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Resumen

Las variables que revelen contrastes del compodatni empresarial en areas geograficas
pertenecientes a una aglomeracion industrial, neamitiran distinguir, probablemente, varios
subclusters en dicha aglomeracién. Por ello, coneieo generalizar sobre la situacién que
atraviesa un sector en un cluster cuando las difei@s se dan no sélo entre empresas, sino
también entre zonas. Ademas, esas diferencias puddetar a la competitividad de cada una de
estas Ultimas. Este trabajo pretende demostramuplssto anterior para el caso del sector del
calzado en el Valle del Vinalop6, zona situadaaprbvincia de Alicante y enclave fundamental
del sector zapatero espafiol, donde, en nuestrad@piaparecen tres subclusters.
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1. Introduccioén. Diferencias entre clusters

Una caracteristica importante de la industria eesogel calzado es la de encontrarse
concentrada no solo en ciertos paises, sino tamémémegiones determinadas de éstos
formando tlusters”. Pero, ademas, también se da la circunstanciaelem algunos de esos
casos se identifica lo que podriamos llansubttlusters”(M.Porter, 2003), de manera que los
municipios incluidos en una aglomeraciéon industpetsentan notables diferencias en su
especializacion, aun cuando sea en el mismo séxigue permite hablar de variodusters”
en vez de sélo uno. Por ejemplo, en la Comunidddn¢ana, la produccién se concentra
principalmente en éValle del Vinalopdy dentro de éste en las areas geogréficas de,Elche
Elda y Villena. Rabellotti y Schmitz (1999) conchmyque las empresas pertenecientes a un
“cluster” especifico tienen un comportamiento coreartérminos de orientacion exportadora,
subcontratacion de algunas fases de la producegimtegia inversora, nivel tecnolégico o
calidad de los productos. Ademas, estos comportaosiecambian entre los “clusters”.
Asimismo, uno de los rasgos caracteristicos deconzunidad local (Becattini, 1994) es su
sistema homogéneo de valores y pensami@ntpagados y transmitidos de una generacion a
otra (Courlet, C. y Pecquer, 1994) por sus instues. Desde este punto de vista, también
podriamos argumentar que si ademas logramos estaldderencias entre los sistemas de
valores, instituciones y reglas en cada una dedaszonas del Vinalopd, podriamos reforzar
aun mas nuestra idea de la existencia de variastak” en vez de uno solo. Por otra parte,
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las diferencias anteriores probablemente afectaréammcompetitividad de cada una de las tres
zonas.

2. Un modelo para determinar las diferencias

Para demostrar que existen diferencias entre dasaireas de produccion de calzado
del Valle del Vinalop6(Elche, Elda y Villena) que permite hablar de tfetusters”,
elaboramos un modelo en el que, partiendo de Ifsiadenes, desarrollo, caracteristicas y
ventajas de los cClusters”, determinamos todas aquellas variables que debenstrar
diferencias en los comportamientos de las tressz@specializaciones en tipos concretos de
calzado, instituciones de apoyo distintas en cae,zperfil inversor distinto, etc.). Los
estudios llevados a cabo hasta ese momento sobatzatlo en la Comunidad Valenciana se
basaban en datos cuantitativos, que sefialabanidtereia de aglomeraciones en zonas
concretas, pero que no eran capaces de establéeendas suficientes entre ellas que
explicasen como determinar las fronteras erdudlusters’ Las variables seleccionadas se
distribuyeron en ocho grupos. El primero incluye daracteristicas econdmicas y politicas
del area el segundo losrigenes del sectpel tercero laespecializacion productival cuarto
la situacidén actual del “cluster; el quinto laformacién y el capital humanal sexto el
comportamiento de las empresatséptimo lagmstituciones existentgsel octavo lamanera
en que se transmiten la informacion y los valonres&da zonaEl modelo contiene un gran
namero de variables que permiten establecer lagctesisticas de un area productiva
determinada (Anexo 1). Sin embargo, para el cagecéfico del €tluster” del calzado en la
Comunidad Valenciana;onsideramos que las variables de la tabla 1 suficientes para
diferenciar las tres zonas, ya que los contrastesimportantes se centraban en los aspectos
productivos.

Tabla 1. Variables que determinan las diferencias entrédiosters” de Elche, Elda y Villena

1) El origen del “cluster” y el factor especifico cgue contaba.

2) Numero de empresas fabricantes de calzado y proxedue determinen la existencia de una maseacdé
empresas.

3) La orientacidn exportadora (% exportaciones)

4) La especializacion en tipos concretos de calzado.

5) La calidad de los productos.

6) Subcontratacion de las fases de produccién (valkadido/ingresos explotacién) (Signorini, 1994)

7) Sistema organizativo provocado por los demanddotesercializadoras, etc.)

8) Funcionamiento de los suministradores (piel, malesj etc.) en cada zona.

9) Productividad.

10) Nuevas inversiones (n° de nuevas empresas, emgh@oaglo por estas nuevas inversiones y capitatidog

11) Etapa del ciclo de vida del “cluster” (nacimierdesarrollo, madurez y declive)

12) Nivel tecnoldgico.

13) Entorno innovador (Cualquier innovaciéon tecnolégioroducida por alguna empresa de la zona, |¢ées
bienvenida y adoptada por el resto?)

14) Disponibilidad de mano de obra cualificada.

15) Costes de mano de obra.

16) Dénde se fabrica la maquinaria.

