del Libro verde destacaron la importancia de la cooperacion entre
PYME comercides, que no podrén llegar a ser competitivas, 0 seguir séndolo, si no unifican por lo
menos algunas de sus funciones. Las empresas deben dcanzar una masa critica para poder comprar
y vender en las mejores condiciones.

Tanto las cooperativas de comercio y las de consumo como las cadenas voluntarias y de franquicia
permiten que la informacion vuelva mas répidamente del consumidor a productor, sobre todo
gracias a la utilizacion de las nuevas tecnologias, que ayudan a los puntos de venta a gestionar sus
exisencias en tiempo real. También constituyen un cand de informacion desde e punto de venta a
productor, lo que permite que la produccion se adapte a la demanda del consumidor (respuesta
eficaz d consumidor). El comercio organizado ofrece la flexibilidad y el servicio caracteristicos
de las pequefias tiendas y la logistica de las grandes organizaciones, y permite la modernizacion
de los peguefios comerciantes, que podran aumentar su espacio de ventas y formar a sus
directivos.

La Comisién ya sefid6 y tuvo en cuenta el problema especifico de los acuerdos entre pequefias
empresas, particularmente en su comunicacion relativa a los acuerdos, decisiones y précticas
concertadas relativos a la cooperacion entre minoristas independientes®® y también en su
comunicacion relativa a los acuerdos de menor importancia?t.

Al aplicar las normas de competencia, la Comision tiene en cuenta las innovaciones
experimentadas por € sector de la distribucion. En concreto, la Comision sduda la
cooperacion entre pequefias y medianas empresas que les permite aumentar su eficacia, su
productividad y su competitividad en mercados mucho mas ampliosy les garantiza que puedan
competir en pie de igualdad con otras entidades econdmicas, como € sector del comercio
integrado.

A largo plazo se corre € riesgo de una concentracion extrema de la distribucion en Europa,
con lo que un pufiado de grandes cadenas dominaria todo & mercado al por menor. Este seria
el fin del pequefio y mediano comercio y reduciria el nimero de puntos de venta. En el sector
de ladistribucién, una concentracién asi podria llegar a reducir la gama de productos en oferta,
la variedad de sistemas de venta 'y el nimero de tiendas (sobre todo en los centros urbanos y
las zonas rurales) y dterarialarelacion entre pequefios productores y minoristas.

El Libro verde de la Comision sobre las restricciones verticales??2 y la comunicacion que le
siguivz3 mostraron la necesidad de un planteamiento mas comercial del asunto.

Sin negar la jutificacion de la legidacion sobre acuerdos redtrictivos, convendria prestar mayor
atencion a la forma de permitir que pequefias entidades juridicas lleven a cabo operaciones
comerciaes comunes. Un proyecto de reglamento relativo a la exencion de las disposiciones sobre
las restricciones verticales, en € que ya trabgja la Comision, presenta considerables avances en este
ambito.

Acciones

La Comision preparard una propuesta de reglamento de exencidn que tenga muy en cuenta
las circunstancias concretas de las asociaciones de minoristas independientes, a partir del
mandato que le otorgue e Consgjo.

20 DO C 75 de29.7.1968, p. 3.

21 DO C372de9.12.1997, p. 13.

22 COM(96) 721 final, aprobado por la Comision el 22 de enero de 1997.

23 Comunicacion de la Comision sobre la aplicacion de las normas comunitarias de competencia a las
restricciones verticales. Seguimiento del Libro verde sobre las restricciones verticales, COM(1998)
544 final.
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La Comision llevara a cabo todas las consultas formalmente requeridas para preparar €l
reglamento de exencién por categorias y, asmismo, todas las consultas que se consideren
Gtiles, solicitando, en concreto, la opinion de expertos gubernamentales en el sector del
COMercio.

3. Formacion

La formacion mejora la competitividad de las empresas comerciales garantizandoles la
estabilidad y las oportunidades de crecimiento. Las grandes empresas han mostrado ser
plenamente conscientes de ello y toman las medidas apropiadas. La situacion es muy diferente
en el caso de las PYME, aungue su necesidad de formacion es obvia.

El entorno empresarial es cada vez mas complgo, lo que dificulta particularmente a los
directivos de las PY ME hacer frente a la situacion; la rapidez y el grado de los cambios en €l
mundo empresarial serdn mayoresy menos previsibles que en el pasado.

