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1. INTRODUCCION

Durante el mes de enero se realizé la prospeccion del “Sector del Comercio y
Estudios Fotograficos” con el objetivo de obtener informacion actualizada sobre su
situacion, necesidades y posibilidades de mejora, asi como de dar a conocer los
distintos servicios ofrecidos desde Lan Ekintza-Bilbao que pueden favorecer su

desarrollo y competitividad.

1.1. OBJETIVO

El objetivo general de esta prospeccion ha sido recoger informacion acerca de la
situacion actual del sector, asi como de sus perspectivas de desarrollo, para detectar

posibles necesidades de personal o carencias en alguna area de su gestion.

Los objetivos concretos han sido los siguientes:

1. Conocer la situacion del sector y establecer posibles medidas de apoyo.

2. Dar a conocer los distintos servicios que desde Lan Ekintza-Bilbao se les

puede ofrecer.
3. Detectar empresas con proyectos de desarrollo y potencial de crecimiento.

4. Detectar empresas con potencial de creacion de empleo y empresas

interesadas en acoger personal en practicas.
5. Detectar los perfiles profesionales mas solicitados.

6. Detectar necesidades de formaciéon de los recursos humanos de la

empresa.
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1.2. METODOLOGIA

1.2.1.- Fuentes de informacién

A) Visitas a Empresas:

Para la elaboracion del presente informe se ha contado principalmente con la
informacion aportada por las empresas a través de entrevistas personalizadas. Las

fuentes que se han utilizado para la localizacion de las mismas son las siguientes:

Base de Datos de Lan Ekintza-Bilbao: empresas correspondientes al

siguiente epigrafe de la Clasificacion Nacional de Actividades Economicas:

Epigrafe 74811: Laboratorio, revelado, impresion y ampliacion

fotografica
Epigrafe 74812: Estudio fotogréfico y otras actividades de fotografia.

Epigrafe 52481: Comercio minorista de oOptica, fotografia y precision.

B) Entrevistas a Expertos Sectoriales:

A través de la realizacion de entrevistas personales, se ha recogido informacion de

entidades u organizaciones sectoriales relacionadas con el objeto de estudio:

Asociacion de Fotégrafos Profesionales de Bizkaia. Bertti Miguel Carrasco.

Presidente.
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C) Bibliografia:

Articulos de prensa.

Direcciones Web:

www.fepfi.es (Federacion Espafiola de Profesionales de la Fotografia y

de la Imagen).

www.afp-online.org (Asociaciéon de Fotégrafos Profesionales de

Espafa).

www.sonimagfoto.com (Salon de la Imagen y la Fotografia)

www.fotocultura.com (La fotografia en la Red)

www.revista-foto.es (Revista virtual de Fotografia)
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1.2.2.- Tipologia de las empresas del sector en Bilbao

Segun el Directorio de Actividades Econdmicas de 2002, en Bilbao estan ubicados
204 establecimientos, de ellos sefalar que 70 empresas son estudios fotogréficos,
54 son laboratorios de revelado, impresion y ampliaciéon fotografica. Las restantes 80
empresas se dedican al comercio tanto de fotografia, como éptica y precisiéon (lo que
incrementa el namero total de empresas). En total en Bizkaia el niumero asciende

a 506 establecimientos.

En el siguiente grafico se observa que en Bilbao esta actividad esta sustentada, en
un 91%, por microempresas de hasta 5 trabajadores/as, por lo que s6lo un 9% tiene
plantillas superiores a los 6 trabajadores/as. Es muy significativo el elevado nimero
de empresas de tradicion familiar.

Néde Empresas del Sector en Bilbao segun Tamario

180 -
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140 A
120 -
100 -
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Asimismo, analizando la ubicacién de estas empresas dentro del municipio de
Bilbao, predomina Abando (41,7%) como distrito donde se concentra el mayor
namero de empresas, seguido del distrito de Deusto (14%) y Casco Viejo (10,8%).

Por el contrario, este tipo de empresa tiene una presencia minoritaria en
Otxarkoaga-Txurdinaga y Rekalde-Basurto

29 14

85 9

18

18 22

La empresa restante no esté clasificada por distrito en el Dirae 2002.
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1.2.3.- Descripcion de la muestra de las empresas seleccionadas

A través de las fuentes citadas en el apartado anterior, se contabilizan 204
establecimientos que se dedican a la fotografia en Bilbao, del contacto con 40

empresas se obtuvieron finalmente 25 entrevistas.