17) Dénde se hace el disefio.

18) Revistas del sector que se publiquen en la zonaggatereconocimiento nacional/ internacional.

19) A quién se vende y como (a través de quién)

20) Cooperacion comercial entre empresas de una misnaayzentre empresas de zonas distintas.

21) Pugnas entre las zonas.

22) Instituciones de apoyo en cada zona (asociaciomesngresarios, centros tecnolégicos, bancos, wnilegtes,
ayuntamientos, etc.)

23) Como se consigue la reputacion de triunfo de la esapa nivel local

Fuente: Elaboracién propia




La informacion referente a las variables anterioses obtuvo tanto de fuentes
cuantitativas como cualitativas. Para los datosntiaéivos acudimos a las estadisticas
oficiales, a bases de datos de empresas y a lam@saes sectoriales, mientras que a los
cualitativos accedimos a través de entrevistas lasnasociaciones y empresas de los
“clusters’”.

3. APLICACION DEL MODELO
3.1. Seleccion de las empresas objeto de estudio

Un paso importante en la investigacion empiricalduseleccion de las empresas a las
qgue se les haria la entrevista, puesto que lagidast de éstas en cada una de las zonas es
grande. Por ello creimos que una buena maneravklh a cabo era considerar en primer
lugar la facturacion —ya que es una caracterigtieasuele ir relacionada con la permanencia
de las empresas en el mercado (tabla 2)-, eligitaglgue contaban con unogresos de
explotacion superiores a los 6 millones de euros. Utilizamasapello, como punto de
referencia, la base de datos SABI. En Elche enaomts 47 empresas que alcanzaban dicha
cifra de ingresos (13,15% del total), en Elda/Péi6e(4,5%) y en Villena 4 (5,9%). Entre las
empresas que cuentan con ingresos de explotagi@nicies a los 6 millones de € poseen un
fuerte peso las comercializadoras que subcontsatgmmoducciéon. Tal como refleja la tabla 2,
este ultimo tipo de empresas con una facturacipergar a 6 millones de €, concentra un %
de los resultados globales superior al correspotali@ de los ingresos de explotacién,
excepto en la zona de Petrel. Ademas, si comparéam@ntabilidad econdémica a través de
dos ratios, el Profit margin” y el “Return on Total Assetsteflejan ambos unos valores
mayores en las empresas con ingresos altos. Lemidda en el primer ratio puede deberse a
gue vendan un producto de mayor precio o tengaroragrcostes, mientras que el segundo
indica que obtienen mas productividad del activas Empresas entrevistadas apuntaron como
razon para el mejor mantenimiento de las que sutatan a la mayor flexibilidad que pueden
obtener. Al comparar con los datos de la base ties d3ABI revisados a junio de 2005,
observamos que el primer ratio mejora en ElchetseRP@ero empeora en Elda y Villena. En
el segundo ratio, la Unica area que mejora es Elche

Tabla 2. Rentabilidad de las empresas con ingresos supgrodemillones de €

DETERMINANTES DE LA RENTABILIDAD ELCHE® [ ELDA™ | PETREL | VILLENA
% Ingresos explotacion de las empresas con ingreanill. € 36 15 13 21
sobre el total
% Resultado del ejercicio de las empresas con iogre$ mill. € sobre el total 44 34 12 36
_ _ Total empresas 1,82 1,74 1,73 2,94
Pr?vln;?g:g(gfi%mlt Empresas con Ingresos > 6 mill. € (2003) 3,14 4,61 1,75 6,96
Empresas con Ingresos > 6 mill. € (2005) 3,97 3,08 2,78 5,02
Total empresas 3,66 3,83 6,65 5,34
Promedio del Return on .
Total Asse@“(%) Empresas con Ingresos > 6 mill. € (2003) 6,88 10,50 10,95 7,70
Empresas con Ingresos > 6 mill. € (2005) 8,69 6,2 8,61 5,84

DResultado antes de impuestos/Ingresos explotacion
@Resultado antes impuestos/Total Activo

® Sin incluir aReeboky Pumaen 2003. En revisién 2005 tampoco incluye 3 cenltados muy negativos.
®No se incluye una empresa con resultados altameggivos, pues distorsiona el promedio.
Fuente: Elaboracion propia a partir daB#sBI(junio 2003 y junio 2005)




A continuacion safialamos cuales de dichas emptes&s algunanarca reconocida
en el mercado y apostaban por cuidarla —pues, desesro punto de vista, es uno de los
factores que aseguraran el futuro de las empresa$ fector-, basandonos para ello en las
gue aparecen habitualmente en las revistas de n@ala.ello, el nimero de empresas
seleccionadas se redujo aun masnbos criterios de seleccion fueron contrastados
favorablemente con los agentes del sector a quierfeésimos las entrevistas

