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NOTA D’AGRAÏMENT

Vull donar les gràcies a aquelles persones que m’han ajudat a realitzar aquest treball de recerca i els que han fet possible dia a dia que pogués continuar amb aquest i fer-lo de la manera desitjada.

Sobretot, vull agrair la col·laboració dels botiguers d’Avinyó, perquè sense la seva participació a l’hora de fer l’enquesta, aquest treball no es podria haver realitzat; dels compradors d’Avinyó, per haver tingut la paciència de fer l’enquesta;  de l’Ajuntament d’Avinyó, per facilitar-me les dades del cens del municipi; de l’Eva Navarro per ser la meva tutora i ajudar-me en tot moment en aquest treball, perquè s’hi ha implicat molt, i m’ha orientat a l’hora d’enfocar el treball i a l’hora de dur-lo a terme. 

Gràcies.

INTRODUCCIÓ

Justificació:

En començar a plantejar-me el tema del treball de recerca no en tenia una idea gaire precisa, però tenia clar que volia fer-lo sobre quelcom que m’interessés. Durant els dos anys de batxillerat he cursat la matèria de modalitat d’economia de l’empresa, que m’ha agradat força, i per això vaig decidir encarrilar-lo cap a aquesta temàtica. D’altra banda, com que la meva mare té una sabateria a Avinyó i jo hi he treballat alguns estius i he tractat amb els clients, així com amb els viatjants, etc, finalment vaig decidir fer el treball sobre el comerços i serveis d’Avinyó i així obtenir més informació sobre aquest sector del qual en tinc un coneixement superficial.

Aquest treball és inèdit, ja que mai s’ha realitzat cap estudi sobre el comerç d’Avinyó i tampoc hi ha dades recents sobre aquest sector. Però sí que se n’ha fet un sobre el comerç d’Artés, durant el curs 07/08, encara que només comprenia els comerços, a diferència del meu, que inclou també una anàlisi dels serveis. 

Objectius:

L’objectiu principal del meu treball és conèixer amb més profunditat els comerços i serveis del meu poble, així com els hàbits de compra dels consumidors. 
Crec que tenir comerços i serveis al poble és molt important per a aquest, perquè li donen vida, i a més, el tracte dels comerciants sempre és millor, més personal i familiar, que el que pots trobar a les grans ciutats i als centres comercials. Per exemple, en la roba o el calçat, és possible que no trobis la peça que busques, però el botiguer no posarà cap impediment perquè t’ho enduguis a casa i t’ho emprovis tranquil·lament o la deixis a deure.

Tot i tenir un comerç acceptable i suficient per a la població, crec que els avinyonencs no el valoren ni l’utilitzen com ho haurien de fer, ja que hi ha molta gent que marxa a comprar a les grans ciutats, principalment a Manresa, perquè el repertori és escàs, és a dir, si busques determinades marques pot ser que no les trobis. En canvi, la gent gran, que no té tantes facilitats per desplaçar-se a altres localitats, és la que majoritàriament compra a les botigues del poble.

Metodologia:

La metodologia que utilitzaré serà bàsicament la recerca d’informació a través de la realització d’enquestes i de l’observació. Primerament, agruparé els comerços i serveis i els localitzaré en un mapa d’Avinyó, per així poder saber on s’ubiquen i on es concentra la majoria d’establiments.

Llavors, faré una taula d’observació per conèixer quins elements de marxandatge s’usen més a les botigues del meu poble. Aquests elements els analitzaré basant-me en la teoria que hauré recopilat amb anterioritat sobre aquest tema. 

Seguidament, redactaré una enquesta per passar a tots els botiguers del poble, amb preguntes com: quines són les edats dels seus clients i el seu grau d’exigència, en quina localitat creuen que s’ubica la competència, quina és la superfície del local o el nombre d’establiments que tenen en d’altres localitats, quants proveïdors els serveixen, si tenen productes d’importació, si fan publicitat i amb quin mitjà la difonen, si tenen pàgina web i si estan satisfets amb els beneficis que els proporciona la botiga. Llavors, recolliré les respostes en un full de càlcul, faré gràfics, i finalment, en treure conclusions. 

Després faré enquestes als consumidors, per així poder conèixer els dos punts de vista del mercat. Per exemple, vull saber a quina localitat van a comprar freqüentment i per quin motiu, quan van a comprar, qui fa la compra, què valoren més dels comerços i serveis d’Avinyó, així com la satisfacció envers els comerciants del seu municipi i el que aquests els hi ofereixen. Després recolliré les dades, faré gràfics, i elaboraré conclusions.

Tot seguit, agruparé aquelles preguntes dels comerciants i els compradors que tinguin relació, en faré un gràfic i compararé els resultats. D’aquesta manera podré saber en quin grau estan d’acord compradors i venedors i si les seves respostes s’assemblen o no. 

Amb aquest treball espero obtenir una visió més detallada sobre la situació del comerç al meu poble.

1. RELACIÓ DE COMERÇOS I SERVEIS D’AVINYÓ 
En aquest apartat agruparé tots els comerços i serveis d’Avinyó en sectors d’activitat. A cada botiga hi inclouré una petita descripció de la seva activitat, i a més a més la seva localització.

A cada sector, li correspon un color i un número, que més endavant servirà per identificar els establiments en el mapa d’Avinyó.  

ROBA

1.- AKTUAL – Venda de roba infantil i juvenil, taller d’arranjament, roba a mida, roba per la llar i talles grans.
Pg.  Maragall, 1

2.- CA LA DOLORS-  Venda de roba per home, dona i nen i també roba interior.

c / Manresa, 23

3.-  MERCÈ GUITERES – Venda de roba per a totes les edats i merceria. 

Pl. Major, 8
4.- BRODATS ARTESANS CARME – Brodats, classes de brodar, de punta al coixí i de mitja. Venda de merceria i roba per la llar. 

c/ Sallent, 28

CARNISSERIES

1.- CARNISSERIA PILAR – Venda de tot tipus de carns i embotits, productes naturals, vedella amb la Q de qualitat i pollastres de pagès.
Pl. Major, 16

2.- CARNISSERIA XARCUTERIA PUJOL – Venda de tot tipus de carn, embotits i menjars preparats. 

c/ Doctor Herms, 5

3.- TORI & GRAS, S.L – Venda al major i al detall d’embotits, cansaladeria i polleria.  

 Crta. Balsareny s/n

COMESTIBLES

1.-  QUEVIURES GRAMUNT – Venda de queviures, fruita, estanc-llibreria, congelats i embotit. 

Pl. Major, 10

2.- SUPERMERCATS LLOBET – Venda de fruita, carnisseria, drogueria, congelats i varis.
c/ Manresa, 3

3.- EL MOLÍ – Venda de pinso, llegums, llavors per sembrar, verdura ecològica i queviures.
c/ Major, 13

SABATERIES

1.- CALÇAT MONTSE- Venda al detall de calçat per home, dona i nen, complements per calçat, bosses, cinturons, moneders. 

c/ Dr. Herms, 6

BASAR I ELECTRODOMÈSTICS

1.- E. POSA – Venda d’electrodomèstics, articles per la llar, joguines, ferreteria, plàstic, etc. Reparacions, instal·lacions d’aigua i llum. 

c/ Gavarresa, 10

2.- CAL SEGALET – Venda d’electrodomèstics, aparells per la llar, aparells informàtics i de música, calefacció, electricitat i fontaneria. 

c/ Dr. Herms, 7

3.- LA PRIMAVERA – Venda d’electrodomèstics, joieria, videoclub, basar i objectes de regal. 

Pl. Major, 3

FORNS DE PA

1.- FORN DE PA MODEST – Venda de pa, brioixeria, gelats i gominoles. 

c/ Major,21 

c/ Dr Herms, 11

2.- CABRIANES – Venda de pa, brioixeria, pastisseria i granja. 

c/ Major, 17

FLORISTERIES

1.- FLORISTERIA KONI – Venda de plantes i flor natural i artificial, planters, complements de jardineria i objectes de regal. 

Pl. Major, 18

LLIBRERIES I PREMSA

1.- JORDI VILAR HERMS- Venda de premsa, llibreria i papereria.  

c/ Major, 19
PEIXATERIES

1.- PEIXATERIA FINA – Venda de tot tipus de peix fresc i congelat. 

Pl. Major, 2
MATERIALS DE CONSTRUCCIÓ 

1.- COESBAG – Venda de material de construcció, exposició de gres i ceràmica, ferreteria, pintures, lloguer de bastides i de maquinària, aïllants i productes químics. 

c/ Ponent, 5 

2.- MATERIAL DE CONTRUCCIÓ ILLA, S.L - Venda de material de construcció, exposició de gres i ceràmica, ferreteria, pintures, lloguer de bastides i de maquinària, aïllants i productes químics.

Pl. Major, 19

JOIERIES

1.- CARPOL – Venda de tot tipus de joies, bijuteria, plata, or...
Pl. Major, 17

TRANSPORTS

1.- TAXIS ARNAUS AVINYÓ – Servei de taxi d’1 fins a 8 places.

c/ Josep Illa Font, 21

2.- TRANSPORTS MUJAL - Transport de porcs, containers amb cereals, llenya d’alzina, roure i pi. Arrossegament d’arbres amb mules.
Crta. de Balsareny, s/n

BARS

1.- EL BAR – Servei de bar i musical els caps de setmana. 

c/ Major, 23 bxs

2.- BAR EL NOU MESSON –  Especialitat en plats combinats, entrepans, tapes i sangria. 

Crta. Prats, 18

3.- BAR LA SARDANA – Servei de bar, menjars i tapes. 

c/ Gavarresa, 1

4.- BAR LA TECA – Servei de bar, menjars i tapes.

Pg. Maragall, 1-2

5.- CAFÈ DE BAIX – Servei de bar, menjars i plats combinats.

c/ Major, 1

6.- BAR-RESTAURANT L’ABADAL – Bar, restaurant a la carta i menú.
Masia L’Abadal (Horta d’Avinyó) 

7.- RESTAURANT CA LA MARIA – Restaurant amb menú i a la carta i banquets i servei de fonda amb habitacions. 

c/ Major, 23

8.- KEY ... POSAREM? EL KFÈ DEL PAVELLÓ – Servei de bar i menjars.
c/ Indústria, s/n
BANCS I CAIXES

1.- LA CAIXA DE PENSIONS – Equip expert en gestions financeres.

Pl. Major, 13

2.- CAIXA D’ESTALVIS MANRESA – Equip expert en gestions financeres.
Pcta. s/n

3.- BBVA – Equip expert en gestions financeres
Pl. Major,6
ESTÈTICA

1.- CENTRE ESTÈTICA ANNA – Depilacions, tractaments facials i corporals, maquillatge, manicura, pedicura, solàrium, quiromassatge, drenatge limfàtic i reflexoteràpia podal.  

Pl. Major, 1

 2.- CENTRE ESTÈTICA MONTSERRAT – Estètica, podologia i venda de cosmètics. 

c/ Mig, 14

3.- ESTÈTICA TESMA – Estètica, massatges, solàrium i venda de cosmètics. 

c/ Prat de la Riba, 7

PERRUQUERIES

1.- PERRUQUERIA JOAN – Perruqueria d’home i dona. 

c/ Gavarresa, 14

2.- PERRUQUERIA TERESA CODINA – Perruqueria d’home i dona i venda de productes capil·lars.
Pg, 7

3.- PERRUQUERIA MARIA MAS – Perruqueria d’home i dona i venda de productes capil·lars.
Pl. Major, 20

AUTO ESCOLES

1.- AUTO ESCOLA JOIVI – Classes teòriques i pràctiques per carnets de conduir. 

Pl. Major, 4

2.- AUTO ESCOLA CARRIÓ – Classes teòriques i pràctiques per carnets de conduir.

c/ Anna Verdaguer, 1

CLÍNICA DENTAL

1.- CLÍNICA DENTAL AVINYÓ – Especialitat en implantologia, cirurgia oral, d’estètica, pròtesis, endodòncia i ortodòncia. 

Pl. Major, s/n
GASOLINERA

1.- ESTACIÓ GAS-OILS ROVIRA, S.L – Sortidors de tot tipus de combustible, transport de gas-oil a domicili i petit supermercat. 

Crta. Prats, 53

FARMÀCIA

1.- FARMÀCIA GABALDÀ – Venda de medicaments, productes cosmètics, dietètics.
Pl. Major, 14

ÒPTICA

1.- OPTICA AVINYÓ -   Revisions òptiques, venda d’ulleres de sol i graduades, lents de contacte, fotografia digital, accessoris oftalmològics, venda de productes fotogràfics, revelat digital i aparells per mesurar la temperatura. 

Pl. Major,15

PODOLOGIA

1.- PODÒLOGA ELENA RIBA – Podologia i ortopèdia plantar. 

c/ Major, 6
ASSEGURANCES

1.- ASESORIA FINCAS I SEGUROS AFYS – Assessoria, assegurances i immobiliàries. 

Passeig, 7

2.- PLA D’AVINYÓ – Assegurances de vida, llar, vehicles, indústries, accidents, plans de jubilació i pensió, préstecs hipotecaris, font d’inversió i defuncions. 

c/ Major, 15

ADVOCATS

1.- MOLLET ADVOCAT – Assessoria jurídica.

Pl. Major, 12

2. LA LOCALITZACIÓ

2.1. Introducció

La localització és el lloc o emplaçament on ubiquem un local o establiment. A l’hora d’obrir un comerç o servei és molt important que aquest tingui una bona localització, ja que és una peça clau per obtenir unes bones vendes. Per tant, els elements que cal tenir en compte a l’hora de situar un comerç són: 

· Estar ben situat, és a dir, en un lloc cèntric.

· Intentar no tenir competència a prop, o bé, tenir-ne molta. A vegades és interessant la concentració de botigues que es dediquen al mateix sector d’activitat perquè la gent sap que si no troba el que busca en un establiment ho trobarà en el del costat. Això passa en sectors com la roba, la informàtica…

· Tenir comerços o serveis complementaris al voltant.

· Que s’hi pugui arribar fàcilment. Si hi ha transport públic millor i en cas que s’hi hagi d’anar en transport privat, que hi hagi la possibilitat d’aparcar.

· Que romangui allà varis anys, per tal de no perdre la clientela que ja té. 

Després d’aquesta introducció general sobre la localització, analitzaré la ubicació dels establiments comercials d’Avinyó, que és un municipi de 2352 habitants amb un total de 51 comerços i serveis. És un poble on hi ha varietat d’aquest tipus d’empreses, amb un ampli ventall de productes, tenint en compte el nombre de potencials consumidors.

Tal i  com es pot apreciar en el mapa, el lloc on es concentren majoritàriament més comerços, és la Plaça Major i el Carrer Major, ja que són els llocs principals del municipi i els punts més cèntrics. 

També hi ha algun comerç o servei als afores del poble, relativament allunyats del centre, com per exemple la carnisseria Tori & Gras. D’altra banda, també hi ha el Restaurant L’Abadal a Horta d’Avinyó, que està a uns cinc quilòmetres d’Avinyó.

El tipus de servei que té més representació a Avinyó són els bars, dels quals n’hi ha vuit situats en diferents punts del municipi. En segon lloc, trobem les botigues de roba, amb quatre empreses. Pel que fa a la resta, hi ha un, dos o tres locals al poble. Per exemple, de centres d’estètica n’hi ha tres, d’assegurances, dues i de farmàcies, tan sols una. Per ser un poble petit, la quantitat de comerços i serveis és força adequat.

A continuació analitzaré els mapes dels carrers d’Avinyó on hi ha situats els establiments. Primerament, inclouré un mapa general del poble per poder observar on es concentren majoritàriament els comerços i serveis i en quins llocs no tant.
Llavors, mitjançant mapes de cada carrer i hi situaré els comerços i serveis que hi hagi. A cada sector d’activitat li he atribuït un color, i a cada comerç i/o servei un número segons l’ordre en què els he posat en la llista de comerços. Per això, en els mapes hi haurà cercles d’un color i número determinat. A més, a sota del mapa hi haurà el nom del sector, el número de l’establiment, així com també el seu nom i localització. 

2.2. Mapes
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ROBA

MERCÈ GUITERES, Pl.Major, 8

CARNISSERIES

CARNISSERIA PILAR, Pl. Major, 16


COMESTIBLES

QUEVIURES GRAMUNT, Pl. Major, 10


BASAR I ELECTRODOMÈSTICS

LA PRIMAVERA, Pl. Major, 3

FLORISTERIES

FLORISTERIA KONI, Pl. Major, 18
PEIXATERIES

PEIXATERIA FINA, Pl. Major, 2
MATERIALS DE CONSTRUCCIÓ 

MATERIAL DE CONTRUCCIÓ ILLA, S.L        Pl. Major, 19


JOIERIES

CARPOL, Pl. Major, 17

BANCS I CAIXES

LA CAIXA DE PENSIONS. Pl. Major, 13

BBVA, Pl. Major, 6
PERRUQUERIES

PERRUQUERIA MARIA MAS, Pl. Major, 20

AUTO ESCOLES

AUTO ESCOLA JOIVI, Pl. Major, 4

CLÍNICA DENTAL

CLÍNICA DENTAL Pl. Major, s/n
FARMÀCIA

FARMÀCIA GABALDÀ, Pl. Major, 14

ÒPTICA

OPTICA AVINYÓ, Pl. Major,15

ADVOCATS

MOLLET ADVOCAT, Pl. Major, 12

C/ Manresa
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COMESTIBLES

SUPERMERCATS LLOBET, c/ Manresa,3
ROBA

CA LA DOLORS, c / Manresa, 23
c/ Major

[image: image5.jpg]




BARS

EL BAR, c/ Major, 23 baixos


CAFÈ DE BAIX, c/ Major, 1


RESTAURANT CA LA MARIA, c/ Major, 23

LLIBRERIES I PREMSA

JORDI VILAR HERMS, c/ Major,19
ASSEGURANCES

PLA D’AVINYÓ, c/ Major, 15

COMESTIBLES

EL MOLÍ, c/ Major, 13

FORNS DE PA

 FORN DE PA MODEST , c/ Major,21 

CABRIANES, c/ Major, 17

c/ Doctor Herms
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SABATERIES

CALÇAT MONTSE, c/ Dr Herms 6


CARNISSERIES

CARNISSERIA XARCUTERIA PUJOL, c/ Doctor Herms, 5

BASAR I ELECTRODOMÈSTICS

CAL SEGALET, c/ Dr.Herms 7


FORNS DE PA

FORN DE PA MODEST, c/ Dr Herms, 11

c/ Gavarresa
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BASAR I ELECTRODOMÈSTICS

E. POSA, c/ Gavarresa, 10
BARS

BAR LA SARDANA, c/ Gavarresa, 1
PERRUQUERIES

PERRUQUERIA JOAN, c/  Gavarresa, 14
Pg. Maragall
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ROBA

AKTUAL, Pg. Maragall, 1
BARS

BAR LA TECA, Pg. Maragall, 1-2

Carretera de Prats
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GASOLINERA

ESTACIÓ GAS-OILS ROVIRA, S.L, Crta.Prats, 53

BARS

BAR EL NOU MESSON, Crta. Prats, 18
c/ Anna Verdaguer
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AUTO ESCOLES

AUTO ESCOLA CARRIÓ, C/ Anna Verdaguer, 1

c/ Balsareny
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CARNISSERIES

 TORI & GRAS, S.L,  Crta .Balsareny s/n
TRANSPORTS

TRANSPORTS MUJAL, Crta. de Balsareny,s/n
c/ Indústria
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BARS

KEY ... POSAREM? EL KFÈ DEL PAVELLÓ, c/ Indústria, s/n
c/ Mig
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ESTÈTICA

CENTRE ESTÈTICA MONTSERRAT, c/ Mig, 14
Passeig
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PERRUQUERIES

PERRUQUERIA TERESA CODINA, Pg, 7
ASSEGURANCES

ASESORIA FINCAS I SEGUROS AFYS, Pg, 7
c/ Sallent
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ROBA

BRODATS ARTESANS CARME, c/ Sallent, 28
c/ Prat de la Riba
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ESTÈTICA

ESTÈTICA TESMA, c/ Prat de la Riba, 7
c/ Ponent
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MATERIALS DE CONSTRUCCIÓ 

COESBAG, c/ Ponent, 5. 

c/ Josep Illa Font
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TRANSPORTS

TAXIS ARNAUS AVINYÓ, c/ Josep Illa Font, 21
Placeta
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BANCS I CAIXES

CAIXA D’ESTALVIS MANRESA, Placeta, s/n
Horta d’Avinyó
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BARS

 BAR-RESTAURANT L’ABADAL, Horta d’Avinyó
3. 
EL MARXANDATGE DELS COMERÇOS I SERVEIS D’AVINYÓ

3.1. INTRODUCCIÓ 

En aquest apartat explicaré en què es basa el màrqueting i el marxandatge, ja que d’aquesta manera assoliré una base teòrica, que més endavant em servirà per fer un anàlisi sobre el marxandatge de les botigues d’Avinyó.
3.1.1.  CONCEPTE DE MÀRQUETING

El terme màrqueting va sorgir als Estats Units a principis del s. XX, però realment perdura des de fa milers d’anys, és a dir, des de l’aparició del comerç primitiu. El màrqueting tal i com el coneixem va sorgir gràcies a un gran desenvolupament de la indústria, del comerç, de la tecnologia i sobretot a un gran auge demogràfic. 

