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1.PRESENTACIO: OBJEHSMMETODOLOGIA.

1.1 Objectius

9f LINBaSyid SaiddzRRA deRéalitzarNina0idvastigacid Sle ne@@ sadrS @l A dz
compradorsj dz§ @y | RAFTSNByda Lldzyia RQIFGNI OOAs 0O2YS
Comer¢ de Sabadell.

9y OIFRIF Llzyd RQFytLftAarA aQSaddzRAlF ljdz8 KA Saidt L
on veneni quin mode de transport utilitzen per afgrque hi compren, quina despesa tenen
prevista, per qué hi compren, i els punts que considera que cal millorar.

¢2d A ljdz§ fF NBFEAGIFOAs RQdzyl Ay@gSadadrOrs R
podend SNIPANJ LISNJ I Y2 f (i Sa mpotdintg@hmoiwitdeCambraddo6 2 S Ol A dz
Comerc de Sabadellfer aquest estudiesOSY 1Nl 6L aA OF YSy G Sy I LI2 NI I NJ

1. 9y fQLYoAld SALISONFTAO RS tSa SYLINBasSa A 0O02YSN
SaddzRA RQI |j dzS & (i podta dédesNdtil© eSS aNPsisdvisijadas Bactubls i
futures. Sder les motivacions, opinions i valoracions dels compradors safediase pr
dissenyar estrategies de margting i comunicaci6 dirigides als clients la captacié de
nous clients. G I yi>x f QSa0GNI (8 3A I, jdsigui hd? aila fildit@ecid A G 1T | NJ
RSta OftASyida 2 06S LISNIIF FNNAOGFNI I y2dza 02 YLINY
relacié a les tendéncies i opinions dels compradors de la zona, o bé fins i tat per
SA0dzRAF N y2@Sa AYLX FYyial OA2y B YyROdpAzSEaId | dINYRS Y i
per a la gestié empresarial na altrautilitat, per exemple, seria,lsaberR Q 2eyieno no
venen els 02 YLIN} R2 NBE R QjdggA y & 2fyt- ZGa SIS & R QIR yi ek dzad.3f @ A INJ
accions demarqueting,comunicaciép promocio.

2.y aS32y tYoAlU RQAYGSNBEA RS tQSaddzRA Sa aSya
associacions de comerciants juMtaments. [ QS a (i dzR A quins | agpedieAmis |
importants consideren els visitants que cal milloran cada zona investigad@mb
multiresposta), i per tant, es poden desenvolupar estratégies de millora en base a les
necessitats dels visitant#A més a més, també el coneixement de les opinions i habits dels

comLlINI R2NE RQdzyl T2yFE TFIOAfAGE AYF2NXNIOA2YyE LI
RAYEFEYAGTIFOAs O2YSNDAIE RQdzy GSNNAG20R 2 OSyd
SAYI INI Y dziAftAGEFG RS OFNY | RSaSy@2t dzLd

RS a
as2 OAlF OA2ya RS O2YSNODAlIyGa RS f QENBFI | f§ O2ys
seva area.
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120 [ Sa 1 2y GomerdaRstudidtdesO OA s

4

[ Sa T 2ySa RQlFGNF OOA Ema@acﬁéeNdeamtiradécéomérgm’e Skbddell RS £ I
jdz§ &aQKly SalpaRIRIY aRFI $NEMA VjldEESa REGANBRSEA i QA Yy R
Hnnn RS fF /FYONFr A AQKA KI FFSAAGT + FA RQAYO
delcentrede C& I ye2ft | = 1ljdzS Sa I asS3az2yl OAdzitd Sy y2Yce

t SNJ GFyasx tSa 12ySa SaididzZRAIFIRSa A 2y aQkKt NB | £
Avinguda Matadepera, Eix Macia, Centre i Avinguda Barbera (que inclou des del tram més
properaGranVigwl Yot FAya It GNIXY RQAYAOA RS I / NBdz