De esa manera, aunque en aiicrocluster” de Elche incluimos los municipios
localizados en eVinalopd Bajo(Crevillente, Elche y Santa Pola), en el Elda los del
Vinalopd Medio(Algueiia, Aspe, Elda, Hondon de la Nieves, Hondénlos Frailes, La
Romana, Monforte del Cid, Mondévar, Novelda, PetrePinoso) y en el dé&/illena los
correspondientes &linalopd Alto(Beneijama, Biar, Caflada, Campo de Mirra, SaliBas, y
Villena), las empresas que resultaron seleccionpdeagnecian a las localidades de Elche,
Elda, Petrel y Villena. Sin embargo, en alguno®slauantitativos utilizados para ver las
caracteristicas de las zonas tuvimos en cuentas tlmdomunicipios de cada una de ellas.
Como se refleja en la tabla 4, Elche es la zon&/ohglop6 que concentra el mayor nimero
de empresas, empleos, ingresos de explotacioroy aahdido de todo el Vinalopd. Esta tabla
incluye datos para todas las empresas, sin difereaquellas con ingresos de explotacion
superiores a los 6 millones de €. Al comparar tdatd con la 3, en la que incluimos soélo los
datos de las empresas con ingresos superioresilbbfes de €, observamos que siguiendo la
hipotesis deSignorini respecto a la relacion entre el valor afiadido y ifggesos de
explotacion (ver nota 2 de la tabla 4), las emgrasn ingresos altos estan mucho mas
especializadas que la media y realizan bastanteesiiases del proceso productivo.

Tabla 3. Empresas de calzado con ingresos de explotaciomitdhes de €
en Elche, Elda, Petrel y Villena

ZONA Ingresos de explotacio Valor Afadido % VA/ Ingresos
Elche 686233 85573 12,5%
Elda 113981 8055 7,1%
Petrel 79199 6885 8,7%

Villena 29580 5384 18,2%

Fuente: Elaboracion propia a partir datos SABI GL2005)




Tabla 4. Empresas de calzadcen el Vinalop6

B 0 0 i42) 0 0 i i

AR Ingjieser Ingresos/[/)Vinanpc M VA/Viﬁanpé (Vlt\)/lveflller{lgr N° empleoS? empleos/;)Vinanp( e empresa/;Ninalop Emplegﬂde:sI?Empres progﬂu?:?il\?idad
VINALOPO BAJO | 1712944 62,05%| 268321 63,05%| 16,90% 9187 57,10% 688 56,26% 13,35 1,94
Crevillente 169978 6,16%)| 30311 7,12%)| 16,65% 949 5,90% 69 5,64% 13,75 1,93
Elche 1541678 55,85%| 237582 55,83%| 16,90% 8238 51,21% 618 50,53% 13,33 1,95
Santa Pola 1288 0,05%)| 428 0,10%| 33,23% n.d. n.d. 1 0,08% n.d. 1,19
VINALOPO MEDIO | 885991 32,09%| 122158 28,71%| 16,25% 5269 32,75% 435 35,57% 12,11 1,73
Aspe 46608 1,69%| 7517 1,77%| 17,16% 282 1,75% 28 2,29% 10,07 2,9
Elda 501191 18,16%| 68558 16,11%| 15,86% 3067 19,06% 246 20,11% 12,47 1,63
Monforte del Cid 1991 0,07%| 184 0,04%| 9,24% 7 0,04% 1 0,08% 7 -1,05
Monbvar 74772 2,71%| 9179 2,16%| 15,63% 385 2,39% 34 2,78% 11,32 1,86
Novelda 639 0,02%)| 186 0,04%| 29,11% 7 0,04% 1 0,08% 7 1,44
Petrel 221756 8,03%| 32230 7,57%| 17,00% 1394 8,66% 108 8,83% 12,91 1,6
Pinoso 39034 1,41%| 4304 1,01%| 16,47% 127 0,79% 17 1,39% 7,47 1,95
VINALOPO ALTO 161666 5,86%| 35065 8,24%| 25,94% 1632 10,14% 100 8,18% 16,32 1,62
Biar 2823 0,10%| 934 0,22%| 33,09% 42 0,26% 1 0,08% 42 1,29
Cafiada 1223 0,04%| 767 0,18%| 62,71% n.d. n.d. 1 0,08% n.d. 1,21
Salinas 3828 0,14%)| 693 0,16%| 19,87% 26 0,16% 3 0,25% 8,67 1,26
Sax 40454 1,47%| 8072 1,90%| 22,59% 350 2,18% 27 2,21% 12,96 1,4
Villena 113338 4,11%)| 24599 5,78%| 26,89% 1214 7,55% 68 5,56% 17,85 1,73
TOTAL VINALOPO | 2760601 100,00%| 425544]  100,00%| 17,41% 16088 100,00% 1223 100,00% 13,15 1,84

DDentro del sector calzado se incluye a los fabtesade calzado, de partes, industria auxiliar yeroializadores.
@ La relacién entre el valor afiadido y los ingredesexplotacién indicara que cuanto menor sea éataaspecializacion habra y menos fases del prqmestuctivo llevara a cabo cada
empresa. Los datos de la tabla, segun la hipdeSsgnorini(Signorini, L. F. 1994), atribuyen una mayor sulicatacion a Elche y Elda/Petrel que a Villena.
®En algunas empresas no dan los datos de empleados.

