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RESUMEN


El objetivo de este trabajo es ver cual es la repercusión que sobre los sectores del calzado, la piel y los curtidos esta teniendo el creciente desarrollo del comercio electrónico, así como sus expectativas del novedoso medio que para este sector supone su presencia en Internet.


Para ello he procedido a entrar en diferentes tiendas virtuales y principalmente en asociaciones relacionadas con el sector, para así poder observar sus productos e iniciativas, y además mandar mensajes electrónicos para conocer mas concretamente su posicionamiento.


Como conclusión decir que el comercio electrónico en si esta escasamente desarrollado en estos sectores por lo menos en lo que se refiere al caso español.








CONTENIDO





El sector del calzado, curtidos y piel tiene una abundante tradición en España y representa un gran volumen de exportaciones. En lo que al calzado se refiere la producción en 1997 era de 460.078 millones de ptas. de los cuales se exportaron 310.070, dando empleo a unas 45851 empresas. El sector de curtidos y piel tuvo una producción de 207.760 millones de ptas.


Todos estos datos no hacen sino acrecentar la necesidad de su mayor difusión por Internet y del comercio electrónico que favorecería las ya importantes exportaciones que poseemos.








SECTOR DEL CALZADO





En cuanto al comercio electrónico en este sector, apenas se mueve mas que a nivel de la publicidad que se presenta en la propia Internet, en las páginas Web.


No obstante existe en Estados Unidos, país muy acostumbrado a la compra por correo una serie de distribuidores que si que venden calzado, aunque no parece haber supuesto una revolución comercial completa.


Y es que este sector tiene dos problemas fundamentales como son:


la incapacidad de probártelo antes de comprarlo


habitual recelo por parte de los clientes hacia este nuevo medio de venta.


En lo que se refiere al primero de los problemas que España es un país que no esta acostumbrado a la compra por catalogo por lo que es todavía una tarea mas difícil, además a la gente le gusta probarse las cosas antes de llevárselas, y decirle de cambiarlo en caso de que no sea de su agrado con los costes de envío que eso supone ya genera importantes problemas de coste, junto con los de higiene.


Para el segundo de los problemas hay que decir que es una situación que tiene que cambiar en cuanto se acostumbre el cliente tradicional a este tipo de competencia, pero que por el momento obliga al proveedor a mantener un nivel de precios no competitivos, dejando solo la posibilidad a los propios distribuidores de actuar en este terreno.


Pero no todo iba a ser malo, aunque es cierto que se están dando los primeros pasos en el mundo del comercio electrónico, se avanza a gran velocidad porque así lo exige el mercado. Para muchas empresas esta haciéndose indispensable darse a conocer por la red y por eso están continuamente actualizándose. Los compradores cada vez están mas habituados a realizar conexiones e intercambios comerciales por esta vía.


Este tipo de comercio abarataría mucho los costes de estas empresas, siempre y cuando se preparen para ello tecnológicamente. Uno de los mayores gastos para las empresas del calzado es el que supone tener que trabajar con muestrarios, que tienen que ser expuestos en ferias nacionales e internacionales del sector, enviarse a clientes habituales o potenciales, con el consiguiente gasto tanto de creación de la muestra física en si , como en la de los catálogos, etc además de sus posteriores mailing. A través de Internet se ha llegado ya a lograr que los catálogos estén en la red, que se distribuyan a los clientes con su propia clave de acceso, de forma que crear el catalogo en la web concreta es una sola vez y sirve para todos. Por supuesto el envío vía e-mail a los clientes o bien comunicarles las actualizaciones de las páginas es menos costoso y más rápido. Todo depende de la velocidad de acceso que adquieran tanto las posibles empresas compradoras como los usuarios finales.





En lo que se refiere a tiendas virtuales en España, decir que las 2 principales empresas del sector como son LOEWE y BASF CURTEX ni siquiera tienen página en Internet. Algunas páginas a destacar serían:





IVAN SHOES: es una de las empresas mas destacadas de este sector siendo su facturación de 9750 millones. Su página únicamente es un muestrario de los principales productos que ofrece, con fotos a color y ampliables de los mismos.


EXTREM ZAPATOS : es una especie de tiende fetiche donde se venden zapatos con tacones altos (hasta 24 cm.), sandalias y botas especiales, y que realiza envíos a todo el mundo.


PEGASHOES: manufactura y vende sandalias anatómicas diseñadas por un equipo muy joven.


Bastan estos 3 ejemplos que he encontrado para ver que en el caso español solo aparecen tiendas de zapatos ‘raros’ y no, o por lo menos yo no las he encontrado, de aquellos que usa la población habitualmente.(excepto la página de Camper referida mas adelante)


Sin embargo en el caso de Estados Unidos parece una práctica mas habitual el promocionarse a través de este medio y destacan multitud de tiendas que aprovechan la red para difundir sus productos a todo el mundo. Algunas de ellas son:





NEW BALANCE ST. LOUIS (www.nbstlouis.com)


Su estancia en la red le ha permitido a esta tienda abrir sus puertas virtuales por todo el mundo, destacando sus ventas en Japón, Alemania, Brasil, etc. Destacar que todos los clientes pagan el mismo precio por los zapatos sin depender del país de procedencia, y su amplio muestrario.


