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Business School

4rt Trimestre 2015

4,9% 4,7%

4,9% 4,9%

4,9% 5,0%

4,9% 4,9%
2,4%
4,9%
4,9% V
4,9%

4,9%

4,9%

4,9% 4,9%

Mostra total: 617 comercos

Treball de camp: Enquesta presencial als comerciants dels Eixos
Recollida de dades: del 18 al 20 de Gener de 2016

Inici de la serie: 2010

-
i N
-~
(L
fundacio
barcelona comerc¢

-

m Sarria

E Sant Antoni

m Sant Marti

E Rambles

m Sagrada Familia
m Maragall

m Cor Eixample

i Sants les corts
u Rambla

u Creu Coberta

m Sant Andreu

m Sant Gervasi

& Sants

= Raval

« Horta

& Pelai

= Nou Barris

m Gracia

« Barnacentre

- Passeig de Gracia
~ El Clot
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e Valoracio per part del comerciant de I'actitud, els
habits i el comportament dels compradors

 Analisi de la pressio exercida pels proveidors i
competidors

e Evolucio de les vendes, dels costos ide la

Evolucio del negoci

plantilla
. T 4 . \
 Prediccio per part dels comerciants sobre
diferents aspectes respecte del proxim trimestre
/
4

Addiciona e Aspectes rellevants pel quart trimestre del 2015
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Agrupacio per activitat

u Alimentacio
18,0%
« Equipament de les persones
« Equipament de la llar

u Serveis i professionals

m Oci, lleure i cultura

17,8%
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Agrupacio per facturacié ==
u Per sota de 300.000€

51 7% Entre 100.000€ i 300.000€

u Més de 300.000€
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Business School \ Barcgidna comers

e Valoracio per part del comerciant de
ompradad I'actitud, els habits i el comportament
dels compradors
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Business School C 0 m p r a d 0 r Y B5eESI2na comere

Percepcio d'actitud del comprador

50,0% — m T3 2012
=
= T4 2012
45,0% ~ 420
mT12013
40,0%
mT22013
35 0% mT32013
30,0% = T4 2013
mT12014
25,0%
mT2 2014
20,0% mT32014
15,0% = T4 2014
10,0% = T12015
mT2 2015
5,0%
m T3 2015
0,0% = T4 2015

Molt més animada Més animada Igual Més apagada Molt més apagada
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Business School C 0 m p r a d 0 r \ barceidna comere

Percepcio d'actitud del comprador

T4 2015 3,20
T3 2015
T2 2015
T1 2015
T4 2014 3,05
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013 2,95
T3 2013
T2 2013
T1 2013
T4 2012 2,60
T3 2012
T2 2012

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Molt més apagada Més apagada Igual Més animada Molt més animada
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Comprador
Percepcio d'afluencia de compradors

50,0%
T3 2012
45,0% = T4 2012
40,0% = T1 2013
T2 2013

35,0%
m T3 2013
30,0% = T4 2013
25 0% ET1 2014
T2 2014

20,0%
T3 2014
15,0% u T4 2014
10,0% mT1 2015
= T2 2015

5,0%
m T3 2015
0,0% - = T4 2015

Ha augmentat molt

Ha augmentat S’ha mantingut Ha disminuit

Ha disminuit molt
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Business School C 0 m p r a d 0 r \ barceidna comere

Percepcio d'afluencia de compradors

T4 2015
T3 2015
T2 2015
T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013
T4 2012
T3 2012
T2 2012

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

3,30

Ha augmentat molt Ha augmentat S’ha mantingut Ha disminuit Ha disminuit molt
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50,00%

45,00% -
40,00% -
35,00% -
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% -
10,00% -
5,00% -

0,00% -

Comprador - Resum

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

Actitud més apagada Menor afluencia

mT3 2012
mT4 2012
mT12013
mT2 2013
mT32013
= T4 2013
mT12014
mT2 2014
mT32014
nT4 2014
mT1 2015
mT2 2015
mT3 2015
= T4 2015