Fuente: Elaboracion propia a partir base de daéd®l



3.2. Diferencias a partir de las caracteristicas deada zona

En la tabla 5 hemos hecho un resumen de las paiesigaracteristicas de cada
una de las tres zonas, resaltando aquellas qudifeaencian. Destacamos como mas
significativas las siguientes:

a)

b)

9)
h)

aunque Elche fabricaba alpargatas desde bastatds, dfida se
especializo desde el primer momento en el calzadmdro;

la mayor masa critica de empresas se encuentricke, ue posee
la orientacion exportadora superior;

Villena, sin embargo, tiene como principal mercatpacional,

la mas especializada por tipo de calzado es Elda;

el nivel de subcontratacion es mayor en Elche w/Pletrel, por ser
las zonas donde abundan las comercializadorasagee)as, tienen
mas poder de negociacién frente a los proveedores;

Elche tiene la mas alta productividad, porque sadgeto es mas
estandarizado y es la zona donde mayor parte denvassiones
tienen como destino el sector del calzado;

en Elche y Elda/Petrel hay mas empresas con daparta de disefio
propio, lo que no suele darse en Villena;

Elche es la zona en la que las empresas destinandmaro a
publicidad, mientras que en Villena gastan poco;

las tres &reas han entrado en etapa de decliveisre de empresas
se espera que siga aumentando en el futuro




Tabla 5. Caracteristicas de las tres areas

CARACTERISTICAS ELCHE ELDA/ PETREL VILLENA
: “ ” Elda: Calzado de cuero (s. XIX) o
1. Origen del “cluster Alpargatas (s. XII) Petrel: 5. XX Calzado nifio (s. XX)

47% empleos sector Alicante

17% / 8% empleos sector Alicante

7% empleos sector Alicante

2. Masa critica de empresas 47% empresas sector Alicante 19% / 8% empresas sector Alicante 5% empresas sector Alicante

3. Orientacién exportadora 78% produccioén 65% Mercado nacional basicamente
— ) Sefiora + caballero Sefiora Nifio

4. Especializacion por tipos Vestir + tiempo libre Vestir Vestir (y ortopédico)

5. Calidad productos Media-alta {) + Media Media-alta Media-alta

6. Subcontratacion Parecida Menor 6. Subcontratacion

7. Sistema organizativo Abundan comercializadoras No abundan 7. Sistemenativo

8. Funcionamiento suministradores

Mayor poder de negociacion frente a proveedores

oMeoder de negociacion frente a proveedor

es

Acuden a otros paises buscando diversidad y catidadmponentes y materias primas

Pocas aplican sistemas JIT

No aplican sistemas JIT

9. Productividad

Mayor, por producto mas estandarizado

Menor que Elche, por produccién artesanal y ¢

n

Menor que Elche, por pocos pares, muchos

mas piezas modelos y variedad en ellos
10. Inversiones (destino sector calzado) 53% 31% 16%
11. Etapa ciclo vidacluster” Declive: cierre de empresas
12. Nivel tecnolégico Medio-bajo Bajo

13. Entorno innovador

Se copian disefios

Mismos modelistas, componentes, etc. (meno|
diferencias en los disefios)

Se introduce magquinaria que a otras empresas Yaspeamitido mejorar la calidad del

producto y antaela productividad

14. Mano obra cualificada Escasez
15. Costes mano obra Mayor en productos de altw wéladido Mayor porque el producto es de gamaalitgs Depende del momento
16. Maquinaria Italia (tecnologia avanzada) y Espafia Italia Italia y Espafia

17. Disefio

Departamento propio en empresa

Departamento peopénpresa (en aumento)

Disefiadarafficartera(no exclusivo)

18. Revistas sector

Poco importantes

Se anuncian en ellas por ser mas barato

19. A quién se vende y cémo

Tiendasmultimarcg agentes comerciales; ferias nacionales y exnasje

Tiendas pequefias concretas; agentes comercig
ferias nacionales

les;

20. Cooperacion

Mayor entre empresas que estén en CAVEX o ALIUS

ohtgmte papel asociacion fabricantes

21. Pugnas

A nivel de fabricantes, no de zonas

Han disminuido por aumento colaboracién (aungueessiendo pequefia)

Para lo que mas apo)

0 se pide es para las ferias

Acuden menos a ferias extranjeras

22. Instituciones apoyo Empresas mas grandes solicitan ayudas para 4D y
otros.
23. Reputacién Marca Disefio Estabilidad

24. Publicidad

En revistas de moda

Utilizan gabinetes de prensa

Zona que mas gastan las empresas en publicidad

Zona gue menos gasta en publicidad

Fuente: Elaboracion propia



3.3. Diferencias a partir de las fortalezas y debdades

Hemos determinado las principales fortalezas ylidelies de cada zona en la
tabla 6, cuyos resultados se han obtenido a trdeédatos estadisticos -publicos y
privados-, entrevistas efectuadas a las empresa®giaciones de fabricantes de esas
zonas Yy nuestra observacion directa.