Muchos pequefios empresarios conocen su desventgia ante sus principales competidores en
campos importantes (estrategia empresarial, politica de ventas y liderazgo) y saben que ésta es
la raz6n de que muchas empresas fracasen, pero la mayoria de ellos no esté convencida de la
necesidad de gastar tiempo y dinero en formacién. El desarrollo del espiritu empresaria es
clave para el futuro del comercio, y la formacion es el factor principal para fomentar dicho
espiritu en Europa.

El avance en la tecnologia y la gestiéon exige cualificaciones bésicas en contabilidad, finanzas,
técnicas de venta, utilizacion de multimedios, gestion de recursos humanos y funcionamiento
en red. Si las PYME carecen de estas cualificaciones, que ya poseen las grandes empresas,
crece € riesgo de que las cojan desprevenidas y las dejen atrés.

Asi pues, una auténtica politica integrada de formacién para las empresas es esencid: se esta
preparando una comunicacion al respecto. Para que esta politica sea directamente aplicable a
las PYME comerciaes requerird un enfoque mas sectorial, ya que las perspectivas de
desarrollo en € sector tienen caracteristicas especificas que deben tenerse en cuenta.

Las grandes empresas deben tomar nuevas decisiones para la gestion del personal, que incluyen
diversas estrategias de formacion. Los nuevos empleos surgirdn de subcontratar actividades
realizadas ahora por e fabricante (como e mantenimiento de las existencias), actividades de
servicio y consulta, explotacion de nuevas técnicas de informacion y gestion, de comunicacion
y de comerciaizacion. Algunos empleos requeriran un ato nivel de cualificacion. Las nuevas
formas de organizacion permitiran gestionar mejor las diversas fases de actividades
(flexibilidad, utilizar las pausas paralaformacién en el lugar de trabgjo).

Si las PYME quieren desarrollarse deberan agruparse para formar redes de compray venta de
escala apropiada con la ayuda de la tecnologia de la informacién. Ello requerira esfuerzos
continuos de los jefes de empresa para aprender estas nuevas técnicas.

Acciones
Se publicara préximamente una comunicacion sobre la formacion para las PYME, que
resumira las mejores practicas y las acciones futuras.
La Comisién estudiara las necesidades de formacion en el comercio y publicara una serie de
directrices y mejores précticas, incluida una evaluacion de riesgo.
Simular precios en euros en los puntos de venta para determinar las necesidades de
formacién del personal de ventas.
Un proyecto experimental para estudiar la gestion de las pausas (aprendizaje personalizado
adistancia, flexibilidad).
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4. Comercio en zonasruralesy urbanas desfavor ecidas

Latienda del pueblo es € sitio donde alguien que vive en el campo puede comprar casi todo o
gue necesita; ademas, es un centro de vida social, contactos, tertulias, intercambio de noticiasy
de informacion. Se ha dicho que un pueblo sin tienda es un pueblo sin corazon.

Ciertos tipos de comercio son pequefios por naturaleza (en sectores muy especializados, por
giemplo): las tiendas de este tipo no estén amenazadas por las grandes cadenas. Sin embargo,
las pequefias tiendas, sobre todo de alimentacion, en zonas rurales o urbanas desfavorecidas se
encuentran en dificultades y tienen a menudo que luchar sélo por sobrevivir.

Desarrollar una distribucién de gran envergadura puede aumentar el profesionalismo del sector
del comercio y contener los precios, pero en ciertos casos amenaza la propia existencia del
comercio tradicional, y las zonas desfavorecidas no son ninguna excepcion. Si no se consigue
dar una buena cobertura a estas zonas rurales y urbanas, se las empuja hacia la despoblacion y
la marginacion.

Desde & punto de vista de los consumidores, las desventajas de las empresas de las zonas
desfavorecidas (poco surtido de productos, precios altos) se compensan por su cercania a
donde viven. Sus métodos de gestion y la falta de instalaciones y de equipo adecuados limitan
amenudo su rentabilidad.

Sin embargo, las tiendas locales desempefian una funcion importante en el abastecimiento de la
poblacién: aumentan la calidad de vida de la zona, ofrecen un centro de contactos sociales que
arraiga a la poblacion més firmemente en el &rea'y proporcionan una base para el desarrollo de
otras actividades de diversificacion.

