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El balance comercial es el resultado de contrastar el gasto comercializado o
demanda comercial generada en el municipio con el volumen de gasto que el
tejido comercial minorista de Villena puede absorber en condiciones de rentabilidad
y competencia denominado gasto captable.

La estimación del gasto captable parte de aplicar a la superficie de venta de las
distintas tipologías comerciales, un rendimiento técnico por metro cuadrado de
superficie de venta1 para cada una de ellas.

La diferencia entre ambas partidas pondrá de manifiesto la existencia de un hueco
comercial, cuando la demanda comercial generada supera la cuantía del gasto
captable o, por el contrario, un exceso comercial, cuando la cifra de gasto que los
establecimientos de Villena deben atraer para que su negocio sea rentable
económicamente supera la demanda que potencialmente se puede generar en el
municipio.

CONCEPTO Y METODOLOGÍA7.17.17.17.17.1

1 Los rendimientos técnicos son el resultado de la agregación de los rendimientos técnicos medios de las distintas
tipologías comerciales, según fuentes diversas utilizadas en Pateco. Plan de Acción Territorial aplicado a la Distribución
Comercial (PATECO). Oficina Pateco del Consejo de Cámaras Oficiales de Comercio de la Comunidad Valenciana y la
Conselleria de Innovació i Competitivitat.
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Sin considerar los flujos de gasto intermunicipales, el balance comercial del
municipio de Villena desprende un equilibrio comercial (2,2%) caracterizado por
un sobreequipamiento dotacional en la partida de bienes de equipamiento del
hogar (37,2%) seguido por un hueco comercial en establecimientos de otros
comercios de venta al por menor (juguetes, librerías, art. deportivos..) (17,2 %) y
un equilibrio comercial tanto en establecimientos dedicados a la venta de bienes
de alimentación (5,5%)  como de equipamiento personal (6,2%).

Sin embargo, el hueco comercial calculado anteriormente no es suficiente para
diagnosticar comercialmente el municipio de Villena puesto que se han de tener
en cuenta otros factores condicionantes de la estructura de la demanda como son
las dinámicas espaciales de los flujos de gasto, tanto atraído por el tejido comercial
de Villena como evadido por la competencia existente en otros municipios de su
entorno.

A partir de los resultados de la encuesta sobre hábitos de compra realizada a los
residentes de Villena se conoce que la oferta comercial de este municipio es
bastante atractiva y logra cubrir las necesidades de sus residentes puesto que el
gasto en bienes de comercio que se evade hacia otros municipios es muy reducido
(1,62 mill � ), representado aproximadamente 3% del gasto comercializable .

Sin embargo, la capacidad de atracción de gasto es bastante significativa. Al ser
Villena cabecera de área, cabe suponer que la mayor parte de los compradores
proceden de municipios de su área comercial. Esta hipótesis cobra más fuerza si
tenemos en cuenta que existe un subequipamiento comercial general en el resto
de poblaciones que integran el Área Comercial de Villena2. Es decir, existe un
hueco de mercado elevado fundamentalmente en las distintas partidas de bienes
ocasionales, cifrado en 2,77 mill.� : subequipamiento comercial en equipamiento
personal (1.93 mill � ), en equipamiento hogar (0,29 mill � ) y otros productos
(0,62 mill. � ).

ANÁLISIS DEL EXCESO O HUECO COMERCIAL EXISTENTE EN
VILLENA7.27.27.27.27.2

TTTTTabla 7.1abla 7.1abla 7.1abla 7.1abla 7.1
Europa 8564 2165 54%

España 6578 1259 39%

44%

51%

35%

24%

2468

2154

4857

4589

6423

Alicante

Castellón

Valencia

Comunidad Valenciana

2563

2165

5632

Tabla de gasto

2 No se ha considerado en este caso la dotación comercial del municipio de Villena.



Balance ComercialBalance ComercialBalance ComercialBalance ComercialBalance Comercial

178178178178178

Plan de APlan de APlan de APlan de APlan de Acción Comercial de Villenacción Comercial de Villenacción Comercial de Villenacción Comercial de Villenacción Comercial de Villena
P A T E C O

PLAN DE ACCIÓN TE
RRITO

RI
AL

 A
PL

IC
A

D
O

 A
 LA

 D
IST

RIBUCIÓN COMERCIAL

Pateco

VI
LL

EN
A

G
as

to
 c

om
er

ci
al

iz
ad

o 
(p

ta
s)

G
as

to
 c

om
er

ci
al

iz
ad

o 
(E

ur
os

)
G

as
to

 c
ap

ta
bl

e 
(p

ta
s)

G
as

to
 c

ap
ta

bl
e 

(E
ur

os
)

B
al

an
ce

 (p
ta

s)
B

al
an

ce
 (e

ur
os

)
%

Bi
en

es
 d

ia
rio

s
6.

20
8.

07
9.

33
8

37
.3

11
.3

08
,2

7
5.

86
4.

29
8.

28
5

35
.2

45
.1

42
,5

3
34

3.
78

1.
05

3
2.

06
6.