9y 8fa RAFTSNByda VYILSE RS Tt dzE2 sandlbgrafia ¥ LINI S &
clara quines sp € S a t NBESa R SabatledDriés més 2svi& duides zdnes

COY SNOA | f & 5y atzvyiunluﬁnlﬂmll@ﬁﬁa A dAXDS A GdzZRA RQI NI
la memoria delPOEC 200@ ! I 1j dzS & (iRebegltldrydntée dé Cekdanyola, segona

OAdzi & Sy y2YONB RQKIFIoAGFIyda RS fI RSYINDI OAs o

1.3 Metodologia

[ YSG2R2t23AF | LX A Ol Rinvedtifdidlel mefcat ésNiBeégiieatéi T | OA 5 R
SOYAOF RQAYGS&aGAIAI OAs

Entrevistes presencialscada zoa definida en el plantejamented QS & G dzZRA A (G SyAyid 8§

f QSaddzRA IHyid $36MN2 XI- NBH tYOINI € QL ye@ wHnnno

Dies de realitzacio del treball de camp

El treball de camp es va realitzat els dies 10, 11 i 12 de maig de&2907atinsde 10 a 14

hores i tardesde 16 a 20 hores. Eren ulijous, divendres i dissabtéaixd permetiarecalir
possiblesmotivacionsi perfils diferents dels compradar de la zona en funci6é del dia f QK 2 NJ
ljdzS43a RAS&A A K2NB& 02 Ay Os\eRidbiinteld yactivitets, pe f & G SY LI
GFyd RQI ¥t dz8 y Operra lafgjéria de radvididNd se@dikhepteeper als casos

RS tQ2FSNIIF Odzf GdzNF £ 2 RS @ANI Y Qllj B#SdzSa O A RS f
dirigit nicament al onsum cultural i de restauraci6 i exigiria un estudi més especific).

Amo Al RS fQSaddRA®

9f UGNBolfft RS OF YLI YAG 2l yogunfdi 4a SabfddiSA&inglida I £  OF NN
Matadepera, Eix Macj&Centre i Avinguda Barbera),al centre de Cerdanyola, 1 al centre
comercialddQ ! f OF YL}2 A ™M Baficet®Sy G4 NBE O2YSNDOALI

' YADGSNA RQSA0GdzRA D

Persones que passin per la zompie hi acaben de comprar o van a comgnar

Dimensi6 de la mostra

'aSYSNRF tho/ {Fo6FIRStf Hnnnod 9&GdzRA RQ! (N} OOAs & | dzii 2
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1.000 entrevigts repartidesS Yy 1 NB St &4 1 adzy/dl RO Soay azQdeipE Sa RQSH
al total de la mostra sigui inferiott &% ( 3,16%) i evitant que no siguin excessivament elevats

Sy £Sa Y2aiNBa RS OF RIRSdzfi2dr oISy A R WESNHIES af (R NN
resultants és la seguent:

AREA MOSTRA 1.000 % ERROR
CENTRE SABADELL 200 7,07
EIX MACIA 200 7,07
AV. MATADEPERA 75 11,54
AV. BARBERA 75 11,54
ALCAMPO 200 7,07
BARICENTRO 200 7,07
CENTRE CERDANYOLA 50 14,44
GLOBAL 1000 +/-3,16

Observacionsobre lametodologia:

e Eltreballdecamp2z & QKI FSi&G Sy cukKupaNb deflleure RIGENOG A 9 G B QK |
centrat especialment en les franges de maxim interés de consum o compra habitual
durant lasetmana de productes i serveis de mercait no tant amb les franges més
relacionades amb les activitats de lleure i cultura (teatre, cinemguecorresponen
més a hoaris de nits i caps de setmana,eacepcid deds sessions de tarda del
cinema.

e b2 &QKI Y | pét de@reritar h oxstiaSaquestagar sexe o edat, o per
LINE OSRSYOAIIT aQKI FS&G RS T2 N)dompratioflino5 NA | A
vianants de pas 0 sense intervencié activa en el procés de compra quan es feia
f QSyljdzSadl e t SN GFyds FAES KI LISN¥Ysa NBO2f f
compradors residents en aquella zona o®ldz Sy G 2 NI zO@symuRicisfi i NS a
que les respostes, opinions i valoracions obtingudes corresponen a persones que
realment tenen una experiéncia directa i vivencial del procés de compra.
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1.4 Enquesta utilitzada.