2) A VICTORIAN ELEGANCE (www.victorianelegance.com)


3) CAPPS SHOE COMPANY (www.capps-shoe.com)


4) HTTP://WWW.ITALYFORMEN.COM 


5) NASHVILLE BOOT COMPANY (www.nashvilleboots.com)


6) SON OF SANDLAR, INC. (www.SonOfSandlar.com)


STEVE MADDEN LTD (www.stevemadden.com)


THE CATS PAJAMAS (catspajamas.web2010.com)


Guardando todas estas tiendas un estilo de zapatos mucho mas normal, fruto de su mayor experiencia en el mercado estadounidense, así como estar mas habituados a este tipo de compras.





En el caso de España lo que destaca es que si que aparecen en la red multitud de asociaciones y marcas, cuyo único fin es promocionarse e informar sobre los servicios que proporcionan y su labor, es decir tienen una mera labor divulgativa. Son de gran interés la información que pueden proporcionar algunas asociaciones pero para ello te exigen ser socios de las mismas, si no lo eres únicamente te ofrecen unas divagaciones generales. Las asociaciones mas destacadas son:





AEAC (Asociación nacional empresas auxiliares del calzado)


Nació del interés de unos empresarios por crear una asociación fuerte de empresas que compartieran los mismos objetivos. Personalmente creo que es de las mejores páginas existentes por los servicios que presta a sus asociados como información sobre legislación laboral, información sobre subvenciones, realización de cursos de formación empresarial, posibilidad de consultoría jurídica fiscal y laboral, y un interesante servicio de traducción e interpretación. Además muestran un gran interés por el tema de Internet y tienen un departamento y personal encargado de su perfeccionamiento.





FICE (Federación de Industrias de Calzado Español)


Es la patronal nacional del sector y por lo tanto representa los intereses tanto a nivel nacional como internacional. Se creo en 1977 y aglutina a la práctica totalidad de empresas de calzado ya que sus asociados en conjunto representan mas del 90% de la producción total nacional.


Esta constituida por 12 asociaciones de industriales del calzado distribuidas entre las principales zonas de producción, entre las que se encuentra mas cercana a nosotros es la de el pueblo de Illueca en la provincia de Zaragoza.


Entre sus actividades destacan las de representación, información europea y terceros países, documentación, formación, etc. Hay que destacar que si no eres socio el acceso se hay enormemente restringido.








SECTOR DE LA PIEL Y CURTIDOS





En lo que se refiere a este sector hay que decir que el comercio electrónico es prácticamente nulo debido a que los principales consumidores son consumidores industriales y por lo tanto no hay un consumidor final a quién dirigir directamente sus productos. El curtido es un sector industrial de gran tradición en España que desde unos inicios artesanales ha evolucionado hasta el presente grado de tecnificación. El sector da ocupación a unos 8.000 trabajadores, con unas exportaciones de 81.000 millones de ptas. lo que supone aproximadamente el 40% de la producción, siendo la UE el principal destino con una cifra alrededor del 50% de las exportaciones. Este sector en los últimos años ha apostado por la calidad y moda de sus productos como medio de superar la competitividad de la industria de otros países. Así mismo la problemática medio-ambiental y las crecientes exigencias de calidad, desarrollo e investigación han puesto de manifiesto la necesidad de una mayor organización del sector. No he conseguido encontrar ninguna tienda virtual ni nada semejante sino que solo aparecen páginas Web de asociaciones como pueden ser: 





ACEXPIEL (Asociación de la industria de la piel para el comercio exterior)


Complementa el trabajo del consejo español de curtidores, del que posteriormente comentare los aspectos mas destacados, y tiene como objetivo principal la promoción de la imagen de la piel de España en todo el mundo y la organización de participaciones en las ferias internacionales.


Es una hoja destacable ya que aunque en ella no se pueda adquirir nada promociona los productos de la industria española del curtido, además de publicaciones en prensa escrita especializada del sector y información para las empresas y organismos que se la solicitan, pero no para los particulares.





AIICA (Asociación de investigación de las industrias del curtido y anexas)


Esta asociación fue creada en 1962 por un grupo de curtidores con objeto de mejorar la calidad de sus artículos. Ofrece a sus asociados y clientes los servicios de análisis físico y químico, aseguramiento de la calidad, formación de personal, biblioteca y publicaciones, etc.





CONSEJO ESPAÑOL DE CURTIDORES


Es una federación constituida por tres asociaciones de empresas curtidoras de España, cuya misión es la defensa y promoción de la piel española.


