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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
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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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Augment de la competencia — Desagregacio per sectors
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Pressio en preus de la competencia

T1

T4 2013

T3 2013

T2 2013

T1 2013

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

Ha disminuit molt

Ha disminuit S'’ha mantingut Ha augmentat

50

Ha augmentat molt

16



ESADE

Business School

45,0%
40,0%

35,0%

30,0% -

25,0%

20,0%

15,0% -

10,0%

5,0%

0,0%

SN S SN SN SN\

P
L

Estat de Ia competéncia IS T —

Pressio amb ofertes | descomptes

Ha dismintit Ha disminuit
molt

S'ha
mantingut

Ha
augmentat

Ha
augmentat
molt

mT2 2013
mT3 2013

T4 2013
=Tl

17



ESADE 1 . G=s
ww Estat de la competencia TS

Quantitat ofertada de productes
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Mitjana d’increment Costos i Facturacio
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e Prediccio per part dels comerciants
sobre diferents aspectes respecte del
proxim trimestre
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Actitud del consumidor
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Conjunt: actitud del consumidor, preus, i vendes

®Vendes ®Preus = Actitud
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Satisfaccio amb el negoci
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Preferencia amb el pacte del calendari comercial de la zona turistica

N'hagués volgut molts més

N'hagués volgut més

Em semblen suficients els 9 festius que s’han
acordat en el pacte

N'hagués volgut molts menys

N'hagués volgut menys _

0% 10% 20% 30%  40% 50% 60%
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Preferéncia en 'apertura de festius als mesos de Juliol i Agost

Tots els 9 festius
Entre 7 i 8 festius
Entre 4 i 6 festius

Entre 1 i 3 festius

Cap festiu
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46



ESADE Rebai -
Business School e a I xe S \ BansSiona comerg

Evolucid de la facturacio

50,0%
45,0%
40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0% I
I B B
0,0% - - . - - —
Han Han Han an S'ha Han pu1at Han pu1at Han pujat Han pujat
baixat baixat baixat balxat mantingut entre un entre un entre un més d'un
més d'un entre un entre un entre un 0%iun 25%iun 5% iun 10%
10% 10%iun 5% iun 2,5% iun 2,5% 5% 10%
5% 2,5% 0%

*De mitjana, la variacié en l'evolucio de la facturacio
de les rebaixes ha sigut del -0,02%
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Perdua de forca d'atraccio de les rebaixes degut als descomptes constants

|
Si, a llarg termini ‘
Si, a mig termini

Si, a curt termini

No

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Afectacio de la proliferacio del format Outlets durant les rebaixes

Molt positivament
Positivament
No m'afecta

Negativament

Molt
negativament
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Preferencia en la politica de preus per a les botigues

Realitzo ofertes i descomptes constants al llarg
de 'any

Realitzo bastantes ofertes i descomptes
indiscriminades al llarg de I'any

Realitzo algunes ofertes i descomptes puntuals
en el meu establiment

No realitzo ofertes ni descomptes al llarg de
'any

JII'
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Grau d’'impacte en les ventes en ofertes i descomptes col-lectius

u Al mateix carrer B E|l mateix Eix Comercial @ A tota la ciutat
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Evolucidé de la facturacio durant la setmana del MWC

70,0%

60,0%

50,0%

40,0%
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20,0%

0,0% . . — . . .

Ha baixat Ha baixat Ha baixat Ha baixat S'ha  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%

*De mitjana, la variacié en l'evolucio de la facturacio
de durant la setmana del MWC ha sigut del +1,9%
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Impacte sobre les ventes dels diferents grups de compradors

% Clients del barri 61,6%
% Clients de Barcelona 16,5%
% Clients de I'area metropolitana 10,3%
% Turistes estrangers 11,2%
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Impacte sobre les vendes dels diferents grups de compradors

m Estiu 2013 = Hivern 2014

70,0%

60,0% 28,4%

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

10,0%

0,0% -

Resta de la ciutat Gran centre* Global

*Gran centre: Barnacentre, Rambla, i Raval 53
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Grau d’acord amb la preservacié dels comercos singulars
per part de I'Ajuntament de Barcelona
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Equip de treball: Josep-Francesc Valls, catedratic del Departament de Direccié de Marqueting d’ESADE; Joan
Sureda, professor del Departament de Métodes Quantitatius d’ESADE; Antoni Parera, Investigador 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.

Experts del comer¢ a Barcelona: Prosper Puig, Propietari Cansaladeria Puig; Vicens Bailon, President Mercat
d’Horta; Cristian Pascual, Director General Grup Moli Vell; Alejandro Goiii, President PIMEC Comerg; Jordi Mayma,
Expert en Distribucid, ex-Director de Mercabarna; Bernat Morales, Gerent d'Expansié Mercadona; Maria Segarra,
Directora Competitivitat i Formacio, Cambra Comerc¢ Barcelona; Benito Garcia, Director General Benitosports;
Ramoén Segarra, Propietari Drogueries Rovira; Francesc Llibre, Propietari Llibre Casastyl; Magi Marti, Director
General Diesel Iberica; Artemi Nolla, President AN Grup; i Josep A. Alegret, Responsable de comerc i turisme
Consell General de Cambres de Catalunya.
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