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Estratègies de creixement 
en el sector Tèxtil-Moda:

Branding & Retail

Barcelona, 24 de novembre de 2006

Presentació del pla d’actuacions
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Agenda

� 10:00 – 10:20 Obertura de l’acte i conclusions de la Diagnosi 
- Sr. Alberto Pezzi, Cap de Diagnosi i Prospectiva de la Secretaria 
d’Indústria de la Generalitat de Catalunya.
- Maria Pedrals, Consultora de Cluster Development

� 10:20 – 11:20  Presentació del Pla d’Accions per dur a terme 
“ Estratègies de Creixement  del sector Moda Tèxtil: Branding & 
Retail”
- Sr. Roger Ylla, Gestor de projectes de Canvi Estratègic del CIDEM 
- Sra. Marta Coca, Consultora de l’àrea de Politiques Sectorials del 
COPCA 
- Sr. Oriol Alcoba, Responsable de Projectes de Desenvolupament 
Corporatiu del 22@

� 11:20– 12:00 Col·loqui

� 12:00  Aperitiu
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Calendari del projecte

Preparació de l’estudi i informació
prèvia del sector - identificació

Realització d’entrevistes – I fase

Fase 2

Benchmarking

Activitats feb-abril maig juny juliol set

Grup de treball per contrastar 
informació sobre estratègia

oct-nov

Fase 1

Entrevistes agents de l’entorn

Fase 3

Disseny del pla d’actuacions

Accions CIDEM + COPCA

Presentació de les conclusions de 
l’anàlisi a les empreses

Presentació del pla d’actuacions a les 
empreses

20/7

24/11
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Quines preguntes es volia contestar amb la 
realització del projecte?

� Quines són les estratègies de creixement al sector tèxtil?

� Quines empreses (o quantes empreses) a Catalunya 
estan seguint aquestes estratègies de creixement? 
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Avui, 15/11/2006

Avui, 3/9/2006Avui, 20/08/2006

El País, 31/10/2006

Expansión, 12/07/2006

Expansión, 3/10/2006Expansión, 29/05/06

El País, 15/10/2006
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Quines preguntes es volia contestar amb la 
realització del projecte?

� Quines són les estratègies de creixement al sector tèxtil?

� Quines empreses (o quantes empreses) a Catalunya 
estan seguint aquestes estratègies de creixement? 

� Quins són els principals problemes operatius / reptes 
estratègics de les empreses que segueixen les noves 
estratègies?

� Quines accions es podrien definir per millorar de forma 
pràctica i operativa la competitivitat de les empreses que 
segueixen aquestes estratègies?
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Principals tendències del negoci

1. El negoci ve definit (i controlat) per la distribució

2. Creixent importància de la marca (Brand) a tots nivells

3. Les estratègies marquistes (de canal i de producte) 
convergeixen > els fabricants amb brand i distribució
tradicional multimarca s’integren cap a la distribució per 
captar-ne el marge

4. Les noves marques de tèxtil que han aparegut els últims 
3-5 anys, ja neixen amb una visió de retail (Desigual, 
Filocolore)

5. Les segmentacions clàssiques (edat, poder adquisitiu,...) 
perden sentit, se segmenta per experiències, emocions, 
estils vitals, que van més enllà d’un producte
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Per què totes les estratègies de futur estan 
vinculades a la marca i/o al control de la 
distribució?
� Coneixement del mercat (“abans tot era push de 

producte”)

� Permet captar el marge de la distribució

� Permet de definir i posicionar el producte de la manera en 
què ha estat creat (en multimarca no)

� Ajuda a la diferenciació i a la creació d’una marca forta 
enmig de tanta competència

� Permet un creixement molt més ràpid
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Confecc. Integrat en retailer

Tèxtil de Capçalera

Administració

Filat. Teix.

Confecc.
Tints I acabats

Canal 
de distribució

- Botiga multimarca
-Grans magatzems

-Marca de canal pura
-Marca de producte amb
botigues (pròpies/franq.)
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Ag. estudis mercat

Formació
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-Moda
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Centres
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Ag.Comunicació
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� S’han identificat unes 140 empreses catalanes del sector tèxtil que 
poden estar seguint una estratègia de branding & retail

� Les empreses identificades es poden agrupar en:

- Marca de Canal (Gran retailer pur) 

(Zara, Mango, Gap, H&M...)

- Marca de producte o de dissenyador amb estratègia mixta
(botigues pròpies i canal multimarca):

- Marca de producte stand alone (Desigual) 

- Marca vinculada a un dissenyador (Custo, Simorra...)

- Marca de producte o de dissenyador canal multimarca

(DB Apparel, Vivesa, Jocavi...)

- Marca de Luxe amb retail (estrat. no existent a Catalunya) 
Desfilen a Passarel·les “Haute Couture” (Gucci, Prada, Grup 
LVMH,...) 