G
\ fundacio
barcelona comerc¢

11
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Estatde la
competencia

e Analisi de la pressio exercida pels
competidors

N

12
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90,0%
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Estat de la competéncia ™

Augment de la competéncia

/7,59
l

-

—

mT2 2013
mT3 2013
= T4 2013
mT1 2014
mT2 2014
mT3 2014
mT4 2014
mT1 2015
mT2 2015
= T3 2015
= T4 2015

fun
barcelona comerc¢

dacio
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Estat de la competéncia ~==

Augment de la competéncia — Desagregacio per sectors

Equipament de la llar

Ocl, lleure i cultura

Serveis i professionals

Equipament de les persones

Alimentacié

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

= T4 2015
mT3 2015
mT2 2015
mT1 2015
= T4 2014
mT3 2014
mT2 2014
mT12014
= T4 2013
mT3 2013
mT2 2013
mT1 2013
wT4 2012
mT3 2012

14
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ww Estat de la competencia TSEse

Pressio en preus de la competencia

T4 2015
T3 2015
T2 2015
T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T12014
T4 2013
T3 2013
T2 2013

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
Ha disminuit molt Ha disminuit S'ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt

15
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ww Estat de la competencia TSEse

Pressio amb ofertes i descomptes

50,0% mT2 2013
45,0% mT3 2013
40,0% < = T4 2013
~
35,0% mT1 2014
30,0% mT2 2014
0,
25,0% mT3 2014
0,
AV = T4 2014
15,0%
mT1 2015
10,0%
mT2 2015
5,0%
mT3 2015
0,0% -
Ha disminiit Ha dismindit Sha Ha augmentat Ha augmentat ™ T4 2015

molt mantingut molt
16
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ww Estat de la competencia TSEse

Quantitat ofertada de productes

T4 2015 3,94
T3 2015

T2 2015

T1 2015

T4 2014 3,62
T3 2014

T2 2014

T1 2014

T4 2013 3,63
T3 2013

T2 2013

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Ha disminuit molt Ha disminuit S’ha mantingut Ha augmentat Ha augmentat molt

17
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Index

e Evolucio de les vendes, dels
costos ide la plantilla

18
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Evolucio del negoci ==

Tiquets de caixa

T4 2015
T3 2015
T2 2015
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 -1,0%

-10,0%  -8,0% -6,0% -4,0% -2,0% 0,0% 2,0% 4,0% 6,0% 8,0% 10,0%

19
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Evolucio del negoci ==

Facturacio

T4 2015
T3 2015
T2 2015
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%

-10,0% -8,0%  -6,0%  -4,0% -2,0% 0,0% 2,0% 4,0% 6,0% 8,0% 10,0%

20
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Evolucio del negoci ==

Facturacio mitjana — Desagregacio per sectors

Alimentacio
mT4 2015
mT3 2015
Serveis i professionals = T2 2015
mT1 2015
Oci, lleure i cultura T4 2014
mT3 2014
Equipament de les persones mT2 2014
mT1 2014
Equipament de la llar = T4 2013
mT3 2013
Total = T2 2013

-7,0% -6,0% -50% -40% -3,0% -20% -1,0% 00% 1,0% 2,0%

21
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Evolucio del negoci ==

Lloguer

T4 2015
T3 2015
T2 2015
T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013 -1,5%
T4 2012
T3 2012
T2 2012 0,1%
T1 2012 0,2%

-10,0% -8,0% -6,0% -4,0% -2,0% 0,0% 2,0% 4,0% 6,0% 8,0 10,0%

22
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Evolucio del negoci ==

Llum Aiguaigas
T4 2015 T4 2015
T3 2015 T3 2015
T2 2015 T2 2015
T1 2015 T1 2015
T4 2014 T4 2014 0%
T3 2014 T3 2014 4.t %*
T2 2014 T2 2014 1%
T1 2014 T12014 3,6%
T4 2013 T4 2013
T3 2013 T3 2013
T2 2013 T2 2013
T12013 T12013
T4 2012 T4 2012 2,4%
T3 2012 T3 2012 0%
T2 2012 T2 2012 2,1%
T12012 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%
23