Entre las principales actividades que desarrolla se encuentran la representación empresarial sectorial, relación con las organizaciones sindicales y negociación del convenio colectivo del sector, defensa de los intereses del sector, etc.








WEB MAS INTERESANTE





COFLUSA (CAMPER) : www.camper.es


Es una de las mayores productoras de nuestro país con 8.310 millones de facturación y unos beneficios netos que superan a otras empresas de una envergadura mucho mayor en este sector. Esta empresa nace en el año 1877 en Mallorca cuando el zapatero y artesano Antonio Fluxa viaja a Inglaterra a conocer nuevos métodos en la fabricación de calzado y vuelve con una máquina de cosido Goodyear. A partir de aquí reúne a un grupo de artesanos que llega a convertirse en Camper de las manos de su hijo Lorenzo Fluxa en 1975. En 1982 Camper abrió su primera tienda en Barcelona, dándose posteriormente a conocer en toda Europa al abrir tiendas en 1992 en Londres, Milán y París.


La página web de esta empresa representa para mi perfectamente la imagen que quiere dar la empresa, intentando crear una total identificación de la marca con el consumidor. Destaca por su originalidad y diseño, ofreciendo multitud de servicios que en ninguna otra página del sector he visto.


Entre los servicios que ofrece la página Web de Camper están lo que ellos denominan como una “brújula” donde aparecen museos, excursiones, etc, también otro que denominan como “quién anda ahí”, donde hay una serie de cámaras instaladas en lugares clave para ellos para poder ver a la gente que por allí esta pasando, el tiempo que hace por ejemplo en una de ellas en Londres, personalmente diría que Camper esta siguiendo una estrategia muy clara de “value for free”, ofreciendo multitud de sorpresas que complementan lo fundamental que son sus zapatos.


Interesante es también el museo virtual, donde se nos ofrecen diferentes visiones de escenarios con zapatos en una alta resolución, también lo denominado como “interactive experience” donde se nos permite mandar fotos con nuestros zapatos para que sean los propios clientes los que construyan la página.


Destaca que la página posee un buscador donde puedes buscar cualquier palabra simplemente introduciéndola, además el buzón de sugerencias donde ellos mismos nos incitan a poner cualquier tipo de crítica acerca de su publicidad, tiendas, etc.


Por último no olvida para lo que esta destinada la hoja que es para promocionar estos zapatos y así hay un muestrario de los 65 tipos de zapatos que fabrican y que están a la disposición del público.


Esta hoja combina perfectamente la innovación con la tradición y creo que esta siguiendo una estrategia adecuada al promocionarse como un producto exclusivo que se adapta a los gustos de los consumidores potenciales. Lo mas acertado es incluir esa serie de servicios adicionales que permiten que mas gente visite la página y por tanto mas compradores potenciales de sus productos.












































CONCLUSIONES





El impacto del comercio electrónico en los sectores de piel, curtido y calzado todavía no se ha dejado notar con especial intensidad en el ámbito español, si algo más en Estados Unidos, sin embargo se esta desarrollando a gran rapidez conscientes como son las empresas de que ahí puede estar el futuro de gran parte de sus ventas y de una globalización de los mercados.


Como ya he mencionado anteriormente en estos sectores tiene una especial dificultad la adopción de las nuevas tecnologías porque en el caso español existen 2 problemas y es que el cliente quiere probarse los productos antes de comprarlos y además tiene un gran recelo hacia este nuevo medio, que se tiene que ir superando con el paso del tiempo y con un esfuerzo por ambas partes. Además si el producto se tuviera que devolver implica unos gastos de envío, además de problemas de higiene.


Entre las ventajas señaladas por las empresas del sector es que ellas trabajan con multitud de muestrarios que tienen que enviar tanto a distribuidores, clientes, etc lo que supone un gran coste. Sin embargo la red soluciona este problema porque reduce considerablemente los costes que tienen al trabajar con muestrarios que constantemente tienen que renovar y enviar a los clientes, ya que la red les permite introducir los datos una sola vez y para todos los clientes además de poder actualizarse sumamente rápido. También el cliente podría acceder a cualquier tipo de información con una clave de acceso, y la empresa comunicarse con el vía e-mail.


No hay muchas empresas en España que se promocionen a través de este medio sino que se prefiere pertenecer a asociaciones que si que aparecen en la red, para a partir de su agrupación poder realizar una mayor presión ante la competencia exterior, así como investigar conjuntamente para ofrecer una mayor calidad al consumidor.


El futuro va a depender de la rapidez con que las empresas dispongan de las tecnología necesarias para este nuevo comercio y hagan uso de ellas, así como una mayor habitualidad del consumidor en este tipo de compras. Para mi el sector español de piel, curtidos y calzado esta muy desfasado con respecto a países como Estados Unidos, Japón, etc y deberán reaccionar las empresas si no quieren perder terreno. Por tanto el impacto de este tipo de comercio es casi inapreciable por el momento.
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