La paraula màrqueting ha rebut moltes definicions, però segons Philip Kotler (considerat per alguns, el pare del màrqueting), és el procés social i administratiu pel qual els grups o individus satisfan les seves necessitats amb la creació o l’intercanvi de béns i serveis.

El màrqueting és fruit d’una barreja entre el producte, el preu, la distribució i la promoció, les anomenades 4 p a causa dels noms originals en anglès (distribució és place). A continuació es detallen alguns dels aspectes que inclou cadascun d’aquests quatre elements:

- El producte: qualitat, característiques, marca, talles, garantia, etc.

- El preu: aranzels, descomptes, condicions de pagament, condicions de crèdit, etc.

- La distribució: canals de distribució, intermediaris, outlets, botigues, assortiment i transport.

- La promoció: publicitat, promoció de vendes, relacions públiques, màrqueting directe, etc. 

3.1.2. CONCEPTE DE MARXANDATGE

El marxandatge fa referència a un seguit de mètodes, pràctiques i operacions que es fan en un punt de venda per tal d'augmentar l'atractiu dels productes exposats i afavorir-ne la venda. El marxandatge fa referència als estudis i tècniques comercials que permeten presentar el producte o servei en les millors condicions al consumidor final en el punt de venda.

3.1.3.  TIPUS DE COMPRES
Els tipus de compres les poden classificar tenint en compte el comportament del consumidor.

· Compres racionals (o previstes)

· Realitzades (22%): Són les efectuades segons la previsió inicial del producte i la marca.

· Necessàries (18%): Són les realitzades per producte sense previsió de marca; s’adapten al perfil del consumidor que busca les ofertes.

· Modificades (5%): Són les comprades pel producte, però modificades per la marca.

· Compres irracionals (o impulsives)

· Planificades (12%): El consumidor té la intenció de comprar, però espera el moment adequat per efectuar-ho, per exemple quan hi ha rebaixes, promocions, etc.

· Recordades (9%): El client no ha previst la compra, però, en veure el producte recorda que el necessita.

· Suggerides (20%): Són les produïdes quan el client en veure el producte decideix comprar-lo. 

· Pures (14%): És la compra que trenca els hàbits, és a dir, la imprevista. 

3.2. L’ ARQUITECTURA DE L’ESTABLIMENT COMERCIAL

3.2.1. L’ARQUITECTURA EXTERIOR DE L’ESTABLIMENT

Els elements que formen l’arquitectura externa d’un establiment són aquells que permeten mostrar la identitat i personalitat de la botiga i d’aquesta manera transmetre la imatge corporativa
, amb la finalitat de despertar sentiments, actituds i opinions en els vianants. 

L’arquitectura exterior d’un establiment es projecta mitjançant:

· El rètol

· L’aparador

· L’entrada

3.2.1.1.  EL RÈTOL

El rètol permet reconèixer o identificar els béns o serveis d’un venedor o grup de venedors mitjançant un nom,  diversos símbols o signes. 

El disseny del rètol s’ha de realitzar tenint en compte la imatge que es vol projectar, de manera que sigui un element identificatiu d’un establiment en concret i que el diferenciï dels demés. 

Pel que fa a la seva situació, el rètol ha d’estar situat en una zona visible als vianants. També s’ha de distingir des de lluny o  bé, s’ha de poder identificar mitjançant algun element que el caracteritzi, com el color o el disseny.
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Fotografia 1: Rètol Floristeria Koni

3.2.1.2. L’APARADOR

L’aparador es pot considerar el principal mitjà de comunicació entre el comerç i la clientela i ha de reflectir l’estil del comerç, què és i què s’hi ven. 

El disseny i el contingut d’un aparador són els principals elements d’atracció. El missatge ha de ser captat pel client en un espai de temps molt reduït, i per això cal que sigui impactant.  

Les funcions més importants d’un aparador són: cridar l’atenció, produir sensacions impactants, transmetre la imatge de la botiga, atreure el comprador, augmentar les vendes, augmentar la fidelitat, retenir als clients, augmentar el benefici, ésser diferent, destacar davant la competència, etc. 

Un bon aparador ha de donar una imatge de qualitat, preu, varietat, moda, disseny i tot això combinat amb un cert sentit. 
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Fotografia 2: Aparador  Mercè Guiteres


Fotografia 3: Aparador Calçats Montse
Existeixen diferents tipus d’aparadors, que es poden classificar en funció dels productes que s’hi exhibeixen. Els més utilitzats pels detallistes, són: 

· Aparadors prestigiosos: La bellesa dels productes exposats suposen un impacte visual que dóna una sensació de prestigi de l’establiment. 
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Fotografia 4: Aparador prestigiós. Joieria Carpol.

· Aparadors de temporada: Es fan a l’iniciar una temporada, informant de nous productes i tendències del mercat.

· Aparadors informatius: Volen donar a conèixer productes nous o desconeguts que suposen un canvi o un avenç en aquests mateixos productes. 

· Aparadors estacionals: Contenen productes sotmesos a una estacionalitat, motivats per la moda. 

· Aparadors promocionals o d’oferta: S’hi exposen productes promocionals o d’oferta, identificant una bona oportunitat de compra.

· Aparadors de preu:  Hi destaca el preu, el qual és el principal motiu de compra.

3.2.1.2.1. Els elements fonamentals de l’aparador
Si volem que un aparador sigui impactant i venedor, haurem de tenir en compte els següents elements que constitueixen l’aparador:

· La mercaderia: És la base de l’atracció visual. De tots els productes de què disposa un establiment, s’han de  seleccionar els que tinguin més força d’atracció visual, aquells que pel seu color, forma o textura, siguin capaços d’atreure l’atenció del vianant. La mercaderia ha d’estar ben exposada, amb contrastos amb el color escollit, amb força llum i intentant sempre  tenir-los actualitzats  i a la moda. Per tant, els aparadors no han de ser saturats amb gaires productes agrupats i les mercaderies s’han de renovar com a mínim un cop al mes. 

· La senzillesa: És un element molt important a l’hora de realitzar un aparador. Com més senzilla sigui la presentació física i psicològica, millor es rep el missatge que volem transmetre. 

· La creativitat: L’aparador ha de ser un reflex de la societat actual, projectada a través de la creativitat dels missatges, per tal que resulti una comunicació fàcil amb els valors, costums i estils de vida dels consumidors que pretenem atraure, impressionar i satisfer. 

· La psicologia: Hi ha una sèrie de missatges psicològics que arriben al client a nivell inconscient. Mitjançant una bona situació dels productes a l’aparador aconseguirem, per exemple, atraure les mirades i l’atenció dels vianants, despertar interès en la compra, fer desitjable un producte, etc. 

· La composició: Consisteix en ordenar els productes en un espai, amb harmonia, gust i ordre en relació amb el que es vol exposar. La composició ha de donar un efecte d’ordre per evitar la confusió del vianant.  

· El color: Els colors són els encarregats de provocar diferents reaccions i sensacions entre els consumidors. Els colors freds expressen tristesa, pessimisme; en canvi els colors càlids expressen fets alegres i vius. La interpretació dels colors més utilitzada en els aparadors és la següent:

· Groc: Lluminositat, sol, esplendor, riquesa, interès, inquietud i vitalitat.

· Vermell: Foc, passió, sexe, sensualitat, calor, activitat, vitalitat i violència.

· Verd: Vegetació, frescor, repòs, pau i naturalesa.  

· Blau: Immensitat, unitat, seguretat, misteri i fred.

· Rosa: Suavitat, fragància, delicadesa i maternitat.

· Violeta: Màgia, tristesa, misteri, somnis i utopies.

      -    Blanc: Puresa, bondat i netedat.

· Negre: Dol, aflicció i buidesa.

· Taronja: Joventut, alegria i estimulació. 
· Púrpura: Reialesa, dignitat i serietat.

· Bru: Maduresa, lentitud i reflexió.

· Gris: Dolçor, resignació, distància i indiferència.

· Or: Opulència.

· Plata: Distinció. 

· Marró: Masculí, sever, realista, impressió de gravetat i equilibri. 

· La línia: Un aparador ha de seguir una certa línia i forma, tenint en compte la divisió de l’espai i de l’ambient. Segons el tipus de línia podem percebre sensacions diferents:
· Línies verticals: Augmenten la sensació d’altura i equilibri. 
· Línies horitzontals: Produeixen sensacions de descans, serenitat i també d’amplada. 
· Línies diagonals: Suggereixen acció i serveixen per impulsar la vista cap a una direcció concreta. 
· Línies corbes: Signifiquen gràcia, volum i moviment.
· La llum:  És un dels elements més importants del muntatge d’un aparador. La llum pot deformar la imatge dels productes de tal manera que els podem arribar a veure de diferent manera a com són en realitat. També s’ha de tenir en compte que els llums no enlluernin a les persones que observen l’aparador. 
3.2.1.2.2. La temperatura de l’aparador

A l’aparador podem distingir dues zones:

· La zona calenta

· La zona freda

La zona més calenta o més visible és la que es vendrà més. La zona més freda o menys visible és on els productes es vendran menys. Entremig trobarem la zona tèbia. La temperatura ve marcada per dos nivells: vertical i horitzontal.

· La temperatura a nivell vertical:  Si es divideix un aparador en tres temperatures: freda, tèbia i calenta, la part  esquerra seria la zona calenta. Els productes aquí situats són els que es venen més.
	ZONA

CALENTA
	ZONA

TÈBIA
	
ZONA

FREDA


· La temperatura a nivell horitzontal: El que es vendrà més serà el que tinguem a la vista dels ulls, més o menys entre 1,60 m i 1,70 m. El que menys es vendrà seran aquells productes que estiguin situats a la part més alta de l’aparador, perquè té menys visibilitat.

	ZONA FREDA

	ZONA CALENTA

	ZONA TÈBIA


3.2.1.3. L’ENTRADA

L’entrada és un clar reflex de l’interior de la botiga. Aquesta ha de ser dissenyada per facilitar l’accés a l’establiment, de manera que no suposi un entrebanc a l’hora d’entrar-hi, sinó una crida cap al client perquè hi entri.

Per això, cal utilitzar portes de vidre transparents que permetin veure l’interior de l’establiment, que siguin fàcils d’obrir, amples i sense obstacles. 
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Fotografia 5: Aparador electrodomèstics Sagalet

3.2.2. L’ARQUITECTURA INTERIOR DE L’ESTABLIMENT

L’arquitectura interior d’un establiment està formada per tots els elements que hi ha al seu interior, amb la finalitat de crear una circulació fluida i lògica  perquè els clients recorrin totes les seccions o departaments. 

Els elements que cal tenir en compte per crear una bona arquitectura interior en un establiment són:

· Determinació del punt d’accés a la superfície de vendes

· Localització teòrica de la zona calenta i zona freda

· Ubicació de les seccions

· Disposició del mobiliari

· Disseny dels passadissos. 

3.2.2.1. Determinació del punt d’accés a la superfície de vendes
La determinació del punt d’accés
 és molt important en el disseny de l’interior d’una botiga, perquè la seva situació permetrà que els clients recorrin tot el local.

El punt d’accés es localitzarà a l’entrada de l’establiment, en l’extrem dret de la sala de vendes, amb l’objectiu de canviar l’orientació natural del flux de clients. Normalment els clients solen dirigir-se cap al centre de l’establiment i girar en sentit contrari de les agulles del rellotge. Per això, el punt d’accés es situa a l’extrem dret. 

Ara bé, el major inconvenient que ens podem trobar a l’hora de determinar el punt d’accés és que en les botigues petites, l’entrada no coincideix amb aquest punt. Per tant, és important disposar d’un espai destinat a canalitzar l’entrada fins al punt d’accés, la qual cosa farà perdre espai per a les vendes.  
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Fotografia 6: Punt d'accés d'un establiment

3.2.2.2. Localització teòrica de la zona calenta i LA zona freda
La zona calenta i la zona freda són extensions imaginàries que, teòricament, divideixen la sala de vendes en dues parts iguals. 

Si el punt d’accés està situat a la dreta, resulten dues zones del traç d’una diagonal, que va des de l’extrem esquerra del punt d’accés fins a l’extrem dret més profund de la superfície de vendes. En el cas contrari, si el punt d’accés està situat a l’esquerra, la diagonal va des de l’angle dret del punt d’accés fins a l’extrem esquerre més profund de la sala de vendes. Així, es distingeixen dues zones:  
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Fotografia 7: Localització de la zona calenta i la zona freda

· La zona calenta o àrea més pròxima al punt d’accés a la superfície de vendes.

És una extensió que es localitza dins de la circulació “natural”, és a dir, l’àrea per on circulen els clients, independentment de la secció o article que busquin. 

Dins de la zona calenta existeix una subzona que denominem “calenta natural”, i es localitza al voltant del punt d’accés i sobre l’extensió del passadís d’aspiració 
.
· La zona freda o àrea més llunyana del punt d’accés a la superfície de vendes.

És una extensió que es localitza fora de la circulació “natural”, és a dir, per on el flux de clients és menor, i per tant, susceptible de ser ocupada per aquelles seccions de compra freqüents o de major rotació
, o també per algun producte en plena promoció. 
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Fotografia 8: Localització de la zona calenta i freda en un establiment 

en què l'entrada coincideix amb el punt d'accés

3.2.2.3. Ubicació de les seccions
Consisteix en situar un espai de venda que resulti adequat per a la implantació i exposició de les diferents categories de productes, famílies, subfamílies, etc, de l’assortit
 d’una secció. Els aspectes a seguir per a aconseguir una bona ubicació i per tal de què guardin una certa lògica i atractiu són:
1) La rotació dels productes que formen la secció o categoria

2) La simbiosi  rotació - ubicació 

3) La zona temperada

4) La zona calenta natural

5) La zona física i psicològicament freda

6) La complementarietat

1) La rotació dels productes que formen la secció o categoria

En primer lloc, cal classificar totes les seccions que formen el comerç en tres categories en funció de la rotació. 

· Seccions o categories de productes de baixa rotació, per exemple: en un hipermercat, els matalassos. 
· Seccions o categories de productes de mitjana rotació, per exemple: la roba
· Seccions o categories de productes d’alta rotació, per exemple: els refrescos
2) La simbiosi rotació – ubicació

Després d’haver dividit les seccions en funció de la seva rotació, cal ubicar-les en les zones fredes i calentes de la sala de vendes. 

· Les categories de productes de menor rotació s’ubicaran a la zona calenta. Així, els matalassos s’ubiquen a un costat del passadís d’aspiració. 

· Les categories de productes de mitjana rotació en una zona mitjana. Seguint amb l’exemple anterior, la roba es situa entremig de la zona freda i calenta. 

· Les categories de productes de major rotació a la zona freda. Així, els refrescos s’ubiquen al final de l’hipermercat. 

De resultes d’aquesta simbiosi es podrà determinar la zona temperada. 
3) La zona temperada

Aquesta zona sorgeix de la combinació dels productes que formen les seccions ubicades en la zona freda i en la zona calenta. L’objectiu d’aquesta zona és que hi hagi una circulació més fluïda de clients, fent que el client hagi de visitar les diferents seccions que componen la botiga, incentivant les compres per impulsos, etc. Ara bé, aquest recorregut ha de ser coherent, lògic, variat i animat. 
4) La zona calenta natural

Està formada per aquell espai que, independentment de la secció en què s’ubiqui, roman sempre molt ple. Aquesta zona s’ubica a l’entrada de l’establiment. 

5) La zona física i psicològicament freda

Zona caracteritzada per ser una àrea poc freqüentada pels clients (poc venedora), molts cops a causa de les seves característiques físiques, com racons, pilars, passadissos molt estrets, etc., i psicològiques com olors, il·luminació inadequada, mala senyalització, sorolls, etc.  

Per tant per aconseguir una adequada gestió expositiva del producte, s’haurien de seguir aquests percentatges:

	Zona física i psicològicament freda
	10% de la superfície total de la sala de vendes

	Zona calenta natural
	±20% de la superfície total de la sala de vendes

	Zona temperada
	70% de la superfície total de la sala de vendes


6) La complementarietat 

Consisteix en distribuir les diferents seccions que formen l’establiment, tenint en compte les seves similituds i característiques, que s’han de complementar entre si, de manera que aquells productes que menys es venen, es tornin els més compatibles, amb l’objectiu de generar una circulació còmode i ordenada que satisfaci als clients. És a dir, que quan un client busqui algun producte, trobi al seu abast tots aquells que són de la mateixa família. 
3.2.2.4. Disposició del mobiliari

La disposició del mobiliari de les botigues es dissenya en funció de la seva tipologia i dels objectius que es pretenen aconseguir a través de les millors distribucions existents. Aquestes es divideixen en tres tipus: lliure, en graella i aspirada.

	
	LLIURE
	EN GRAELLA
	ASPIRADA

	Col·locació mobiliari
	Sense seguir un traç regular
	Gòndoles i mobles en paral·lel respecte al flux de clients
	Gòndoles en forma obliqua al flux de circulació dels clients.

En el passadís central, mobles que obstaculitzin el recorregut per cridar l’atenció. 

	Circulació
	Gran llibertat de moviment en doble sentit
	Molt fluida. Permet dirigir al consumidor a objectius concrets, de manera lògica i racional. 
	Des del punt d’accés de l’establiment al fons de la botiga a través d’un passadís central. 

	Avantatges
	Trencar la monotonia
	Permet organitzar la botiga amb la finalitat de propiciar una compra massiva i ordenada. 
	Poder aspirar el flux de clients des de l’entrada al fons de l’establiment. Permet una ràpida visualització de les seccions, fomentant les compres per impulsos.

	Inconvenients
	No atraure l’atenció dels clients
	Monotonia a causa de la uniformitat constant i repetitiva del mobiliari. Pot arribar a ser pesada i poc atractiva. 
	La circulació no permet dirigir la totalitat dels clients per tot l’establiment, ja que un dels passadissos no es pot arribar a veure de manera lògica i coherent com els altres.

	Punt d’accés
	A la dreta de la sala de vendes
	A la dreta de la sala de vendes
	En el centre de la sala de vendes (coincidint amb el passadís central)

	Passadissos
	D’accés
	Molt amples i ben senyalitzats 
	Un passadís central amb dues bifurcacions (dreta/esquerra) 


DISPOSICIÓ LLIURE
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DISPOSICIÓ EN GRAELLA
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DISPOSICIÓ ASPIRADA
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3.2.2.5. Disseny dels passadissos 

Els passadissos són els espais per on circula el flux de clients dins d’un establiment. Aquests han d’estar dissenyats amb l’idea de facilitar la compra als clients, afavorint la circulació i orientació en la recerca dels productes. 

Les dimensions dels passadissos poden ser el factor d’èxit o fracàs d’un determinat punt de venda. 

	
	AVANTATGES
	INCONVENIENTS

	PASSADÍS AMPLE
	Ajuden a millorar la imatge de l’establiment. 
	Perjudiquen la rendibilitat, disminuint la superfície destinada a vendre. 

	PASSADIS ESTRET
	Canalitzen quasi la totalitat del flux de clients a l’hora d’efectuar les compres. La direcció és bidireccional. 
	Incòmodes i molestos. Provoquen problemes de fluïdesa.


Els passadissos poden ser de tres tipus:

· Passadissos d’aspiració

És el tipus de passadís més ample (entre 4’5 m i 9 m) i també el més llarg. La seva localització es troba des del punt d’accés a la superfície de vendes fins al fons de l’establiment. El seu objectiu és “aspirar” als consumidors fins al punt més profund de la botiga, obligant-los a recórrer tots els espais de l’establiment. 

· Passadissos principals
N’hi pot haver més d’un. Poden ser més llargs que el passadís d’aspiració, però mai més amples. Aquests permeten travessar l’establiment amb fluïdesa. Els passadissos principals són imprescindibles en un establiment. L’amplada d’aquests sol ser entre 2’7 m i 6 m. 

