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ESADE

Business School

| 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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Eixos comercilals

6,6% 6,2%

6,4% 6,2%

6,4%

6,0% 5,8%

5.8% 6,4%

6,2%

0 0
6,2% 6.2% 6.4% 6,4%

Mostra total: 493 comercgos

H Raval
B St. Antoni
B Creu Coberta
B Horta
St. Andreu
®Cor Eixample
B Sarria
Maragall
B St. Marti
Sants Les Corts
H St. Gervasi
Rambla
B Sants
" Nou Barris
HGracia
®Barnacentre
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ESADE €

Agrupacio per activitat

H Alimentacio
Equipament de les persones
Equipament de la llar

B Serveis i professionals
Oci, lleurei cultura

15,95%

23,93%

15,08%
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45,0%
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Comprador

Percepcio d’actitud del comprador
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Molt més  Més animada Igual Més apagada  Molt més
animada apagada
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60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Comprador

Percepcio d'afluencia de compradors

Ha Ha S'ha Ha dismintit Ha disminuit
augmentat augmentat mantingut molt
molt

=T1
mT2

T3
=T4
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40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

Comprador

Nomeés compra allo que ha vingut a comprar

BN N N\

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord Totalment
desacord en desacord d'acord

=T1
mT2

T3
=T4



A Comprador

Costa més decidir-se

45,0% -

40,0% -

35,0% -

30,0% -

nT1
mT2
T3
mT4

25,0% -

20,0% -

15,0% -

NN N N N N NN

10,0% -

5,0% -

0,0%

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord Totalment
desacord en desacord d'acord
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60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0%

10,0%

0,0%

Comprador

Realitza compres més petites i controlades

BN N\

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord Totalment
desacord en desacord d'acord

=Tl
mT2

T3
mT4
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60,0% 1

50,0% -

40,0% -

30,0% -+

20,0% -

10,0% -

0,0%

Comprador

Busca més les ofertes i els descomptes

BN N\

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord Totalment

desacord

en desacord d'acord

=Tl
mT2

T3
mT4
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45,0% 1

40,0% -

35,0% -

30,0% -

25,0% -+

20,0% -+

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Comprador

Paga més en efectiu que amb targeta

N N N\ NN\ N

desacord

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord Totalment

en desacord d'acord

=Tl
mT2

T3
mT4
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40,0% -+

35,0% -+

30,0% -

25,0% -

20,0% -+

15,0%

10,0% -+

5,0% =

0,0%

Comprador

Entra i no compra

B N\ \

desacord

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord

en desacord

Totalment
d'acord

=Tl
mT2

T3
mT4
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35,0% 1

30,0% -+

25,0% -+

20,0% -+

15,0% -

10,0% -+

5,0% -

0,0%

Comprador

Percepcio de menys fidelitat

BN\

desacord

Totalment en En desacord Ni d'acord ni D'acord

en desacord

Totalment
d'acord

=Tl
mT2

T3
mT4
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BSADE, Comprador

TTB — Top two boxes — Totalment d’acord + D’acord

80,0% -

70,0% -

60,0% -

50,0% -
=Tl
mT2

T3
=T4

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Actitud Menor Nomes Costa Compres Busca Entren i Menor
més afluencia compra més més ofertes no fidelitat
apagada listat  decidir-se petites compren
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Perfil del comprador

Busquen

Menor mes les
afluencia

Actitud
meés
apagada

Entren i
no
compren

Els hi costa
ES
decidir-se

Compres
mes
petites

Nomeés
compren allo
gue busquen
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70,0% 1

60,0%

50,0%

40,0% -+

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Estat dels proveidors

Exigéencies de minims de compra

B N\ O\ N\

Ha disminuit
molt

mantingut

Ha disminit S'ha Ha augmentat Ha augmentat

molt

Tl
mT2

T3
nT4
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EE,  Estat dels proveidors <

Preus i terminis de pagament

70,0% w4

60,0% vV

50,0% Vv

40,0% Vv =T1
mT2

30,0% Vv T3
nT4

20,0% Vv

10,0% Vv

0,0%

Ha disminlit ~ Ha dismindit S'ha Ha augmentat Ha augmentat
molt mantingut molt



fSARE, Estat de la competencia <--

Augment de la competencia

80,0%

70,0% -

60,0% -+

50,0% - = T1
mT2

40,0% - T3
uT4

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%
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wse - EStat de la competencia