{ QK St o02NI
Ay Of 2dzNB S
vl

NBflOA2Yy I Ga az2o0NBd2i
O2YLINI & [ QSyljdzSaidl Sa
CENTRAL DE CAMPO | Neaatives:

adl
RS

SALISONTFAOL
f Qlgyhg indicadersinoua

j dz28 KI

| num:

Dos de Maig, 266-268 local

080257 BARCELONA | No passen filtre PO- n0a:

TEL. 93-456.11.11

ENQUESTA DOATRACCI ¢

A SABADELL | DEMAF

Bon dia/tarda, em dic......

| col-laboro amb Central de Campo. Per encarrec de la Cambra de Comer¢ de Sabadell estem realitzant un
d' habits de consum i de compra. Li prego em contesti unes preguntes. Gracies per la seva col-laboracié

estudi
PO-PER QUI NS MOTI US SO6HA (MdESHibhckpal ASecundar)) ¢
Pral. Secund.
Restaurant 1 1
Menjar rapid 2 2
Cinema 3 3 (anar a P1)
Teatre 4 4
Compre: 5 5
Estudis 6 6 J
Passejar 7 7
Treball 8 8
Serveis sanitaris 9 9
Serveis administratius/
Profesionals 10 10
Altres 11 11
OA- (si diu motius del 6 al 11 en Pral. o Secund) HA COMPRAT O PENSA COMPRAR
AYGUNA COSA O Bf FER ALGUNA ACTI VI TAT D6OCI/ C

No. 2(F2 doentrevista)

P1-ON VIU VOSTE?

Sabadell 01
Barri o districte

Sant Quirze del Vallés...........ccccovveiniieiics 02
Sentmenat
Barbera del Vallés.
Castellar del Vallé:

Santa Perpetua de la Moguda...........c.ccccceuvunnns 06

Cerdanyola 07

Montcada i ReIXaC..........cccvvevcnvicniicniniins 08

Palau-Solita 09

Ripollet 10

Badia del Vallés 11

Polinya 12

Altres poblacions 13 (Esp)
P2-EN QUIN MITJA DE TRANSPORT HA VINGUT

A Peu

Transport Public 2 (anar a P3)

Moto 3

Cotxe 4

Altres 5

P2A-A° ON LOHA APARCAT?
Carrer
Zona Blava
Aparcament de rotacio . .

P4E- HA COMPRAT O COMPRARA PRODUCTES DE LLEURE O CULTURA (NO.
ASSI STCNCI A A ESPECTACLES)? QUANIGASTARMROS S

Si 1 Quants G : _______
No 2
P4F. HA ANAT O ANI Ré A ESTABLI MENTS DE RES
GASTAT O GASTARA?
Si 1 Quants G : _______
No 2
P5-AMB QUINA FREQUENCIA COMPRA EN AQUESTA
ZONA?
Diariament 1
Setmanalment 2
Quinzenalment 3
Mensualment 4
UL T URARmMb menys freqUENCIa ..........oov.eevveevvenererreeneeens 5
Mai 6 (Anar a P7b)

P6- HABITUALMENT EN AQUESTA ZONA, QUINS
PRODUCTES ES HABITUAL QUE COMPRI?Enquestador: no posar grups de productes
sin6 productes (calcat, roba, embotit, cd....)