· Passadissos d’accés
Són els passadissos més estrets i generalment els més profunds de l’establiment. Es troben transversalment sobre els principals. El seu objectiu és donar l’espai necessari perquè el consumidor pugui dur a terme la seva compra còmodament en la secció. L’amplada d’aquests oscil·la entre      1’80 m i 3 m. 

3.3. POLÍTICA DE L’ASSORTIT

La política de l’assortit s’ha de definir d’acord amb el tipus de client als quals es desitja satisfer. L’assortit es defineix com el conjunt de referències o varietat de productes que ofereix un establiment comercial a la seva clientela per satisfer-la, constituint el seu posicionament estratègic en el mercat. 

3.3.1. ESTRUCTURA DE L’ASSORTIT

Estructurar l’assortit consisteix en ordenar la totalitat de les referències de les existències del comerç, dividint-les en una sèrie de grups o nivells que permetin la seva identificació i la seva classificació. L’estructuració ha de ser lògica i coherent, en funció del tipus d’establiment, de les seves dimensions i de la clientela que es pretengui satisfer. 

Cada nivell es pot estructurar segons el seu assortit i cada nivell es divideix en els següents sis nivells: 

· Departaments: Són grans zones que agrupen vàries seccions, en funció de la homogeneïtat i complementarietat de l’assortit. Només els grans comerços poden dividir l’establiment en departaments. Per exemple, en un hipermercat podem trobar els departaments d’alimentació, tèxtil, drogueria, jardineria...
· Seccions:  Són unitats independents de negoci, que agrupen varies categories de productes que tenen una certa homogeneïtat en les necessitats que satisfan als consumidors. Les seccions també depenen del tipus de botiga i de la seva grandària. Per exemple, en el departament d’alimentació d’un hipermercat hi ha diferents seccions com: dolços, làctics, congelats i licors.
· Categoria dels productes: Són divisions dins de les seccions que agrupen els productes segons la necessitat que satisfan en conjunt. Per exemple, la secció de congelats està formada per diferents categories de productes: congelats de peix, de carn, de verdura, etc. 

· Famílies: Corresponen a un conjunt de productes que satisfan la mateixa necessitat, però que poden ser de diferents categories. Per exemple, la família de productes vegetals engloba: tomàquets, cigrons, espinacs, blat de moro, espàrrecs, pebrots, etc. 

· Subfamílies: Corresponen a una sèrie de subdivisions vinculades a una determinada  família de productes i que poden ser classificades en funció de diferents criteris. No totes les famílies han de tenir obligatòriament alguna subfamília.  Per exemple, en la secció de làctics, la família de la llet de vaca es pot dividir en diferents subfamílies: 


· Referències: Corresponen a unitats de venda que satisfan la mateixa necessitat específica. Aquestes defineixen la marca, el format, el model i el contingut del producte. 








3.3.2.  LES DIMENSIONS DE L’ASSORTIT
Les dimensions de l’assortit defineixen el posicionament estratègic de la botiga en el mercat, dirigit per la gran exigència del consumidor i format per una gran competència. 

Les dimensions de l’assortit es divideixen en quatre:

1) Amplitud de l’assortit.

2) Amplada de l’assortit.

3) Profunditat de l’assortit.

4) Coherència de l’assortit.

Cada dimensió consta de tres graus d’intensitat de mesura: molta intensitat, mitjana intensitat i poca intensitat.  

3.3.2.1. AMPLITUD DE L’ASSORTIT

L’amplitud de l’assortit ve determinada pel número de seccions de les quals disposa l’establiment comercial. Per exemple, la dimensió d’amplitud d’un hipermercat és molt gran, degut a les diverses seccions que té. En canvi, una botiga d’electrodomèstics, només té una sola secció i per tant, té un assortit poc ampli.

3.3.2.2. AMPLADA DE L’ASSORTIT

L’amplada de l’assortit ve donada pel número de categories de productes, famílies i subfamílies que conté una secció. Es parla d’un assortit ampli quan la secció té moltes categories, famílies i subfamílies i estret quan en té poques. 

3.3.2.3. PROFUNDITAT DE L’ASSORTIT

La profunditat de l’assortit és tan gran com el nombre de referències que posseeix una determinada família, per tant, vindrà donada per les diferents marques, models, mides, etc.   

3.3.2.4. COHERÈNCIA DE L’ASSORTIT

Un assortit coherent significa que les seccions que formen l’estructura de l’assortit de la botiga tenen una homogeneïtat i complementarietat respecte a les necessitats que satisfan. Per exemple, en una secció de cosmètics, es podria dividir els productes per la dona per una banda, i els destinats a l’home per una altra.

3.3.2.5. ASSORTIT I FORMES COMERCIALS
· Un assortit ampli i profund: és aquell que satisfà totes les necessitats i desitjos del client, degut al gran nombre de seccions que té i en cada una d’elles un gran nombre de productes a elegir. Seria el cas d’uns grans magatzems, un hipermercat, grans supermercats, etc. En el cas d’Avinyó, l’establiment que compleix aquests requisits és el Supermercat Llobet, el qual disposa d’un gran nombre de productes a elegir, de marques i característiques diferents. 

· Poc ampli i molt profund: satisfà poques necessitats degut a les escasses seccions que posseeix, però cada una d’elles consta de molts productes per escollir. Un exemple serien les grans superfícies especialitzades, comerços especialitzats, etc. A Avinyó hi podem trobar la floristeria Koni, ja que està especialitzada en flors, de les quals té una gran varietat.
· Molt ampli i poc profund: Aquest es caracteritza per satisfer moltes necessitats a causa de la gran quantitat de seccions que posseeix, però amb una elecció limitada a cada una d’elles. Per exemple, la botiga de roba “Cal Sastre”, perquè té roba per a totes les edats, però molt poca i poc diversa.
· Poc ampli i poc profund: Aquest assortit està molt limitat i resulta poc atractiu, ja que pràcticament no pots escollir. La peixateria Fina n’és un exemple, ja que no disposa d’una gran varietat de peix per escollir.  
3.4. GESTIÓ ESTRATÈGICA DE L’ÀREA EXPOSITIVA

3.4.1. EN FUNCIÓ DELS NIVELLS I ZONES D’EXPOSICIÓ

Els productes no solament es venen pels factors que els componen, sinó també pels efectes externs que els envolten. 

En aquest apartat, explicaré els diferents nivells i zones d’exposició per a la ubicació dels productes, així com els criteris que es poden seguir a l’hora de presentar adequadament l’assortit en els diferents mobles expositors. En definitiva, es tracta de fer més visible i accessible aquells productes que interessa vendre més, amb l’objectiu d’aconseguir la màxima rendibilitat  a través de la gestió estratègica de l’àrea expositiva. 

 En funció de la naturalesa física del producte, es presenten dos tipus de modalitats que permeten una adequada exposició de l’assortit en la botiga:

· L’exposició en nivells

· L’exposició en zones
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Fotografia 9: Moble tipus gòndola, format per diversos nivells
Fotografia 10: Moble tipus gòndola, format per diferents zones
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Fotografia 11: Prestatgeria. Forn de pa Modest


             Fotografia 12: Moble tipus ganxo. Calçats Montse
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Fotografia 13: Moble tipus gòndola. Basar/electrodomèstics La Primavera.
3.4.1.1. EL VALOR DELS DIFERENTS NIVELLS

Els diferents nivells d’exposició són aquells espais físics o lineals destinats a l’exposició d’una gran majoria de productes, que permeten l’accessibilitat i localització del producte. D’aquesta manera es poden diferenciar quatre nivells:

1. El nivell superior / Altura del cap:

Aquest és el nivell més alt, i per tant, el que resulta més inaccessible per al consumidor. Es considera que és un nivell que fa tenir poques vendes, ja que moltes vegades els productes estan situats on el client no arriba. Aquest nivell proporciona la sensació de més quantitat i diversitat del producte. També permet la reserva dels productes que més es venen. 
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Fotografia 14: Exposició en el nivell superior. Supermercat Llobet

2. Nivell mig – superior / Altura dels ulls:

És el nivell més visible i per tant, els productes situats en aquesta zona són els que més es venen ja que estan situats a la zona de la vista. Aquest nivell desperta el desig d’aproximació i atrau el client. 
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Fotografia 15: Exposició en el nivell mig - superior. Supermercat Llobet

3. Nivell mig – inferior / Altura de les mans: 

Aquest nivell està situat a la zona central del moble, a la zona més accessible i, per tant, és un nivell molt venedor. Aquest nivell permet agafar els productes sense necessitat d’allargar gaire els braços. 

4. Nivell inferior / Altura dels peus: 

Els productes situats en aquest nivell tenen una gran desavantatge, ja que suposa un gran esforç pel consumidor agafar els productes ubicats en aquest nivell tan a prop de terra i a més no es veu bé el producte. 
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Fotografia 16: Tipus i altures estàndard dels nivells

En el següent gràfic podem observar l’augment o disminució que experimenten les vendes en canviar els productes d’un nivell a un altre:
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Fotografia 17: Modificacions relatives de les vendes d'un producte al passar d'un nivell a un altre.
3.4.1.2. EL VALOR DE LES DIFERENTS ZONES

Les diferents zones d’exposició són aquells espais físics o lineals destinats a l’exposició de determinats productes, que requereixen d’uns suports especials amb la fi de permetre una adequada exhibició i presentació dels productes. A l’hora de situar un producte s’ha de tenir en compte amb quina finalitat es vol col·locar i quin és el lloc adequat. Per exemple, els productes de promoció se solen situar a la part més baixa d’un moble, perquè així sigui més difícil d’agafar-los. Els productes que al botiguer li interessa vendre més es situen a l’altura dels ulls, entre 70 cm i 170 cm del terra. D’aquesta manera, són els productes que es veuen més bé i els que es poden agafar amb més facilitat. D’altra banda, la part més alta del moble o de les prestatgeries se sol utilitzar per col·locar els productes repetits i tenir-los en reserva, ja que és el lloc on la gent no sol arribar gaire bé. 

3.4.1.3. Estratègies d’exposició i presentació del producte

Els productes es poden situar de diferents maneres i a diferents llocs, però seguint els criteris següents i tenint en compte els objectius de cada establiment:

1) La rotació del producte: Els productes que disposen de més rotació es situen en els llocs menys visibles i accessibles. Així el consumidor, en buscar un producte, troba altres productes que són menys venuts.
2) El marge comercial
 : Els productes que tenen més marge comercial es situen a les zones més visibles i accessibles. D’aquesta manera, el consumidor en veure’l té el desig de comprar-lo. 
3) La seguritat i comoditat pel consumidor: Els productes més voluminosos i pesats  s’han de situar a la part més baixa del moble, per a facilitar la seguretat i comoditat del consumidor. 
4) El producte líder: Els productes líders són aquells que suggereixen més atracció al client. Aquests productes es situen a les zones menys venedores i com que el consumidor ja té el desig de comprar-lo, ha de veure tots els altres productes abans d’agafar el que vol. 
5) L’estoc de seguretat: Consisteix en la acumulació dels productes que es venguin més per a disposar de reserves, o bé, per a donar una imatge de gran quantitat. 
6) La forma i estètica: Es tracta de buscar entre la ubicació dels productes, la combinació més
 atractiva i agradable a la vista del consumidor, mitjançant els colors, formats, dissenys, etc. 

7) La comparació: Es tracta de situar el producte que es ven més a l’alçada de la vista del consumidor, i el que es ven menys just a sobre o a sota, provocant que el consumidor faci comparacions envers el preu, la qualitat, etc.
8) La legitimitat: Consisteix en situar els productes voluminosos a baix de tot de les prestatgeries per tal que no tapin la visibilitat dels productes més menuts. 
9) L’estructura per famílies i subfamílies: Els diferents nivells han de representar l’assortit de manera horitzontal o vertical, però sempre agrupant els productes amb una estructura lògica de famílies o subfamílies. 
10) Les compres per impulsos: Aquest tipus de compres no les busca el consumidor, sinó que les troba mentre està fent les compres previstes. 
11) Els productes “iman”:  Són aquells productes que produeixen una atracció en el consumidor, motivada pel preu, la senzillesa, etc. Per tant, la seva ubicació ha de ser en zones poc visibles. 
3.4.2. EN FUNCIÓ DELS TIPUS I FORMES D’IMPLANTACIÓ

Els tipus i formes d’implantació dels productes serveixen per millorar la localització i l’atractiu dels productes a través de les diferents modalitats d’implantació.

3.4.2.1. TIPUS D’IMPLANTACIÓ

En funció del tipus de implantació de productes en el lineal, poden diferenciar dos tipus de presentacions clarament identificades, i una tercera que és una combinació de les dues anteriors. 

La implantació d’un producte és la direcció, en l’exposició, que segueixen un grup de productes classificats per famílies, fabricants, marques, format o color.

Si la família de l’assortit segueix una direcció d’amunt a avall parlarem d’implantació vertical, però si la direcció es presenta de dreta a esquerra, ens referirem a implantació horitzontal. 
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Fotografia 18: La verticalitat i la horitzontalitat de la família

3.4.2.1.1. Implantació vertical

Aquest tipus de presentació consisteix bàsicament en exposar els diferents productes que formen un assortit segons la seva família, color, format, marca... de manera que l’exposició dels productes sigui en posició vertical. Aquest model s’utilitza principalment amb els productes que no contenen el mateix número de referències, ni els envasos tenen la mateixa mida i per tant, la presentació no pot ser uniforme. Amb aquest mètode, es pot aconseguir que els productes quedin perfectament encaixats els uns amb els altres. Per altra banda, permet que el consumidor, en buscar un producte, només hagi de mirar amunt i avall. La implantació vertical també suposa una virtut a l’hora de la comoditat pels clients, ja que en buscar un producte no han de caminar amunt i avall per trobar-lo, perquè el tenen a la mateixa línia de la família del producte. Aquest tipus d’implantació  permet la visió de més famílies i subfamílies d’altres productes que el consumidor no tenia la intenció de comprar anteriorment. 

Pel que fa els inconvenients, aquest tipus de implantació suposa una presentació uniforme de les diferents famílies en tots els nivells. Quan les famílies no tenen dimensions semblants, això suposa haver de disposar de gran espai per a situar-los. 
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Fotografia 19: La uniformitat i diversitat d'una implantació vertical

3.4.2.1.2. Implantació horitzontal

Aquest tipus de  presentació consisteix en exposar les diferents famílies que componen l’assortit de la secció, de forma que la direcció d’exposició dels productes segueixi una seqüència horitzontal. 

Els avantatges d’utilitzar aquesta implantació són més exposició de la família en cada nivell, ja que el consumidor mira durant més estona els productes que estan a la seva alçada i també, optimitzar l’espai. 
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Fotografia 20: Implantació horitzontal. Supermercat Llobet.
Aquest tipus d’implantació, però, disposa de més inconvenients. Per exemple, no permet discriminar per marques, ja que en el mateix nivell es troben totes les referències de la mateixa família. També provoca una escassa visió de les diferents famílies, ja que els productes situats a zones fora de la vista del client no seran vistes tan fàcilment. Per altra banda, molts productes de la mateixa família són semblants, fent que aquesta implantació es torni monòtona i que el consumidor hagi de retrocedir a l’hora d’agafar un producte que anteriorment s’ha descuidat. 
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Fotografia 21: Implantació horitzontal de les famílies de la categoria de conserves de peix

3.4.2.1.3. Implantació mixta

Aquest tipus d’implantació és una combinació de les dues anteriors, que agrupa els productes en funció de criteris comuns, amb l’objectiu d’aconseguir una exposició lògica, coherent i harmònica. Aquestes agrupacions tracten d’ordenar els productes de forma que es pugin identificar a través dels seus aspectes físics, funcionals o psicològics. El que més s’utilitza és aquell que exposa les diferents famílies que componen l’assortit en direcció vertical, i la marca, el fabricant, el format i el color en direcció horitzontal. 
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Fotografia 22: Implantació mixta agrupada en vertical per subfamílies i en horitzontal per marques

3.4.2.2. FORMA D’IMPLANTACIÓ

Un cop decidit el tipus de implantació més adequat, s’ha de tenir en compte la forma estratègica de presentar l’assortit.

3.4.2.2.1. Forma creuada

Aquesta presentació consisteix en una exposició conjunta de productes, generalment de diferents seccions, que es complementen entre si en la forma en què el consumidor la utilitza. Es presenten junts per provocar vendes per impuls. Per exemple, al costat de les camises es situen les corbates. El que és important és que els productes estiguin junts per tal que el consumidor els associï. 
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Fotografia 23: Presentació creuada en la família de les camises

3.4.2.2.2. Forma malla
Aquest tipus de presentació consisteix en col·locar les marques líders i/o productes més venuts en els extrems de la secció, amb l’objectiu d’acostar el client als extrems o zones més fredes per a la recerca d’aquests productes, “obligant-los”, així, a observar la totalitat de l’assortit del moble. 
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Fotografia 24: Presentació malla de la categoria de les conserves del peix

3.4.2.2.3. Forma vrac

Aquesta presentació consisteix en exposar els productes de forma desordenada i amb grans quantitats, de manera conscient o prèviament planificada. Aquesta forma d’agrupar els productes produeix una sensació de preu baix, d’oportunitat, de rebaixes que afecten molt a nivell psicològic al consumidor.
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Fotografia 25: Implantació en forma vrac. Calçats Montse

3.4.3. EN FUNCIÓ DELS TRES TEMPS DE MERCHANDATGE 

Qualsevol establiment desenvolupa tres tipus de marxandatge en funció del temps d’exposició dels productes per a la seva venda:

· Marxandatge permanent

· Marxandatge estacional

· Marxandatge promocional

	Lloc d’exposició
	El lloc d’exposició variarà en funció del grau de desenvolupament d’aquest tipus de marxandatge.



	Forma d’exposició
	Els productes permanents es presenten sobre mobles del tipus gòndola, mostradors, etc. Sempre depenent dels atributs físics dels productes.


	Duració de l’exposició
	Indefinit

	Tipus de productes
	Productes que es poden vendre al llarg de l’any, els que no tenen una venda estacional.

	Quantitat convenient
	La quantitat convenient ha de ser aquella que permeti una perfecta visibilitat.


3.4.3.1. Marxandatge permanent
Consisteix en l’exposició de l’assortit de manera estable i indefinida. Les seves característiques són: 
3.4.3.2. Marxandatge estacional
Està format per aquells productes sotmesos a una certa estacionalitat, és a dir, que les seves vendes pateixen grans oscil·lacions segons de l’època de l’any. Les seves característiques són les següents: 

	Lloc d’exposició
	Els productes estacionals han de tenir un punt d’ubicació privilegiat. 

	Forma d’exposició
	Aquest tipus de productes requereixen una exposició molt estrident, atractiva i impactant. 

	Duració de l’exposició
	Limitada en el temps. Exposicions temporals.

	Tipus de productes
	Aquells que es presenten durant tot l’any, sense que la seva venda estigui sotmesa a una forta estacionalitat, ni que estigui participant en algunes promocions.

	Quantitat convenient
	Ha de ser aquella que permeti una perfecta visibilitat de la referència en l’expositor, assegurant un estoc que respongui a la demanda fins al temps de reaprovisionament.


3.4.3.3. Marxandatge promocional
Consisteix en l’exposició de l’assortit de manera limitada en temps i forma, amb l’objectiu de:

- Aconseguir un increment de les vendes a curt termini i en un temps limitat

- Atraure nous consumidors

- Compensar l’estacionalitat  del producte

- Eliminar estocs
- Facilitar la introducció de nous productes

- Atacar a la competència

	Lloc d’exposició
	A l’aparador sintetitza i reflecteix l’oferta d’un establiment comercial.
A la façana pot tenir cartells que informin puntualment de les campanyes promocionals.
A l’entrada o punt d’accés asseguren la transmissió de la informació al client sobre una oportunitat de compra.

	Forma d’exposició
	Cal incidir en una publicitat persuasiva i poc informativa, amb l’objectiu de captar l’atenció del client i per això s’utilitzen cartells publicitaris.

	Duració de l’exposició
	Limitades en el temps i en la forma. Pot oscil·lar des d’un dia fins a un mes i mig. 

	Tipus de productes
	Productes prestigiosos, estacionals, en estoc, en ple llançament (nous), productes que provoquin el desig de compra, etc. 

	Quantitat convenient
	Massificació de productes, amb un gran nombre d’existències. Però també ha de comptar d’un considerable estoc de reserva que asseguri la demanda sense trencar l’estoc de seguretat. 