*El T3 2014 mostra el cost de la Llum, Aigua i Gas de manera conjunta.
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T4 2015
T3 2015
T2 2015
T1 2015
T4 2014
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013
T4 2012
T3 2012
T2 2012
T1 2012

Evolucio del negoci

Costos laborals

0,0%

-0,1%

-0,4%
-0,6%

0,7%

0,2%
0,4%
0,6%

1,8%

-
' ﬁ

-

-~
_—

fundacio
barcelona comerc¢

-10%

-8%

-6%

-4%

-2% 0%

2%

4%

6%

8%

10%

24



-

ESADE . . S
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Costos de compra

T4 2015
T3 2015
T2 2015
T1 2015 -1,9%
T4 2014 -3,0%
T3 2014
T2 2014
T1 2014
T4 2013
T3 2013
T2 2013
T1 2013
T4 2012
T3 2012
T2 2012
T1 2012

%

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

25
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Evolucio del negoci  ~S&seems

Mitjana d'increment Costos i Facturacio

-~
—

Llum mT4 2015

T3 2015

Aigua i gas mT2 2015
0.80 mT1 2015

Lioguer m T4 2014
AE- m T3 2014

Costos laborals

0,70%
F = T2 2014
mT1 2014
0,80% = T4 2013
T3 2013

-1,00% mT2 2013

Tiquets de caixa mT1 2013
-0,9% uT4 2012

Facturacio # = T3 2012

-8% -6% -4% -2% 0% 2% 4% 6% 8% 26

Costos de compra
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Evolucio del negoci

Variacio anual de la Facturaci¢ i Tiquets de Caixa (2014-2015)

W)

dacio
rcelona comerg

o
05

u Tiquets de Caixa ®Facturacio

35’0% o'),nn/
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
0
10,0% 6,39%6,3%
5,0% -
’ 0,794.0%
0,0% -
Han baixat  Han baixat  Han baixat  Han baixat S'han Han pujat Han pujat Han pujat Han pujat més
més d'un 20% entre un 20% ientre un 10% i entre un 5% i mantingut entre un 0% i entre un 5% i entre un 10% i d'un 20%
un 10% un 5% un 0% un 5% un 10% un 20%
Facturacio -0,2%

Tiquets de Caixa0,7%

-0,8% -0,6% -0,4% -0,2% 0,0% 0,2% 0,4% 0,6% 0,8%
27
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Evolucio del negoci ==

Facturacio per mesos

1 Desembre - 5 de Gener -0,4%

Novembre +0,8%

Octubre -0,8%

-1,0% -0,8% -0,6% -0,4% -02% 00% 02% 04% 06% 08% 1,0%

28
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Variacié 2014-2015 del volum de ventes

%)
.g Cyber Monday h 0,2%
)
£
S
w g Avui comenca Nadal I 0,1%
QN
c
T
o
§ Black Friday _ 1,2%
&
'y 2015 -1.0% |
O (]
N~
& o
= 2015 02% [}
3358%
58855
o= c L O
EEZ30
5 2 2014 2.6% #
o I~
N
-4,0% -3,0% -2,0% -1,0% 0,0% 1,0% 2,0%

29
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Factors que han motivat la campanya de Nadal