P7a -PER QUINS MOTIUS COMPRA EN AQUESTA ZONA? ALGUNA MES? (Maxim 3
respostes) (Espontania, si no suggerir)

x o2 3
Preu 01 01 01

Qualitat. 02 02 02

Varietat. 03 03 03

Botigues especialitzades 04 04 04
Concentraci6 de botigues. 05 05 05
Aparcament 06 06 06
Transport pUblic 07 07 07
Amabilitat/professionalitat

Venedors 08 08 08
Proximitat 09 09 09

Altres 10 10 10 (Esp)

P7b i QUE CREU QUE CAL MILLORAR EN AQUESTA ZONA? (Maxim 3 respostes)
(Espontania, si no suggerir)

Aparcaments
Transport public
Confort dels carrers per

passejar 3
Tracte amable i professional

N

dels venedor 4
P3QUAN S6HA GASTAT O ES PENSA GASTAR AVUI, JA|SI GUI [ElenBo@®MRRES. O. EN 5 De queé?
ACTI VI TATS D6OCI 2 Altres (Esp)
P8-SEXE
Home 1
Dona 2
P4A-HA COMPRAT O COMPRARE PRODUCTES DOALIMENTAGI & FRESCA Ts
EUROS SO6HA GASTAT O GASTARE? -
16 a 24 1
Si 1 Quants G @ ________ 25a34 2
No 2 35244 3
P4B-HA COMPRAT O COMPRAR& PRODUCTES D6ALI MENTAGI ¢ SEdARSQuaNTS 4
EUROS SG6HA GASTAT O GASTARE? 22354 2
Si 1 Quants G : _____ ___
No ) PUNT DOENTREVI STA:
Centre. 1
PAC-HA COMPRAT O COMPRAR& PRODUCTES DOEQUI PAMENT PERZQNAL? "QUANTYS >
EUROS SO6HA GASTAT O GASTARE? Av. Matadepera 3
Si 1 Quants U Av. Barbera 4
No 2 Zon_a Alcampo .. 5
PAD-HA COMPRAT O COMPRARE& PRODUCTES DG6EQUI PAMENT DE chrznger'"a'ﬁga s
EUROS SO6HA GASTAT O GASTARE? voia..
Si 1 Quants 0
Quants 0 :________ | DIA; HORA: |
No 2
NOM TELEFON ENTREVISTADOR I:I

ltoAGa RS

/ 2YLINI ® 9 &0 dzRA

RQI 0 NI O Gdesembeed §7S NOA T

aQKIl y
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2. CARACTERISTIQUES DERAFIQUES | PERSDBIA

2.1  Distribucio per edat i sexelels compradorsa cada centreR QI G NI OOA 5 ®

I fQK2N} RQIFYyFfAGTEFN) £Sa RFERS&a RQlFjdzSad LI NI
enquestades hem de tenirnecompte el tipus de metodologia aplicada en la realitzacio del
treball de camph St FSd [dzS t Ql aaArdayl OAs RQSyljdzSadsSa LI
de representativitat de les respostes obtingudes en cada punt (com es veu en els marges

R Q S Na\dquadre de la pagina 5).

/I 2Y KSY RAG Sy $aQlSuynjNES-alh Slay IR 2/NBNSBEF £ AGT G RS
LISNE2yS&a 1jdzS§ NI yaradl oSy 1LISta SAE2a A OSyaNBa
LINSSaidl 6f SNI Sigata I1gspgrsdoned enFuastadedl Brgtntak préviament si

havien comprab anaven a comprar durant aquell mati o tarda (independentment que sigui o

y2 St Y2(0Adz LINAYOALI f RQS&AU(ENI SYYyOEddBOKI Y2NB Q8§
tantdeO2 YLINI R2NBA NB&AARSyGa Sy FljdSttl T2yl 02Y RS

[ QFf GNB ONRGSNAR | LX AOFG O2Y I+ YSG2R2t23A1F | FA
la mostra és que les enquestes es van fer durant tres dies diferents: dijmesdres i
dissabte, el que permet incrementar la recollida de perfils i opinions diferents.