En la muestra queda reflejado el gran peso de las microempresas, ya que un 83,2%
de los establecimientos cuenta con plantillas inferiores a 6 trabajadores/as, lo que

evidencia un tejido empresarial muy atomizado.

El comercio fotografico es una actividad donde es frecuente que una misma
empresa figure con mas de un establecimiento. En este caso, casi la mitad (44%) de
las empresas entrevistadas contaban con 2, 3 incluso mas de 4 establecimientos,
tanto en Bilbao como en otros municipios. Por otra parte, un 48% de las empresas

gue se han visitado son de caracter familiar.

La distribucion por rango de trabajadores/as es como sigue a continuacion:

Nétrab. 0-2 3-5 6-9 10-14 15-19 20-49 >50
Néempresas 10 11 1 2 -- 1 --
% 41,6% | 41,9% 4,1% 8,3% --% 4,1% -%

En cuanto a la antigliedad de las empresas visitadas, un 52% de las mismas tiene
entre 5 y 20 afos de antigliedad. Destaca un 36% que lleva en el mercado una
trayectoria superior a los 20 afos, por lo que cuentan con una dilatada experiencia
en el sector. Finalmente el 12% restante lo componen empresas de hasta 5 afios de

experiencia en el sector.
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En cuanto a la personalidad juridica de las empresas entrevistadas, la Sociedad
Limitada y Persona Fisica Individual coinciden en una representatividad de un 40%
cada una. La formula de Sociedad Andénima esta presente en un 12% de las
empresas. El 8% restante atiende a otras férmulas juridicas, Sociedad Cooperativa y

Comunidad de Bienes respectivamente.
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2. DELIMITACION DEL SECTOR Y AMBITO DE ESTUDIO

Han sido objeto de estudio las empresas dedicadas a la fotografia que se clasifican

en funcidn de su actividad de la siguiente forma:

1. Los laboratorios de revelado, impresién y ampliacién fotogréafica:

El revelado, positivado, impresion y ampliacion de negativos de los
clientes y de peliculas cinematograficas.
El montaje de diapositivas

La copia y restauracion o retoque de fotografias

2. Los estudios fotograficos y otras actividades de fotografia:

La produccion de fotografias comerciales y de consumo privado
Retratos para pasaportes, colegios, bodas, etc.

Fotografia para anuncios, editoriales, actividades relacionadas con la
moda y para anuncios inmobiliarios o turisticos.

Fotografia aérea.

El sector de la fotografia se encuentra a las puertas de una profunda modificacién en
su concepto de base. Casi 7.000 tiendas minoristas en Espafia deben comenzar a
orientar su estrategia, donde el autoservicio y el comercio electronico se prevé seran
elementos fundamentales. Por ello, las facilidades tecnoldgicas de captura y
tratamiento de imagen son retos que el fotégrafo y el disefiador grafico deben
asumir. En la Comunidad Auténoma Vasca el sector de la fotografia y la imagen
digital es el que mas crecimiento ha experimentado en los ultimos meses, periodo en

el su venta se ha incrementado un 413%.
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En lo que a los estudios fotograficos se refiere, es la elaboracion de reportajes
sociales (bodas, comuniones, etc) la actividad que mayor margen de beneficio
aporta. Para ofrecer estos servicios, los fotdgrafos requieren de la asistencia, de una
persona y ademas contar con un doble equipo fotografico. Las nuevas tecnologias
facilitaran la labor de los profesionales del sector, en cuanto que permitira que los

interesados puedan seleccionar las fotografias que deseen adquirir on line.

Para la constitucion de una nueva empresa de fotografia, la principal barrera de
entrada, es la alta inversion necesaria, ya que tanto la maquinaria digital como los
adaptadores digitales tienen un elevado precio, y los plazos de amortizacion se han
acortado en los ultimos tiempos (5 afios aproximadamente). Una empresa que
quiera constituirse con los ultimos avances implicaria una inversion de alrededor de
350.000 .

