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1er Trimestre 2015
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Mostra total: 542 comercos
Treball de camp: Enquesta presencial als comerciants dels Eixos
Recollida de dades: 14 a 16 d’Abril de 2015 >
Inici de la série: 2010
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e Valoracio per part del comerciant de I'actitud, els
habits i el comportament dels compradors

e Analisi de la pressio exercida pels proveidors i
competidors

e Evolucio de les vendes, dels costos ide la
plantilla

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

Serveis

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




Agrupacio per activitat "

u Alimentaci6

u Equipament de les
persones

& Equipament de la llar

24,2%

u Serveis i professionals

m Oci, lleure i cultura
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e Valoracio per part del comerciant de
ompradad I'actitud, els habits i el comportament
dels compradors
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Percepcio d’actitud del comprador
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T12015 | 2 o5
Rebaixes hivern ._ 2,83
T4 2014 ._
T3 2014 ._
T2 2014 ._
T12014 ._ 3,01
T4 2013 ._
T3 2013 ._
T2 2013 W
1:0 1:5 2:0 2:5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0
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Percepcio d’afluéncia de compradors

50% -
45% -
40% - = T3 2012
35% - = T4 2012
= T1 2013
30% - = T2 2013
_— = T3 2013
= T4 2013
20% - = T12014
15% - = T2 2014
= T3 2014
10% - T4 2014
= | = T1 2015

0%

Ha augmentat Ha augmentat  S'ha mantingut Ha disminuit Ha disminuit
molt molt
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Percepcio d’afluéncia de compradors
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T1 2015 2,91
T4 2014

T3 2014

T2 2014
T12014 3,01
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013

T4 2012

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Ha augmentat molt Ha augmentat S’ha mantingut Ha disminuit Ha disminuit molt
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competencia i
proveidors

e Analisi de la pressio exercida pels
proveidors i competidors
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Exigencies de minims de compra

T1 2015 3,07
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014 3,10
T4 2013
T3 2013

T2 2013

T1 2013

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Ha disminuit molt Ha disminuit S'ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt
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Preus i terminis de pagament

T1 2015 3,18
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014 3,15
T4 2013
T3 2013
T2 2013

T1 2013

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Ha disminuit molt Ha disminuit S'ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt
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Augment de la competencia

70% 1
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uT4 2014
mT1 2015

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

0%

14



-

ESADE 1 ] < 5
ww Estat de la competencia Ve

Augment de la competencia — Desagregacio per sectors
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Equipament de la llar
BT3 2012
=T4 2012

[ |

Oci, lleure i cultura il
mT2 2013
BT3 2013
5T4 2013
Serveis i professionals "T1 2014
mT2 2014
BT3 2014
Equipament de les persones T4 2014
BT1 2015

Alimentacio
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Pressio en preus de la competencia

T1 2015 3,70
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013
T3 2013
T2 2013

T1 2013

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Ha disminuit molt Ha disminuit S'ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt
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Pressio amb ofertes | descomptes
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Quantitat ofertada de productes

T1 2015 3,77
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014 3,55
T4 2013
T3 2013
T2 2013

T1 2013

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Ha disminuit molt Ha disminuit S’ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt
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e Evolucio de les vendes, dels
costos ide la plantilla
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Tiquets de caixa
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T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014
T4 2013
T3 2013 -5,9%
T2 2013
T1 2013
T4 2012
T3 2012
T2 2012
T1 2012 -7,0%

-10%  -8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 10%
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Facturacio
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T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013
T4 2012
T3 2012
T2 2012
T1 2012 -7,4%

-10% -8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 10%
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Facturacio mitjana — Desagregacio per sectors
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Alimentacio
Serveis i professionals BT 2013
®T2 2013
®T3 2013
Oci, lleure i cultura " T4 2013
®T1 2014
®TZ2 2014
Equipament de les persones ET3 2014
T4 2014
®T1 2015
Equipament de la llar
Total
22

-8% -6% -4% -2% 0% 2%
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T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013 -1,5%
T4 2012
T3 2012
T2 2012 0,1%
T1 2012 0,2%

-10%  -8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 10%
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Llum Aigua i gas
T12015 59 T1 2015
T4 2014 4,2% T4 2014 0%
T3 2014 4, T3 2014 4,5%*%
T2 2014 4, T2 2014 1%
T1 2014 4, T1 2014 3,6%
T4 2013 4, T4 2013 (]
T3 2013 3,8 T3 2013
T2 2013 T2 2013
T12013 7% T1 2013
T4 2012 3,2% T4 2012 %
T3 2012 3,3% T3 2012 0%
T2 2012 4.1% T2 2012 2.7%
T1 2012 , ] 0% T1 2012 5%
-10%-8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 10% -10%-8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 10%

2
*El T3 2014 mostra el cost de la Llum, Aigua i Gas de manera conjunta. 4
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Costos de compra

T1 2015 -1,9%

T4 2014 -3}0%

T3 2014 1,0%

T2 2014 1,2%

T1 2014 0,79

T4 2013

T3 2013

T2 2013

T1 2013

T4 2012 0,3%

T3 2012 1,1%

T2 2012 0,3%

T1 2012 -0,4%

-10% 8% 6% @ -4% = -2% 0% 2% 4% 6% 8%  10%

El 1er trimestre de 2015 la variacié mitjana de la compra de mercaderies és del
-1,9% en Import i del -1,7% en Volum respecte el mateix periode de l'any 26

anterior.
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Mitjana d’increment Costos i Facturacio
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3)5%
Llum
Aigua i gas " T32012
T4 2012
®T1 2013
Lloguer mT2 2013
®T3 2013
Costos laborals 1 T42013
ET1 2014
=T2 2014
Costos de compra "T3 2014
T4 2014
Tiguets de caixa ®T1 2015
" Rebaixes
hivern
Facturacio