Pressid en preus de la competencia

4

45,0% /

40,0% /

35,0% /

30,0% '/

25,0% / mT1

20,0% / U

. -
d

10,0% -
5,0% -
0,0% L] L] L] L]
Ha dismintit Ha disminuit S'ha Ha Ha
molt mantingut augmentat augmentat

molt



ESADE, Estat de la competencia

60,0% 1
50,0% -
40,0% -
30,0% -
20,0% -

10,0% -

0,0%

Canvis en la decoraci6 de la botiga o aparador

d
Ve
L
L
d
d
Ha disminuit . Ha disminuit . S'ha . Ha augmentat . Ha augmentat .
molt mantingut molt

Tl
mT2

T3
nT4
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40,0% -+

35,0% -

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -+

10,0% -

5,0% -

0,0%

Estat de la competéencia

Quantitat ofertada de productes

d
v
d [
d
mTl
v uT2
T3
/
uT4
vd
e
Ha dismintit ~ Ha disminuit S'ha Ha augmentat Ha augmentat
molt mantingut molt
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80,0% -+

70,0% -

60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Estat de la competénciai els
proveidors

TTB — Top two boxes — Ha augmentat molt + Ha augmentat

Preus Canvis botiga Diversificacio Minims Terminis
compra pagament

Tl
mT2

T3
nT4
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25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Estat de la competenciai els

proveidors

TTB — Top two boxes — Ha disminuit molt + Ha disminuit

AR

— .

Preus

Canvis botiga  Diversificacié Minims Terminis

0
m

=Tl
mT2

T3
=T4
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rsae - Evolucio del negoci

Business School

Tiquets de caixa

30,0% 1~

25,0% -

20,0% -

=Tl
15,0% -
T2
T3
10,0% - mT4
5,0% -
0,0% v v v v v v r r v
Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat S'han Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat
més d'un entre un entre un entreun  mantingut  entre un entre un entre un més d'un
20% 20% i un 10%iun 5% iun 0% 0%iun5% 5%iun 10% i un 20%
10% 5% 10% 20%
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wews  EVOlUCiO del negoci  <-

Facturacio

30,0% 1~

25,0% ¥~

20,0% -

=Tl
15,0% -
T2
T3
10,0% - mT4
5,0% - =
0,0% ; . . . . . . . —
Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat S'han Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat
més d'un entre un entre un entreun  mantingut  entre un entre un entre un més d'un
20% 20% i un 10%iun 5% iun 0% 0%iun5% 5%iun 10% i un 20%
10% 5% 10% 20%
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mewa  EVOlUCiO del negoci

Facturacié mitjana — Desagregacio per sectors

Total

Oci, lleure i cultura

Alimentaci6

Equipament de la llar

Equipament de les persones

Serveis i professionals

| 7 2 i
-10,00% -5,00% 0,00%

uT4

T3
mT2
=T1
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mewa  EVOlUCiO del negoci

Plantilla

oo

soom {7 T
N

ol .

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Han disminuit S'han mantingut Ha augmentat
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90,0% -+

80,0% -

70,0% -

60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -+

20,0% -

10,0% -+

0,0%

Evolucio del negoci

Obté ingressos a través d’Internet

NS INN

Si No

=Tl
mT2

T3
=T4
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40,0% 1

35,0%

30,0%

25,0%

20,0%

15,0%

10,0% -

5,0%

0,0%

Evolucio del negoci

Facturacio Online

més d'un
20%

entre un
20% i un
10%

]

entre un
10% i un
5%

0%

1
|
|

5%

i|

Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat  S'han Han pujat Han pujat
entre un  mantingut entreun  entre un
5% iun 0% i un 5% iun

10%

Han pujat

entre un

10% i un
20%

Han pujat
més d'un
20%

=Tl
BT2

T3
T4
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Bt S Evolucio del negoci -

Lloguer

50,0% 1

45,0%

40,0%

35,0%

L . . . . . U N N

30,0%
=Tl

mT2
T3
uT4

25,0%

'