La publicitacié de les activitats de promocié comercial (Black 2,99
Friday, Avui comenca Nadal, Cyber Monday)
. . 3,06
La climatologia
La instal-laci6/NO instal-laci6 de la pista de gel de Placa o | 2,98
Catalunya 1183
2,19
L'Enll I i
nllumenat de nadal 2'429,6 = T4 2015
|
. . . . 3,30 “T4 2014
Activitats d'animacié comercial a I'eix 0, o1 = T4 2013
|
. 3,46
L'Euforia de consum nadalenc 3,15
3,06
| |
o . 3,37
La seva politica comercial 3.28
3,12
| |
3,54
El nivell de rentes actuals i I'atur 3,64
3,33
1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
Molt poca Poca Ni poca ni molta  Bastant Molta

30
Pregunta: Indiqui la importancia dels factors que han mtivat I'evolucié de la campanya de Nadal
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Campanya de Nadal <. ...

Evolucio de les activitats d'activacio comercial

_ =2014 m2015
Grau de coneixement

Participacio

s1,/0%

4.5 OO
J.o,5u 0

100,00% 90,30% 50,00%
80,00% 78,804 40,00%
60,00% 47-00% 55,90% 56,5% 30,00%
40,00% 20,00%
20,00% 10,00%

0,00% 0,00%

Cyber Monday Avui comenca Black Friday
Nadal
Esta d'acord amb la
campanya?

80,00% 71.70% 74,00% 80,00%
60,00% 54,50% 60,00%
40,00% - 40,00%
20,00% - 20,00%
0,00% 0,00%

Avui comenga Black Friday

Nadal

Cyber Monday

Black Friday

Avui comenca
Nadal

Cyber Monday

Interés per tornar-hi a
participar

58,30% 62,7%

35,609

30,50%

OOy

Black Friday
Nadal 31

Cyber Monday Avui comenca
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Evolucio de la facturacio
u Rebaixes Nadal 2014 u Rebaixes Nadal 2015 m Rebaixes Nadal 2016
60%
50%
40%
30%
20%
5 2
10% c‘:’) &
o
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 entre un 5% mantingut entre un 0% entre un 5% entre un més d'un
20% 20% iun  10%iun i un 0% i un 5% iun10%  10% i un 20%
10% 5% 20%
Taxa de creixement de la facturacio durant les Rebaixes
el Global Estiu Juliol (12 Setmana)
2016 -0,98%
2015 -2,94% 0,88% 0,53%
2014 - 0,02 % -1,9% 0,44 %
32
2013 -4,42% 0,23%
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=N
—
fundacio

barcelona comerg¢

Seguiment de la Llei Catalana malgrat la suspensio

80%

69,1%
70%

60%

50%

40%

30,2%

30%

20%

10%

0%

L'ha seguit No I'ha seguit

33
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Inici de promocions, descomptes i rebaixes

Promocions

12,6%

45,0%

40,0% -

35,0%

30,0%

25,0% -
20,0% -
15,0% -
10,0% -
5,0% -

0,0%

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%

10,0% -
0,0% -

Abans del pont de la La setmana del port La setmana abans Per cap d'any Per Reis Després de reis
Constitucio de la Constitucio de Nadal

Rebaixes

60,2%

3,8%

40,2%

18,1%

%]

1 3,6%

b,3%
6,

o
S ™
O N
[

Abans del pont de La setmana del port La setmana abans Per cap d'any Per Reis Després de reis
la Constitucio de la Constitucio de Nadal

El 41,5% realitza més ofertes o descomptes que el mateix trimestre de I'any anterior

m2015
L2014
m2013

2015
L2014
m2013

34
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Tipologia d'ofertes realitzades

u Promocions ® Rebaixes

35,0%

29,6%

30,0%

25,0%

20,0%

15,0%

10,0% -

5,0% -

0,0% -

Més de 30% de  Entre 20% i 29% Entre 10% i 19% Entre 5% i 9% de Menys d'un 5% de No faig
descompte de descompte de descompte descompte descompte descomptes

35

Pregunta: Quin promig de descompte ha realitzat en les promocions | rebaixes?
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EAE,  Promocions, descomptes i rebaixes ~5u. ...

