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L'aparicié de noves tecnologies, juntament amb noves
formules comercials, ha transformat positivament el
sector del comerc minorista.

Alimenzos y bebida:
i

L'any 2015 a Espanya hi havien 576.211 establiments
comercials minoristes, el que suposen 15,8 % del total.

La facturacié I'any 2014 del sector comercial minorista
a Espanya, excepte de vehicles, va ser de 204.260 milions
d'euros, el que representa un 31,1 % del total de la
xifra de negocis del sector.

L'any 2015 el grup de despesa de béns diaris (vivenda,
aigua, electricitat, etc.) ocupa la major part de les
despeses a les llars de la Comunitat Valenciana (31,3 %),
seguit dels aliments i les begudes no alcoholiques (15,5 %). Altres partides importants sén transports (11,1 %) i
hotels, cafés i restauracio (9,5 %). Durant el periode 2012-2015 es produeix una reduccié de la despesa mitjana,
perod en |'Gltim any s'observa una lleugera recuperacio.

DAFO

AMENACES
Dependéncia de la cojuntura economica
Excés d'oferta, preus i tramits burocratics
Competencia de les grans superficies
Increments de botigues low-cost i outlets
Invasion de las franquicias

Nous habits de compra que afavoreixen el
desplacament i exigeixen oferta d'oci complementaria

PUNTS FORTS
Possibilitat de diferenciacié
Capacitat de fidelitzacio
Alta capacitat técnica de la forca de vendes
Especialitzacio i tracte personalitzat al client
Proximitat amb el comprador (confianca)
Acceptacio social d'un sector consolidat

DIMENSIONS DEL MERCAT

OPORTUNITATS

Sector estratégic per la seua capacitat per a generar
treball

Segments de mercat que rebutgen les practiques de
les grans superficies

Paper dinamitzador del xicotet comerc als barris
Existéncia d'agrupacions empresarials

Web, botiga en linia, marqueting en linia, portals de
compres col-lectives i ferramentes de geolocalitzacié

PUNTS FEBLES

Deficiéncies en els sistemes de gesti6 i baix grau
d’'implantacié de TIC

Fort caracter familiar i necessitats de formacio
Dificultats pera a invertir en projectes de millora
Atomitzacio del sector, preus poc competitius, horaris
i escas poder de negociacié amb proveidors

ANALISI DE LA DEMANDA

A la Comunitat Valenciana, la despesa mitjana per persona en el comerc minorista durant I'any 2015 va ser de
10.179,35 euros/anys, el que representa una despesa mitjana per llar de 24.955,88 euros/any.

Por ordre d'importancia, el sector de la vivenda, aigua, electricitat, gas i altres combustibles és el grup de despesa
al qual més pressupost es va destinar el 2015, sequit dels aliments i les begudes no alcoholiques.

CLIENTS

La majoria dels clients sén particulars, tot i que les empreses tenen també determinada rellevancia en funcié de

la branquia comercial pertinent.

Per al consumidor actual, preu i qualitat son elements essencials, perd cada vegada mostra major interés cap a

articles de marques socialment compromeses.
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ANALISI COMPETITIVA A LA COMUNITAT VALENCIANA

La major part dels comercos minoristes s'ubiquen a la provincia de Valéncia (46,9 %) i Alacant (40,7 %), mentre
gue a Castelld es localitza el 12,3 % restant.

L'any 2015 el comer¢ minorista de la Comunitat Valenciana va facturar 22.249 milions d’euros, cosa que la situa
com a tercera comunitat autonoma amb major taxa de creixement mitja (5 %).

La plantilla d'un comerc de proximitat esta formada per un nombre reduit de persones, generalment de caracter
familiar, que és susceptible de ser incrementada durant les époques de més treball. La superficie de les seues
instal-lacions és d'aproximadament 100 mz2.

La forma juridica que més predomina en este tipus d’establiments és la d’Autonom, seqguida a molta distancia per
altres férmules juridiques com ara Societat Limitada o Societat Anonima.

QUINS PRODUCTES I SERVICIS PUC OFERIR AL MEU CLIENT?

PRODUCTES BASICS SERVICIS COMPLEMENTARIS
Activitats comercials d'alimentacié (xicotetes botigues,  En funcié de I'activitat que es porte a terme: Comandes
carnisseries, forns, fruiteries, pescateries, etc.) per telefon, en linia i repartiment a domicili; Instal-lacio;
Activitats comercials no alimentaries (comerc tradicional, ~ Recollida; Devolucions; Financament; Assessorament,
textil-llar, calcat, quioscos, drogueries, botigues 24  Reparacio; Programa de fidelitzacio; Aparcament gratuit
hores, merceries, etc.) 0 amb descompte; Garanties; Atencié personalitzada;

Empaquetament; Pagament amb targeta; Zona per
a deixar els xiguets durant les compres

CARACTERISTIQUES BASIQUES DEL COMERC DE PROXIMITAT TIPUS

CNAE 2009 47.1ad7.5

IAE Agrupacio 64 i 65

Condicio juridica Autdnom

Facturacié mitjana 334.894 euros

Localitzacié Barris de poblacions principals i secundaries

Personal i estructura organitzativa 1-2 persones (sovint de caracter familiar)

Instal-lacions Dimensions mitjanes de 100 m?

Clients Particulars que viuen a la zona o la freqUenten

Ferramentes de promocio Boca en boca, retol, associacions de comerciants i publicitat

a mitjans de comunicacio locals, web, xarxes socials

RECOMANACIONS

Estudia el territori on vols ubicar el teu establiment, preferiblement a zones residencials amb elevat trafic personal,
aparcaments i varietat de comercos.

Diferencia't de la competéncia en la teua area d'actuacio a partir de la imatge i I'assortiment. Aporta novetats
gue siguen irresistibles per als clients.

Cuida I'aspecte tant interior (decoracié i interiorisme, il-luminacié, mobiliari, senyalitzacié etiquetatge i neteja) com
exterior (facana, porta, aparador i vorera annexa) del teu local comercial de forma que siga coherent amb la
imatge que vols transmetre.

Un tracte individualitzat i el contacte directe amb els clients ofereixen major confianca. Aprofita’t de la proximitat
existent entre venedor i comprador per tal de fer conéixer els teus productes.

En este tipus de comer¢ és de vital importancia |'excel-léncia en el tracte al client, ja que d’ell dependra que el
client torne al nostre comerc i parle bé d’ell a possibles nous clients.

ENLLACOS D'INTERES

www.pateco.org - www.facpyme.es - www.covaco.org - www.infocec.es - www.portaldecomerciante.com - www.cecoval.es
- WWW.3ecosan.msssi.gob.es - WWW.IC0.es - WWW.ipyme.org - WWw.ivace.es - WWw.Ccomercio.gob.es - www.ceaccu.org
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