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L'IVA ha fet avancar compres
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Evolucio de la facturacié com a consequencia de I'avang de I''VA

30,0% /

25 0% /

20,0% /

15,0% /

10,0% /

5,0% /

o>
0,0% .
q,Qo\o Qo\o Qg\o Qo\o o Q\:)\- qg\o RS Qo\o (]/Qo\o q,o\o
N &S
N N N N S N N N N
e \ o\e o\o & o\o N N o)
o\o o\o o\o
'0% S \Q 15) o > 3 3 -0%

& N oS 3> N N N
O RS & @ e
Y & & @ @ & & o

L 1@ > 2@ N4 & @ X
3 - » » N @

o

2@ WL Ve QN N



B IVA - Proveidors .

50%

as% ¥

ao0% V7

a5 ¥

VD r = Gens

25% = " Poc
~ Bastant
m Molt




ESADE

Business School

Rebaixes
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Facturacio rebaixes (Percentatge augment) — Desagregacio per sectors

Total

Oci, lleure i cultura

Serveis i professionals

Equipament de la llar

o 0,
Equipament de les persones £
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| proveidors

Evolucio del negoci

Serveis

Index

- Valoracio per part del comerciant de l'actitud, els

habits i el comportament dels compradors

* Analisi de la pressio exercida pels proveidors i
competidors

|

* Evolucio de les vendes, dels costos idela
plantilla

* Mapa de posicionament sobre la satisfaccio dels
comerciants respecte d'un conjunt de serveis

 Prediccio per part dels comerciants sobre
diferents aspectes respecte del proxim trimestre
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Agrupacio per activitat

= Alimentacio
Equipament de les persones
Equipament de la llar

= Serveis I professionals

Oci, lleure i cultura
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Compres més petites — Desagregacio per sectors

A [ !
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60,0% 1

50,0%

40,0% -

30,0% -

20,0%

10,0% -

0,0%

BN NN\

Comprador
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Busca més les ofertes i els descomptes - Desagregacio per sectors

N\

Total

Oci, lleure i cultura

Serveis i professionals T3

mT2
=Tl

Equipament de la llar

Equipament de les persones

Alimentacio
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Comprador

Percepcio de menys fidelitat

BN\
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TTB — Top two boxes — Totalment d’acord + D’acord
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B S Evolucio del negoci

Facturacié — Desagregacio per sectors

Total

Oci, lleure i cultura

Serveis i professionals

Equipament de la llar 8.2

-10,62

Equipament de les persones

Alimentacio

T3
mT2
=Tl
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SN\ NN

Evolucio del negoci

Plantilla

70,3%

59,9% O 204

JO79070

30.0%

27,1%

13,0% 11,7%

Han disminuit S'han mantingut

Ha augmentat
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0,0%

Evolucio del negoci

Obté ingressos a través d’Internet

87,2%
83,2%

25,55%

SAENNNEN

74,45%

Si No

=Tl
mT2
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Costos laborals
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35,0% -
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Evolucio del negoci

Costos de compra
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EDUCACIO DELS CLIENTS
FACILITAT DE CONEXIO
FACILITAT D'ARRIBAR
ENLLUMENAT GENERAL
MOSSOS

URBANA

NETEJA

BANC | CAIXES
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Serveis

Satisfaccio
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45,0% -+
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35,0% -

30,0% -+

25,0% -

20,0% -

15,0% -+

10,0% -+

5,0% -
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Futur

Actitud del consumidor

BN N N N

Molt mes
animada

Mes animada Igual Mes apagada Molt mes

apagada

=Tl
mT2
T3
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40,0% -
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10,0% -

0,0%

Futur

Preus

BN N\ N\

Augmentar
molt

Augmentar

Mantenir-se

Disminuir

Disminuir molt

mT1
mT2
T3
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50,0% -

40,0% -

30,0% -+

20,0% -

10,0% -

0,0%

Futur

Vendes

BN N\ N\

Augmentar
molt

Augmentar

Mantenir-se

Disminuir

Disminuir molt

mT1
mT2
T3
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Satisfaccio amb el negoci

34,8%

55,670

35,0%
31,7% 31,3%

30,0% -

25,0% -

20,0% -
=Tl

mT2
T3
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10,0% -

5,0% -

0,0% . : : : i
Molt satisfet Satisfet Ni insatisfet ni Insatisfet Molt insatisfet
satisfet
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100,0% =
90,0% -

80,0% -+

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%

30,0%

20,0% -

10,0% -

0,0%

NN\

Futur

Te previst obrir nous establiments

Si No

=Tl
mT2
T3
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Futur

Te previst tancar algun establiment o el negoci
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