Es caracteristico del sector el elevado grado de competencia, que lleva a las
empresas a una guerra de precios continua, y organizacion de promociones con el
objetivo de atraer clientela. Ello ha originado que los margenes sean cada vez mas
ajustados. Las empresas del sector constatan esta situacion también en la fotografia

digital.
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3. SITUACION Y EVOLUCION DEL SECTOR

3.1 Introduccion

El sector que nos ocupa esta viviendo en los Ultimos afios un fuerte cambio que
implica nuevas herramientas de trabajo y con ello una diferente dindmica del trabajo.
La forma de enfrentarse a este cambio presenta unos rasgos comunes entre la gran
mayoria de las empresas del sector, tales como la dificultad de acceder a una
formacién de calidad y la imposibilidad de prever la evolucion de los usos y
costumbres de los clientes, principalmente. No obstante, existen diferencias en
cuanto a las posibilidades de reaccion ante esta nueva realidad. Asi, aquellas
empresas que cuentan con sus cuentas saneadas y un volumen de facturacion

elevado, vislumbran un futuro mas esperanzador.

El sector de la fotografia se enfrenta al reto de sumarse a la sociedad digital e
integrarse en el nuevo mercado de la imagen. Los profesionales del sector han de
estar preparados para identificar los cambios, disefiar las estrategias y afrontar los
nuevos retos. La realidad digital se impone, el sector de la fotografia y la imagen
digital es el que mas crecimiento ha experimentado en los ultimos meses. Ademas,
cabe esperar que la venta de camaras digitales vaya incrementandose por el

descenso de los precios y el avance de las prestaciones.

En estos momentos las empresas se estan planteando su estrategia de futuro y se

dan las siguientes incertidumbres:

La venta de camaras digitales tiene un margen de beneficio muy ajustado,
implicando una elevada inversién para adquirir las mismas. Luego, sOlo
aguellas tiendas que poseen mucha entrada y salida de clientes podrian

ofrecer dicho servicio.
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La méquinas de autoservicio para el revelado de fotografias digitales son muy
costosas, y la realidad es que todavia se revela poco, permaneciendo estas
imagenes almacenadas en el ordenador u otras. En definitiva, la caida del
revelado convencional, no esta compensado por el gran aumento del revelado

digital.

Por otro lado, estar a la vanguardia de las nuevas tecnologias ofrece a las empresas

las siguientes ventajas:

Ofrecer todos los servicios es un medio de fidelizar a los clientes
Es una forma de estar al dia, transmitiendo imagen de modernidad y

actualidad.

Es evidente que no todas las empresas se encuentran en la misma linea de salida y
habrd empresas que se descuelguen del nuevo mercado y dejen de ser

competitivos, por lo que es de prever el cierre de esas empresas.

Alternativas para afrontar esta realidad:

Agrupacion de empresas, las cadenas de tiendas y franquicias tienen la
ventaja de poder compartir maquinaria y acceder a precios mas competitivos
ante los fabricantes.

Especializacién de servicios, la forma de diferenciarse de la competencia por

la calidad del servicio que se ofrece y no tanto por el precio.

Por otra parte, es vital para el mantenimiento de la competitividad, la formacion del
personal de venta y técnico, dada la velocidad a la que se suceden los cambios.
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Dentro de las posibilidades que se ofrecen a los profesionales del revelado, destacar
el minilab digital para los servicios de revelado rapido. Se trata de laboratorios
compactos gque tras un revelado quimico realizan las ampliaciones mediante la
digitalizacion de los negativos a alta velocidad y su impresion digital a los tamafos
deseados sobre papel. Tienen un coste elevado, alrededor de 150.000 de media.
Asi algunos fabricantes ofrecen métodos de financiacion a empresas que prevén
pueden alcanzar un minimo de copias al afio. La ventaja de invertir quizd no
suponga un beneficio inmediato, pero si puede suponer no perder cuota de

mercado.

Otra opcion es la adquisicion del kiosko digital de entrega y pedido de copias, que
permite la entrega de fotos tanto desde tarjetas de memoria como desde teléfonos
moviles por Bluetooth e infrarrojos. En este caso, es el cliente el que desde la tienda
trata directamente con el laboratorio mediante el envio de sus fotos, asi la posterior

entrega se realizaria en el mismo comercio.

Aunque estas soluciones de kiosko estan dirigidas inicialmente al canal tradicional
de fotografia, su mercado natural es el de cualquier centro de servicios pudiendo
convertirse en la avanzada de la impresién de fotografias en un nimero de puntos
de venta mucho mas amplio. Cuesta alrededor de 3.000 vy la ventaja de traer

incorporado un facturador.