El primer objetivo es fomentar la modernizacion de las tiendas locales de las zonas
desfavorecidas para reforzar su competitividad y garantizar su supervivencia. El segundo debe
dirigir los medios especificos de la actuacion comunitaria hacia actividades con gran potencia
de creacion de empleo.

Los Fondos Estructurales (FEDER y FSE, sobre todo con la iniciativa URBAN) pueden
contribuir a estos objetivos como parte de la politica de reducir disparidades regionales y
sociales.

Acciones
En materia de desarrollo local, la Comision se propone sefialar las mejores préacticas tanto para
gue otros puedan difundirlas y reproducirlas a escala comunitaria como para que puedan servir,
en su caso, para aplicar los Fondos Estructurales. Se prevén las siguientes actividades:
- Delimitar los problemas mediante una encuesta sobre el terreno.
Mediante grupos de trabajo especidizados, sefidlar las mejores practicas para la
modernizacién de las empresas afectadas.
Difundir estas préacticas entre responsables nacionales y regionales mediante conferencias y
una exposicion itinerante.
Recomendar un mejor acceso de las PY ME a otros programas comunitarios, y en especia a
los Fondos Estructurales.
Publicar las mejores practicas en €l comercio para acogerse alos Fondos Estructurales.

5. Comercioy turismo

Ir de compras y hacer turismo (incluidas las visitas de un dia libre) tienen mucho en comin. En
las zonas turisticas, las tiendas y € turismo se aimentan de modo reciproco. Un buen turismo
proporciona clientes potenciales alos minoristas, |0 que a su vez crea empleo en las tiendas.

16




Comprar en instalaciones bien organizadas e interesantes atrae a los turistas, cuya satisfaccion
garantiza nuevas visitas. Los productos locales, sobre todo especididades artesanales y
gastrondémicas, son atractivos paralos turistas.

Ademés, comercio y turismo son dos de los mayores usuarios potenciades del comercio
electrénico, tanto entre empresas como entre empresas y clientes. Hay, pues, posibilidades de
cooperacion entre e turismo y los comercios para normalizar medios de pago electrénico,
ofrecer paguetes de servicios a los turistas y proporcionar informacion. Una buena estrategia
turistica define un sector del mercado e intenta satisfacer sus demandas particulares. Por una
parte, la satisfaccion de estas demandas puede incluir la apertura de cierto tipo de tiendas para
cubrir el consumo de los turistas que acuden a ciertos lugares a causa de sus museos, playas o
festivales. Por otra parte, en otros lugares, 1o que més atrae a turismo son las compras,
convirtiéndose los museos, € turismo rural, las playas o festivales en meros complementos.

Las empresas y entes publicos interesados en el turismo no pueden obligar a los comercios a
establecerse en una zona concreta ni a cumplir determinadas précticas, pero pueden
legitimamente buscar la cooperacion entre comercios y empresas turiticas. La existencia de
cierto tipo de tiendas puede ser una caracteristica de un plan turistico.

Algunos e emplos tipicos de la importancia de la relacion entre € turismo y las compras

- Una pequefa ciudad de los Paises Bajos esta cerca de la frontera con otro Estado
miembro. Mucha gente cruza la frontera los domingos para ir a comprar. La ciudad se
organiza bien para €llo. Todas las tiendas, almacenes y restaurantes estéan abiertos, los
parquimetros aceptan ambas divisas, la informacién se da en varias lenguas.

- Un pueblo belga tiene docenas de librerias especializadas. Estas atraen a la gente, que
luego va a comer y beber en los restaurantes.

- Unos hinchas extranjeros que van al futbol hacen compras en una ciudad britanica antes
deir al partido. Las tiendas locales, no habituadas al turismo, se sorprenden del volumen
del gasto. Los hinchas hubieran gastado ain mas s las tiendas hubieran estado mejor
preparadas.

- Una ciudad irlandesa atrae a muchos turistas extranjeros que la visitan por avién en fines
de semana: hacen comprasy van a sus bares, restaurantes y hoteles.

- Una ciudad belga se sitta frente a un castillo que atrae a muchos visitantes. las tiendas 'y
restaurantes locales sirven a los turistas las especialidades del lugar.