Tipologia de promocions realitzades per sectors

40,00% S
(0 < 8
S5
35,00% = =
o >
3 ~
N~
30,00% - R RO 8 B
: SE. 2 ¢ 33
o < <
25,00% N S = § S
§ u Alimentacio
20,00% N .
— & Equipament de les persones
15,00% u Equipament de la llar
10.00% u Serveis i professionals
m Oci, lleure i cultura
5,00% -
0,00% -
Més de 30% de Entre 20% i Entre 10% i Entre 5% i 9% Menys d'un 5% No faig
descompte 29% de 19% de de descompte de descompte  descomptes
descompte descompte

36

Pregunta: Quin promig de descompte ha realitzat a les promocions?
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EAE,  Promocions, descomptes i rebaixes ~5u. ...

Tipologia de rebaixes realitzades per sectors

50,0%

45,0%

40,0%

35,0%

30,0%

u Alimentacio

25,0%

& Equipament de les persones
& Equipament de la llar

20,0%
u Serveis i professionals

15,0% m Oci, lleure i cultura

10,0% -

5,0% -

0,0% -

Més de 30% Entre 20% i Entre 10% i Entre 5% i Menys d'un No faig
de 29% de 19% de 9% de 5% de descomptes
descompte descompte descompte descompte descompte

37
Pregunta: Quin promig de descompte ha realitzat a les rebaixes?
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EAE,  Promocions, descomptes i rebaixes ~5u. ...

Impacte sobre el Marge de beneficis

u Promocions ® Rebaixes

70,0%

64,4%63,9%

60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

8,7% 8,4%

10,0% -
0,0% -
El comer¢ assumeix El comer¢g més del 50% el comer¢ i 50% EI comer¢ menys del Els proveidors
el 100% 50% i la resta els els proveidors 50% ilarestaels assumeixen el 100%
proveidors proveidors

38

Pregunta: Quan realitza ofertes, promocions | descomptes qui assumeix el cost del descompte?
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EAE,  Promocions, descomptes i rebaixes ~5u. ...

Impacte sobre el Marge de beneficis per sectors

Promocions

80,0%
S S
o N
70,0% {—$-8-6-F-5
z °3

60,0% -

50,0% -

u Alimentaci6
40,0% -

& Equipament de les persones
& Equipament de la llar

30,0% - u Serveis i professionals

m Oci, lleure i cultura
20,0% -

10,0% -

0,0% -

El comerg El comer¢c més del 50% el comer¢i El comer¢ menys Els proveidors
assumeix el 100% 50% i la resta els 50% els del 50% i laresta assumeixen el
proveidors proveidors els proveidors 100%

39

Pregunta: Quan realitza ofertes, promocions | descomptes qui assumeix el cost del descompte?
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EAE,  Promocions, descomptes i rebaixes ~5u. ...

Impacte sobre el Marge de beneficis per sectors

Rebaixes
80,00% <
o X
SR
o N~ o
70,00% QG-
— a7 )
© 3 o5
60,00% - L0
50,00% -
u Alimentacié
40,00% - & Equipament de les persones
& Equipament de la llar
30,00% - u Serveis i professionals
m Oci, lleure i cultura
20,00% -
10,00% -
0,00% -
El comerg El comer¢c més del 50% el comer¢i El comer¢c menys Els proveidors
assumeix el 100% 50% i la resta els 50% els del 50% i laresta assumeixen el
proveidors proveidors els proveidors 100%

o
Pregunta: Quan realitza ofertes, promocions | descomptes qui assumeix el cost del descompte? 4



fS2RE,  Tipologia de comprador ~&;.......