La nueva tecnologia ofrece la posibilidad de realizar trabajos mas creativos e
innovadores, lo cual requiere en primer lugar un estudio del funcionamiento de la
maquina (implica tiempo y lo vienen realizando de forma autodidacta), y en segundo
lugar, comunicar a los clientes este saber hacer, siendo importante la receptividad o
el interés que muestren los clientes por el cambio. Esta labor de comunicacién es

importante, puesto que son servicios desconocidos por el puablico en general.
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3.2 El mercado nacional y europeo en cifras

Las ventas totales del sector de la fotografia en Espafia (cAmaras analdgicas,
digitales y carretes) experimentaron durante el afio 2002 un aumento en su cifra de
negocio de un 18%." El fuerte impulso viene dado por la implantacién masiva de las
camaras digitales. En concreto el pasado afio se vendieron en Espafia 305.900
unidades, el triple que en el 2001, y las perspectivas de crecimiento para los
proximos meses siguen siendo elevadas. En total los espafioles gastaron mas de
153 millones en este tipo de camaras. Por el contrario, la venta de camaras

analdgicas y réflex han experimentado un retroceso respecto afios anteriores.

Ya hemos mencionado que la fotografia digital esta impulsando a los comercios y
laboratorios a cambiar sus sistemas analdgicos por el nuevo equipamiento digital
(minilabs y kioskos digitales). Siguiendo los pasos de los mercados japonés y
norteamericano, los comercios europeos consideran que ha llegado el momento de
apostar por esta tecnologia. La demanda anual de kioskos en los comercios
europeos sera del 13% hasta el afio 2007, aproximandose a las 13.000 unidades
vendidas al finalizar este periodo. El crecimiento de la demanda de minilabs digitales
sera similar, del 14% anual, alcanzando un total de 8.000 dispositivos vendidos
hasta el 2007.

Por lo que respecta al mercado europeo, el incremento de las ventas de camaras
digitales ha sido del 94,3%. La camara digital se ha implantado fuertemente en
Europa occidental, siendo Espafia y Portugal donde el ritmo de crecimiento ha sido
mas dinamico. Sin embargo, estos paises partian de niveles muy inferiores a los
principales paises europeos, que son Alemania, Francia y Gran Bretafia. En
términos absolutos el crecimiento mas importante se ha recogido en Alemania, que
se consolida como el maximo impulsor en la venta de camaras digitales en Europa,

acaparando el 30% de dicho mercado.

! Segtin informe econémico elaborado por el Departamento de Estudios de Fira de Barcelona junto ala
consultora GfK-Emer.
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3.3 Clientes

Los clientes tienen como motivaciones de compra principal el precio y para
determinado tipo de servicios la calidad. A su vez, los clientes pueden ser tanto

particulares como la empresa, sobre todo en el caso de los estudios fotogréaficos.

Entre los clientes particulares cabe realizar la siguiente clasificacion:

El Profesional, es aquella persona que por su actividad profesional necesita
hacer documentos graficos o fotografias (arquitectos, decoradores,
inmobiliarias, etc). Estos/as profesionales/as son los grandes beneficiados/as
de la fotografia digital. No suelen revelar o imprimir nada, con lo que la

amortizacion de sus equipos es rapida y facilmente visible.

El Habitual conservador, son grandes aficionados a la fotografia y el sistema
tradicional responde bien a sus necesidades. En el caso de adquirir maquinas
de tecnologia digital, es el colectivo que mas optara por el revelado o

impresion.

El Habitual inquieto es también aficionado a la fotografia, habiéndose
introducido en el mundo digital rapidamente, en ocasiones sin estar lo
suficientemente informado. Suelen buscar informacion en revistas

especializadas, o bien solicitan ayuda al personal de la tienda de fotografia.

El nuevo consumidor, normalmente son aficionados de las nuevas
tecnologias. Dado que no tenian el habito de acudir a tiendas de fotografia,

no suelen comprar ni imprimir en dichos comercios.
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Existe un reto estratégico que interesa tanto a fabricantes como a los comercios, que
es habituar a la clientela a realizar sus copias, pasandolas a papel. Tendencia que

parece que va afianzandose.