Accion

La Comisién organizara, en cooperacion con las partes interesadas, un concurso con premio
sobre la interaccién del turismo con e comercio distributivo. También celebrard una
conferencia para presentar el informe del estudio sobre comercio y turismo que se publicara
ampliamente en los Estados miembros.

6. Comercioy medio ambiente

Las Directivas marco europeas sobre medio ambiente pueden contribuir a armonizar las
condiciones comerciales y a normalizar y mejorar los productos en interés del consumidor. En
cuanto a la gestion de residuos, la politica de la Comision se dirige a reducir tanto su volumen
Como sus riesgos potenciales. Se fomentard la utilizacion de recursos y energias naturalesy la
venta de productos con un impacto minimo sobre el medio ambiente, utilizando, por ejemplo,
la etiqueta ecoldgica.

El comercio debe asumir su parte de responsabilidad en la gestion de los flujos de cierto tipo
deresiduos.
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Esta responsabilidad deberia determinarse sobre una base especifica para cada flujo de residuos
seglin sus caracteristicas especificas, teniendo también en cuenta las caracteristicas del
comercio. Aparte de la legislacion, los planteamientos voluntarios (como establecer estructuras
comunes) son vélidos en la medida en que ciertos canales de distribucién pueden, y realmente
desean, recuperar ciertos residuos de los puntos de venta. Debe saberse que la Comision tiene
en cuenta los aspectos ecoldgicos para decidir s un acuerdo restrictivo puede eximirse de la
aplicacion del apartado 1 del articulo 85 del Tratado. La recogida, reciclado y vertido de los
residuos debe llevarse a cabo de forma conjunta y coordinada por productores, empresas
especializadas, organismos locales y comerciantes.

Se analiz6 la cadena de produccion para encontrar formas de mejorar € impacto ecolégico de
la fabricacion: debe examinarse la cadena en su conjunto, no como serie de etapas separadas.
Deben fomentarse estudios dirigidos a desarrollar sistemas de gestion ambiental que puedan
adaptarse a las PYME, particularmente en el marco de EMAS (sistema comunitario de gestion
y auditoria ambiental) y de conformidad con la norma SO 14001.

Aparte del aspecto normativo de los temas ecoldgicos, las grandes empresas de distribucion
estudian desde hace unos afios la posibilidad de conciliar las razones ecoldgicas y sociales con
la competitividad. Otros estudios han comparado los costes y ventagjas de ciertos modos de
transporte. Se han desarrollado sistemas que permiten a personal competente sefidar de
inmediato tanto los costes directos del transporte como su impacto ecolégico.

Aunque sblo las grandes empresas tienen hoy los medios para estudiar la posibilidad de
conciliar las razones ecolégicas con la competitividad, sus resultados podian trasladarse por
distintos caminos al sector de las PY ME comerciales.

Accién
Crear un grupo de trabajo en € CCD para sefialar las areas de la politica ecolégica que
pudieran estar afectadas por las nuevas circunstancias y los nuevos objetivos a fin de
permitir que el sector del comercio colabore con la administracion comunitaria desde la
primera fase de cualquier nuevo acuerdo voluntario o propuesta legidativa.

D. Fomentar la europeizacion y la internacionalizacion
1. Eleuro

El euro presenta muchas ventgjas, tanto para las empresas como para la economia en su
conjunto. Asimismo, supondra importantes retos para €l sector del comercio. Y a desde enero
de 1999, los comerciantes deberan habituarse en la préctica a aceptar, aunque no estén
legalmente obligados a ello, cheques en euros y tarjetas bancarias de cuentas en euros. A partir
del 1 de enero del 2002, los comerciantes deberdn estar totalmente preparados para disponer
de existencias adecuadas de monedas y billetes en euros?*.

La Comisién ya ha llevado a cabo varios estudios sobre la doble indicacion de precios pero no
ha aprobado ninguna disposicién para hacerla obligatoriay sistemética?.

Hace falta una gran campafia de informacion a escala hacional paratodo el sector del comercio
sobre cuestiones como el redondeo y las conversiones, dirigida a comerciantes y publico en
general.