Las fortalezas mas destacables en Elche son didddcpara adaptarse a los
cambios en la demanda del consumidor, el cuidadia dmagen exterior —patente a
simple vista en las empresas localizadas &aejue Industrial y la mayor abundancia
de marcas reconocidas a nivel nacional e internati@specto a las demas zonas. Sin
embargo, la mayor parte de las empresas contimmmentdo una mentalidad de corto
plazo, son escasos los buenos departamentos calesrde ha tardado en apostar por
las marcas, falta formacion en estudios de disbay, poca inversién en 1+D y en
tecnologia, y solo se presentan dos temporadasidoula tendencia de las grandes
empresas mundiales, siguiendo la moda del vestigfrecer modelos nuevos mas a
menudo). Las fortalezas en Elda/Petrel sorkebiv-how” en la fabricacion de calzado
de sefora de alta calidad, producto que puedeesfeca un precio competitivo, la
apuesta por la moda, la presencia de importantesasiaacionales y extranjeras, y un
sector auxiliar mas desarrollado que en Elche. Bbrcontrario, hay poca
profesionalizacién, Elche aprovecha étndw-how” de Elda y obtiene mayores
ingresos, hay escasez creciente de mano de obeziasgada en el segmento de
calzado de sefiora de alta calidad, falta formaerddisefio —las empresas que cuentan
con disefladores buenos suelen ser aquellas eruéa$os hijos de los duefios han
estudiado en alguna escuela prestigiosa del egttangdependencia de materias primas,
componentes y tecnologia italianos. Por dltimo ry,centraste con las empresas de
Elche, en Elda se cuidan menos las marcas, sepbaeaepublicidad y no se amoldan a
los cambios en el mercado (cuando lo que se denendalzado casual y no de vestir).
Las fortalezas en Villena son la gran diversidadndelelos que son capaces de ofrecer
a sus clientes, la apuesta por la calidad, la edjgacion de las empresas en tipos de
calzado concretos y ekfiow-how” en calzado de nifio de alta calidad. No obstaite, e
nivel de subcontratacion y el poder de negociadiénte a proveedores es mucho
menor que en las otras zonas, se depende excesieanhe mercado nacional, hay
poca presencia de marcas, falta formacion de tipdo lbs disefiadores no trabajan en
exclusiva para una marca, lo que dificulta la éifeiacion del producto, las empresas
participan poco en las ferias, no gastan en pulalitly no invierten en tecnologia. Asi
como en Elda se contrata la fabricacién de caldedeefiora por las empresas de Elche,
no ocurre lo mismo con el de calzado de nifio dieVal.

Si tuviéramos que elegir la fortaleza mas impodast cada zona, en Elche
diriamos que sus empresas son las mas flexibles guaptarse a los cambios en la
demanda y las mas profesionalizadas, en Elda cgtacd® por poseer ekrfow-how”
en la fabricacion de calzadmo de sefiora de alta calidad (buscado por empresas de
Elche y del extranjero) y en Villena la flexibilidgara ofrecer una gran variedad de
modelos. Respecto a los puntos débiles de cada eoriEche sefialariamos que no son
capaces de presentar mas de dos temporadas armiiida que no saben sacar mas
partido a ese “know-how” para sus propias emprésasmarcas y publicidad) y en
Villena que dependen del mercado nacional y netiatisefiadores en exclusiva. La
falta de formacion en estudios de disefio es undidiebgeneral en las tres zonas y en
el resto de Espafia.



Tabla 6. Fortalezas y debilidades de las tres areas

FORTALEZAS

ELCHE

ELDA/ PETREL

VILLENA

Comportamiento empresas

Se adaptan rapidamente a las variaciones en [la
demanda, aunque impliquen un cambio en e
producto.

Calidad frente a cantidad.
Respuesta rapida a la moda.

Gran diversidad de modelos.
Apuesta por la calidad.

Industria auxiliar

Concentracion de empresas del sector auxiliar gn |
zona

a . .
Sector auxiliar mas desarrollado que en Elche

Buenos disefiadores.

Disefio Buenos disefiadores Rapidez en crear y presentar nuevos disefios en el
mercado.
. Producto muy competitivo en precio (para misma  Especializacion en calzados determinados.
Producto Calidad para algunas empresas : . o . -
calidad que la competencia) Calzado de nifio més estable en las crisis.
Infraestructuras Parque Industrial
“ o . . Calzado de vestir de sefiora de calidad Calzado de vestir de nifio de calidad
Know — how Calzado de tiempo libre - -
media-alta media-alta
Marcas Importantes marcas en la zona. Las empresas han Importantes marcas en la zona
apostado por ellas. (nacionales y extranjeras)
DEBILIDADES ELCHE ELDA/ PETREL VILLENA

Comportamiento empresas

Mentalidad a corto plazo.
Débiles departamentos comerciales.
Algunas dependen de un solo cliente

Poca profesionalizacién.
Empresas de Elche se aprovechan del
“Know-how” de Elda y ganan mas dinero.

Baja subcontratacion (mas riesgo)
Excesiva dependencia del mercado nacional

Costes

Cada vez mas dificil competir con los de otrog
paises

Costes crecientes

Industria auxiliar

Débil en comparacién con laiitah

Necesidad de acudir a ltalia para proveerse

noMgoder de negociacion frente a proveedo

Marca

Se ha tardado en apostar por la marca

Cuoiéans las marcas que Elche

Poca presencia de marcas

Recursos humanos y formacion

Falta formacién erdiest de disefio

Falta formacion en estudios de disefio.

Mano de obra especializada cada vez mas esciasa

Falta formacion en estudios de disefio.
Mano de obra cualificada escasa.

Pocos disefiadores buenos.

Disefiadores multimarca (no en exclusiva)
Poca diferenciacion en el disefio entre empres|

e

Disefio Pocas inversiones en 1+D 5 P o~ - -
Italia mas imagen de disefio. (mismos moldistas,
componentes, etc.)
Promocién Faltan conocimientos en promocién del producto Pactcipacion en ferias (sélo en la naciona
Publicidad Necesita mejorar (comparacion con las marcasrgsi@ francesas) No gastan en publicidad
Producto No pueden _hacgr mé}s de do_s temporadas. No se amoldan alos car_nbios en el mercado| Empres_:as de Elche también fabrica_m calzado
Calidad inferior a Italia. (cuando requiere cambios en el producto) nifio y no subcontratan con Villena
Tecnologia Poca inversién en tecnologia (la calidad depenge Poca inversion en tecnologia. Poca inversion en tecnologia

cada vez mas de ella: como ocurre en China

Dependencia de ltalia.