Les empreses identificades

21 empreses
2800 M€ de Fact.

2700 Botigues

81 empreses
900 M€ de Fact.

38 empreses
400 M€ de Fact.

300 Botigues
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Trobar perfils 
professionals

?
Loc. i gestió
botigues?

Compres i 
logística?

Gestió de la 
marca?

Internaciona-
lització?

Intel·ligència 
de mercat?

Com finançar 
el creixem.?

Els reptes estratègics

� Major dificultat de caracterització dels targets i de segmentació
de les marques

� Pèrdua importància els perfils relacionats amb la producció
� Aparició de nous perfils professionals com els dtors. de retail
� Gestió professionalitzada de l’empresa
� Creixent inflació del preu i els lloguers dels locals que dificulta 

l’obertura i la localització adient de les botigues
� Manca de coneixements de la gestió del canal per part 

d’antigues empreses fabricants

� Augment d’importància de perfils tècnics compradors amb 
coneixement del producte així com de la gestió logística

� Existeixen opcions per a finançar el creixement, però en certs 
volums és difícil d’aconseguir la inversió necessària per a fer el 
salt

� Posicionament de la marca i gestió de la mateixa (molts 
instruments possibles)

� Dificultat d’accés a mercats internacionals implica estudis de 
mercats i la cerca i aliança amb socis (màster franquícia)
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Viatge de referència

Necessitat de les 
empreses de 

formar el personal 
de la cadena de 

botigues
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Agents d’entorn
i de formació???

Necessitat de les 
empreses de 

formar el personal 
de la cadena de 

botigues

Viatge de referència
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Viatge de referència

Agents d’entorn
i de formació???

Necessitat de les 
empreses de 

formar el personal 
de la cadena de 

botigues
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Viatge de referència

Agents d’entorn
i de formació???

Necessitat de les 
empreses de 

formar el personal 
de la cadena de 

botigues

Recerca d’Iniciatives i/o exemples
de referència a nivell internacional
en l’àmbit de la formació en retail:

SKILLSMART RETAIL COUNCIL (Londres)

FASHION RETAIL ACADEMY (Londres)
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Viatge de referència

- Definir de forma conjunta amb la indústria i 
els agents d’entorn educatius cada un dels
perfils professionals de cada subsector del 
retail
- Col·laborar amb els agents d’educació de 
tots els nivells per a adequar la seva oferta
formativa als requeriments de la indústria

Raó de ser

Principals 
activitats

Millorar la percepció del retail com a sector 
on desenvolupar una carrera professional i 
atraure i motivar un major nombre de 
persones a treballar-hi
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Viatge de referència

Fashion Retail Academy

- Iniciativa nascuda des de la indústria (Arcadia Group) 
i desenvolupada conjuntament amb l’administració
- Inv. total de 20 M £ a parts iguals (50/50 privat-
públic) i amb la col·laboració d’altres empreses retailers
- 2 nivells de cursos per a joves de 16-19 anys que
combinen teòrica i pràctica, a més de la participació de 
directius i professionals del sector i de stages a 
empreses
-Al 2n any d’existència de l’escola han passat de 40 
estudiants a més de 250 alumnes
- Importància de recursos de SI i de noves tecnologies
- Repte de futur: Ampliar l’oferta formativa de l’escola a 
cursos de major grau (masters, diplomatures...)

Raó de ser

Punts a 
destacar

Proporcionar una formació adequada en l’àmbit
del retail que permeti als retailers de moda trobar
personal amb les qualificacions professionals 
requerides
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� Continguts 1r curs de formació de Fashion Retail
Academy
Level 2 Diploma in Fashion Retail

Core Units
- Customer Service and Selling for Fashion Retail
- The Retail Marketplace
- Technology for Fashion Retail
- Business of Fashion Retail
- Supply Chain for Fashion Retail
- Store Presentation for Retail
- Buying for Fashion Retail
- Merchandising for Fashion Retail
- Professional Development in Retail
- Fashion Retail Production
- Market Research and Branding for Retail
- Marketing & PR for Fashion Retail
- Visual Merchandising for Fashion Retail

Viatge de referència
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• Assessorament personalitzat
• Grup de treball per treballar la marca
• Projectes de cooperació
• Creació d’una web
•...

Tasques desenvolupades pel CIDEM, el COPCA, el
Departament de Comerç i el PIC (en aquest cas 22@)

Continuació del projecte

Anàlisis del clúster Implementació i seguiment 
línies d’acció

Informe OPI

Presentació
als agents
del clúster

• Necessitat d’una marca molt fort
• Control directe de la distribució
• Subcontractació de la fabricació
•...

Tasques desenvolupades per l‘àrea de 
diagnosi i prospectiva de l’OPI
+ Cluster Development