24 Reglamento (CE) n° 974/98 del Consgjo.

25 Recomendacion de la Comision relativa al didogo, al seguimiento y a la informacion para facilitar la
transicion al euro (98/288), recomendacion de la Comision relativa a la doble indicacion de precios y otros
importes monetarios (98/287).
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Asi pues, la Comisién debera supervisar € comercio en estos tres afios de transicion al uso
préctico del euro, garantizando, en € respeto a la necesidad de flexibilidad del sector, un
méaximo de transparencia y sencillez para los consumidores. Los principales problemas del
comercio serén los costes de proporcionar la informacion (doble indicacion de precios), la
inversion necesaria en material informético, la formacion del persona y los obstaculos de la
etapa en que circularan dos tipos de monedas y hilletes.

Representantes de los sectores comercia, turistico y artesano, y de los consumidores, con €l
apoyo de la Comision, han llegado a un acuerdo sobre un cédigo de buena conducta?s. Su
objetivo es garantizar la comprension del mecanismo del euro en condiciones aceptables para
todos. Al firmar e acuerdo, las empresas aceptaron ciertas obligaciones, como la de
proporcionar un minimo de informacion, la formacion del persona o la doble indicacion de
precios. Una etiqueta europea sencilla estara a la disposicion de quienes se comprometan a
respetar estas normas. Esta etiqueta deberia ser gestionada por organismos imparciales
nacionales o locales en estrecho contacto con los consumidores.

La transicion al euro tendra lugar en un momento en que se introducen cada vez mas nuevos
métodos de pago. Estamos en la vispera de una sociedad sin monedas ni billetes de banco. Los
otros métodos sblo podréan tener éxito con la colaboracién de todos los Estados miembros.

Acciones

Reunién de expertos gubernamentales nacionales y del CCD para examinar |os preparativos
de las administraciones publicas ante la introduccion del euro en el comercio.

Reuniones conjuntas en el marco del CCD para clarificar importantes problemas précticos,
como imposicion de condiciones previas, seguros, etc., y fomentar acciones preparatorias
paralos operadores del sector sobre los aspectos préacticos de la introduccién del euro.
Apoyar simulaciones de ventas en euros en puntos de venta.

Publicar una recomendacion para, en su caso, estimular la aplicacion del codigo de buena
conductay la etiqueta europea.

Tras la campafia de promocion del euro que preparan algunos Centros Europeos de
Informacion Empresarial para 1999, organizar otra similar centrada en el comercio y en
especial en €l uso de monedas'y hilletes en euros para la fecha de introduccion del euro.

2. Comerciointernacional

El comercio europeo desempefia un papel crucia y activo a escaa mundia. La politica
comunitaria quiere garantizar que los productores europeos se hallen ante una competencia leal
al exportar sus mercancias a otros continentes. Ademas de practicar la venta directa, los
distribuidores europeos desean establecerse como comerciantes en mercados extranjeros. Sus
empresas logran beneficios, les es mas fécil que a los distribuidores extranjeros vender las
mercancias producidas en Europa y pueden crear salidas importantes a la produccion europea.
Una tienda europea en otro continente, s comprende los gustos y las iniciativas comerciales
del lugar, generara muchas actividades que los productores europeos no hubieran podido crear
solos. En los proximos afios, las empresas europeas intensificaran su estrategia de
internacionalizacion para acceder a nuevos mercados con los tipos de almacenes y los surtidos
de productos que les han llevado al éxito.

Las nuevas dimensiones del comercio en una economia mundial internacionalizada afectarén a
las operaciones del sector en mercados de otros continentes, asi como a las relaciones y formas
de cooperacion entre el comercio y laindustria

26 Firmado € 30 de junio de 1998.
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Deberdn considerarse en concreto cinco aspectos: los comerciales de las inversiones directas
en € extranjero sobre e acceso a mercado y las nuevas bases de la exportacion; los de la
internacionalizacion de la produccion y e perfeccionamiento pasivo; los del papel de las
sociedades mercantiles;, los de los problemas tecnoldgicos en e sistema comercia
internacional, y finalmente los de los costes de las comunicaciones.

Los obstéculos a las exportaciones europeas aln existen en muchos paises. El GATS (Acuerdo
General sobre Comercio y Servicios) ofrece un marco para negociar mejoras en las condiciones
de establecimiento de empresas extranjeras. El GATS también trata aspectos de la normativa
nacional a fin de prohibir toda discriminacion y promover la transparencia. Todos estos
aspectos se trataran en la proxima ronda de negociaciones sobre los servicios, prevista para el
afio 2000.