16
5,

7
5,

54

Eq
ui

pa
m

ie
nt

o 
Pe

rs
on

al
2.

19
0.

60
8.

62
0

13
.1

65
.8

22
,9

7
2.

05
4.

13
7.

35
6

12
.3

45
.6

14
,1

5
13

6.
47

1.
26

4
82

0.
20

8,
8

6,
23

Eq
ui

pa
m

ie
nt

o 
H

og
ar

1.
15

5.
60

7.
46

3
6.

94
5.

34
0,

73
1.

58
6.

08
9.

18
6

9.
53

2.
58

8,
00

-4
30

.4
81

.7
23

-2
.5

87
.2

47
,3

-3
7,

25

O
tro

s 
Pr

od
uc

to
s

1.
04

5.
50

8.
61

6
6.

28
3.

63
3,

33
85

8.
70

6.
82

7
5.

16
0.

93
1,

97
18

6.
80

1.
78

9
1.

12
2.

70
1,

4
17

,8
7

TO
TA

L
10

.5
99

.8
04

.0
37

63
.7

06
.1

05
,3

0
10

.3
63

.2
31

.6
55

62
.2

84
.2

76
,6

5
23

6.
57

2.
38

2
1.

42
1.

82
8,

7
2,

23

TA
BL

A 
7.

1
B

al
an

ce
 c

om
er

ci
al

 e
n 

el
 m

un
ic

ip
io

 d
e 

Vi
lle

na
.

Fu
en

te
: E

la
bo

ra
ci

ón
 p

ro
pi

a

D
ia

gn
ós

tic
o

Eq
ui

lib
rio

 c
om

er
ci

al

Eq
ui

lib
rio

 c
om

er
ci

al

Ex
ce

so
 c

om
er

ci
al

H
ue

co
 c

om
er

ci
al

 m
ed

io

Eq
ui

lib
rio

 c
om

er
ci

al



Balance ComercialBalance ComercialBalance ComercialBalance ComercialBalance Comercial

179179179179179

Plan de APlan de APlan de APlan de APlan de Acción Comercial de Villenacción Comercial de Villenacción Comercial de Villenacción Comercial de Villenacción Comercial de Villena
P A T E C O

PLAN DE ACCIÓN TE
RRITO

RI
AL

 A
PL

IC
A

D
O

 A
 LA

 D
IST

RIBUCIÓN COMERCIAL

Pateco

Además, como se ha comentado en los anteriores capítulos,  el área de influencia
comercial de Villena sobrepasa su propia área comercial y atrae compradores de
otros municipios como Sax (8.750 hab.), Salinas (1264 hab.), Banyeres de Mariola
(6.983 hab.), La Font de la Figuera (2.108 hab.) e incluso de otros de fuera de la
Comunidad Valenciana como Caudete3. En estos municipios existe un hueco
comercial importante  que alcanza los 22,33 mill � . Este resultado puede
convertirse, hipotéticamente, en superficie de venta disponible para Villena,
aplicando de manera inversa los rendimientos técnicos por metro cuadrado por
tipología comercial.

En conclusión, se puede afirmar que existe un gasto potencial atraído de 25,11
mill �  que se compone por el que se logra captar de la propia área comercial (2,77
mill � ) como de fuera de ella (22,33 mill � ).

El saldo atracción-evasión de gasto, obtenido por la diferencia entre el gasto atraído
por los visitantes de otros municipios y el gasto evadido por los villenenses en
bienes de comercio,  se estima en 23,48 mill �  . Esta cuantía pasa a engrosar la
demanda comercial de Villena obteniéndose un gasto comercializado cifrado en
87,18 mill � .

El balance comercial resultante, derivado de contrastar el gasto comercializado
real con el gasto captable por los establecimientos del municipio, se sitúa en valores
positivos (hueco comercial) en torno a 24,90 mill. � . Por partidas de gasto, existe
un hueco comercial alto (10,84 mill � , 23,5%) en bienes diarios seguido por un
hueco comercial alto en equipamiento personal (6,7 mill. � , 35,20%) y muy alto
en otros productos (6,92 mill. � , 57,31%). Únicamente en equipamiento del hogar
existe  equilibrio (0,42 mill. � , 4,3%).

En ningún caso es adecuado que este subequipamiento comercial sea ocupado
por una sola tipología comercial sino que debe cubrirse por un mix comercial
donde exista una combinación adecuada tanto de pequeños establecimientos como
de formatos comerciales de mayor tamaño, que convivan en condiciones de
competencia y servicio al consumidor.

TTTTTabla 7.1abla 7.1abla 7.1abla 7.1abla 7.1
TTTTTabla 7.2abla 7.2abla 7.2abla 7.2abla 7.2

Europa 8564 2165 54%

España 6578 1259 39%

44%

51%

35%

24%

2468

2154

4857

4589

6423

Alicante

Castellón

Valencia

Comunidad Valenciana

2563

2165

5632

Tabla de gasto

3 Estudio para un CLU en Villena. Instituto de Iniciativas Comerciales. 2001.
Proyecto de Centro Comercial y de Ocio en Villena. GEDECOM. 2001.
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