Apoyo instituciones

Poca confianza del sector financiero.
Apoyo menor que en otras zonas espafiolas

Apoyo menor que en otras zonas espariolas

Apoyormerecen otras zonas espafiolas

Fuente: E

laboracion propia



3.4. Diferencias en las amenazas y oportunidades

Preguntamos a las empresas de cada zona por lagpales amenazas y
oportunidades a las que esperaban enfrentarseseprdaimos afios (tabla 7). Las
amenazas para las empresastihe eran China, el aumento continuo en los costes
salariales —que llevaria a aumentadéslocalizacionde la produccion-, los cambios
cada vez mas rapidos en la moda —que irdn extatwlientendencia a ofrecer mas de
dos colecciones al afio, como ocurre en el sectoredéir-, y la falta de formacién en
estudios de disefio. La zona donde mas repercusba ta deslocalizacionde la
fabricacion, que afecta al empleo del sector yadaridustrias auxiliares, es Elche. Hace
afos, varias firmas de marca trasladaron la pradiniciecalzado deportiva paises del
sudeste asiatico o implantaron sus propias fabBoagaises extranjeros con el fin de
abaratar costes, pero, en la actualidad, el pr@bksmha trasladado zhpato de calle
Hasta ahora, la produccién de grandes volumendm seenido reubicando en paises
como Vietnam o China; sin embargo, el calzado delancequiere localizaciones
cercanas para dar una respuesta mas rapida. Poxzésa Italia, Alemania e incluso
China han encontrado en Rumania -donde cuentarm@om de obra cualificada y
salarios mas ajustados- el lugar idoneo para fabdalzado de gama media a precios
mas bajos. Las empresas espafiolas estan buscaisds parcanos geograficamente
donde poder fabricar con costes menores manteniarfxibilidad.

En la zona de Elda se han defendido hasta el momgrdacias a la
especializacion enalzado de sefiora de gama alta en meglze obliga a una cercania
fisica de la fabricacion para controlar el procdsoimagen de marca y el disefio,
dificultando sacar la produccién fuera de Espafal pantenimiento de los costes de
produccion (www.calzadonet.com). En el caso de evWd, no hay empresas
internacionalizadas, sin embargo, tienen un grablema con el crecimiento de la
importacion de calzado deportivo de cuero del Sed&siatico. Las oportunidades para
Elche se encontraban en el posicionamiento de kaxas, el disefio —habria que
solucionar el problema de la formacion en este capgeceder a segmentos de calidad
mas altos, la especializacion y la alianza con dgarcadenas. Las amenazas que se
citaron por las empresas Béla/Petrel fueron la mejora sucesiva en la fabricacion de
calzado de China y su mayor flexibilidad, la cesi@h “know-how” en la elaboracion
de calzado de sefiora de gama alta a Elche —pudscutor que las empresas de
Elda/Petrel acabasen convirtiéndose sélo en sutatadas, pues las de Elche estaban
apostando mas fuerte por sus marcas y gastandemgsblicidad, lo que les estaba
revirtiendo en ingresos mayores- y la falta de fmion en disefio. Debia, por tanto,
sacar mas partido a su producto, incidir en latisidad, agilidad y flexibilidad, y
cuidar sus marcas. Para los empresariogilttna las amenazas venian de China, Italia
y la generacion del chandalque llevan zapatillas de deporte todo el diaceNigaban
aumentar sus exportaciones, seguir el modelo dermmizadoras de las otras zonas,
desarrollar marcas y posicionarlas en el mercagoegcuparse del disefio.



Tabla 7. Amenazas y oportunidades de las tres zonas

AMENAZAS
ELCHE ELDA / PETREL VILLENA
China(cada vez mas competitivos, calzado de mayorashlydnas Chinay nue\;?tzé):rl;?saerrneecriggn;ej (i(if;gﬁgf(;?e hacefccalza Asia, principalmente Chin@nitad de precio y calidades semejants
flexibles) P y ) Capaces de fabricar cualquier tipo de calzado.

Competencia asiatica aumentara en el 2005.

Costes de mano

de obra en aumento.

La moda a nivel mundial cambia cada vez mas r4gielsacan
continuamente nuevos modelos)

Cesion del know-how”a empresas de Elche.

Moda de calzado deportieotpdo el diggeneracion del chandal

En el futuro menos empresas, pero mas especiaizada
profesionalizadas.

Los que no tengan marcas, dificultades.

Italia cada vez més presente en el mercado nadenzlzado de
nifio (con la deslocalizacion a paises del Esteigoes precios
menores)

Falta formacioén en estudios de disefio.

Comercializadoras: mas propensas a subcontratevsapaises.

Falta mano de obra especializada. Forzara la déiglacion en el futuro.

Empresarios asiaticos importan de sus paisesrbdigtn el
producto directamente aqui.

Los precios exigidos por las grandes superficiésulian competir
con los fabricantes asiaticos.

Crisis internacionales reducen demanda en algueosaafos.

Empresas muy dependientes del mercado nacionel,cere cada vez
hay mas competencia exterior.

Otros paises subvencionan a sus empresas paraofquecfpnen sus
productos (ltalia)

OPORTUNIDADES

Se cuidan mas las marcas. En el futuro se mantefadnarcas con
mercado consolidado.

Posicionar las marcas.

Potenciar las marcas.