Los beneficios de la libre importacion deben tenerse en cuenta junto con los argumentos a
favor de la restriccion de las importaciones. Las actividades de importacion y compra de
componentes por parte del comercio europeo enriquece €l suministro de bienes y servicios en
términos de variedad y precio. Los obstaculos a comercio, aunque a veces puedan ser
necesarios, reducen estos beneficios.

En lo que serefiere alas importaciones, la percepcion de derechos posterior a despacho puede
plantear graves problemas a las PYME, que deben pagar sus cargas mucho después de haber
importado la mercancia. Los importadores también piden que se aplique un principio de buena
fe sobre los certificados de origen. La Comision definié su posicién en su comunicacion de 23
dejulio de 19977,

Otro problema es €l respeto de las normas sociales y ecoldgicas internacionalmente acordadas
por parte de los paises en vias de desarrollo y los paises menos avanzados. Los cddigos de
conducta se definen actualmente en varios niveles, desde iniciativas privadas hasta la OIT, la
OMCy laUNCTAD.

También es importante tener en cuenta las necesidades del desarrollo, especialmente en los
paises ACP.

Acciones
Estudiar €l potencial y los problemas de las empresas comerciales europeas que intentan
llevar a cabo operaciones de distribucion en otros continentes.
Organizar la participacion de empresas comercides y federaciones sectoriales en la Red
Europea de Servicios para implicar al sector en la preparacion de las negociaciones
internacionales previstas para el afio 2000 en el marco del GATS.

3. Ampliacién dela Unién Europea

La Comision esté negociando con diez paises candidatos de Europa central y oriental (PECO)
y con Chipre con vistas a su adhesién a la Union Europea. Asi, € comercio de esos paises
deberia adaptarse a las condiciones que prevalecen en la Union Europea; con este fin, la
Comisién estudiara las medidas que permitan una mayor cohesién de mercado.

Deben destacarse varios problemas:

- lanecesidad de modernizar los sistemas de gestion y logisticos;

- lacalidad de las estructuras financieras,

- lafalta de aceptacion de los 6rganos profesionales de cooperacion;

- ladebilidad de las estructuras intermediarias (que implican a profesionales) que permitirian
poner en préctica instrumentos colectivos de modernizacion;

21 COM(97) 402 final.
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- un reconocimiento inadecuado del comercio por parte de las autoridades locales;
- un bajo indice de utilizacién de la ayuda financiera para modernizar €l sector.

Acciones
Alinear lalegidacion local con la comunitaria.

Misiones de grupos de expertos para sefidlar los problemas locales y grupos de estudio
conjuntos con representantes de las administraciones, las empresas y las organizaciones
profesionales de la UE y de los paises afectados.

Hacer participar a los operadores de los PECO y de Chipre en actividades comunitarias en
apoyo del comercio, particularmente conforme al tercer programa plurianual en favor de las
PYME.

Establecer las mejores préacticas para una mejor utilizacion de los fondos puestos a
disposicion de los organismos locales (PHARE, TACIS).

Sefiadlar los problemas locales y sus posibles soluciones creando grupos conjuntos con
representantes de las administraciones, las empresas y las organizaciones profesionales de la
UE y de los paises afectados que hagan estudios sobre €l terreno.

Celebrar conferencias en cada uno de los paises candidatos, en parte basadas en la
exposicion itinerante que vigjara por los Estados miembros, y en parte para tratar con
funcionarios de esos paises sobre la adaptacion que puede precisar su legidacion y sus
précticas administrativas.
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ANEXO I: PLAN DE ACCIONZ8

M ejor comprension del sector

Una gran campafa de informacion en unas cuarenta localidades de la
Union para dar a conocer este Libro blanco y la labor de la Comisién sobre
el comercio y para suscitar reacciones de los interesados.
Seguir megjorando el sistema estadistico europeo del comercio. Publicar un
informe anual y celebrar una conferencia para difundir los datos sobre los
cambios y tendencias en la estructura del comercio.