Pel que fa a la publicitat, cal tenir molta cura a l’hora de dissenyar els cartells: 
1) Posar els preus en color vermell, o posar el preu anterior ratllat amb negre i el nou preu amb color vermell. 
2) Els números han de ser gruixuts per tal que es vegin bé. 
3) És recomanable que la lletra del text estigui lleugerament inclinada cap a la dreta. 
4) Missatges curts i senzills.
5) Colors cridaners.
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Tots els productes han de tenir un cartell amb el preu per tal que sigui una exposició promocional.
Tanmateix, moltes vegades el consumidor identifica les promocions segons la manera en què es presenten els productes a l’establiment. Les formes més habituals són les següents:

1) Demostracions i degustacions: Segons el producte, la promoció pot tenir més efectes positius si va acompanyada d’una demostració o degustació que argumenti les qualitats i atributs del producte donant-los a conèixer als clients, fent que els provin, els toquin, etc. 

2) Les presentacions en forma vrac: Aquesta forma consisteix en la exposició massiva de productes, de forma planificada, però presentats desordenadament. Així mostren una sensació de rebaixes, ganga, etc. Però pot suposar un desavantatge per aquells productes fràgils ja que no es poden presentar amb aquest tipus d’exposicions. 

3) Les piles: Forma d’exposició caracteritzada per tenir una important reserva de productes apilats un sobre l’altre i ubicats dins la secció a la qual pertanyen. Aquest tipus de presentació atrau fàcilment l’atenció del client, produint-li sensacions favorables i provocant compres per impulsos. A més, és molt còmode ja que la seva altura no sobrepassa els 170 centímetres. 
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Fotografia 28: Expositor en forma de piles. Supermercat Llobet.
4) Les illes: Els productes s’exposen a prop del terra, de forma massiva, ordenada i aïllada. Les illes s’exposen separades del lineal on està ubicada la família, fins i tot lluny de la secció a la qual pertany el producte. 

5) Las capçaleres de gòndola: Les capçaleres són els extrems de la gòndola on es presenten els productes de forma massiva i ordenada. 

6) Expositors: Són suports dissenyats pels fabricants amb l’objectiu d’impulsar o promocionar les vendes d’un producte en un temps limitat. 
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Fotografia 29: Expositor de plantilles. Calçats Montse.

7) Lloc d’exposició: Les promocions s’han de situar estratègicament tenint en compte l’arquitectura de l’establiment. 

8) En l’arquitectura exterior: A l’aparador s’ha de limitar el nombre de productes promocionals a un màxim de tres, perquè sinó es podria donar la impressió de liquidació o rebaixes.

9) En l’arquitectura interior: El lloc més adequat és aquell que obligui al client a recórrer la màxima exposició de l’assortit i conseqüentment li provoqui les compres per impuls d’altres productes.  

3.5. Taules d’observació

3.5.1. introducció

Per analitzar les tècniques de marxandatge que utilitzen els comerciants d’Avinyó, basant-me en els coneixements adquirits en els apartats anteriors, he elaborat dues taules d’observació, una per a l’exterior i una altra per a l’interior de l’establiment. 

Cada taula conté una sèrie d’ítems o aspectes a analitzar, com per exemple el tipus de mobiliari que utilitzen, quina informació hi ha en els cartells dels productes, com és la decoració, el color predominant de l’aparador, en quin lloc hi ha la il·luminació, si l’horari és visible o no, etc. 

Seguidament, he escollit dos establiments de cada sector a l’atzar, excepte d’aquells sectors en els quals només hi ha una botiga. Llavors, he anat a cada establiment per observar-lo detalladament, anotant tot el que havia de posar a les taules. 

A continuació podeu veure les taules d’observació i les conclusions que he pogut extreure’n.

	Sector      
	Nom botiga
	Disposició del mobiliari
	Tipus de mobiliari
	Nivells
	Tipus implantació
	Forma implantació
	Tipus passadissos
	Marxandatge promocional
	Informació en cartells
	Decoració
	Música

	
	
	
	
	Cap
	Ulls
	Mans
	Peus
	
	
	
	
	
	
	

	Roba
	Ca la Dolors
	Graella
	Prestatges, vitrines, ganxos, mostrador
	Roba interior
	Samarretes i jerseis
	Roba senyora
	-
	Mixta
	Creuada
	-
	Aparador
	Preu
	Poc original
	No

	
	Mercè Guiteres
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Llana
	Roba interior
	Roba senyora
	-
	Vertical
	Creuada
	-
	Aparador i porta
	Preu
	Força original
	No

	Carnisseria
	Pujol
	Graella
	Mostrador i prestatges
	Pernils
	Conserves
	Iogurts
	-
	Horitzontal
	Malla
	-
	No
	Preu
	Poc original
	No

	
	Pilar
	Graella
	Mostrador i prestatges
	Llonganisses i espetecs
	Exquisideses
	Pasta Freda i olis
	-
	Horitzontal
	Malla
	-
	No
	Preu
	Força original
	No

	Comestible
	Llobet
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Piles i perfumeria
	Cosmètica i neteja
	Fruita i conserves
	Refrescos
	Mixta
	Malla
	Aspiració i accés
	Exposició
	Preu, nom, característiques
	Força original
	Sí

	
	Gramunt
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Licors, bolquers
	Tabac, embotits
	Fruita i verdures
	Detergents
	Horitzontal
	Malla
	Accés
	Porta  i façana
	Nom i preu
	Poc original
	No

	Sabateria
	Montse
	Graella 
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Bosses
	Sabates home i dona
	Carteres, moneders i cinturons
	Plantilles
	Horitzontal
	Creuada
	-
	Aparador i porta
	Preu
	Molt original
	Sí

	Basar i electrodomèstics
	Sagalet
	Graella
	Prestatges, vitrina, mostrador
	Objectes elèctrics
	Rentadora
	Videojocs
	Caixes
	Horitzontal
	Creuada
	-
	Exposició, aparador
	Nom, preu, característiques 
	Força original
	Sí

	
	Eudal Posa
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Figures
	Pinta ungles
	Contes
	Joguines
	Horitzontal
	Malla
	-
	No
	Preu
	Poc original
	No

	Forn de pa
	Modest
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Farina i galetes
	Caramels, xocolata.
	Pastes i dolços
	Sucs
	Mixta
	Malla
	-
	Porta
	Nom i preu
	Molt original
	No

	
	Cabrianes
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Galetes
	Pa
	Brioixeria
	Aigua
	Horitzontal
	Malla
	-
	Porta
	Nom i preu
	Poc original
	No

	Floristeria
	Koni
	Graella
	Mostrador i prestatges
	Figures, ceràmica
	Flors artificials
	Ficus
	Geranis
	Horitzontal
	Creuada
	-
	No
	Preu
	Molt original
	Sí

	Llibreria
	Jordi
	Graella
	Mostrador i prestatges
	Papereria
	Material d'oficina
	Diaris i revistes
	Col·leccions, cartolines
	Horitzontal
	Creuada
	-
	No
	Preu
	Gens original
	No

	Peixateria
	Fina
	Graella
	Mostrador
	-
	Peix frec
	Peix congelat
	-
	Vertical
	Creuada
	-
	No
	Nom i preu
	Gens original
	No

	Materials construcció
	ILLA
	Graella
	Prestatges, ganxos i mostrador
	Ferreteria
	Rajoles
	Pintura
	Cimen
	Vertical
	Malla
	-
	No
	No
	Gens original
	No

	Òptica
	Òptica Avinyó
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	Baròmetres, termòmetres
	Muntures d'ulleres
	Àlbums de fotos
	Prismàtics
	Vertical
	Vertical
	-
	Porta
	Preu
	Poc original
	No

	Joieria
	Carpol
	Graella
	Prestatges, vitrina, ganxos, mostrador
	-
	Bijuteria i Joieria
	Bijuteria
	-
	Horitzontal
	Creuada
	-
	No
	Preu
	Força original
	No





	Sector
	Nom botiga
	Rètol
	Aparador
	Vista a l'interior
	Il·luminació
	Horari

	
	
	
	Tipus
	Color predominant
	Creativitat
	Línia
	Temperatura per zones
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	Calenta
	Tèbia
	Freda
	
	
	

	Roba
	Ca la Dolors
	-
	Estacional
	Vermell
	Poc original
	Vertical
	Maniquí, roba dona
	Roba interior
	Roba infantil
	Total
	No
	Visible

	
	Mercè Guiteres
	-
	Estacional
	Verd
	Poc original
	Vertical
	Vestits de Cap d'any
	Guants
	Pijames
	Parcial
	No
	 No visible

	Carnisseria
	Pujol
	Nom i Activitat
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Total
	Rètol 
	No visible

	
	Pilar
	Nom i Activitat
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Total
	Rètol
	Visible

	Comestible
	Llobet
	Nom 
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Nul·la
	Rètol
	Visible

	
	Gramunt
	Nom i Activitat
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Parcial
	Rètol
	No visible

	Sabateria
	Montse
	Nom i Activitat
	Estacional
	Platejat
	Força original
	Horitzontal
	Sabates senyora
	Esportives infantils
	Bosses
	Total
	Rètol
	Visible

	Basar i electrodomèstics
	Sagalet
	Nom
	Temporal
	Vermell
	Força original
	Horitzontal
	Planxa
	Televisions
	Galleda de neteja
	Parcial
	Rètol
	Visible

	
	Eudal Posa
	Nom i Activitat
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Parcial
	Rètol
	Visible

	Forn de pa
	Modest
	Nom i Activitat
	Estacional
	Vermell
	Molt original
	Horitzontal
	Motius nadalencs
	Motius nadalencs
	Motius nadalencs
	Total
	Rètol
	Visible

	
	Cabrianes
	Nom i Activitat
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Parcial
	Rètol
	Visible

	Floristeria
	Koni
	Nom i Activitat
	Temporal
	Vermell
	Força original
	Horitzontal
	-
	-
	-
	Total
	Rètol
	Visible

	Llibreria
	Jordi
	-
	Promocional
	Blanc
	Gens original
	Vertical
	Revistes
	Diaris
	Col·leccions
	Nul·la
	No
	Visible

	Peixateria
	Fina
	Nom i Activitat
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	Parcial
	No
	Visible

	Materials construcció
	ILLA
	-
	-
	-
	-
	-
	   -
	-
	-
	Total
	No
	 No visible

	Òptica
	Òptica Avinyó
	Nom i Activitat
	Estacional
	Platejat
	Força original
	Vertical
	Muntures d'ulleres
	Marcs de fotos
	Baròmetres
	Parcial
	Rètol
	Visible

	Joieria
	Carpol
	Nom
	Prestigiós
	Platejat
	Força original
	Horitzontal
	Joies or i plata
	Rellotges
	Bijuteria
	Parcial
	Rètol
	Visible




3.5.4. CONCLUSIONS DE LES TAULES D’OBSERVACIÓ
INTERIOR

Disposició del mobiliari:

El 100% de les botigues seleccionades en la taula disposen de mobiliari en forma de graella per exposar els seus productes. 

Tipus de mobiliari:

Un 58’83%  dels establiments que apareixen en la taula utilitzen els prestatges, la vitrina, els ganxos i el mostrador com a tipus de mobiliari. En segon lloc, en un 23,53% trobem els establiments que utilitzen prestatges i mostrador. Un 5,88% utilitzen prestatges, ganxos i mostrador, el mateix percentatge d’establiments utilitzen prestatges, vitrina i mostrador i, de la mateixa manera, un 5,88% utilitza únicament el mostrador. 

Implantació:

Tal i com observem en la taula, podem veure que un 17,65%  utilitzen el tipus mixt i un 23,52% dels establiments utilitzen el tipus de implantació vertical.  En canvi, el 70,60% restant utilitzen la implantació de tipus horitzontal.

Forma d’implantació:

Un 47,06% dels establiments d’Avinyó analitzats a la taula utilitzen la forma creuada com a forma d’implantació, Amb el mateix percentatge, trobem els establiments que utilitzen la forma malla. Finalment, un 5,88% utilitzen la forma vertical, és el cas de l’Òptica Avinyó.

Tipus de passadissos:

Només hi ha dos establiments dels que hem escollit que disposin de passadissos. És el cas de Supermercat Llobet, el qual té un passadís d’aspiració i d’altres d’accés i Comestibles Gramunt, que té 3 passadissos d’accés. 

Informació en cartells:

Un 58,82% dels establiments posen únicament el preu dels productes en el cartell que acompanya a aquests. D’altra banda, un 23,53% dels establiments  posen el nom del producte i el preu conjuntament.

Finalment, trobem els establiments que en les etiquetes dels seus productes hi posen el nom, el preu i les característiques, en un 11,76% dels casos.

Decoració:

Aquest apartat és objectiu, ja que he hagut d’escollir si creia que la decoració de l’establiment era molt, bastant, poc o gens original. Els resultats són que un 17,65% dels establiments tenen una decoració molt original; un 29,41% força; un 35,29% poc, i finalment, un 17,65% gens original.

Música:

Un 23,53% dels establiments disposen de música en el seu establiment, o bé en cd’s o ràdio, per animar les compres dels seus clients. En canvi, un 76,47% no en posen.

EXTERIOR

Rètol:

En el rètol d’un 58’83% dels establiments integrats a la taula hi ha anotat el nom i l’activitat. D’altra banda, en un 17,65% només hi consta el nom. Tot i així, hi ha un 23’53% dels establiments que no disposen de rètol en el seu establiment. 

Tipus d’aparador:

 Un 47,06% dels establiments escollits a l’atzar no disposen d’aparador. 

Pel que fa a la resta, un 55,55% dels establiments que tenen aparador (29,41% sobre el total d’establiments), utilitzen l’aparador estacional; en segon lloc, un 22,22% (11,77% sobre el total),  l’aparador temporal i finalment, un 11,11% (5,88% del total) utilitzen l’aparador promocional i amb el mateix percentatge, l’aparador prestigiós. 

Color predominant:

En un 44,44% dels establiments que tenen aparador (23,53% del total), el color predominant del seu aparador és el vermell i en un 33’33% (17,65% del total) el platejat. Això significa que els aparadors d’Avinyó, majoritàriament, transmeten foc, passió, sexe, sensualitat, calor, activitat, vitalitat, violència, o bé, distinció. 

En menor freqüència, amb un 11,11% (5,88% del total), hi ha botigues que utilitzen majoritàriament el color verd en el seu aparador, el qual representa la vegetació, frescor, repòs, pau i naturalesa. Finalment, amb el mateix percentatge, d’un 11,11%, trobem els aparadors definits pel color blanc, el qual transmet puresa, bondat i netedat.

Cal tenir en compte que he fet les taules d’observació durant el període de les festes de Nadal i aquests colors són significatius durant aquestes dates. 

Creativitat de l’aparador:

Aquest apartat és objectiu, ja que havia de valorar la creativitat de l’aparador de cada establiment en quatre graus: molt, bastant, poc o gens. Els percentatges obtinguts són els següents: un 11,11% molt original, un 55,55% força original, un 22,22% poc original i finalment, un 11,11% gens original. 

Línia de l’aparador:

Un 44,44% dels establiments que disposen d’aparador col·loquen els seus productes verticalment, en canvi, el 55,56% restant ho fan horitzontalment.

Vista a l’interior:

Els resultats obtinguts són: un 47,06% d’establiments tenen una vista parcial des de l’exterior, un 41,18% d’establiments total, i finalment, un 11,76% nul·la. 

Il·luminació:

Un 70’59% d’establiments disposen d’il·luminació en el rètol, i un 29,41% no.
Horari:

Un 76,47% de comerços d’Avinyó tenen l’horari visible en la seva façana o a l’aparador; en canvi, un 23,53% no el tenen visible. 

4. ENQUESTA ALS COMERCIANTS

4.1. INTRODUCCIÓ

Per a tenir una visió sobre els comerços i serveis d’Avinyó des del punt de vista dels comerciants he fet una enquesta. Els seus resultats em serviran per poder fer uns gràfics i per extreure’n conclusions. I així trauré més profit de l’anàlisi del marxandatge.

Aquesta enquesta l’han respòs tots els comerços i serveis d’Avinyó, exactament 51. Per tant, la mostra que he utilitzat és del 100% de la població objecte d’estudi, ja que Avinyó és un poble petit i crec que 51 comerços no és un nombre excessiu per analitzar. 
Aquesta enquesta disposa de 43 preguntes com l’any de la seva fundació, de quines franges d’edat són els seus clients, què ofereixen a aquests per incentivar la seva compra, quina és la superfície del local, quants proveïdors tenen, etc.

Així que es basa en 43 preguntes, dividides en dos grups, de resposta única i de resposta múltiple:

Per una banda 29 preguntes de resposta única, que són les següents: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 10, 11, 12, 16, 17, 19, 21, 22, 23, 25, 26, 27, 28, 29, 30, 32, 33, 36, 39, 40, 41, 42 i 43. En les quals els comerciants només podien escollir una opció de les presentades. 

D’altra banda, també hi ha 14 de resposta múltiple: 7, 8, 9, 13, 14, 15, 18, 20, 24, 31, 34, 35, 37 i 38. En les quals els comerciants podien escollir més d’una opció.

La diferència entre aquests dos tipus de preguntes és que en les de resposta única, cada opció era contradictòria amb les altres, i per això, era incoherent marcar-ne més d’una. En canvi, les de resposta múltiple podien ser complementàries, i per tant, es podia donar el cas que el comerciant marqués més d’una resposta.

Tot i així, algunes de les empreses que ofereixen serveis no m’han pogut respondre totes les preguntes, com és el cas del taxista, que no ha pogut contestar les preguntes sobre la mida de l’establiment, on compren els productes, etc, ja que aquest no disposa de local, ni compra ni ven productes. 

4.2. ANÀLISI DE RESULTATS

Pregunta 1:
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Aquest gràfic ens mostra que al municipi d’Avinyó actualment gairebé no hi ha establiments oberts des d’abans de 1900. Només representen un 6%, amb la botiga de roba Cal Sastre i Comestibles Gramunt ja centenàries, que han passat d’avis a pares, i de pares a fills. Fins i tot han obtingut un premi de la Cambra de Comerç en reconeixement de la seva antiguitat. 

El Supermercat Llobet va respondre que també està obert des d’abans de 1900, però en aquest cas, no en la població d’Avinyó. 

Entre 1900 i 1919 van ser uns anys en què el comerç va estar bastant aturat i no es va obrir cap establiment que hagi perdurat fins avui. El període que avarca des del 1920 al 1939 també va ser força dolent, perquè només van obrir un 2% de negocis;  és el cas de la llibreria Jordi Vilar. El mateix va passar els vint anys següents, amb la gasolinera Rovira. 

Del 1960 al 1979 ja hi va haver una mica més de moviment en el poble, ja que es van obrir un 24% de comerços. Per exemple: Farmàcia Gabaldà, Autoescola Joivi, Perruqueria Joan, els bancs i les caixes d’estalvi, Transports Mujal, Taxi Arnaus, Brodats Carme, etc. 

Entre 1980 i 1999 van ser els anys més favorables pel comerç del poble, perquè hi va haver un 36% d’obertures. Com per exemple: comestibles El Molí, Calçats Montse, construccions Illa, etc. 

Podem veure que entre l’any 2000 i 2009, en tant sols 10 anys, el tant per cent d’obertures de comerços és d’un 30%. Això significa que estadísticament s’han obert més botigues a l’actualitat que no en anys anteriors. 

Pregunta 2: 
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De les respostes extretes en la pregunta sobre la raó que va portar als comerciants a obrir la botiga, un 16% han respòs que a causa de la capacitat emprenedora i empresarial, com per exemple, Carnisseria Pilar i Tori & Gras, Basar Eudal Posa, Calçats Montse, etc. Un 15% dels botiguers han contestat que van obrir gràcies als seus coneixements tècnics i professionals, com és el cas de Forn de pa Modest, la botiga de roba Mercè Guiteres, etc.

Els hi segueix amb un 11% els establiments que han obert animats per la idea de negoci, com comestibles El Molí, o bé la Peixateria Fina. 

A més, el 7% han contestat que van muntar el seu negoci per iniciar un projecte d’autoocupació, com per exemple la botiga de roba Aktual, o la llibreria Jordi Vilar. 

I tant sols un 2% dels comerciants han obert el local gràcies a la disponibilitat de recursos materials o financers, ja que Avinyó és un poble on la capacitat adquisitiva tampoc és massa alta. 

Pregunta 3: 
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Tal com es pot observar en el gràfic, veiem que aproximadament el 22% dels botiguers no s’han dedicat a la mateixa activitat al llarg de la seva vida. La majoria es dedicava abans a una altra activitat per compte aliè. Per exemple la mestressa de la botiga Aktual, anteriorment treballava en una empresa de confecció, i recentment ha obert una botiga de roba i confecció. Un altre exemple és la joieria Carpol, que abans només era un taller de joieria i actualment té un comerç de joieria i rellotgeria.  