Disefio: presentar cosas nuevas mas a menudo.

Fuerte demanda producto espafiol: consideradoiatract
diferenciado.

Disefio: apostar por la moda.

Saber comunicar las diferencias respecto a otrasesas.

Mercados potenciales (China y paises del Estepomefaumenten
su nivel de vida)

Exportar.

Desplazamiento a segmentos de calidad mas altos.

Incidir en los factores que diferencian de Asiaatividad, agilidad,
flexibilidad.

Convertirse en comercializadoras y subcontratafu@o en otros
paises)

Deslocalizacion a paises asiaticos, al mejoraalstidacion.

Buena relacién calidad/precio.

Centrarse en tiendas pequenas.

Incorporacién de nuevas generaciones mas preparadas

Aumentar la presencia en nuevos mercados.

Especializacion en tipos de calzado especificashma de mercado,

Aliarse a grandes cadenas.

Formacion del personal.

Mejora logistica que reduzca costes.

Fuente: Elaboracion propia



4. CONCLUSION

El analisis de las caracteristicas, fortalezasilidatles, amenazas y oportunidades de
las tres areas productivas del Valle del Vinala@mostraba que las diferencias entre las tres
eran importantes. Ello nos permitié sefalar que fHag poner atencién a la hora de
generalizar sobre la situacion que atraviesa utoisea un “cluster”, cuando las diferencias
no se dan solo entre empresas sino también entes zo

Una de las conclusiones importantes sobre el iestled sector fue que las estrategias
con mas posibilidades de éxito eran ladderenciacidny la defocalizacion,basada también
en la diferenciacion. Entre las variables impodantie esa diferenciacion se encontraban
sobre todo lamarca y el disefia A pesar de que cada empresa adaptara sus dsgategq
competitivas a su situacion y al momento que asviel sector, Thompson & Strickland
(2003) afirman que las oportunidades de diferenmiase encuentran en las actividades de la
cadena de valor y en los atributos que se inconpakgroducto. De todas las posibilidades
qgue citan los dos autores para la cadena de vedongemos, refiriéendonos al sector del
calzado, ld+D del productoque permita mejorar el disefio y caracteristicagéstie, ampliar
la variedad y mejorar su capacidad de reciclajeoyepcion medioambiental. Por otra parte,
teniendo en cuenta la importancia que hemos daldomaarca y al disefio, las empresas
podrian buscar atributos del producto que mejorasaralor para el consumidor, bien porque
reflejaran una imagen o estatus determinado o poofrecieran nuevos modelos al mercado
con mas rapidez de lo que podrian sus competidores.

Actualmente, con las dificultades por las que edtavesando el sector, son las
empresas mas grandes, y ademas comercializadambaq cuidado la imagen de marca las
gue estan manteniendo su posicion.
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Anexo: Variables del modelo

1.

Caracteristicas econdémicas y politicas del area:
i) Densidad empresarial: n°® empresas manufacturerdspitante
i) Tasa de actividad de la poblacién local
iii) Tasa de desempleo local
iv) Ingresos per capita locales
v) Peso de la industria y los servicios
vi) Facilidades de vivienda
vii) Partido que gobierna el municipio actualmente legislaturas anteriores
Origen del “cluster”:
i) Como se desarroll6 la industria del calzado emi@4origen, 12 empresa, causa del nacimiento)
ii) ¢ Contaba con algun factor especifico necesario?
iii) Afio de establecimiento de las empresas
iv) Desarrollo posterior hasta hoy
Especializacion productiva del area (Existencia w& masa critica de empresas concentradas
espacialmente, especializadas en un sector y @targa tradicion de especializacién en él):
i) Densidad de empresas: n° empresas en el sectutdrita
i) Coeficiente de localizacion
iii) Empresas: % (n° empresas sector/ total empresaganaureras)
iv) Mayor especializacion en fases o menor grado degiation vertical: valor afiadido / ingresos
explotacion
v) Empleados: % (n° empleados sector / empleos taalesanufacturas)
vi) Segmento de mercado en que esta especializada
Estado actual del cluster:
i) Nuevas inversiones:
(1) N° empresas nuevas
(2) Empleo generado por estas nuevas inversiones
(3) Capital invertido
i) Productividad
iiiy Etapa del ciclo de vida del “cluster”: nacimiendesarrollo, madurez, declive
iv) Empresas y trabajadores:
(1) N° empresas en el sector y su variacion
(2) Ne° trabajadores y su evolucion
(3) Tamafio medio de las empresas por nimero de empleos
(4) Rotacion en el empleo (¢cambian mucho de empresatrébajadores? ¢qué tipo de
trabajadores?)
(5) Renovacién de las empresas
(6) Atraccién de nuevos trabajadores hacia la zonga@®,adpor qué?, ¢ qué tipo de trabajadores?)
(7) Facilidad para encontrar empleo por los trabajadonga fabrica cierra
(8) Diferencias en los costes de mano de obra entrértes (¢ hay diferencia? ¢ generan éstas
problemas a las otras areas?)
(9) Variedad de proveedores en cada area (¢especisZagdependen de proveedores de las
otras areas?, ¢ coste mayor?)
(10)Existencia de sectores conexos
(11)Facilidades y obstaculos para montar una empresald@do o componentes
(12)Filiales de empresas extranjeras en la zona
v) Produccion:
(1) Evolucién de la produccién



(2) ¢Alguna de las zonas ha dejado de hacer algo potruga lo hacia? (¢,cuél fue la razéon? ¢la
competencia excesiva?)