Para los estudios fotograficos podemos mencionar como clientes las pymes locales,
bien empresas de servicios, comercios, asi como productores de bienes de consumo
final. Generalmente, localizadas en el entorno mas préximo, centradas en Bizkaia
pero también de la zona Norte (Cantabria, La Rioja, Navarra). Pueden ser de los
sectores mas diversos: empresas de publicidad, disefio web, organizadores de

eventos, restaurantes, imprentas, empresas dedicadas a la moda, etc.

3.4 Proveedores

Los proveedores y/o fabricantes tienen un papel protagonista en cuanto a que son
los creadores de tendencia por un lado, y por otra parte los que tratan de satisfacer
la demanda existente, tanto de profesionales como aficionados. Las casas
fabricantes estan inmersas en un proceso de cambio y adaptacion a la nueva
situacion. Las consecuencias se han dejado notar ya, ya que grandes
multinacionales estan en proceso de reestructuraciéon. EI modelo de desarrollo y

comercializacién de antes, precisa ser revisado (rapidos ciclos de producto).

Entre las casas fabricantes, estan tanto las de fotografia y fabricantes del sector
informético que se han incorporado comercializando camaras y otros productos de
imagen digital. En ocasiones, las continuas mejoras de productos no ha facilitado la

consolidacion de productos con prestaciones, y bien terminado.

En cualquier caso, en paises como EEUU, uno de los lideres mundiales de ventas,
los fabricantes de camaras fotograficas han desarrollado productos con precios

accesibles para todas las clases sociales, sin renunciar a la calidad de los mismos.

Prospeccion Empresarial del Sector de Fotografia 17



3.5 Subcontratacién

Una de las actividades que mas se subcontrata es la de acudir a laboratorios
industriales para el revelado de las fotografias y realizacion de trabajos
especializados (ampliacién, retoque...). Esta subcontratacion era indispensable en
los primeros tiempos, ya que no habia otro modo de llegar al papel impreso. Esta
realidad cambid cuando los propios comercios, introdujeron sus propios laboratorios
analdgicos primero (revelado en una hora), y digitales posteriormente. Hoy dia las
empresas de fotografia acuden a los laboratorios que mejor servicio ofrecen en

relacion a la calidad precio, no atendiendo tanto a su localizacion geografica.

La competencia entre los laboratorios fotograficos es feroz, en los ultimos tiempos se
ha visto el cierre de varios de ellos, compensado por nuevas aperturas en algun

caso.

Los laboratorios estan afrontando el reto de adaptarse a la tecnologia digital, y con
ello a la inversidn en grandes maquinas capaces de dar respuesta a las demandas

de los profesionales y comercios del sector.

Otra actividad que se contrata es el mantenimiento técnico de la maquinaria, para
lo cual transcurrido el tiempo de garantia, acuden a empresas de servicio técnico del
entorno mas proximo. El coste de mantenimiento varia en funcién del tipo de

maquinaria.
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3.6 Ferias

La Feria SONIMAG Foto es el salén de la Imagen y la Fotografia que se celebra en
Cataluia, y Photokina en Alemania, son los referentes en el sector. Cabria
mencionar un acontecimiento que tiene lugar en Las Vegas, denominado Feria PMA

(Photo Marketing Association) de interés internacional.

Los fabricantes para dar a conocer sus nuevas maquinas y productos organizan los
denominados Roadshow, donde se convoca a los profesionales del sector en una
ciudad concreta y se hace una demostracion del funcionamiento de la maquina y asi

ensefiar a sus clientes potenciales el modelo de negocio fotografico.

3.7 Perspectivas

En cuanto a las perspectivas del sector, puede servir de indicador el siguiente
cuadro respecto a los planes a corto y largo plazo de las empresas visitadas:

Aumentar | Mantener |Disminuir
Diversificar productos 44% 44% 12%
Nuevas tecnologias 52% 40% 8%
Inversion comercial/ marketing 24% 68% 8%
Subcontratacion 8% 72% 20%
Volumen de produccién 24% 60% 16%
Nuevos mercados geograficos 8% 80% 12%
Plantilla 20% 72% 8%
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Como se puede deducir de la tabla, la tendencia del sector en cuanto a
diversificacion de productos esta en un proceso de estudio de la viabilidad de los
servicios a ofrecer, de ahi que un 12% de las empresas se plantee prescindir de
alguno de los servicios que actualmente ofrece, el mas recurrente es la venta de
camaras fotograficas y diverso material, por la alta inversion que supone, y el
estrecho margen de beneficio que proporciona. Por otro lado, la propia innovacion
tecnolégica permite ofrecer nuevas lineas de negocio hasta ahora inexistentes, y las

empresas planean su incorporacion.