El 78’43% dels botiguers sí que s’han dedicat al llarg de la seva vida a la mateixa activitat, ja sigui perquè l’han heretat dels pares, com per exemple Comestibles Gramunt, o perquè ha sigut el seu primer treball en accedir a la vida laboral.

Pregunta 4: 
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Tal i com es pot observar en el gràfic, un 70’59% de comerços i serveis d’Avinyó, o sigui, la gran majoria, són empreses individuals. Això significa que hi ha un únic soci en el negoci. Per exemple trobem la Joieria Carpol, Transports Mujal, etc.

Amb gran diferència, amb un 11’76%, trobem les empreses de responsabilitat limitada, com per exemple, Assegurances Afys, Assegurances Pla d’Avinyó, Gasolinera Rovira, Construccions Illa i Carnisseria Tori & Gras. 

Seguidament ens trobem la societat anònima que està representada per un 5’88% dels establiments, com per exemple: Supermercats Llobet, Forn de pa Cabrianes i el BBVA. Un 5’88% de les empreses tenen altres formes jurídiques com: Caixa Manresa i Carnisseria Pujol. 

D’altra banda només hi ha un 1’96% d’establiments que són societats civils o comanditària de béns, com: El Sagalet (electrodomèstics). Amb el mateix percentatge hi ha les societats cooperatives, com per exemple: La Caixa de Pensions, i també les societats col·lectives com Construccions Coesbag. 

Pregunta 5
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El present gràfic ens mostra que el 68’63% dels negocis estan formats per un únic soci, el 21’57%, per dos socis com: Instal·lacions Sagalet, Forn de pa Modest, Bar la Sardana, Carnisseria Pujol, etc. 

El 1’96% compta amb 4  socis, com per exemple el Forn de pa Cabrianes. 

Amb un 7’84%  hi ha negocis que tenen més de 4 socis. En aquest grup hi trobem tots els bancs i les caixes d’estalvi i el Supermercat Llobet. 

Pregunta 6:

[image: image59.png]Percentatges

QUANTS TREBALLADORS TENEN?

80,00

60,00

40004 3028

20,00 - 15,69 13,73 11.76 4 15,69

0,00 _ 7 ' 7 . 7 . =] 7
0 1 2 3 4 Més de 4





Amb aquest gràfic observem que a Avinyó un 37’25% dels comerços i serveis no disposen de cap  treballador en nòmina.  

Un 15’69% dels comerços compten amb l’empresari o empresaris més un treballador, com per exemple la botiga de roba Mercè Guiteres; el 13’73% dels negocis tenen dos treballadors com El Bar; el 11’76% tres treballadors, un 5’88% quatre treballadors i finalment, el 15’69%, més de quatre.

Aquest gràfic ens mostra que la majoria d’establiments d’Avinyó són petits i que els pot portar una sola persona. 

Del 15’69% de comerços que disposen de més de quatre treballadors, s’hi inclouen els següents: Tori Gras (fàbrica d’embotits), Supermercat Llobet, Forn de pa Cabrianes, tots els bancs i les caixes d’estalvi, la Gasolinera Rovira i Assegurançes Afys, perquè tenen establiments en altres localitats, o bé, són fabricants. 

La mitjana del nombre de treballadors que disposen els comerços i serveis d’Avinyó és de 2’80, per tant, aproximadament 3 treballadors. 

Pregunta 7:
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Observant el gràfic, podem veure que dels establiments que compten amb algun treballador, un 78’38% fan contractes indefinits. 

Alguns comerços que han signat algun contracte indefinit també fan contractes temporals per circumstàncies eventuals de la producció, en pràctiques o per a la formació. Així, els bars La Sardana i El Bar i el restaurant L’Abadal també tenen treballadors amb contracte eventual per necessitats eventuals de la producció. 

També la Perruqueria Maria Mas compta amb treballadors amb contracte indefinit, en pràctiques i per a la formació. El Forn de pa Cabrianes té treballadors amb contracte per necessitats eventuals de la producció, i també, en pràctiques. 

Un 10’81% des establiments tenen els treballadors amb contracte temporal per necessitats eventuals de la producció, com per exemple els serveis de restauració anomenats abans (bar La Sardana, el Restaurant L’Abadal i El Bar), així com també el forn de pa Cabrianes. 

Ara bé, només el 8,11% dels comerços o serveis disposen de treballadors amb un contracte en pràctiques com: La perruqueria Maria Mas, els bancs i les caixes, Forn de pa Cabrianes i electrodomèstics Sagalet.  

Un 2,70% dels comerciants utilitzen el contracte per a la formació, com els establiments següents: Caixa de Pensions i la Perruqueria Maria Mas. 

Pel que fa els contractes per interinitat o bé per obra o servei determinat a Avinyó no hi ha cap establiment que tingui treballadors contractats d’aquesta manera.
Pregunta 8:
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Observant el gràfic, podem extreure’n les conclusions següents:

El dia de tancamant per descans setmanal més habitual en el municipi d’Avinyó és el diumenge amb un  38’27%.

En segon lloc, trobem els establiments que tanquen tot el dilluns, amb un 17’28%. Per exemple:  la botiga de roba Aktual, la carnisseria Pilar, etc. 

En tercer lloc, hi ha un 14’81% de botigues que tanquen el dissabte a la tarda i en quart lloc, amb un percentatge lleugerament inferior d’un 13,58%, els establiments que tanquen tot el cap de setmana.

En cinquè lloc, amb un 2’47% trobem les botigues que tanquen el dilluns al matí, com per exemple Brodats Carme i, amb el mateix percentatge, trobem els comerços que no tanquen mai, que són el Taxi Arnaus i la Gasolinera Rovira.
Finalment, amb un 9’88% trobem els establiments que tanquen altres dies per descans setmanal que no hem posat a l’enquesta, com per exemple el bar El Nou Messon, que tanca els dijous. 

D’altra banda, hi ha botigues que tanquen tot el diumenge i dissabte a la tarda, com la botiga de roba Ca la Dolors, electrodomèstics Sagalet, el Forn de pa Modest, construccions Illa, etc.

També hi ha establiments que tanquen tot el diumenge i tot el dilluns: la joieria Carpol, l’Estètica Montse i l’Estètica Anna, la Perruqueria Teresa Codina i Maria Mas, etc. 

D’altres en canvi, tanquen dissabte a la tarda, el diumenge i tot el dilluns: l’Òptica Avinyó, la llibreria Jordi Vilar i la Carnisseria Pilar. 

Pregunta 9: 
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El gràfic ens mostra que el 78’95% dels establiments d’Avinyó tanquen uns dies de vacances a  l’estiu, sobretot al mes d’agost. 

Un 15’79% fan les seves vacances a l’hiven, com per exemple els bars, perquè és temporada baixa per a ells i també la botiga de roba Ca la Dolors, la Peixateria Fina, Forn de Pa Cabrianes, etc.

Només un 5’26% no fan vacances al llarg de l’any.

Tot i així, hi ha alguns establiments que tanquen estiu i hivern. És el cas de la botiga de roba Ca la Dolors, la Peixateria Fina i gairebé tots els bars.

Pregunta 10:
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Dels botiguers que fan vacances al llarg de l’any, un 50% solen fer-ne entre una i dues setmanes, per exemple basar Eudal Posa, basar/electrodomèstics La Primavera, el Cafè de Baix, Estètica Anna, Calçats Montse, etc. 

Gairebé un 24% fan entre dues i tres setmanes i un 15’22% fan menys d’una setmana. 

Finalment, el 10’87% restant fan vacances entre tres i quatre setmanes, com és el cas del bar Key o la botiga de roba Ca la Dolors.

La mitjana de setmanes que els establiments d’Avinyó tanquen per vacances són 1,8 (que equivalen a 12,6 dies), ja que la majoria de comerços són negocis petits i si tanquen no ingressen res).

Pregunta 11:
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Davant el 84% que no obren els festius permesos durant l’any perquè no els hi és rendible, només hi ha un 16% que obre durant els festius permesos. Aquests dies són els que la Generalitat ha decretat com a permesos per obrir. I són els quatre diumenges de desembre, el primer diumenge de gener i el més proper al 12 d’octubre de l’any 2009. 

Un 14% obre només alguns dies, i el 2% obre tots els festius, com és el cas del forn de pa  Cabrianes i del restaurant Ca la Maria.

Pregunta 12:
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Un 88’24% dels comerciants d’Avinyó que obren els festius permesos durant l’any creu que no els hi surt a compte obrir aquests dies. Per exemple el bar la Sardana i el bar La Teca obren els festius permesos durant l’any, però tot i així, creuen que no els hi surt a compte obrir.

D’altra banda, un 11’76% dels comerciants d’Avinyó creuen que sí que els hi surt a compte obrir durant aquests dies, com per exemple: el Taxi Arnaus, Restaurant Ca la Maria, etc. 

Pregunta 13:  
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Observem que la gran majoria de comerços i serveis d’Avinyó, exactament un 81’82%, no fan rebaixes dels seus productes al llarg de l’any.

El 18’18% restant en fan. A més, tots els establiments que fan rebaixes les fan a l’estiu i a l’hivern i no n’hi ha cap que en faci únicament a l’hivern o a l’estiu. 

Els comerços que fan rebaixes són: les botigues de roba Aktual, Cal Sastre i Brodats Carme, Calçats Montse, basar/electrodomèstics La Primavera i l’Òptica Avinyó.

Pregunta 14:
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Després d’haver fet el recompte, podem veure que un 55,56% dels establiments d’Avinyó no fan promocions dels seus productes. 

En canvi, un 22,22% dóna l’opció als seus clients de comprar més barat oferint descomptes, com per exemple els basars i electrodomèstics Eudal Posa, Sagalet i La Primavera, la Floristeria Koni, la Clínica Dental, etc, i un 6’35% dels establiments ofereixen promocions del tipus 2x1 com Comestibles Gramunt, Gasolinera Rovira i l’Òptica Avinyó. Amb el mateix percentatge trobem els comerços i serveis que realitzen demostracions de les característiques del producte i també els que ofereixen regals o obsequis als seus clients.

Finalment, amb el mateix percentatge, d’un 1,59%, trobem els establiments que diposen de targetes de fidelització, per fer més còmoda la compra als seus clients i els que donen l’opció que els seus clients participin en sortejos.

Tot i així, trobem comerços i serveis que fan més d’un tipus de promocions a l’hora com proporcionar descomptes en els seus productes i demostrar-ne les característiques. Això ho fan el Supermercat Llobet, Electrodomèstics Sagalet, Floristeria Koni i la Clínica Dental.

Pregunta 15:
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Tal i com ens mostra el gràfic, un 73’13% dels comerços i/o serveis d’Avinyó compren els productes que posteriorment posen a la venda. En són exemples: Comestibles Gramunt, Supermercats Llobet, Calçats Montse, la llibreria Jordi Vilar, Peixateria Fina, etc.

En canvi,  el 26’87% han respòs que es fabriquen ells mateixos els productes. Però aquests també en compren alguns. Alguns d’aquests són: els forns de pa, ja que es fabriquen ells mateixos el pa i la pastisseria, però en canvi, compren les patates, gominoles, i altres productes. 

Pregunta 16:
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Dels 51 comerços i serveis que hi ha a Avinyó, un 39’13% disposen d’entre 2 a 5 proveïdors per poder realitzar les seves compres. Per exemple: Brodats Carme, Comestibles Gramunt, floristeria Koni, etc. 

Un 28’26% tenen entre 6 i 10 proveïdors, com per exemple: basar/electrodomèstics la Primavera, Calçats Montse, llibreria Jordi Vilar, etc.

Un 19’57% dels establiments compten entre 11 i 20 proveïdors, com per exemple: Bar Key, assessoria Afys, l’Òptica Avinyó, etc.

Amb un 6’52% trobem els establiments que disposen d’un sol proveïdor, que són la Peixateria Fina, carnisseria Tori & Gras i Assegurances Pla d’Avinyó. 

Amb menor freqüència, amb el 4’35%, trobem els comerços i serveis que disposen d’entre 21 a 50 proveïdors; és el cas de Supermercat Llobet i Construccions Coesbag.

Finalment, només el 2’17% dels comerciants tenen més de 51 proveïdors. És el cas de contruccions Illa. 

Pregunta 17:
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Un 63’04% dels establiment d’Avinyó no compren sempre als mateixos proveïdors, com per exemple: El bar Key, l’estètica Anna o la botiga de roba Cal Sastre.

En canvi, un 36’96% sempre compren als mateixos distribuïdors, com: el Forn de pa Modest, la Peixateria Fina o la Perruqueria Joan. 

Pregunta 18:

[image: image71.png]Percentatges

60,00
50,00

40,00 1

30,00

20,00 A

10,00

0,00 -

COM ACONSEGUEIXEN ELS PRODUCTES DELS PROVEIDORS?

45,59

Ens els porten a I'establiment

54.41

Els anem a buscar en un magatzem,
mercat...





Un 54’41% dels propietaris dels establiments d’Avinyó diuen que van ells mateixos a buscar els productes als magatzems o mercat, per exemple: Carnisseria Pujol, joieria Carpol o Perruqueria Joan.

En canvi, l’altre 45’59% aconsegueixen els productes gràcies a què els magatzems o fabricants els hi transporten al seu establiment, per exemple: la botiga de roba Ca la Dolors, les Assegurances Afys, Calçats Montse, etc.

Pregunta 19:
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A Avinyó hi ha un 33’33% de botigues i/o serveis que venen productes importats, per exemple: la botiga de roba Ca la Dolors, el Supermercat Llobet, els electrodomèstics Eudal Posa, Calçats Montse, Comestibles Gramunt, etc.

En canvi, la majoria, amb un 66,67% no tenen productes d’importació, per exemple: Carnisseria Tori & Gras, Forn de pa Cabrianes o l’Òptica Avinyó.

Això significa que la majoria de productes que els compradors d’Avinyó utilitzem diàriament són espanyols.

Pregunta 20:
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Pel que fa a les teconologies més utilitzades en els comerços i serveis d’Avinyó, veiem que la caixa registradora, la fan servir un 38’46%. Seguidament, la terminal de targetes, la utilitzen en un 36’26% d’establiments, com per exemple el Forn de pa Cabrianes, tots els bars, la Perruqueria Teresa Codina, Perruqueria Joan, etc. Finalment el que menys s’utilitza és l’ordinador, amb un 21’98%, ja que és més complicat d’utilitzar i la majoria dels propietaris són gent sense preparació tecnològica. 

Però, hi ha un 3’3% que no utilitzen cap de les tecnologies esmentades, és el cas de: Taxi Arnaus, Transports Mujal i llibreria Jordi Vilar. Per tant, el comerç avinyonenc no està gaire modernitzat envers les noves tecnologies, malgrat la seva importancia en el món actual. 

Pregunta 21:
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Només un 10’20% dels establiments d’Avinyó disposen de pàgina web, com per exemple:  

Comestibles Tori & Gras, la qual és: www.embotitstorigras.com 

El forn de pa Cabrianes, http://www.forndecabrianes.com
Els bancs i les caixes d’estalvi:

BBVA: https://www.bbva.es
Caixa de Pensions: www.lacaixa.es
Caixa Manresa: www.caixamanresa.es
Supermercat Llobet: www.llobetcompra.com
En canvi, un 89’80% no disposen de pàgina web perquè els clients comprin a través d’aquesta. 

Pregunta 22:
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Dels resultats extrets en el gràfic podem veure que un 88’24% dels comerços i serveis no venen productes per internet, ja que Avinyó és un poble petit, i els botiguers no creuen convenient l’existència de pàgines web per oferir els seus productes, ja que és força còmode traslladar-se personalment a l’establiment.

En canvi, un 11’76% dels establiments, sí que venen per internet. És el cas de: Supermercat Llobet, Forn de pa Cabrianes i els Bancs i les caixes d’estalvi.

Pregunta 23:
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Un 92’16% dels establiments d’Avinyó fan publicitat dels seus serveis per incrementar les seves vendes. 

En canvi, un 7’84% no fan publicitat, i són: Brodats Carme, Llibreria Jordi Vilar i Comestibles el Molí, ja que és un petit comerç on venen gra, llavors, plantes, etc i la Farmàcia Gabaldà. 

Pregunta 24:
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Del 92’16% d’establiments que difonen publicitat dels seus productes, la majoria ho fa mitjançant cartells o similars, és a dir, planten un anunci en el cartell de la festa major del poble, o bé per la fira, o bé col·laboren i així fan publicitat del seu comerç i servei en el club de futbol. 

Un 15’58% ho fa mitjançant revistes, és el cas de la botiga de roba Aktual, etc. D’altres, un 7’79%, difonen la seva publicitat mitjançant diaris com Construccions Illa i els bancs i les caixes d’estalvi. 

Per una banda, un 3’90% utilitza com a mitjà publicitari la ràdio, un 5’19%, Internet i el 5,19% restant, la televisió, com el Forn Cabrianes.

Hi ha establiments com Construccions Coesbag, Restaurant Ca la Maria, Restaurant l’Abadal, Caixa de Pensions, el BBVA, Perruqueria Maria Mas, la Clínica Dental, l’Òptica Avinyó i Assegurances Pla D’Avinyó, que difonen la seva publicitat a través de revistes i a l’hora mitjançant cartells o similars. 

També hi ha alguns establiments que utilitzen gairebé la totalitat dels mitjans publicitaris, és el cas de Supermercat Llobet i el Forn de Cabrianes. 

Pregunta 25:
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Dels anteriors establiments que fan publicitat, la majoria, un 56’25%, ho fan només a Avinyó, com per exemple la botiga de roba Mercè Guiteres, els bars, l’Estètica Montse, etc. D’altres, un 37’50% ho fan a nivell comarcal, com per exemple el Supermercat Llobet, Floristeria Koni, Taxi Arnaus, Transports Mujal, etc. 

El 4’17% d’establiments difonen la seva publicitat a nivell provincial com és el cas dels bancs i les caixes d’estalvi.

I només hi ha un 2’08% d’establiments que facin publicitat a nivell estatal, només el BBVA.
Pregunta 26:
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Tal i com es mostra en el gràfic podem observar que un 36’73% dels comerciants d’Avinyó participen en fires, ja que un cop a l’any es celebra la Fira Festa d’Avinyó, i la majoria d’ells hi exposen. 

En canvi, amb major percentatge, un 63’27% no exposen els seus productes en cap exposició, ni congrés ni fira. Per exemple comestibles El Molí, basar/electrodomèstics La Primavera, els forns de pa, la Floristeria Koni, la llibreria Jordi Vilar, com molts d’altres. 

Pregunta 27:
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El 74% dels comerciants d’Avinyó desenvolupa la seva activitat en un local on anteriorment no realitzava cap activitat similar a l’actual. Per exemple el Bar Key, Bar La Sardana, Bar La Teca, els bancs i caixes d’estalvi, l’Estètica Anna, l’Estètica Montse, Autoescola Carrió, Autoescola Joivi, etc.

En canvi, el 26% dels comerços i serveis ocupen un local on abans ja es feia una activitat similar a l’actual. Per exemple: El Bar, la Fonda Ca la Maria, la Gasolinera Rovira.
Pregunta 28:
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És interessant d’observar que un 58’82% de les botigues d’Avinyó han fet reformes al llarg de la seva existència, però les botigues més antigues com la botiga de roba Mercè Guiteres i Comestibles Gramunt, que fa més d’un centenari que estan obertes, perduren igual que el dia que es van obrir. 

En canvi, les botigues més recents són aquelles que han tingut més reformes, com per exemple: la carnisseria Pujol, que es va inaugurar l’any 2000 i ja ha fet alguna petita remodelació; el Supermercat Llobet, que sovint fa molts canvis de prestatgeries i posicionament de productes; o la floristeria Koni, que ha canviat tres cops de propietari i cadascú l’ha decorat al seu gust. 

Pregunta 29:
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Els locals que abunden més a Avinyó són aquells que fan entre 30 i 79 m2,  ja que són un 55,10% d’establiments, com el que ocupa la botiga de roba Aktual, els Comestibles Gramunt, el basar/electrodomèstic La Primavera. 

Seguidament, els locals que fan entre 80 i 129 m2 també són abundants en el meu municipi; formen un 18’37%, hi són: el BBVA, Caixa de Pensions, Calçats Montse, etc. 

Amb menor freqüència, amb un 10’20% hi ha locals que medeixen menys de 30 m2 com: Brodats Carme o llibreria Jordi Vilar. Són botigues petites que ja tenen prou espai per la tipologia de productes que ofereixen. 

Només un 10’20% tenen entre 130 i 179 m2, entre ells el magatzem de materials de construcció com l’Illa, i el Forn de Cabrianes perquè també té granja i la Fonda Ca la Maria. 