20,0%

15,0%

10,0% -

5,0% -

0,0%
Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat  S'han Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat
mésdun entreun entreun  entreun mantingut entreun entreun  entreun  mésd'un
20% 20% iun  10% i un 5% iun 0% i un 5% iun 10% i un 20%
10% 5% 0% 5% 10% 20%
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50,0% 1

45,0%
40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

Evolucio del negoci

Aigua i gas

NN N N N N N N NN

Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat

més d'un
20%

entre un
20% i un
10%

entre un
10% i un
5%

entre un
5% i un
0%

S'han Han pujat
mantingut  entre un
0% i un
5%

Han pujat
entre un
5% iun

10%

Han pujat

entre un

10% i un
20%

Han pujat
més d'un
20%

=Tl
BT2

T3
T4
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60,0% 1

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

10,0%

0,0%

Evolucio del negoci

Costos laborals

Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat  S'han Han pujat
entre un  mantingut  entre un
5% iun 0% i un

més d'un
20%

entre un
20% i un
10%

entre un
10% i un
5%

0%

5%

Han pujat
entre un
5% iun

10%

Han pujat

entre un

10% i un
20%

Han pujat
més d'un
20%

=Tl
mT2

T3
uT4
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Costos de compra

\

45,0% -

40,0% -+

35,0% -

30,0% -

!
=
i
|
|

25,0% - = T1

mT2
T3
uT4

20,0% -

15,0% -

10,0% -

Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat  S'han Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat
mésdun entreun entreun  entreun mantingut entreun entreun  entreun  mésd'un
20% 20% iun  10% i un 5% iun 0% i un 5% iun 10% i un 20%
10% 5% 0% 5% 10% 20%

SN N N N NN NN

5,0% J

.
|
|

0,0%
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wewa  Evolucio del negoci  <—-

Llum

)

\

45,0%

40,0%

35,0%

30,0%

A U . . R R N

25,0% =Tl

mT2
T3
uT4

20,0%

15,0%

10,0% -

5,0% -

0,0%
Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat  S'han Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat
mésdun entreun entreun  entreun mantingut entreun entreun  entreun  mésd'un
20% 20% iun  10% i un 5% iun 0% i un 5% iun 10% i un 20%
10% 5% 0% 5% 10% 20%
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Business School

Llum

Aigua i gas
Lloguer
Facturacio online
Costos de compra
Costos laborals
Facturacio

Tiquets de caixa

Evolucio del negoci

Mitjana d’increment Costos i Facturacio

ET4 T3 mT2 muT1

”
(]
2 - - -~ -~ -~ .
-8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8%



ESADE

Business School

45,0% -

40,0% -

35,0% -

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Serveis

Bancs i caixes

Molt insatisfet

Insatisfet

Ni insatisfet ni Satisfet
satisfet

Molt satisfet

=Tl
mT2

T3
uT4
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60,0% -+

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Serveis

Neteja

Molt insatisfet

Insatisfet

Ni insatisfet ni
satisfet

Satisfet

Molt satisfet

Tl
T2

T3
nT4
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60,0% -+

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Serveis

Guardia urbana

Molt insatisfet

Insatisfet

Ni insatisfet ni Satisfet
satisfet

Molt satisfet

=Tl
mT2

T3
uT4
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60,0% -+

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Serveis

Mossos d’esquadra

Molt insatisfet

Insatisfet

Ni insatisfet ni Satisfet
satisfet

Molt satisfet

=Tl
mT2

T3
uT4
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60,0% -+

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Serveis

Enllumenat

Molt insatisfet

Insatisfet

Ni insatisfet ni
satisfet

Satisfet

Molt satisfet

Tl
T2

T3
nT4
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45,0% 1

40,0% -

35,0%

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Serveis

Facilitat d’arribar a I'establiment

BN N N\ N

Molt insatisfet

Insatisfet Ni insatisfet ni Satisfet Molt satisfet

satisfet

=Tl
mT2

T3
uT4
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50,0% 1
45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0%
25,0%
20,0% -
15,0% -
10,0% -