La mitad de las empresas del sector desea incrementar las nuevas tecnologias.
Ello implica en algunos casos una inversion considerable, como es la adquisicion de
los laboratorios de autoservicio digital que implican desembolsar desde los 150.000

hasta los 300.000 . Para abordar dicha inversion es necesario no soélo tener

amortizado los equipos de que disponen, sino una fuente de financiacion suficiente.

La empresas tienen como objetivo mayoritario mantener el nivel de
subcontratacion, no obstante un 20% de las mismas prevén disminuir dicha
subcontratacion, ya que la adquisicién de los minilabs digitales elimina la necesidad

de mandar trabajos a otras empresas, salvo los mas especializados.

Resulta evidente que los nuevos servicios ofrecidos requieren un mayor esfuerzo por
comunicarlo al mercado en general, de ahi que un 24% de las empresas visitadas
esté pensando en realizar campafas de promocion. Por otra parte, el resto de
empresas mantiene su nivel de inversion en marketing y comunicacién, ya que es

habitual la organizacién de promociones.

Muchas de las empresas del sector viven una situacibn econdémica que no les
permite abordar las inversiones que se precisan para ser competitivos en el sector.
Ello es debido en gran parte a la descapitalizacion que han sufrido dado que los

precios en fotografia (sobre todo en el revelado), no sélo no han crecido, sino que se
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han reducido en los ultimos 10 afios. Ademas la adquisicion de nuevas maquinas

implica un periodo de amortizacion de una media de 5 afios.

4. RELACIONES INTERSECTORIALES

Se esta dando cada vez con mayor frecuencia una convergencia entre el mundo de
la fotografia e imagen por una lado, y la telefonia movil y la informética, por otra

parte.

En cuanto a la telefonia moévil existe toda una nueva generacion de terminales
multimedia capaces de transmitir mensajes con texto, sonido e imagenes que creara
nuevos aficionados al mundo de la imagen, las perspectivas de implantacion de esta
tecnologia son optimistas®. Muestra de la convergencia entre fotografia y telefonia es
el hecho de que empresas fabricantes de fotografia pongan a disposicion de los
usuarios albumes de fotos movil para archivar y compartir las imagenes. El servicio
de albumes on-line, permite que los usuarios de los nuevos teléfonos compartan sus
imagenes con gente que aun no poseen un movil con cdmara digital. Es una
tecnologia que esta por desarrollar, ya que actualmente en Espafia no ha
experimentado una implantacion masiva, dado el alto precio de los terminales y el

coste por el mensaje enviado.

Se espera que la progresiva generalizacion de esta tecnologia haga que la
tecnologia movil multimedia repercuta favorablemente en el sector fotografico,
ayudando a crear nuevos aficionados a la fotografia. Asi, el movil puede ser el
primer contacto con la fotografia digital para muchas personas. El canal fotogréafico

como experto en el mundo de la imagen esta bien posicionado y puede crear nuevos

2 Segtin nota de prensa del Salén de lalmagen y de la Fotografia se estima que en el 2005 se venderén en el
mundo 100 millones de tel éfonos mdviles multimedia.
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servicios para los usuarios de estos terminales, desde el almacenamiento en red, el

tratamiento de las imagenes o la impresion de copias.

Las compafias nacidas y dedicadas al campo informatico y electronico, que antes
no tenian presencia significativa, estan anunciando sus productos, que van desde

camaras hasta escaneres e impresoras, ademas de accesorios y software.

Otros sectores con los que mantiene una estrecha colaboracion es el sector de la
editorial y la impresion, ambos se ocuparian de los procesos posteriores. Asi, las
grandes empresas fabricantes ofrecen a los usuarios profesionales de las artes

gréficas y la fotografia un acceso asequible al mundo de la fotografia.
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5. COMPORTAMIENTO DEL EMPLEO

5.1.- PUESTOS MAS OFERTADOS Y SU PERFIL

Los perfiles mas habituales son los siguientes:

3

Fotdgrafo: Es el/la profesional que cuenta con la titulacion oficial o amplia
preparacion tedrico-practica reconocida o acreditada, que tiene como
mision principal todo el proceso de captacion y tratamiento de la imagen,
en soportes quimicos, magnéticos, 6pticos u otros sistemas que puedan
operar en el futuro, y manteniendo los contactos y entrevistas técnicas
para su realizacion. Es la persona encargada de elaborar fotografias para

fines publicitarios, de caracter social, o de orden informativo.