Comprador nadalenc

mT4 2015 uT42014 =T42013

N N
00 OO
NN

Cada cop més hi ha més clients que compren en grup

3,43

Els clients entren a la botiga amb la decisié presa 3,47

3,35

3,52

Els clients compren més per utilitat que per caprici 3,94

3,95
78

Els clients cada vegada planifiquen més les compres

Els clients es gasten menys diners per regal 4,10

,88
1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
Totalment en En desacord Ni d’acord ni D’acord Totalment d’acord
desacord en desacord

41



ESRE,  Tipologia de comprador ~

Evolucio anual

Son menys fidels

Molts entren i no compren

Paguen més en metal-lic que amb tarjeta

Compren més productes amb ofertes i/o descomptes

Fan compres més petites i controlades

Els costa més decidir-se

Nomeés compren allo que han vingut a comprar

—\
-~
~—

=
—
fundacio
barcelona comerc¢

82

(=

N, 3,54

e —— ———

1,00 2,00 3,00 4,00

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

5,00

Totalment d’acord

42
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60%

50%

40%

30%

20%

10%

0% -

Festius autoritzats 3.

Percentatge de comercos que han obert

56%

a6%  41%

46%
42%
33%
30%
| 26% 27% I
4 Gen 11 Gen 5 Jul 12 Oct 1Nov 29Nov 6 Des 8 Des 13 Des 20 Des
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ESADE  E1xos comercials de zona 3.
turistica

Quants dels 11 diumenges festius ha obert? Quina franja horaria comercial en diumenges i
festius considera més adequada?

u Mantenir I'horari actual (de 10h a
18h)

uDe 11h a 19h

u Cap

“Menys de 5 = De 12h a 20h

“Mes de 5 u Ampliar el nimero d'hores d'obertura
9,3% ®Reduir el nimero d'hores d'obertura

Quina franja horaria comercial en diumenges i
festius considera més adequada?

& El mantindria
« L'augmentaria

w El reduiria

A




ESADE , .
Business School I n d ex \ Basesidna comere

e Prediccio per part dels comerciants
sobre diferents aspectes respecte del
proxim trimestre
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Business School F U t U r \ B5eESI2na comere

Vendes
70,00% mT12012
mT2 2012
60.00% mT32012
uT4 2012
mT12013
50,00% mT2 2013
mT3 2013
40,00% = T4 2013
mT1 2014
30,00% mT2 2014
mT32014
A m T4 2014
mT1 2015
m T2 2015
10,00% m T3 2015
m T4 2015
0,00% -

Disminuir molt Disminuir Mantenir-se Augmentar Augmentar molt
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T4 2015
T3 2015
T2 2015
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

Futur

Vendes

\ fundacio
barcelona comerc¢

Disminuir molt

Disminuir

Mantenir-se

4,0

Augmentar

5,0

Augmentar molt
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ESADE a3

. \- f d .2
Business School \ barcelona comercg

Indicadors de comerc a

Barcelona

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

Comiteé Assessor ICOB: Viceng Gasca, President Fundacio Barcelona Comerg; Salvador Albuixech, Vice-president Fundacid
Barcelona Comerg; Alfons Barti, Director Fundacio Barcelona Comerg

Experts del comerg a Barcelona: Prosper Puig, Propietari Cansaladeria Puig; Vicens Baildn, President del Marcat d'Horta;
Tino Mora, President del Gremi de Fruiters; Alejandro Goni, President PIMEC Comerg; Jordi Torrades, Gerent Institut
Municipal de Mercats; Bernat Morales, Director Relacions Externes a Catalunya de Mercadona; Maria Segarra, Directora
Competitivitat i Formacio, Cambra Comer¢ de Barcelona; Benito Garcia, Director General Benitosports; Ramon Segarra,
Propietari Drogueries Rovira; Francesc Llibre, Propietari Llibre Casastyl; Magi Marti, Expert comerg IndUstria textil; Artemi
Nolla, President AN Grup; Antoni Parera; Santiago Pagés, economista y expert en comerg; Gabriel Jané, director general La
Mallorquina.

Pl Ajuntament AN Generalitat
AUl de Barcelona WY de Catalunya 48