5,0% -

0,0%

Serveis

Facilitat de connexié entre eixos

BN N N N

Molt insatisfet

Insatisfet Ni insatisfet ni Satisfet Molt satisfet

satisfet

=Tl
mT2

T3
uT4
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45,0% 1

40,0% -

35,0%

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Serveis

Educacio dels clients

BN N N\ N

Molt insatisfet

Insatisfet Ni insatisfet ni Satisfet
satisfet

Molt satisfet

=Tl
mT2

T3
uT4
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45,0% -+

40,0% -

35,0% -

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Futur

Actitud del consumidor

BN N N N\ N\

Molt mes
animada

Mes animada Igual Mes apagada

Molt mes
apagada

=Tl
mT2

T3
=T4
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60,0% 1

50,0% -+

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Futur

Preus

Augmentar
molt

Augmentar

Mantenir-se

Disminuir

Disminuir molt

mTl
mT2

T3
nT4
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60,0% 1

50,0% -+

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

Futur

Vendes

Augmentar
molt

Augmentar

Mantenir-se

Disminuir

Disminuir molt

mTl
mT2

T3
nT4
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ESADE Futur G

Business School

Satisfaccio amb el negoci

40,0% d
35,0% V
30,0% V
25,0% Vv
=Tl
200% -T2
15,0% Vv T3
mT4
10,0% Vv
5,0% -

0,0% : : : : .
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%

ASNNENNANN

Futur

Te previst obrir nous establiments

Si No

=Tl
mT2

T3
=T4
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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%

SHHINININEN

Futur

Te previst tancar algun establiment o el negoci

Si No

=Tl
mT2

T3
=T4
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ESADE

== Motius caiguda vendes ~

Motius caiguda de les ventes

uT4

La disminuci6 del consum dels clients
L' atraccié d’altres zones comercials
Bassars i outlets
Botigues horaris prolongats
A preus tradicionals
Botigues online de la competencia
Botigues de conveniéncia
Obertura ensenyes conegudes
Nous comercos a al detall
La creacié de més oferta al barri

Botigues renovades

Millora mercat municipal
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ESADE

-~ Motius caiguda vendes

o
\_ undacio
barééidna comere

Riscos a perdre clients

uT4

Preus més barats

Creixement d'Internet

Marques i botigues millor posicionades
Més oferta aprop de casa

Millor relacié Qualitat/preu

Més accions de marqueting

Millor entorn urba de la botiga

Més sortit

Més capacitat d’adaptacio

Més atencio al client
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Business School

30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Temporada Nadal

Comencament de les ofertes i descomptes

= 2011 = 2012

A

1 3t
1 2

Abans del Lasetmana Lasetmana Per cap Per Reis  Despres de
pontde la delpontde abans de d'any Reis, en
Constitucio la Nadal iniciar el
Constitucio periode de
rebaixes
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=== Temporada Nadal

Evolucié Facturacio

30,0%

25,0%

20,0%

15,0%

10,0%

5,0%

0,0% . . . . . . . .
Han baixat Han baixat Han baixat Han baixat S'han  Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat
més d'un entreun entreun entre un mantingut entreun entreun entreun mésd'un
20% 20%iun 10%iun 5%iun 0%iun 5%iun 10%iun 20%
10% 5% 0% 5% 10% 20%
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== Temporada Nadal

Evolucio Facturacié — Desagregacio per sectors

nT4

Total

Alimentacio

Oci, lleure i cultura

Equipament de les persones

Equipament de la llar

Serveis i professionals / /

-4% -3% -2% -1% 0% 1% 2%
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Business School

40,0% -

35,0% -

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0%

Temporada Nadal

Evolucio inici de les rebaixes (des del 6 Gener)

AN

Molt més Més animada Igual Més apagada  Molt més
animada apagada
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Indicadors de comerc¢ a

Barcelona

Josep-Francesc Valls, catedratic del Departament de
Direccio de Marqueting d’ESADE

Joan Sureda, professor del Departament de Métodes
Quantitatius ’ESADE

Antoni Parera, investigador d’'ESADE
Gener de 2013

P

D Generalitat
de Catalunya
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) Ajuntament C_AM
A4l de Barcelona Consorcide Comers,

de Catalunya