Con la irrupcién de la tecnologia digital se plantea la necesidad de
formacién para el manejo del programa Photoshop (para retoques de
correccion de luces y atenuacion de defectos...). Es un perfil mas

especializado y en ocasiones su titulacion es de disefio grafico.

El Fotégrafo aéreo es quien, con conocimientos tedricos y practicos
suficientes, tiene como misién fundamental la realizacion de toda clase de
reportajes fotograficos desde una aeronave, y acometera aquellas
funciones que se deriven de su actividad. Deberd poseer los
conocimientos suficientes sobre camaras y empleos de Optica, focales y

filtros, asi como tipos de pelicula, tanto color como blanco y negro.

En definitiva, el perfil se corresponde con una persona que posea
experiencia y capacitado para el manejo de las nuevas cdmaras digitales
y tratamiento de la imagen.
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3 Dependiente/a: es la persona encargada de atender al publico y ofrecer
asesoramiento a los clientes. En general no se suelen exigir conocimientos
de fotografia, siendo més valorado otro tipo de cualidades como las
habilidades sociales y buenas aptitudes para la venta. No obstante, es
importante tener cierta afinidad por el mundo de la fotografia, ya que se
impartird formacién en la propia empresa que es vital dada la constante
innovacion del sector. En cualquier caso, dichos conocimientos sobre la
profesion se valoran muy positivamente y pueden ser un criterio
fundamental para la contratacion. Si la persona encaja adecuadamente en

el puesto, la contratacion tiende a ser indefinida o cuando menos estable.

5.2.- NECESIDADES DE CONTRATACION E INTERES POR PRACTICAS

Entre las empresas del sector las necesidades de contratacion de personal son
escasas, en este momento de incertidumbre las empresas no estan por la
incorporacion de nuevo personal, sobre todo en el perfil de fotografo, éste
normalmente es el gerente de la empresa y el que asume las competencias propias
del puesto de fotégrafo. Si se precisa la contratacion de un fotégrafo por
acumulacion de tareas, se acude a freelance, que se convierten en colaboradores

habituales.

Por otra parte, en algun caso para el retoque o el tratamiento de las fotografias
suelen acudir a un especialista en disefio grafico con dominio de photoshop y las

nuevas técnicas que aporta calidad y rapidez en el servicio.

El puesto que tiene una mayor demanda es el de dependiente/a, cuya descripcion ya

hemos realizado.
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Entre las empresas visitadas, éstas han sido las necesidades de personal

expresadas:
Necesidad
Empresas 5
Puestos 7

En cuanto a la modalidad de contratacion en practicas, un 16% de las empresas

visitadas se muestra favorable. Los puestos mas recurrentes son:

Dependiente/a, las empresas de esta forma tienen la oportunidad de
comprobar si una persona tiene aptitudes para el desempeiio de dicho
puesto.

Digitalizador de negativos para convertir todo su archivo de fotografias.
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6. GESTION

6.1.- DESCRIPCION DEL FUNCIONAMIENTO DE LAS DISTINTAS AREAS DE
GESTION

Las empresas del sector responden al perfil de microempresa, por lo que suelen
subcontratar el area de gestion en gestorias y asesorias. No obstante, aquellos
negocios que cuentan con varios establecimientos que llevan una gestion
informatizada o0 que cuentan con un/a contable, tienen un mayor control sobre su
evolucion contable y financiera. Ello facilita la toma de decisiones en un momento de
cambio como el actual, ya que permite conocer con qué capacidad de inversion
cuentan. Las empresas se hallan en un momento crucial, en el sentido de que se

estan planteando su estrategia para los préximos afos.

El area de marketing no existe propiamente dentro de las empresas del sector, sino
que se organizan campafias de promocion para fomentar un determinado
comportamiento (revelado de las fotografias digitales), promover la venta de un
determinado articulo y/o fidelizar la clientela (tarjetas de puntos, regalo de
albumes...). La competencia es tan elevada que en ocasiones dichas campafas se
han convertido en una practica indiscriminada con el objetivo de ganar clientela,

llevando a una reduccion progresiva de los precios.

