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Segons Camerdata, a Espanya hi ha un total de 15.800 empreses dedicades a la venda de calcat, de les quals

2.243 n'estan ubicades a la Comunitat Valenciana.

Actualment, 22.794 empleats integren el sector del calcat i components a Espanya, dels quals 13.929 en pertanyen

a la Comunitat Valenciana.

La Comunitat Valenciana és la primera regié espanyola tant productora com exportadora de calcat. Quant a la
facturacio, a Espanya I'import net de la xifra de negoci va ser de 2.437.852 euros, dels quals 1.457.858 euros

pertanyien a la Comunitat Valenciana.

DISTRIBUCIO DEL COMERC AL DETALL DE CALCAT, COMUNITAT VALENCIANA, 2015 (%)

Castell6 12,17%

Valéncia 38,12%

DAFO

AMENACES

Competencia de grans superficies comercials, grans
magatzems, mercats ambulants i botigues de roba
esportiva

Alliberament del comerc textil i complements.

Entrada de productes dumping (exportacions de
productes a preus per davall del seu “valor normal”)

Impacte de les importacions xineses

PUNTS FORTS

Disseny avancat de productes i qualitat del servici
Atenci6 personalitzada

Diferenciacié de productes i servicis complementaris
Capacitat de fidelitzacio de la clientela

DIMENSIONS DEL MERCAT

Alacant 49,71%

OPORTUNITATS

Major preocupacio per la moda de complements i
calcat

Ajudes al comerg de calcat per part de les institucions
(ICEX, IVEX, INESCOP, etc.)

Pla de competitivitat del sector del calcat i compo-
nents 2005-2007, Conselleria d’Empresa, Universitat
i Ciencia

Pla de Reindustrialitzacié del Ministeri d'Industria,
Turisme i Comerc

Increment de les compres de calcat en linia

Formes de promocié més mediatiques i economiques

PUNTS FEBLES

Negocis xicotets amb escassos recursos, cosa que els
impedeix evolucionar en mercats més amplis

Concentraci6 geografica dels establiments, cosa que
genera major competéencia

ANALISI DE LA DEMANDA

La Comunitat Valenciana compta amb 4.751 comercos minoristes de textil, dels quals el 47,21% en correspon a
botigues de calcat. L'any 2014 les despeses mitjanes per llar en peces de vestir i calcat va ser de 1.368 euros.

CLIENTS

Els clients tipus de les botigues de calcat valoren el preu, I'exclusivitat i la qualitat, perd per damunt de tot valoren
el disseny dels establiments. El pagament el solen realitzar al comptat o amb targeta, i en la majora dels casos si

el client no esta satisfet, es tornen els diners.

Els clients del sector del comerc de complements estan molt influits pels cicles econdmics.
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ANALISI COMPETITIVA A LA COMUNITAT VALENCIANA

La major part dels comercos minoristes de confeccié i complements se situen a la provincia d'Alacant, concretament
a Elx, Elda i Villena (49,71%) i Valéncia (38,12%), mentre que a Castell6 es localitza el 12,17% restant.

QUINS PRODUCTES PUC OFERIR AL MEU CLIENT?

PRODUCTES BASICS
Calcat de dona, home, xiquets i persones majors Articles de pell (agendes, cinturons, etc.)

Maletes i articles de viatge (carteres, bosses, bitlleteres,
carteres de ma, bandoleres, etc.)

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

CARACTERISTIQUES BASIQUES DE LA BOTIGA DE CALCAT TIPUS

CNAE/SIC

IAE

Condicio juridica

Localitzacié

Personal i estructura organitzativa
Instal-lacions

Clients

Ferramentes de promocié

Facturacio

Valor de I'immobilitzat/Inversio
Import despeses anuals
Resultat brut (%)

4772/5661

6516

Autonom

Zones urbanes

Emprenedor i un treballador (a jornada completa)

70 m2

En funcié del public objectiu: calcat de dona, home, xiquets

O persones majors

Boca en boca, imatge corporativa, web, xarxes socials i anuncis
ocasionals en premsa i radio local

euros
75.300 euros
135.464 euros
19,63%

RECOMANACIONS

Es recomanable potenciar les vendes durant tot I'any amb descomptes o promocions, aconseguint aixi que el client

anticipe les seues compres.

Tant I'atencié personalitzada al client com oferir un producte especialitzat, variat i de qualitat sén elements de

diferenciacio entre les empreses.

L'emprenedor haura d'obtindre recursos suficients per tal de financar el periode temporal entre el moment en qué
es produeix la despesa i el moment de realitzacié de I'ingrés.

ENLLACOS D’INTERES

www.avecal.es - www.fice.es - www.aeecc.com - www.inescop.es - www.quemepongo.es - cec.footwearindustry.eu
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