Reestructuracién del sector: nuevosretos politicos
La Comision elaborardy publicara estudios sobre nuevos progresos en las
areas de la comercializacion escalonada, los agentes comercialesy la venta
a por mayor. Incluirdn latoma en consideracion de modelos de referencia.
Se prepararan reuniones previas con las organizaciones profesionales de
las ramas afectadas y luego se volverén a discutir los informes finales que
sefialen las éreas para la actuacion comunitaria.

Simplificacion de los procedimientos administr ativos

La Comisién organizara reuniones de expertos del CCD y de los gobiernos
nacionales para disefiar y publicar las acciones en favor del comercio que
se tomarén de acuerdo con € informe BEST.

Acceso alafinanciacién
Facilitar € acceso a la financiacion para crear nuevas empresas a través de
la tercera mesa redonda entre bancos y PYME vy llevar a cabo la Iniciativa
para €l crecimiento y el empleo en el comercio.
Sefidar las posibilidades de acceso de las empresas a la financiacion y
fomentar sistemas de garantia reciproca para el comercio.
Poner en préctica una segunda accién Capital de lanzamiento para las
empresas innovadoras y €l traspaso de empresas comerciales.
Determinar las mejores practicas de financiacion, creacion y traspaso de
empresas en los Estados miembros mediante acciones concertadas,
conferencias y estudios.
Organizar una conferencia para sensbilizar a sector bancario de la
Situacion especial de las empresas comerciales y facilitar a éstas €l acceso a
su financiacion.

Diélogo social

Mejorar la representacion del sector en las estructuras actuales y nuevas,
como el comité del empleo.

Crear un mecanismo de cooperacion entre los empresarios del sector del
comercio (CCD) y los comités de didlogo social.

Consumidor es

Organizar reuniones anuales conjuntas entre el CCD y e Comité de los
Consumidores para debatir problemas actuales y buscar soluciones
comunes. Se publicara un informe de estas reuniones.

Entidades de crédito

La Comisién elaborard un informe tras un examen completo del
problemas de los medios de pago, en especial de la aplicacion de la
recomendacion 87/598/CEE para lograr la transparencia completa, en
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10.

11

condiciones competitivas, de la distribucion entre entidades financieras,
consumidores y comerciantes de las cargas sobre las tarjetas.

Evaluar e impacto de la introduccion del euro en los distintos métodos y
sstemas de pago y € curso reglamentario que deba darse a las
recomendaciones 97/489 y 98/286.

Comer cio e ectr dnico

Crear un sitio Web que desglose los instrumentos de sensibilizacion,
formacién y funcionamiento para que las empresas puedan aprovechar €l
comercio electrénico.

Preparar y publicar un estudio sobre los mejores sitios empresariales en
Internet.

Un proyecto experimental que permita la viabilidad comercial del
suministro de servicios comerciales electronicos basicos a un gran nimero
de pequefias empresas.

Un proyecto experimental que fomente el uso de etiquetas de calidad y de
sistemas que certifiquen e cumplimiento de un cédigo de conducta.

Crear un grupo operativo en e CCD que estudie varios problemas y
presente sus resultados a la Comisién: obstaculos que las empresas
encuentran a desarrollar la practica del comercio electrénico, impacto de
los diversos problemas normeativos relacionados con el desarrollo del
comercio electrénico entre las PYME y posibles medidas que puede prever
la Comision en este &mbito.

Cooper acién entre empresas

La Comision preparara una propuesta de reglamento de exencién que
tenga muy en cuenta las circunstancias concretas de las asociaciones de
minoristas independientes, a partir del mandato que le otorgue &l Consgo.

La Comision llevara a cabo todas las consultas formalmente requeridas
para preparar € reglamento de exencion por categoriasy, asimismo, todas
las consultas que se consideren Utiles, solicitando, en concreto, la opinién
de expertos gubernamentales en €l sector del comercio.

For macion

Se publicara préximamente una comunicacion sobre la formacion para las
PYME, que resumird las mejores practicas y las acciones futuras.

La Comision estudiara las necesidades de formacién en e comercio y
publicara una serie de directrices y mejores practicas, incluida una
evaluacion de riesgo.

Simular precios en euros en los puntos de venta para determinar las
necesidades de formacion del personal de ventas.

Un proyecto experimental para estudiar la gestion de las pausas
(aprendizaje personalizado a distancia, flexibilidad).