Dentro de la labor de comunicacion, también es habitual realizar cufias en radio y

anuncios en las televisiones locales.

En la politica de recursos humanos es preciso un equipo de ventas motivado y
buen comunicador de la calidad o servicios que diferencian a un establecimiento de
su competencia, para ello requieren de formacion y dedicacion a la lectura de
revistas especializadas u otras fuentes de informacion. En lo que a los fotégrafos

profesionales se refiere, precisan de formacién y/o reciclaje en el manejo de los
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aparatos digitales, ya que una vez que se dispara la maquina fotografica, el proceso
posterior cambia radicalmente. Encuentran dificultades a la hora de acceder a esta
formacion, por lo que optan por la formula autodidacta o por acudir a cursos que se
imparten por los proveedores-mayoristas del sector o por escuelas fotograficas de

renombre en el estado.

6.2.- GRADO DE IMPLANTACION DE LAS TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION Y COMUNICACION

Vemos mediante este cuadro el nivel de equipamiento y programas informaticos:

NUEVAS TECNOLOGIAS ()

Si NO
Equipo informatico y accesorios 84 16
Programas Informéticos 72 28
Instalacion de red local 8 92
Intranet 4 96
Acceso a internet 68 32
E-mail (correo electronico) 64 36
Banca electronica 8 92
Pag.web propia 16 84
Tramites con la Administracion 4 96
Comercio Electronico 8 92
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Entre los programas que destacan en este sector se encuentran los de disefio,
(Photoshop principalmente ) para retoque de la imagen, color, etc. La mayoria de las
empresas que estan introduciéndose en la tecnologia digital, como las que ya estan,
precisan formarse en este programa para la optimizacion de dicha tecnologia. Son
habituales también los programas especificos del sector de la fotografia, y los

estandar de gestion, facturacion y contabilidad, fundamentalmente.

También es importante la inversion en minilabs, kiosko digital, impresoras a color,
servidores, lineas ADSL, etc. Inversiones que aun no siendo ejecutadas estan en

mente de las empresas a un medio-largo plazo.

En cuanto al manejo de otras utilidades, el comercio electrénico es reconocido como
un medio valido que ha permitido una agilidad en las relaciones entre empresa y
cliente. Un 16% de las empresas visitadas cuentan con pagina web propia, en
principio y dadas las posibilidades que la red permite, los profesionales se estan
planteando el contenido de las mismas, afiadiendo nuevos servicios, como un banco
de fotografias para que los usuarios puedan acceder a ellas y adquirirlas si asi lo

desean.
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/. PERSPECTIVAS

El sector que nos ocupa ha experimentado fuertes cambios y una renovacion
profunda dada la implantacion de la tecnologia digital. Las empresas del sector se

encuentran en la tesitura de planificar su estrategia para los proximos afios.

Se trata de un sector en el que se observan las siguientes debilidades y amenazas

para su correcto desarrollo:

La inexistencia de centros de formacion punteros en fotografia, dificulta el

reciclaje de los profesionales del sector.

La dificultad de tomar decisiones estratégicas en momentos de
incertidumbre acerca de las tendencias del sector y los gustos de los

consumidores.

Las fuertes inversiones requeridas para adaptarse a la nueva realidad,

sabiendo que los plazos para amortizar dichas inversiones son reducidos.

Alto indice de competencia entre las empresas del sector, en relacion a
disminucion de precios. Tendencia apreciable incluso en lo relacionado con

la nueva tecnologia digital.
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En cuanto a las oportunidades y puntos fuertes que presenta, se pueden extraer

los siguientes:

La sociedad de la imagen digital abre al comercio fotografico unas

posibilidades ilimitadas de crecimiento de negocio.

Amplia trayectoria de las empresas del sector, y buen conocimiento del

mercado en el que se mueven.

La aparicion de la fotografia digital ha puesto de moda la fotografia y el

mundo de la imagen en general.

Para concluir, se podrian enumerar las siguientes medidas de mejora:

Asociacionismo o colaboracion entre empresas para hacer frente a una

realidad que ha dado un giro en los ultimos afos.

Promover determinados comportamientos o habitos en el consumidor final

(solicitar copias en papel).

El nuevo contexto de la imagen y la fotografia exige un continuo esfuerzo

en formacion.
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