Finalment, quasi no hi ha establiments que facin més de 180 m2, només ho són un 6’12%. Per exemple, la carnisseria Tori & Gras, perquè també és una fàbrica d’embotits, el Supermercat Llobet i el restaurant l’Abadal, ja que és una masia catalana. 

La superfície mitjana dels establiments d’Avinyó és de 79,49 m2, això significa que la majoria d’establiments d’Avinyó són força grans.

Pregunta 30:
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La majoria de comerços i serveis d’Avinyó només disposen del local que tenen en aquest municipi. Només un 28’57% compten amb d’altres locals fora del poble, tret del Forn de Pa Modest, que té dos locals a Avinyó.

Hi ha un 10’20% de comerços que tenen un local més a part del d’Avinyó, és el cas de: Floristeria Koni, Peixateria Fina, Perruqueria Maria Mas, Estètica Tesma, etc. 

Un 6’12% tenen dos locals més, com són la Carnisseria Pilar o Estètica Anna.

En canvi, no hi ha cap comerç ni servei que tingui tres locals més a part del d’Avinyó, pero sí quatre, amb un 2’04%, i seria el cas de: Gasolinera Rovira.

D’altra banda, hi ha un 10’20% de comerços i serveis d’Avinyó que compten amb més de 4 locals comercials a més del que tenen en aquest municipi. Per exemple: Supermercat Llobet o Forn de pa Cabrianes. 

Pregunta 31:
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Observant el gràfic podem veure que un 22’86% d’establiments d’Avinyó que disposen d’un altre local, el tenen a Artés com: Maria Mas, Assessoria Afys i Podòloga Elena. 

Un 17’14% tenen altres locals a Manresa, com els bancs i les caixes d’estalvi, Forn de Pa Cabrianes, etc.

En canvi, un 8’57% en tenen a Vic, com per exemple: els bancs i les caixes d’estalvi, Forn de pa Cabrianes i Supermercat Llobet.

Amb un 17’14% trobem el mateix nombre d’establiments que tenen un local a Moià, com la Gasolinera Rovira, etc. 

I un 34’29% els tenen situats en altres localitats. 

Pregunta 32:
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Un 80’39% dels comerçiants creuen que les seves vendes al llarg de l’any són força regulars, sense canvis i sense concentrar-se en un període determinat.

En canvi, un 9’80% creuen que les vendes es concentren en èpoques de Nadal, com per exemple: Perruqueria Maria Mas, Supermercat LLobet, basar/electrodomèstics La Primavera, electrodomèstics Sagalet, etc. 

D’altres, amb un 5’88% creuen que es concentren majoritàriament a l’estiu, com per exemple: el bar La Sardana o l’estètica Tesma.

I només un 1’96% dieuen que es concentren en altres períodes.

Pregunta 33:
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El 66’67% dels botiguers d’Avinyó afirmen que la major part dels seus clients són homes i dones conjuntament. En canvi un 25,49% creu que la majoria de clients són dones, com per exemple, les botigues de roba, ja que tenen més roba femenina, que no pas masculina. També la Joieria Carpol, ja que el nombre d’homes que porten joies és força escàs, la Farmàcia Gabaldà, els centres d’estètica i perruqueria, etc.

En canvi, un 7’84% dels botiguers creuen que la majoria dels seus clients són homes. Per exemple, Construccions Illa, Transports Mujal, els bars, etc.

Pregunta 34:
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Vam demanar als comerciants que classifiquessin la seva clientela en un grup d’edat, però va ser massa difícil per a ells, ja que era complicat escollir una franja d’edat, i per tant, en van triar unes quantes, i no hem trobat cap establiment que pogués triar, només, una franja d’edat. 

Per tant, un cop calculats els percentatges, ha sortit que l’edat més seleccionada és la d’entre 46 i 55 anys, amb un 21’55%. Però també amb molta similitut, l’edat d’entre 56 a 65, amb un 20’69% i les persones que tenen de 36 a 45 anys amb un 19’40%. 

En menor freqüència, també tenen clients d’entre 26 i 35 anys un 12’02% dels establiments, com per exemple la Clínica Dental. 

Amb un 7’73% tenen majoritàriament clients de 16 a 25 anys els forns de pa, els bancs i caixes d’estalvis, el Taxi Arnaus, etc. 

I amb menor percentatge, els nens menors de 16 anys, ja que són aquells que van acompanyats dels pares per anar a comprar, com per exemple els forns de pa, els quals venen brioixeria i gominoles, la llibreria Jordi Vilar, etc. 

Ara bé, amb un 15’95% trobem la clientela de més de 66 anys. Aquests van a llocs com les estètiques, a la perruqueria, al dentista, a la botiga de roba Ca la Dolors, o a la de la Mercè Guiteres. 

Amb aquestes dades es pot observar que la major part de la clientela del poble és la gent gran, ja que els joves i adolescents solen marxar del poble per a comprar i van a gran ciutats com per exemple Manresa.

Pregunta 35:
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Els comerciants d’Avinyó creuen amb un 89,33% que els clients d’avui en dia són cada cop més exigents. 

Amb un 46,67%, els comerciants creuen que els clients són més exigents en el preu, ja que degut a la crisi que hi ha actualment, els clients demanen que els productes siguin barats. Això ho han afirmat el basar/electrodomèstics Sagalet, la Peixateria Fina, el Taxista Arnaus, Transports Mujal, Advocat Mollet, Assegurances Pla d’Avinyó, etc. D’altres, en canvi, un 18,67% creuen que són més exigents en la qualitat del producte, ja que cada cop hi ha més productes importats de Xina, com és el cas de Brodats Carme o el basar/electrodomèstics La Primavera, 

Un 16% creuen que els seus clients són més exigents en el tracte que esperen dels comerciants perquè cada cop més reclamen un millor tracte i que estiguin més pendent d’ells.

Un 8% creuen que són més exigents envers el servei postvenda com electrodomèstics Sagalet, Taxi Arnaus, Restaurant l’Abadal, etc.

Pregunta 36:
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Analitzant la competència del munipici d’Avinyó, podem veure que un 36% dels botiguers creuen que és molt poca la competència entre ells.

En canvi, un 32% creuen no tenir-ne.

Tot i aixi, hi ha un 30% que han contestat que la competència entre ells és bastant elevada. Per exemple les assegurances, ja que els bancs i les caixes d’estalvi ofereixen aquest mateix servei, i per tant, la competència que tenen és força elevada. 

Només un 2% creuen que tenen molta competència; és el cas de l’autoescola Carrió, que davant l’autoescola Joivi té molt a perdre, perquè ell no té botiga aquí al poble i és més incòmode haver-se de desplaçar a Navàs per estudiar la teòrica. 

Pregunta 37:
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La major part de la competència que tenen els comerços i serveis d’Avinyó és a Manresa amb un 50’72%. Això ho han afirmat els establiments següents: les botigues de roba, les carnisseries, els comestibles, la sabateria, els basars/electrodomèstics, l’estètica Tesma i l’estètica Montse, etc. 

Aquests últims anys, però, ha augmentat molt el desplaçament per les compres a Artés, població on el 44’93% dels comerciants avinyonencs hi identifiquen la competència, perquè moltes mares hi van a buscar els fills que assisteixen a l’escola de música i a l’institut. També diuen que hi ha més varietat d’establiments a Artés envers Avinyó. Alguns dels que han respòs aquesta opció han estat els forns de pa, construccions Illa, Bar La Sardana, bar La Teca, les perruqueries, etc.

Tant sols un 4’35% diuen tenir-la a Vic, ja que des que es va obrir l’Eix Transversal és molt pràctic arribar a aquesta població, com la Carnisseria Tori & Gras i la botiga de roba Ca la Dolors. 

Pregunta 38:
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Respecte a la pregunta de per què els habitants d’Avinyó compren en altres localitats, un 36’26% dels comerciants han respòs per comoditat, ja que hi ha molta gent que els caps de setmana van a passejar per les ciutats, i així fan les compres. És el cas de Carnisseria Pilar, tots els comestibles, els forns de pa, la Floristeria Koni, la llibreria Jordi Vilar, el Taxi Arnaus, etc.

Un 28’57% creuen que és a causa dels preus dels productes, perquè a les altres localitats són més assequibles, ja que a Avinyó, al haver-hi pocs productes i al ser botigues petites, els preus dels productes són més alts respecte les grans superfícies. Per exemple, totes les perruqueries i les estètiques, l’autoescola Joivi i l’autoescola Carrió, com molts d’altres.

Un 19’78% diuen que és a causa de la varietat de productes, ja que en els centres comercials hi ha més quantitat de productes i més varietat per escollir, al contrari que en els petits establiments d’Avinyó, on hi ha pocs productes i poc per escollir. Per exemple, la botiga de roba Ca la Dolors i la botiga Mercè Guiteres, l’Òptica Avinyó, etc.

Un 36’26% pensen que és per les marques, ja que a Avinyó quasi no es venen productes de marques conegudes en els casos de roba, calçat, esport, etc, perquè aquests productes requereixen comprar en grans quantitats. Així, el jovent d’avui en dia, al que li agrada vestir tot de marca, no es pot comprar la roba a Avinyó, ja que no trobarà les peces que busca, per tant, marxa a comprar a fora del poble. És el cas de la joieria Carpol, l’Òptica Avinyó, Calçats Montse, Comestibles Gramunt i les botigues de roba Aktual, Ca la Dolors i Mercè Guiteres.

I un 8’70% creuen que marxen a comprar a altres localitats per altres causes. 

Pregunta 39:
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Relacionada amb la pregunta anterior, que feia referència a la influència dels grans hipermercats o grans superfícies, es pot observar que un 20,41% dels comerciants creuen que els hi influeixen bastant. Suposem que és a causa del que hem explicat anteriorment, ja que en aquests llocs hi ha més varietat de marques, més varietat de productes, i aquests són més assequibles. Ens ho han afirmat algunes de les botigues següents: Carnisseria Pujol, Supermercat Llobet, Perruqueria Maria Mas, etc.

Però tot i així, un 34’69% creuen que els hi influeixen poc, potser perquè hi ha força avinyonencs que compra a les botigues del poble, persones fidels a aquests comerços i que no marxen a comprar a fora. És el cas de la Farmàcia Gabaldà, l’Òptica Avinyó, Assegurances Pla d’Avinyó, etc.

Un 28’57% creuen que no els influeixen gens, com per exemple els bancs i les caixes d’estalvi. 

Ara bé, un 14’29% creuen que molt, com per exemple les botigues de roba, ja que als centres comercials troben productes de totes marques. I cada cop més, les botigues d’Avinyó s’estan especialitzant en la gent gran i menys en els joves, ja que aquests van a comprar a d’altres localitats. 

Pregunta 40:
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El 98’04% dels comerciants han contestat que no s’han plantejat mai tancar la botiga ni canviar d’activitat, perquè ja estan satisfets amb el que es dediquen actualment. 

Només un 1’96%, la botiga de roba Aktual, ha respòs que sí que s’ho han plantejat després de iniciar-se la crisi, perquè les vendes han tingut una gran davallada; és més, actualment ja està fent liquidació per poder-la tancar aviat.  

Pregunta 41:
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El 37’25% han contestat que sí que han notat una devallada de les vendes degut a la crisi, però poc, hi trobem per exemple la joieria Carpol, el Bar el Nou Messon, l’Estètica Anna, etc. 

Un 27’45% que han disminuit bastant, com la botiga de roba Mercè Guiteres, la Carnisseria Pilar i Carnisseria Pujol, basar/electrodomèstics La Primavera, construccions Illa, com molts d’altres. 

Un 25’49% han respòs que les seves vendes no han variat durant el darrer any. En aquest grup estan les esteticients i perruquers que no hi han conegut, perquè la gent segueix arreglant la seva imatge ara igual que abans. 

I un 9’80% sí que han notat molt la crisi, és el cas de la botiga de roba Ca la Dolors, el bar Key, el Restaurant l’Abadal, i la botiga de roba Aktual. 

Pregunta 42:
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Pel que fa a la pregunta de com defineixen els preus de venda actuals dels seus productes respecte els que oferien abans de la crisi, un 75% dels botiguers creuen no haver-los modificat, i per tant segueixen iguals.

Un 16’67% diuen que els han abaixat, perquè sinó la gent no compraria, com és el cas de Supermercat Llobet, Calçats Montse, Forn de pa Cabrianes, com d’altres. 

I només un 8’33% els han elevat, com per exemple la Joieria Carpol, ja que s’ha incrementat molt el preu de l’or. 

Pregunta 43:
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Els beneficis resultants al llarg de l’any dels comerços i serveis d’Avinyó no són gaire satisfactoris. 

Un 52% han respòs que bastant, com per exemple la botiga de roba Mercè Guiteres, la perruqueria Teresa Codina, la Clínica dental, l’advocat Mollet, etc. Un 44% han dit que poc, per exemple el bar Cafè de Baix, la Carnisseria Pilar, Brodats Carme, etc. Això significa que les vendes del comerç d’Avinyó no són gaire elevades, però tampoc massa escasses, ja que només el 4% dels botiguers han respòs que els seus beneficis no són gens suficients, és el cas de comestibles El Molí. 

Per tant, una mica més de la meitat dels comerciants estan bastant satisfets amb les seves vendes, i en canvi, la resta ho estan molt poc o gens.

5. ENQUESTA ALS COMPRADORS

5.1. INTRODUCCIÓ

Per a realitzar l’enquesta als consumidors, he agafat el cens de la població d’Avinyó, agrupats en franges d’edat de deu anys i separats per sexes. En total som 2352 habitants empadronats, però he prescindit dels menors de 20 anys ja que si agafava els anys anteriors començaria des des d’una edat en què els nens no van a comprar sols, sinó amb els pares, i per això no calia comptar amb ells. Per tant, la població estudiada comprèn 1870 membres. 

D’altra banda, he decidit agrupar els avinyonencs de 80 anys o més en una única franja d’edat, degut a la poca quantitat de membres que en formen  part. 

Finalment, la població del meu estudi estadístic ha quedat agrupada en set intervals d’una amplitud de deu anys cadascun excepte el darrer. 

 Per calcular la grandària de la mostra he aplicat un percentatge del tres per cent sobre cada grup i he arrodonit el resultat, obtenint un mostra de 56 persones, 27 homes i 29 dones. 

	FRANGES D’EDAT
	HOMES
	DONES

	
	POBLACIÓ
	MOSTRA
	POBLACIÓ
	MOSTRA

	20 – 29
	144
	4
	128
	4

	30  - 39
	200
	6
	168
	5

	40 - 49
	173
	5
	159
	5

	50  - 59
	159
	5
	138
	4

	60 - 69
	105
	3
	105
	3

	70 - 79
	82
	2
	125
	4

	80 o més
	65
	2
	119
	4

	TOTAL
	928
	27
	942
	29


L’enquesta als compradors es basa de 24 preguntes del tipus: qui va a comprar a les famílies d’Avinyó, on van a comprar, per què compren en un lloc i no en un altre, què aprofiten més de les promocions, si estan satisfets amb el comerç del seu poble, etc.

He distingit entre dos tipus de preguntes.

· Per una banda, 16 preguntes de resposta única: 1, 2, 4, 5, 9, 11, 12, 13, 15, 17, 19, 20, 21, 22, 23 i 24.

· Per altra banda, 8 preguntes de resposta múltiple: 3, 6, 7, 8, 10, 14, 16 i 18.

Aquests dos tipus de preguntes es diferencien perquè la primera només té una opció correcta per marcar, és a dir, si un comerciant respon “a”, llavors no pot dir “b”. En canvi, en el segon tipus de pregunta es pot escollir més d’una opció, ja que totes són vàlides i complementàries, és a dir, si respon “a”, també pot dir “b” i “c” i “d”. 

5.2. ANÀLISI DELS RESULTATS

Pregunta 1:

[image: image97.png]Percentatges

80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00

0,00

A CASA SEVA, QUI VA A COMPRAR NORMALMENT?

69,64

28,57
178 7
L'home Ladona Ambdos





Aquest gràfic ens mostra que en un 69’64% de les cases d’Avinyó, el que s’encarrega de les compres normalment és la dona.

En canvi, els homes només se’n encarreguen en un 1’79% dels casos. 

Per altra banda, en un 28’57% de les llars tant l’home com la dona comparteixen l’activitat d’anar a comprar. 

Això ens mostra que en la majoria de casos, la dona és l’encarregada de fer la compra, però comença a haver la tendència a què l’home també col·labori en aquesta tasca de la llar. 

Pregunta 2:
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El 37’50% de la població fan les seves compres entre dos i tres cops a la setmana. 

Però els segueix molt de prop amb un 30’36% els que compren un cop per setmana. Perquè la majoria d’aquests són els que van a comprar a fora d’Avinyó, en centres comercials i hipermercats. I d’aquesta manera compren per a tota la setmana. 

Amb un 17’86% trobem els que van a comprar entre quatre i sis cops a la setmana. Majoritàriament són persones més grans, jubilats, que disposen de més temps i fins i tot ho fan servir com a excusa per sortir a passejar.

I amb un 7’14% hi ha el grup que surt cada dia a fer compres, o bé, amb el mateix percentatge alguns avinyonencs  han respòs que compren menys d’un cop per setmana. 

Pregunta 3:
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Un 54’24 dels entrevistats fan les seves compres regularment. 

La resta afirmen que concentren les seves compres en un període determinat de l’any: el 27’12% en època de Nadal, el 15’25% aprofiten les rebaixes de temporada i tan sols un 3’39% les fan majoritàriament a l’hivern. 

Pregunta 4:
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El 54’55% dels enquestats d’Avinyó han contestat que no aprofiten els festius permesos durant l’any per fer les seves compres, ja que disposen de tots els altres dies de l’any per fer-les.

En canvi, un 43’64% diuen que alguna vegada sí que fan les compres en aquests dies, perquè hi poden anar tota la família i fer-la conjuntament.

Només hem trobat un 1’82% que sempre utilitza aquests festius per comprar. 

Pregunta 5:
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Un percentatge molt elevat dels avinyonencs, el 94’64%, sí aprofiten els descomptes o promocions que ofereixen els comerços. 

La resta, un 5’36% han respòs que no. 
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Dels habitants d’Avinyó que anteriorment han respòs que aprofiten les promocions o descomptes que els hi ofereixen els comerços, un 65’43% creuen que el que més els hi influeix a l’hora de comprar són els descomptes, perquè els preus són molt més assequibles i d’aquesta manera s’estalvien alguns diners.

Un 17’28% els hi incentiva més les promocions del tipus 2x1, però  la majoria afirmen que això els obliga a comprar més quantitat de la desitjada. 

Un 9’88% estan contents de la targeta de fidelització, perquè mitjançant aquesta reben descomptes i regals. 

El 3’70% els motiva més les participacions en sortejos, i un 2’47% els obsequis que els donen.

Tant sols un 1’23% diuen que les demostracions de les característiques del producte a l’establiment són les promocions que més els influeixen en les seves compres.

Pregunta 7:
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Es pot observar que el 41’57% dels enquestats són influenciats pels cartells publicitaris. En segon lloc amb un percentatge molt similar, d’un 40’45%, manifesten estar influenciats per la televisió.

Un 7’87% es deixa influir mitjançant la lectura de les revistes i un 6’74%, a través dels anuncis publicitaris d’Internet, ja que en obrir una pàgina web, de vegades et surten anuncis que et criden l’atenció. En aquest darrer percentatge hi trobem majoritàriament la gent jove (de 20 a 29 anys i de 40 a 49 anys). 

Només un 2’25% creuen que el mitjà publicitari que els arriba més intensament és la ràdio. Possiblement perquè passen moltes hores al cotxe escoltant-la o treballen en llocs on aquesta està funcionant tot el dia. 

Finalment, un 1’12% es llegeixen els anuncis dels diaris. Això demostra que és dubtós el cost que genera pels botiguers fer propaganda per aquests mitjans, perquè no és gaire rendible ja que influencia a pocs lectors. 

Pregunta 8: 
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El 40’23% de la població enquestada valora més la qualitat del producte que no pas el preu, ja que només ho valoren un 32’18%. Això demostra que la majoria de client són bastant exigents davant el producte. 

Un 27’59% dóna molta importància al tracte del comerciant. En canvi, un 0% dels clients no valoren gents el servei postvenda. 

Pregunta 9:
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El 88’68% han contestat que no tenen en compte la procedència del producte que compren, tot i que han comentat que ho haurien de tenir en compte. Però en la majoria de casos és força complicat  llegir les etiquetes del producte i requereix de temps que no disposem quan anem a comprar. 

Davant aquest resultat, un 11’32% han respòs que sí que ho tenen en compte i valoren molt que el producte sigui del país. 