Comercio en zonasruralesy urbanas desfavor ecidas

En materia de desarrollo local, la Comisién se propone sefialar las mejores
précticas tanto para que otros puedan difundirlas y reproducirlas a escala
comunitaria como para que puedan servir, en su caso, para aplicar los Fondos
Estructurales. Se prevén las siguientes actividades:

Delimitar los problemas mediante una encuesta sobre €l terreno.

Mediante grupos de trabajo especiadizados, sefidar las mejores précticas

parala modernizacion de las empresas afectadas.

Difundir estas précticas entre responsables nacionales y regionales
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12.

13.

14.

15.

16.

mediante conferencias y una exposicion itinerante.

Recomendar un meor acceso de las PYME a otros programas
comunitarios, y en especial alos Fondos Estructurales.

Publicar las mejores practicas en el comercio para acogerse a los Fondos
Estructurales.

Comercioy turismo
La Comision organizard, en cooperacion con las partes interesadas, un
concurso con premio sobre la interaccion del turismo con e comercio
distributivo. También celebrara una conferencia para presentar e informe
del estudio sobre comercio y turismo que se publicara ampliamente en los
Estados miembros.
Comer cio y medio ambiente

Crear un grupo de trabajo en el CCD para sefialar las areas de la politica
ecoldgica que pudieran estar afectadas por las nuevas circunstancias y los
nuevos objetivos a fin de permitir que el sector del comercio colabore con
la administracion comunitaria desde la primera fase de cualquier nuevo
acuerdo voluntario o propuesta legidativa.

El euro

- Reunién de expertos gubernamentales nacionales y del CCD para examinar
los preparativos de las administraciones publicas ante la introduccién del
euro en e comercio.
Reuniones conjuntas en e marco del CCD para clarificar importantes
problemas précticos, como imposicién de condiciones previas, Seguros,
etc., y fomentar acciones preparatorias para los operadores del sector
sobre los aspectos practicos de laintroduccion del euro.
Apoyar smulaciones de ventas en euros en puntos de venta.
Publicar una recomendacién para, en su caso, estimular la aplicacion del
codigo de buena conductay la etiqueta europea.
Tras la campafia de promocion del euro que preparan agunos Centros
Europeos de Informacién Empresarial para 1999, organizar otra similar
centrada en el comercio y en especial en el uso de monedas y hilletes en
euros para la fecha de introduccién del euro.

Comer cio inter nacional

Estudiar €l potencial y los problemas de las empresas comerciales
europeas que intentan llevar a cabo operaciones de distribucion en otros
continentes.

Organizar la participacion de empresas comercidles y federaciones
sectoriales en la Red Europea de Servicios para implicar a sector en la
preparacion de las negociaciones internacionales previstas para e afio 2000
en el marco del GATS.

Ampliacion dela Unidn Eur opea

Alinear lalegidacion loca con la comunitaria.

Misiones de grupos de expertos para sefialar los problemas locales y
grupos de estudio conjuntos con representantes de las administraciones, las
empresas y las organizaciones profesionales de la UE y de los paises
afectados.

Hacer participar a los operadores de los PECO y de Chipre en actividades
comunitarias en apoyo del comercio, particularmente conforme a tercer
programa plurianual en favor de las PYME.

Establecer las mejores préacticas para una mejor utilizacion de los fondos
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puestos a disposicion de los organismos locales (PHARE, TACIS).
Sefidlar los problemas locales y sus posibles soluciones creando grupos | 1999-2003
conjuntos con representantes de las administraciones, las empresas y las
organizaciones profesionales de la UE y de los paises afectados que hagan
estudios sobre € terreno.

Celebrar conferencias en cada uno los paises candidatos, en parte basadas | 1999-2003
en la exposicion itinerante que vigjard por los Estados miembros, y en
parte para tratar con funcionarios de esos paises sobre la adaptacion que
puede precisar su legidacion y sus précticas administrativas.
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ANEXO I1: INFORMACION FINANCIERA

Para los afios 1999 y 2000, las acciones propuestas en este Libro blanco y el plan de accion no
precisan de ninguna nueva linea presupuestaria, ya que estardn enteramente cubiertos por la
linea B5.5120 del tercer programa plurianual en favor de las PYME. Posteriormente, las
acciones corresponderan a cuarto programa plurianual, para € que se presentard una
propuesta a finales de 1999 sobre la base de la evaluacion del tercer programa.
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