(3) ¢Hay alguna otra zona nueva que esté surgiendiuema?

(4) % exportaciones

Formacion y capital humano:

i)
i)
ii)

Disponibilidad de mano de obra cualificada
Capital humano local
Formacion en el sector (¢,en escuelas de FP operesto de trabajo?)

Comportamiento de las empresas

i)

Vi)

vii)

Fabricacion:

(1) Descentralizacion productiva: % subcontratacionaysas (menos costes, mas flexibilidad,
certeza en costes, mas especializacion, produsti@umentar tamafio)

(2) % de produccion que se realiza para empresas gedada zona (nacionales y extranjeras)

(3) % empresas que aplican técnicas JIT

(4) Asistencia otorgada por las empresas que subcantfptestan maquinaria a la subcontratada,
etc.)

(5) ¢Quién fabrica la maquinaria? ¢se compra much& deaBo? (;,de empresas que cierran?),
¢,como se informan las empresas? (¢ fabricantesqigimada, revistas especializadas?)

Orientacion al exterior:

(1) % produccion que se exporta

(2) inversiones en el exterior de empresas locales

Disefio:

(1) Donde se hace el disefio

(2) Revistas del sector realizadas en la zona y re@e®éuera de ella (otras zonas de la C.V., de
Espafia, otros paises) ¢,Qué tipo de revistas?

Creacién de empresas:

(1) ¢Siguen entrando nuevas empresas?

(2) Caracteristicas de las nuevas empresas que eptaantes tecnoldgicos? ¢tiran hacia delante
de las que ya hay o hacen lo mismo?)

(3) Creacion de empresas por antiguos trabajadoregifquée empresas, por qué razén)

Entorno innovador:

(1) Grado de imitacién entre las empresas (uso tecfaspgnateriales, mercados, técnicas
comerciales, disefio)

(2) ¢Estar en una zona donde hay muchas empresasielfaerza a innovar mas?

(3) ¢Hay continuas comparaciones entre las empresa®ctelr? (¢,se “pinchan” entre ellas para
mejorar?)

(4) ¢Cualquier innovacion tecnolégica introducida pguma empresa de la zona es bienvenida
por el resto?

Comercializacion:

(1) ¢Através de quién se vende?

Grado de cooperacion:

(1) Participaciéon en el capital de otras empresas deada o relacionadas con el sector,
localizadas en el cluster

(2) Acuerdos de cooperacion formales con empresas®cal

(3) Cooperacion con proveedores

(4) Cooperacion comercial entre las tres zonas (pamsaca nuevos mercados, reduccion costes,
mejor acceso a la informacion)

(5) Imagen comercial colectiva

viii) Competencia:

(1) ¢En qué basan su competencia para vender en gbeX{@recio, calidad —materias primas,
tratamientos técnicos-, disefio, comercializacidazgs de entrega, regularidad de las series-)

(2) ¢COmo se protege etrfow-how” especifico del “cluster"? ¢ En qué basan su competgara
vender en el exterior? (precio, calidad —materiangs, tratamientos técnicos-, disefio,
comercializacion —plazos de entrega, regularidaldsiseries-)

(3) ¢Cbmo se protege dirfow-how” especifico del “cluster?

Instituciones locales, publicas y privadas, queyap@ las empresas del “cluster”

i)

Asociaciones empresarios:

(1) Namero y papel de las asociaciones
(2) Servicios que prestan

(3) % afiliacion



ii)
iii)
iv)
v)
Vi)
vii)

(4) Colaboracién entre asociaciones de las tres areas
Centros tecnologicos

Gobierno local

Bancos locales

Universidades

Otros (Consorcios de exportacion)

Colaboracion entre las instituciones privadas Jipap

viii) ¢ Como apoyan a las empresas del sector?
Coémo se transmiten la informacion y los valores

i)

Acceso a la informacion:

(1) ¢Los conocimientos e informacion se intercambiaideamente?

(2) ¢Como se informan sobre los mercados de ventgedaslogias utilizables, las nuevas
materias primas, los componentes y las técnicagnates y financieras? (a través de otras
empresas de la zona, empresas de otras zonagcsoes empresariales, institutos
tecnolégicos, otros):

(@) ¢Rapido?
(b) ¢Coste alto?
(c) ¢Cuanta informacion se recibe sin costE2ramamientos

(3) ¢Através de las relaciones informales edistito? (relaciones “cara a cara”), ¢,con qué
frecuencia?, ¢donde?, ¢le han sacado de apuros?

Los valores:

(1) Sistema de valores y de pensamiento (ética daljoabe la familia, etc.)

(2) Instituciones y reglas para propagar esos valoresntivarlos y transmitirlos de generacion en
generacion (empresas, familia, iglesia, escuetayidades locales, organizaciones politicas y
sindicales)

(3) Pertenencia a asociaciones culturales o socialgsgute de los empresarios. ¢ Hay alguna con
un peso importante y poder de influencia?

(4) Relaciones de parentesco entre los dirigentesscent@resas

(5) Contrataciones de miembros de las familias derédmjadores de la empresa como forma
principal de reclutar personal

(6) ¢Como se consigue la reputacién de triunfo de [aresa a nivel local? (inversiones en las

empresas, compra coche caro, ser ciudadano lidarciledad, o en general no buscan destacar

0 gque se note que ganan dinero (si lo ganan)