Pregunta 10:
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El 56’58% dels enquestats encara paga en metàl·lic, perquè així controlen més les seves despeses, ja que amb targeta no tens tan limitada la quantitat de diners. Però tot i així, un 43’42% de persones han respòs que utilitzen la targeta a l’hora de fer els seus pagaments, per la comoditat que suposa no haver de dur diners a sobre. Cada vegada, però, augmenta més la utilització d’aquest mitjà de pagament. 

Pregunta 11: 
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Un 46’43% han contestat que les seves compres han disminuït poc degut a la crisi, un 32’14% diuen que bastant i un 21’43% no les han modificat gens i, per tant, segueixen comprant igual que abans de la crisi. 

Això pot ser degut que al poble encara no hi ha gaire gent a l’atur i la crisi no ha fet gaires estralls en l’economia de les llars d’Avinyó,
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En la pregunta de com creuen els clients que són els preus dels productes que compren actualment respecte els que hi havia abans de la crisi, un 83’93% de persones han respòs que creuen que són iguals. En canvi, un 8’93% han dit que són més baixos i amb un percentatge similar d’un 7’14% han respòs que són més elevats.

Pregunta 13:
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De les respostes obtingudes de la pregunta sobre si els avinyonencs compren a les botigues del poble, ha sortit que un 37’50% a vegades, un 30’36% sovint i un 32’14% sempre. 

Per tant, tots els habitants d’Avinyó entrevistats van a comprar a les botigues del poble. 

Pregunta 14:
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Un 53’93% de les persones enquestades han contestat que, a més d’Avinyó, també fan les seves compres a Manresa. Amb menor freqüència, amb un 22’47% trobem les persones que han contestat que solen anar a Vic a comprar, principalment són els joves entre 20 i 39 anys, ja que en aquesta localitat hi ha molta varietat de roba jove i de marques. 

Amb un 11’24% ens han respòs que van a comprar a Artés. I el 12’36% restant, a altres localitats no incloses en l’enquesta, però cap d’elles és Moià. 

Pregunta 15:
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En la pregunta sobre la freqüència de les compres dels avinyonencs en grans hipermercats o centres comercials, un 41,07% dels entrevistats afirmen que hi compren sovint. Paral·lelament, un 35’50% han respòs que a vegades.

En canvi, un 16’07% han dit que mai compren en centres comercials. Aquests són majoritàriament les persones majors de 60 anys, i sobretot els de 80 anys o més, ja que potser no agafen gairebé mai el cotxe i no es poden traslladar a les grans ciutats on hi ha els centres comercials o hipermercats.

En canvi, un 5’36% han dit que sempre compren en aquests llocs.

Pregunta 16: 
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El 55’84% dels habitants d’Avinyó han contestat que van a comprar a fora d’Avinyó perquè hi ha més varietat de productes, ja que el municipi és petit i moltes vegades no troben els productes que busquen. Seguidament, un 23’38% han contestat que compren a fora perquè els preus són més assequibles.

Un 9’09% han respòs que hi van perquè és més còmode ja que hi ha més botigues concentrades en poc espai. En canvi, el 6’49% han dit que hi van perquè hi troben més varietat de marques, ja que a Avinyó és impossible trobar segons quines marques.

Finalment, un 5’19% han respòs que marxen a comprar a fora del seu municipi per altres raons. 

Pregunta 17:
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De les respostes obtingudes de la pregunta de si entren a les pàgines web dels comerços i serveis d’Avinyó que en tenen, un 73’21% dels enquestats han dit que no les visiten. Aquesta resposta l’han contestat majoritàriament les persones majors de 60 anys.

En canvi, un 26’79% han respòs que sí que les visiten, un 12’50% sovint i el 14’29% restant, de tant en tant.  

Pregunta 18:
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Dels entrevistats que anteriorment han afirmat que visiten les pàgines webs dels comerços i serveis d’Avinyó, un 56% ho fa per informar-se sobre els horaris, els productes, els preus, etc del comerç o servei; en canvi, un 44% hi entra per realitzar la compra on-line. 

Pregunta 19:
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De les respostes obtingudes de la pregunta sobre si els habitants d’Avinyó solen anar a les fires on exposen els comerciants del seu poble, tant sols una tercera part ha respòs que no. En canvi,  el 67’86% han dit que sí. Cal tenir present que cada any, als volts del març se celebra la Fira Festa d’Avinyó, en la que la majoria dels comerciants exposen els seus productes. 

Pregunta 20:
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En la pregunta sobre si els avinyonencs estan satisfets amb la qualitat dels productes d’Avinyó, un 87’50% de persones han dit que bastant.

En canvi, un 5’36% ha dit que poc  i amb el mateix percentatge, amb un 3’57% han respòs molt o bé gens. 

Pregunta 21:
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De les respostes sobre la satisfacció envers els preus dels productes d’Avinyó, la majoria, amb un 71’43%, ha afirmat que està bastant satisfeta.

En canvi, un 26’79% n’està poc satisfeta i tan sols l’1’79% n’està molt. 

Pregunta 22:
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De les respostes obtingudes en la pregunta sobre si els clients estan satisfets amb el tracte dels comerciants d’Avinyó, podem veure que tothom manifesta que n’està molt o bastant satisfet: un 57’14% n’està molt satisfet, mentre que un 42’86% afirma que n’està bastant satisfet. Aquests percentatges són deguts a què els comerciants tracten amb atenció i amb cura als seus clients. 

Pregunta 23:
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Un 85’71% dels habitants d’Avinyó enquestats han respòs que la seva satisfacció envers el servei postvenda dels comerços d’Avinyó és bastant alta i un 12’50% han dit que és molt alta.

Per altra banda, només un 1’79% han dit que estan poc satisfets. 

Pregunta 24:
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Pel que fa a la pregunta del grau d’acord amb l’afirmació de què el comerç d’Avinyó és satisfactori per a ells, un 80’36% hi està bastant d’acord, un 12’50% poc, un 7’14% molt i no hem trobat a ningú que no estigués gens satisfet pel que fa al comerç d’Avinyó. 

6. COMPARACIÓ ENQUESTES DELS COMERCIANTS I DELS COMPRADORS

6.1. INTRODUCCIÓ

Per dur a terme la comparació entre les respostes dels compradors i comerciants, agruparé les preguntes que tinguin relació dels dos tipus d’enquestes. 

Primerament, elaboraré una introducció per cada grup de preguntes, per explicar què hauria de sortir al gràfic per tal que les dades entre compradors i comerciants s’assemblessin, i per tant, tinguessin un grau d’acord elevat. 

Llavors, un cop presentats  els percentatges, faré els gràfics, que ens mostraran, segons la proximitat de les línies corresponents als compradors i als comerciants, la percepció que els dos grups tenen del comerç d’Avinyó. Com més juntes estiguin les línies, més semblants seran els percentatges de resposta i, per tant, aquestes percepcions. 

Seguidament, elaboraré unes conclusions per veure el grau d’acord entre aquests dos grups pel que fa a alguns aspectes del comerç avinyonenc.  

Les preguntes de les enquestes dels compradors i dels comerciants m’han quedat agrupades d’aquesta manera, respectivament: 1 i 33, 3 i 22, 4 i 11, 6 i 14, 7 i 24, 8 i 35, 9 i 19, 11 i 41, 12 i 42, 14 i 37, 15 i 39, 16 i 38, i finalment, 19 i 26.  

6.2. ANÀLISI DELS RESULTATS

Preguntes 1 i 33 respectivament:

Compradors: A casa seva qui va a comprar?

Comerciants: Poden classificar la major part de la seva clientela en algun dels següents grups? 

En la següent comparació podrem observar qui és el que fa la compra habitualment al municipi d’Avinyó, tenint en compte les respostes dels compradors i dels comerciants d’Avinyó.

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: L’home
	1’79
	a: L’home
	7’84

	b: La dona
	69’64
	b: La dona
	25’49

	c: Ambdós
	28’57
	c: Ambdós
	66’67
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Observant el gràfic, podem veure que el grau d’acord entre compradors i comerciants no és gaire similar. Per una banda, un 1’79% dels compradors ha dit que el que fa la compra a casa seva és l’home, en canvi, el nombre d’establiments que tenen com a clientela els homes d’Avinyó és d’un 7’84%,

D’altra banda, el grau d’acord amb el fet que les dones són les responsables de la compra és  molt diferent, ja que els compradors ho han afirmat en un 69’64% dels casos i els comerciants en un 25’49%. 

També hi ha una gran disparitat entre les respostes dels dos grups en l’apartat corresponent a ambdós sexes, ja que els compradors l’han seleccionat en un 28’57% dels casos i els comerciants, en un 66’67%.

Preguntes 3 i 32 respectivament:

Compradors: En quina època de l’any creu que compra més?

Comerciants: Com definiria les vendes al llarg de l’any?

En aquesta comparació podrem observar quines èpoques són les més favorables pels comerços i serveis d’Avinyó, segons el punt de vista de comerciants i compradors.

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Regulars
	54’24
	a: Regularment
	80’39

	b: Es concentren a la primavera
	0’00
	b: A la primavera
	0’00

	c: Es concentren a l’estiu
	0’00
	c: A l’estiu
	5’88

	d: Es concentren a la tardor
	0’00
	d: A la tardor
	0’00

	e: Es concentren a l’hivern
	3’39
	e: A l’hivern
	1’96

	f: Es concentren en època de rebaixes
	15’25
	f: En època de rebaixes
	0’00

	g: Es concentren en campanya de Nadal
	27’12
	g: En campanya de Nadal
	9’8

	h: Es concentren en altres períodes
	0’00
	h: En altres períodes
	1’96
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Observant el gràfic podem afirmar que hi ha una gran dispersió en la identificació de les vendes com a regulars, ja que els comerciants creuen que un 80,39% dels compradors fan les seves compres així, versus els mateixos compradors, que afirmen fer-les amb regularitat en un 54,24% dels casos. També hi ha força dispersió en èpoques de rebaixes i durant la campanya de Nadal, on la diferència és d’un 15% i un 17%, respectivament. En la resta de períodes, comerciants i compradors estan més o menys d’acord en què no hi ha una concentració de les compres i les vendes. 

Preguntes 4 i 12 respectivament:

Compradors: Va a comprar a les botigues que obren els festius permesos durant l’any?

Comerciants: Creuen que els hi surt a compte obrir els festius permesos durant l’any?

En aquesta comparació podrem veure si els surt a compte als comerciants obrir els festius permesos durant l’any tenint en compte les respostes dels compradors. Si el percentatge de la resposta que sí dels compradors és alta, significarà que als comerciants els hi surt a compte obrir aquests dies.

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: No
	54,55
	a: No
	88,24

	b: Sí, alguna vegada o sempre
	45,45
	b: Sí
	11,76
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Observant el gràfic, podem veure que hi ha una gran disparitat entre les respostes dels compradors i dels comerciants, ja que hi ha hagut més comerciants que han afirmat la resposta “No” que no pas compradors, en canvi, pel que fa a la resposta “Sí”, l’han contestat més compradors que no pas comerciants. Per tant, el nombre de comerciants que han dit que no els hi surt a compte obrir els festius permesos durant l’any és força superior al nombre de compradors que compren en aquests dies. Potser els avinyonencs aprofiten aquests festius per comprar en d’altres localitats i en centres comercials. 
Preguntes 6 i 14 respectivament:

Compradors: Quin tipus de promocions creu que l’incentiva més a comprar?

Comerciants: Quin tipus de promocions fan?

En aquesta comparació podrem veure quins són els tipus de promocions que ofereixen als establiments d’Avinyó i que són més acceptats pels seus compradors. Així podrem saber quina surt més a compte de fer. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Targetes de fidelització
	9,88
	a: Targetes de fidelització
	4,55

	b: Descomptes
	65,43
	b: Descomptes
	22,73

	c: Regals o obsequis
	2,47
	c: Regals o obsequis
	6,06

	d: Participació en sortejos
	3,70
	d: Participació en sortejos
	1,52

	e: Promocions del tipus 2x1
	17,28
	e: Promocions del tipus 2x1
	6,06

	f: Demostració de les característiques del producte a l’establiment
	1,23
	f: Demostració de les característiques del producte a l’establiment
	6,06

	
	
	g: No en fem
	53,03
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Observant el gràfic podem veure que l’opció en la qual els dos grups estan més d’acord és en la participació en sortejos, tot i el poc percentatge de persones que l’han escollit. En els altres tipus de promocions el grau de disparitat és més elevat. Sobretot, en els descomptes, que és la promoció que més incentiva als compradors i, en canvi, no hi ha gaires establiments que n’ofereixin, i també les promocions 2x1. 

Cal observar que els comerciants han pogut contestar a l’enquesta que no fan promocions, i un 53’03% afirmen no fer-ne. 

Preguntes 7 i 24 respectivament:

Compradors: Quins creu que són els canals publicitaris que li influeixen més a l’hora de comprar un producte?

Comerciants: Quin/quins són els canals de difusió de la publicitat?

En aquesta comparació podrem veure quins són els canals publicitaris que arriben millor als compradors dels comerços i serveis d’Avinyó, i així saber quins són els més útils a l’hora d’influenciar en les decisions dels clients. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Internet
	6’74
	a: Internet
	5’19

	b: Televisió
	40’45
	b: Televisió
	5’19

	c: Ràdio
	2’25
	c: Ràdio
	3’90

	d: Revistes
	7’87
	d: Revistes
	15’58

	e: Diaris
	1’12
	e: Diaris
	7’79

	f: Cartells o similars
	41’57
	f: Cartells o similars
	62’34

	g: Cinema
	0’00
	g: Cinema
	0’00
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Pel que fa a la publicitat per mitjà de la televisió, hi ha una gran disparitat., ja que els compradors han respòs a nivell global, en canvi els comerciants a nivell del seu municipi, Avinyó. Per això, hi ha tanta diferència en les seves respostes.

Els cartells o similars, que són el mitjà que quasi tots els comerciants d’Avinyó utilitzen per difondre la seva publicitat arriben a bona part de la població.

En els altres apartats hi ha un grau de semblança més gran en les respostes, sobretot en la publicitat per Internet, poc utilitzat pels comerciants i poc significatiu pels compradors.

Preguntes 8 i 35 respectivament:

Compradors: Què valora més com a client quan compra un producte?

Comerciants: Creuen que els clients són cada cop més exigents?

En aquesta comparació podrem veure en quin àmbit els clients són cada cop més exigents i que és el més important per a ells. L’opció que surti amb un percentatge més elevat hauria de coincidir amb l’aspecte que els comerciants identifiquen en els seus clients. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	
	
	a: no
	12’9

	b: La qualitat del producte
	40’23
	b: Sí, en la qualitat del producte
	16’13

	c: El preu
	32’18
	c: Sí, en el preu
	50

	d: El tracte
	27’59
	d: Sí, en el tracte
	12’9

	e: El servei postvenda
	0’00
	e: Sí, en el servei postvenda
	8’06
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Observant el gràfic podem veure que el grau d’acord entre comerciants i compradors no és gaire elevat, ja que els compradors creuen que són més exigents en la qualitat i en el preu i, en canvi, els comerciants pensen que el grau d’exigència més elevat per part dels compradors és degut al preu, però també en la qualitat. 

D’altra banda, un 12,9% dels comerciants han respòs que els seus clients no són més exigents que abans. 
Preguntes 9 i 19 respectivament:

Compradors: Quan ha de comprar algun producte, mira si és d’importació o si és espanyol?

Comerciants: Tenen productes d’importació?

En aquesta comparació podrem veure si la majoria de productes que utilitzem dia a dia són productes espanyols o bé són importats.  

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: No
	88,68
	a: No
	66,67

	b: Sí
	11,32
	b: Sí
	33,33
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Observant el gràfic, podem veure que l’acord entre els dos grups és força baix, ja que la diferència en les dues opcions de la resposta entre comerciants i compradors és d’un 22%.

Per tant, no importa que un establiment tingui productes d’importació o no, perquè la gran majoria de la població no ho té en compte. 

Preguntes 11 i 41 respectivament:

Compradors: Degut a la crisi, ha disminuït les seves compres?

Comerciants: Han notat una disminució de les vendes durant el darrer any degut a la crisi?

En aquesta comparació podrem veure el grau d’acord entre clients i comerciants respecte el grau de disminució de les compres i vendes degut a la crisi. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: No
	21,43
	a: No
	25,49

	b: Sí, molt
	0,00
	b: Sí, molt
	9,80

	c: Sí, bastant
	32,14
	c: Sí, bastant
	27,45

	d: Sí, poc
	46,43
	d: Sí, poc
	37,25
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Observant el gràfic, podem veure que en aquesta pregunta hi ha força grau d’acord entre els dos grups. Per una banda, els dos han afirmat que les seves compres/vendes no han disminuït degut a la crisi, ja que els percentatges són similars. El grau d’acord en les respostes “sí, poc” o “sí, bastant” tampoc no és gaire diferent. 

En canvi, en la resposta “sí, molt” sí que hi ha una més dispersió entre les respostes, ja que no hi ha hagut cap comprador que hagi afirmat això, per un 9’80% de comerciants.

Preguntes 12 i 42 respectivament:

Compradors: Com definiria els preus de venda actuals dels productes que compra respecte els que hi havia abans de la crisi?

Comerciants: Com definirien els preus de venda actuals dels seus productes respecte els que oferien abans de la crisi?

En aquesta comparació podrem veure el grau d’acord entre els comerciants i els seus clients sobre els preus dels productes d’ara respecte els d’abans de la crisi. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Més elevats
	7,14
	a: Més elevats
	8,33

	b: Iguals
	83,93
	b: Iguals
	75,00

	c: Més baixos
	8,93
	c: Més baixos
	16,67
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Observant el gràfic, podem veure que el grau d’acord en aquesta pregunta també és força semblant. Pel que fa a la resposta “més elevats”, els dos grups estan bastant igualats. En canvi, hi ha un 8% de diferència entre les respostes dels compradors i els comerciants referent a què els preus dels productes actuals són iguals que respecte abans de la crisi i també una diferencia d’un 7’74% en la resposta “més baixos”. 
Preguntes 14 i 37 respectivament:

Compradors: A quin altre municipi va a comprar?

Comerciants: Quin és el municipi on es concentra majoritàriament la competència?

En aquesta comparació podrem arribar a veure si els dos grups estan d’acord en el municipi on es concentra majoritàriament la competència d’Avinyó.  

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Manresa
	53,93
	a: Manresa
	50,72

	b: Vic
	22,47
	b: Vic
	4,35

	c: Artés
	11,24
	c: Artés
	44,93

	d: Moià
	0,00
	d: Moià
	0,00

	e: Altres
	12,36
	e: Altres
	0,00
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Observant el gràfic podem dir que els percentatges dels dos grups són força diferents, excepte en l’opció de Manresa, ja que ha estat escollida per un 54% dels compradors i un 51% dels comerciants. I també Moià, que no ha sigut identificada per cap comerciant, com a població on es localitza la competència i tampoc com a localitat on els  avinyonencs van a comprar.  

En canvi, les altres, que també haurien de tenir un percentatge semblant, són totalment diferents. És el cas d’Artés, on hi ha una gran diferència entre les respostes d’uns i altres. Els comerciants creuen que aquesta localitat és un dels principals focus de la competència, però, en canvi, només un 11% dels compradors l’escullen com a municipi per a realitzar les seves compres. En canvi, Vic és una població on els compradors d’Avinyó hi tenen força tendència a comprar, però tot i així, només un 4% dels comerciants creuen que és el municipi on és localitza la major part de la competència. 
Preguntes 15 i 39 respectivament:

Compradors: Amb quina freqüència compra en grans hipermercats o centres comercials?

Comerciants: De quina manera creuen que els hi influeixen els grans hipermercats o centres comercials en el seu negoci?

En aquesta comparació podrem veure el grau d’acord entre els dos grups sobre la importància dels centres comercials i hipermercats. Per exemple, si un gran nombre de compradors afirmen que sempre compren en centres comercials o hipermercats, llavors, molts comerciants haurien d’afirmar que aquests tipus de superfícies comercials els hi influeixen molt. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Mai
	16,07
	a: Gens
	14,29

	b: A vegades
	37,50
	b: Poc
	22,45

	c: Sovint
	41,07
	c: Bastant
	34,69

	d: Sempre
	5,36
	d: Molt
	28,57
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Observant el gràfic podem veure que els percentatges són força diferents, excepte en la resposta “a”, ja que un 16,07% dels compradors l’han escollit, i també un 14,29%. 

En canvi, els percentatges de les altres respostes tenen algunes diferències. Per exemple, la resposta “b” l’han triat un 41% dels compradors, per tant, el percentatge dels comerciants hauria de ser semblant. En canvi, només l’han escollit un 35% d’aquests. 