-8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 27
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e Prediccio per part dels comerciants
sobre diferents aspectes respecte del
proxim trimestre
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Actitud del consumidor

60%

50%
ET1 2013

mT2 2013
mT3 2013
mT4 2013
mT1 2014
mT2 2014
mT3 2014
mT4 2014
mT1 2015

40%

30%

20%

10%

0,4%

0%
Molt més Més animada Igual Més apagada Molt més
animada apagada
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Actitud del consumidor

ri201s | 1
T4 2014 ._
T3 2014 ._
T2 2014 ._
T1 2014 ._
T4 2013 ._
T3 2013 ._
T2 2013 ._
T12013 w
1:0 1:5 2:0 2:5 3:0 3,5 4,0 4,5 5,0
Molt més apagada  Més apagada Igual Més animada Molt més animada
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Preus

66,4%

70%

60%

mT1 2013
mT2 2013
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T4 2013
mT12014
ET2 2014
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=T4 2014
mT1 2015
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30%

20%

10%
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Augmentar Augmentar Mantenir-se Disminuir Disminuir molt
molt
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Preus

T1 2015 2|87

T4 2014

T3 2014

T2 2014

T1 2014

T4 2013

T3 2013

T2 2013

T1 2013

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Ha disminuit molt Ha disminuit S'’ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt
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Vendes
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Augmentar Augmentar Mantenir-se Disminuir Disminuir molt
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Vendes

T1 2015 3,43
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013
T3 2013
T2 2013

T1 2013

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0

Disminuir molt Disminuir Mantenir-se Augmentar Augmentar molt
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e Evolucio d'alguns aspectes del comerg
en |'Eix

Addicional e Tipologia de compradors i impacte

sobre ventes

e Impacte del MWC
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Evolucid historica del comerg en I'eix comercial (a llarg termini)

4 Botigues de nou comerc I

Diversitat de la oferta
Personalitat

Atractiu

Metres quadrats

# Botigues internacionals de luxe
# Botigues en general

# Botigues locals

s ——

4

1,0 15 2,0 2,5

S’ha S’ha
reduit reduit
molt

3,0

S’ha

mantingut

3.5

4.0 45
Ha
augmentat

5,0

Ha
augmentat
molt
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Procedencia dels clients

Impacte sobre ventes segons la procedencia

54,3%

17,7% 18,8%
9,2%
Turistes De I'Area De Barcelona Del Barri
Metropolitana de
Barcelona
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Seguiment de la Llei Catalana malgrat la suspensio

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
L'ha seguit No I'ha seguit
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Evolucio de la Facturacio de les Rebaixes d’Hivern

b= |

Rebaixes
20% / 26,0%
25% ?
20% /
15% /
10%
5% /
0% - - - - - - - - .
Ha baixat Ha baixat Ha baixat Ha baixat S'han Ha pujat Ha pujat Ha pujat Ha pujat
més d'un entre un entre un entre un mantingut entre un entre un entre un més d'un
20% 20%iun 10%iun 5% iun 0%iun 5%iun 10%iun  20%
10% 5% 0% 5% 10% 20%
Global Global
Rebaixes Rebaixes . .
d’Hivern d’Estiu La facturacido mitjana del global de les
2013 242 rebaixes, en comparacié al mateix
e periode de lany anterior ha sigut del -
2014 -0,02% -1,9% 2 94%
2015 -2,94% 39
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Indicadors de comerc a

Barcelona

Equip de treball: Josep-Francesc Valls, catedratic del Departament de Direccié de Marqueting d’ESADE; Joan
Sureda, professor del Departament de Metodes Quantitatius d’ESADE; Itziar Labairu Trenchs, Investigadora
d’'ESADE

Comité Assessor ICOB: Vicencs Gasca, President Fundacié Barcelona Comerg; Salvador Albuixech, Vice-
president Fundacié Barcelona Comerg; Jordi Bailach, Director Comer¢c Ajuntament Barcelona; Marcal Tarrago,
Expert en urbanisme i comerg; Alfons Barti, Director Fundacio Barcelona Comerg

Experts del comerg a Barcelona: Prosper Puig, Propietari Cansaladeria Puig; Vicens Bailon, President del Marcat
d’Horta; Tino Mora, President del Gremi de Fruiters; Cristian Pascual, Director General Grup Moli Vell; Alejandro
Goiii, President PIMEC Comerg; Jordi Torrades, Gerent Institut Municipal de Mercats; Jordi Maymé, Expert en
Distribucié, ex-Director de Mercabarna; Bernat Morales, Director Relacions Externes a Catalunya de Mercadona,
Gabriel Jené, Gerent La Mallorquina; Maria Segarra, Directora Competitivitat i Formacié, Cambra Comer¢ de
Barcelona; Benito Garcia, Director General Benitosports; Ramén Segarra, Propietari Drogueries Rovira; Francesc
Llibre, Propietari Llibre Casastyl; Magi Marti, Expert comerc Industria textil; Artemi Nolla, President AN Grup; Antoni
Parera.

Ajuntament AN Generalitat
de Barcelona WV de Catalunya 4o