La resposta en la qual hi ha més diferència pel que fa als percentatges és la “c” perquè un 5’36% dels compradors han marcat aquesta opció i en canvi amb major percentatge, un 29% l’han marcat els comerciants. Tot i així, els comerciants són més negatius del que pertocaria segons les compres dels avinyonencs, respecte a la competència de centres comercials i hipermercats. 

Preguntes 16 i 38 respectivament:

Compradors: Perquè compra fora del seu municipi?

Comerciants: Per què creuen que els habitants d’Avinyó compren en altres localitats?

En aquesta comparació veurem el grau d’acord entre comerciants i compradors pel que fa a la raó de la compra dels clients en altres localitats fora d’Avinyó.

Perquè coincideixin, el nombre de comerciants que responguin les mateixes opcions hauria de ser similar.
	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: Preus assequibles
	23,38
	a: Preus assequibles
	28,57

	b: Varietat de productes
	55,84
	b: Varietat de productes
	19,78

	c: Varietat de marques
	6,49
	c: Varietat de marques
	7,69

	d: Comoditat
	9,09
	d: Comoditat
	36,26

	e: Altres
	5,19
	e: Altres
	7,69
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Observant el gràfic, podem veure que en la resposta que els dos grups estan més d’acord és en la varietat de marques, altres raons i els preus assequibles, encara que en aquesta darrera hi ha una diferència d’un 5%.

En canvi, pel que fa a la varietat de productes i a la comoditat hi ha força dispersió. En la primera hi ha una diferència d’un 36%, i en la segona d’un 27%. 

Preguntes 19 i 26 respectivament: 

Compradors: Sol anar a les fires on exposen els comerciants del seu poble?

Comerciants: Participen en alguna fira, congrés, exposició, etc? 

En aquesta comparació podrem veure si els habitants d’Avinyó donen suport als seus comerciants i si van a les fires o exposicions on aquests participen. 

	COMPRADORS
	%
	COMERCIANTS
	%

	a: No
	32,14
	a: No
	63,27

	b: Sí
	67,86
	b: Sí
	36,73
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Observant el gràfic podem veure que hi ha una gran dispersió entre els resultats d’aquestes dues preguntes i que si els comerciants exposessin més, tindrien el suport de la població avinyonenca, ja que un 68% dels enquestats han dit que sí que van a les fires on exposen. 

CONCLUSIONS

Després d’haver realitzat aquest treball, puc afirmar que ha sigut un tema complex, extens i laboriós. Si volia obtenir uns resultats coherents i que em donessin una informació precisa i correcta sobre els comerços i serveis del meu poble, calia conèixer els dos punts de vista del món del comerç. 

Per una banda, he tingut certes dificultats a l’hora de fer el treball. Per exemple els gràfics, que m’han suposat molta feina; ja que ho havia de fer amb el programa informàtic Excel, que no tenia gaire per mà, i molts cops les coses no em sortien com volia. 

Una de les altres dificultats que m’he trobat a l’hora de realitzar el treball ha estat l’obtenció de les fotos, perquè alguns comerciants no semblaven gaire contents quan els hi demanava permís per fer fotos sobre els seus productes i del seu establiment. Però tot i així, la majoria no m’han posat cap impediment. 

Pel que fa les enquestes als comerciants, m’he trobat que la majoria me les han respòs amb ganes i sense cap problema, però d’altres tenien feina i han trigat una mica a tornar-me-les. 

En canvi, ha estat més fàcil obtenir les respostes dels compradors, ja que he repartit les enquestes en alguns establiments del poble, i així, aprofitant que els clients s’esperaven, la podien anar contestant.

D’altra banda, malgrat totes les dificultats que he anat trobant al llarg del treball, a l’hora de recollir les dades, tractar els resultats, fer comparacions, redactar, situar els establiments en els carrers, etc, crec que al final m’ha sortit de la manera desitjada.

A continuació, comentaré alguns resultats concrets que trobo interessants. Primer de tot, a l’enumerar els comerços i serveis, m’ha sorprès el nombre d’establiments que hi ha Avinyó. És veritat que els coneixia tots, però a l’hora de agrupar-los per sectors, m’ha sobtat la quantitat que hi ha, tenint en compte les dimensions del poble. I la majoria són d’uns trenta anys enrere. Això vol dir que Avinyó compta amb força botigues antigues, moltes que han passat de pares a fills. 

En segon lloc, en realitzar l’explicació sobre el màrqueting i el marxandatge, m’he pogut assabentar de molts elements que fins ara no sabia, i que em serviran per veure el comerç d’una altra manera. Per exemple, la importància dels colors en l’aparador, els tipus de passadissos, la importància de les temperatures i els nivells a l’hora d’exposar els productes, etc, ja que fins ara amb prou feines coneixia la definició de marxandatge.

Després d’haver redactat aquesta explicació teòrica, he elaborat una taula d’observació, tant de l’interior com de l’exterior de l’establiment, per així poder veure quins elements del màrqueting i del marxandatge tenen més en compte les botigues d’Avinyó. M’han sorprès alguns percentatges que m’han sortit de les respostes, com el tant per cert d’establiments que tenen l’horari visible, quins tenen música, rètol, etc, ja que són elements importants a tenir en compte per incentivar les vendes.

Després d’haver recopilat les dades de les enquestes fetes als comerciants d’Avinyó, m’he pogut fer una idea de quina és la situació comercial al meu poble i així he sabut com se sentien els comerciants després de la crisi, amb la pressió de la competència a dins i a fora del poble, amb els clients, etc. Per exemple, és curiós que un 74,5% dels establiments han notat en menor o major grau la crisi, però tot i així, només un 1,96% han pensat tancar la botiga. Un percentatge que m’ha sobtat molt és el nombre d’establiments que tanquen tot el dilluns per descans setmanal, ja que anteriorment em pensava que eren un nombre més reduït els que ho feien. 

Un cop obtinguts els resultats de la visió dels compradors, he vist que un 21,43% dels compradors d’Avinyó no han disminuït les seves compres degut a la crisi, la qual cosa m’ha sorprès bastant. 

Però un resultat que ja m’esperava era que la competència es localitzés a Manresa. Ja que és una ciutat on hi ha una gran varietat de productes, i la majoria de la població té tendència a fer les seves compres en aquesta ciutat. I tal com han respòs els comerciants, en les grans ciutats hi troben més varietat de productes i els preus són mes assequibles. Però tot i així, abans de realitzar el treball creia que els consumidors marxaven a comprar a fora per les marques. Un percentatge que m’ha sorprès molt, és el 9% que van a comprar en altres localitats per la comoditat que els suposa. Però si ho mirem des de un altre punt de vista, la rapidesa amb la que un comerç al costat de casa et pot solucionar una emergència (un problema amb les ulleres, unes sabatilles per un malalt a l’hospital, la pila d’un rellotge, etc..) i el tracte familiar que això et comporta crec que ho hauríem de tenir en compte. A més a més, a diferència de les grans ciutats, en un poble no has de suportar les aglomeracions del trànsit, ni les despeses en carburant que suposa aquesta sortida, etc. 

Llavors, un cop obtinguts els resultats de la visió dels compradors i els comerciants, he pogut apreciar en quin grau estan d’acord els dos grups, i cal dir, que les dues visions estan força disperses. 

Finalment, m’agradaria recomanar el comerç i serveis d’Avinyó, perquè dins les seves possibilitats, compten amb un ampli ventall de productes, potser no el desitjat, però sí el necessari. Crec que seria convenient que recolzéssim el comerç del nostre poble i no marxéssim tant a les grans ciutats, ja que és aquest el que dóna vida al poble. 
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ANNEXOS

I. MODEL DE L’ENQUESTA ALS COMERCIANTS

ENQUESTA

Nom: ______________________________ 



1. Quan es va obrir la botiga?

a) Abans de 1900

b) 1900-1919

c) 1920-1939

d) 1940-1959

e) 1960-1979

f) 1980-1999

g) 2000-2009

2. Per què van decidir obrir la botiga?

a) Perquè tenia/teníem capacitat emprenedora i empresarial

b) Per engegar un projecte d’autoocupació

c) Pels meus/nostres coneixements tècnics i professionals

d) Per la disponibilitat de recursos materials o financers

e) Idea de negoci  

3. Com a empresaris, sempre s’han dedicat a la mateixa activitat?

a) No

b) Sí

4. Quina forma jurídica té l’empresa?

a) Empresa individual 

b) Societat civil o comunitat de béns

c) Societat col·lectiva

d) Societat comanditària (per accions i simple)

e) Societat de responsabilitat limitada

f) Societat anònima

g) Societat cooperativa

h) Altres

5. Quants socis són en el negoci?

a) 1

b) 2

c) 3

d) 4

e) Més de 4

6. Quants treballadors tenen?

a) 0

b) 1

c) 2

d) 3

e) 4

f) Més de 4

Activitat:
7. Els seus treballadors, quin tipus de contracte tenen?

a) Contracte indefinit

b) Contracte per necessitats eventuals de la producció

c) Contracte per interinitat

d) Contracte per obra o servei determinat

e) Contractes en pràctiques

f) Contracte per a la formació

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​ 

8. Quins dies tanquen per descans setmanal?

a) Mai

b) Tot el cap de setmana

c) Tot el dissabte

d) Dissabte al matí

e) Dissabte a la tarda

f) Tot el diumenge

g) Tot el dilluns

h) Dilluns al matí

i) Dilluns a la tarda

j) Altres

9. L’establiment tanca alguns dies per vacances al llarg de l’any? 

a)  No 

b)  Sí, a l’estiu 

c)  Sí, a la primavera 

d)  Sí, a la tardor 

e)  Sí, a l’hivern

10. Durant quants dies, de mitjana, acostumen a tancar cada any per vacances?

a) Menys d’una setmana

b) Entre una i dues setmanes 

c) Entre dues i tres setmanes 

d) Entre tres i quatre setmanes 

e) Més de quatre setmanes  

11. Obren els festius permesos durant l’any?

a)  No 

b)  Sí, alguns 

c)  Sí, tots

12. Creuen que els hi surt a compte obrir els festius permesos durant l’any? 

a) No

b) Sí

13. Quan fan rebaixes? 

a) Estiu 

b) Hivern

c) Mai

d) Altres

14. Quin tipus de promocions fan?

a) Targetes de fidelització

b) Descomptes

c) Regals o obsequis

d) Participació en sortejos

e) Promocions del tipus 2 x 1

f) Demostració de les característiques del producte a l’establiment

g) No en fem

15. Fabriquen vostès mateixos els productes que venen o els compren?

a) Ens els fabriquem

b) Els comprem

16. Quants proveïdors tenen?

a) 1

b) Entre 2 i 5

c) Entre 6 i 10

d) Entre 11 i 20

e) Entre 21 i 50

f) Més de 51

17. Sempre han comprat els productes als mateixos proveïdors? 

a) No

b) Sí

18. Com aconsegueixen els productes dels proveïdors? 

a) Ens els porten a l’establiment

b) Els anem a buscar en un magatzem, mercat...

19. Tenen productes d’importació?

a) No

b) Sí

20. Quines tecnologies utilitzen?

a) Caixa registradora

b) Ordinador

c) Terminal de targetes (TPV)

d) Res

21. Tenen pàgina web?

a) No

b) Sí, quina?

22. Venen productes per Internet?

a) No

b) Sí

23. Fan publicitat?

a) No

b) Sí

24. Quin/quins són els canals de difusió de la publicitat?

a) Internet

b) Televisió

c) Ràdio

d) Revistes

e) Diaris

f) Cartells o similars

g) Cinema

25. Quin és l’àmbit geogràfic d’influència de la seva publicitat?

a) Local 

b) Comarcal 

c) Provincial 

d) Estatal

26. Participen en alguna fira, congrés, exposició, etc? 

a) No

b) Sí

27. Abans que la seva empresa obrís, es desenvolupava alguna activitat similar al local que ara ocupen?  

a) No

b) Sí

28. Han fet reformes al local? 

a) No

b) Sí

29. Quants m2 fa el local? 

a) Menys de 30 m2
b) 30-79 m2
c) 80-129 m2
d) 130-179 m2
e) 180 m2  o més

30. Tenen algun altre local comercial a més d’aquest?

a) Cap

b) 1

c) 2

d) 3

e) 4

f) Més de 4

31. En quina o quines localitats tenen d’altres locals comercials?

a) Manresa

b) Vic

c) Artés

d) Moià

e) Altres 

32. Com definirien les vendes al llarg de l’any? 

a) Són força regulars. 

b) Es concentren majoritàriament a la primavera. 

c) Es concentren majoritàriament a l’estiu. 

d) Es concentren majoritàriament a la tardor. 

e) Es concentren majoritàriament a l’hivern. 

f) Es concentren majoritàriament a l’època de rebaixes. 

g) Es concentren majoritàriament durant la campanya de Nadal. 

h) Es concentren majoritàriament en altres períodes.

33. Poden classificar la major part de la seva clientela en algun dels següents grups? 

a) Home

b) Dona

c) Ambdós sexes

34. Poden classificar la major part de la seva clientela en algun dels següents grups d’edat?

a) Menors de 16

b) Entre 16 i 25

c) Entre 26 i 35

d) Entre 36 i 45

e) Entre 46 i 55

f) Entre 56 i 65

g) 66 o més

35. Creuen que els clients són cada cop més exigents?
a) No
b) Sí, en la qualitat del producte

c) Sí, en el preu

d) Sí, en el tracte 

e) Sí, en el servei postvenda

36. En quin grau es nota la competència entre les botigues del poble?

a) Molt

b) Bastant

c) Poc

d) Gens

37. Quin és el municipi on es concentra majoritàriament la competència?

a) Manresa

b) Vic

c) Artés

d) Moià

e) Altres 

38. Per què creuen que els habitants d’Avinyó compren en altres localitats? 

a) Perquè els preus són més assequibles 

b) Perquè hi ha més varietat de productes

c) Perquè hi ha més varietat de marques 

d) Per la comoditat (més botigues concentrades en poc espai)

e)  Altres

39. De quina manera creuen que els hi influeixen els grans hipermercats o centres comercials en el seu negoci?

a) Gens

b) Poc

c) Bastant

d) Molt

40. S’han plantejat mai tancar la botiga o canviar d’activitat?

a) No 

b) Sí, abans que comencés la crisi 

c) Sí, després que comencés la crisi.

41. Han notat una disminució de les vendes durant el darrer any degut a la crisi?

a) No

b) Sí, molt

c) Sí, bastant

d) Sí, poc

42. Com definirien els preus de venda actuals dels seus productes respecte els que oferien abans de la crisi?

a) Més elevats 

b) Iguals 

c) Més baixos

43. En quin grau estan d’acord amb la frase: “ Els beneficis que em proporciona la botiga són suficients”:

a) Molt 

b) Bastant

c) Poc 

d) Gens

II. RECULL DE LES RESPOSTES DE L’ENQUESTA DELS COMERCIANTS

II. MODEL DE L’ENQUESTA ALS COMPRADORS

Sexe: 

Edat: 

a) Entre 20 i 29 anys

b) Entre 30 i 39 anys

c) Entre 40 i 49 anys

d) Entre 50 i 59 anys

e) Entre 60 i 69 anys

f) Entre 70 i 79 anys

g) 80 anys o més

1. A casa seva, qui va a comprar normalment?

a) L’home

b) La dona

c) Ambdós

2. Cada quan va a comprar?

a) Cada dia

b) Entre 2 i 3 cops a la setmana

c) Entre 4 i 6 cops a la setmana

d) Un cop per setmana

e) Menys d’un cop per setmana

3. En quina època de l’any creu que compra més?

a) Regularment

b) A la primavera

c) A l’estiu

d) A la tardor

e) A l’hivern

f) En època de rebaixes

g) Durant la campanya de Nadal

h) En d’altres períodes

4. Va a comprar a les botigues que obren els festius permesos durant l’any?

a) No

b) Sí, alguna vegada

c) Sí, sempre

5. Sol aprofitar les promocions o descomptes que fan els comerços?

a) No

b) Sí

6. Quin tipus de promoció creu que l’incentiva més a consumir?

a) Targetes de fidelització

b) Descomptes

c) Regals o obsequis

d) Participació en sortejos

e) Promocions del tipus 2 x 1

f) Demostració de les característiques del producte a l’establiment

7. Quins creu que són els canals publicitaris que li influeixen més a l’hora de comprar un producte?

a) Internet

b) Televisió

c) Ràdio

d) Revistes

e) Diaris

f) Cartells o similars

g) Cinema

8. Què valora més com a client quan compra un producte?

a) La qualitat del producte

b) El preu 

c) El tracte

d) El servei postvenda

9. Quan ha de comprar algun producte, mira si és d’importació o si es espanyol?

a) No

b) Sí

10. Com paga normalment al fer una compra?

a) En metàl·lic

b) Amb targeta

11. Degut a la crisi, ha disminuït les seves compres?

a) No

b) Sí, molt

c) Sí, bastant

d) Sí, poc

12. Com definiria els preus de venda actuals dels productes que compra respecte els que hi havia abans de la crisi?

a) Més elevats

b) Iguals

c) Més baixos

13.  Compra a les botigues del poble?
a) Sí, sempre

b) Sí, sovint

c) Sí, a vegades

d) No, mai

14. A quin altre municipi va a comprar?

a) Manresa

b) Vic

c) Artés

d) Moìà

e) Altres

15. Amb quina freqüència compra en grans hipermercats o centres comercials?

a) Mai

b) A vegades

c) Sovint

d) Sempre

16. Perquè compra fora del seu municipi?

a) Perquè els preus són més assequibles

b) Perquè hi ha més varietat de productes

c) Perquè hi ha més varietat de marques

d) Per la comoditat (més botigues concentrades en poc espai)

e) Altres

17. Sol entrar a les pàgines web dels comerços o serveis d’Avinyó?

a) No

b) Sí

c) De tant en tant

18. Perquè visita els webs dels comerços o serveis del seu poble?

a) Per comprar on-line

b) Per informar-me dels horaris, productes, preus..

19. Sol anar a les fires on exposen els comerciants del seu poble?

a) No

b) Sí

20. En general, està satisfet amb la qualitat dels productes d’Avinyó?

a) Molt

b) Bastant

c) Poc

d) Gens

21. En general, està satisfet amb els preu dels productes d’Avinyó?

a) Molt

b) Bastant

c) Poc

d) Gens

22. En general, està satisfet amb el tracte dels comerciants d’Avinyó?

a) Molt

b) Bastant

c) Poc 

d) Gens

23. En general, està satisfet amb el servei post venda dels comerços d’Avinyó?

a) Molt

b) Bastant

c) Poc 

d) Gens

24. En quin grau està d’acord amb la frase: “El comerç d’Avinyó és satisfactori?”

a) Molt

b) Bastant

c) Poc 

d) Gens

III. RECULL DE LES RESPOSTES DE L’ENQUESTA DELS COMPRADORS
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Treball de recerca


Anàlisi dels comerços i serveis d’Avinyó      





3.5.3. TAula d’observació de l’EXTerior de l’establiment
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3.5.3. TAula d’observació de l’EXTERior de l’establiment





Treball de recerca


Anàlisi dels comerços i serveis d’Avinyó





3.5.2. TAula d’observació de l’interior de l’establiment
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Fotografia 27: Cartell d’oferta.








2a Subfamília


Llet líquida desnatada.


Llet líquida entera.


Llet líquida semidesnatada.








3a Subfamília


Llet líquida entera de consum immediat.


Llet líquida entera de llarga duració.





1a  Subfamília


Llet líquida.


Llet condensada.


Llet en pols.





DEPARTAMENTS





SECCIONS








SUBFAMÍLIES





FAMÍLIES





CATEGORÍES DE PRODUCTES








REFERÈNCIES
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IMPLANTACIÓ VERTICAL DE LA FAMÍLIA
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Fotografia 26: Cartell de promoció.














Totes les fotografies d’aquest apartat són d’elaboració pròpia, i els esquemes estan extrets del llibre de marxandatge descrit a la bibliografia.


� Imatge corporativa: Idea global que té el públic dels productes, activitats i conducta de l’empresa.


� Punt d’accés: entrada de l’establiment





� Passadís d’aspiració: Passadís que té la funció d’atraure els consumidors  fins al punt més profund de la botiga, obligant-los a recórrer tots els espais de l’establiment.


5 Rotació: Nombre de vegades que es reposen els productes en l’exposició de l’establiment en un determinat període de temps. Com més rotació, més es ven el producte.


� Varietat de productes que ofereix un establiment comercial.


� Marge comercial: Benefici obtingut de la venda de productes o serveis després de descomptar les despeses de comercialització 
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