% totalvisitants

2506 - Centre Sabadell

20% - 18.0% 18.0%

ml6az24
m25a34
m35a44
m45a54
m55a64
650+

15% - : 12.5%

10% -

5% 1 7D 502.5%

O% T 1
HOME DONA

Els compradors deCentre de Sabade#ion majoritariament dones (78%), amb una mitjana
RQSRIG ljdz§ & O2y O%adydiisvwddy tofal) | deFaalanye (18%R B H p
O2YLINI R2NJ K2YS GS 0O2Y | T NI34adys (8Rebtdrd)i YSa AYLRI

ltoAda RS /2YLINF & 9&0dzRA RQI'ﬂNJ'OGksemthZWSIQg)Ai-f |



% totalvisitants

Eix Macia

25% -

ml6a24
m25a34
m35a44
m45a54
m55a64

20% -
15% -

10% -
m650+

5% -

0% T |/

HOME DONA

9f a O2 Y LINgixRvRdisBe Sab&dellfséh majoritariament dones(68%) i joves (entre els

16 i els 44 anys signifiquen el 53% del total). Destaquem també que la principal franja
ROK2YSa Sa fI YSa 220S 6 YSyea RS ladranjamése 3> i
important és la de 34 a 44 anys(21% del total).

% total visitants Av. Matadepera 25.3%
25% -

20% -
ml6a?24

15% A 13.3% 13.3% m25a34
m35a44
m45a54
m55a64

10% -

7%

5% - m650+

» .0%0. | /

HOME DONA

Els compradors de la zona ey Qi S&baddel) son en la seva gran majoria dones (86%) i
joves (40% menors de 35 anys), sent la franja més important la de 25 a 34 abys; 26%

del total. Els homes representen només un 13%, i destaca que el grup principal sigui el de
majors de 65 anys (7% del total).

l£toAGa RS /2YLINI @ 9&0dzZRA RQI 0N} OOdesembge? 07S NDOA 1] |




% totalvisitants

259 - Av. Barbera

20% -

ml6a24
m25a34
m35a44
m45a54
m55a64

14.7%
15% -

10% -
6.7%

5.3%5.3%5.3%

m650+
5% -

/

0% T
HOME DONA

Els compradors de la zorer. Barberade Sabadell s6n majoritariament dones (74%) amb una
representacio fdlbel K2Y238y Al RS fSa&a RAFSNByGa FTNIy3aSa
O@:>0X A RS pp | cn lFyea om: 2G4l fto0oe[ Sa R2ySa
homes es torna a donar una distribucio forca homogeénia al voltant del 5%, semapariel

de menys de 25 anys amb un 7%.

-

F

toAla RS /2YLINI ® 9addRA RQF (NI OOdesemifed 075 NDA ] |




% totalvisitants
250 - Zona Alcampo

20% -
ml6az24
m25a34
m35a44
m45a54
m55a64
m650+

15% -

10% -

5% -

0%

HOME DONA
9fa O2YLNI R2 NdbcampsSs tBSylaawsl O YSNDALIf RS {lyd v
majoritariament dones perd amb un pes menor al de les altres zones analitzades pel fet de ser
un centre comercialJS NA dzZNDB £ O p ¢ 0 A ¢jove B8YSdelRofaSsBrimienos A G 21 y I
RS nn lyeaod 9fa Kz2vYySa GSySy dzy LISa& T2 Nel AY L
més homogeénia per totes les franges centrals (podriem dir que no hi ha una segmenteeio en
el pablic masculi).

% totalvisitants

2506 - Baricentro
20% 1 17.5%
ml6a?24
15% - 13.0% m25a34
m35a44
m45a54
10% - .098.0%
m55a64
m650+

5% -

o% , /

HOME DONA

Els compradors del centre comercidricentrode Barbera del Valles son majoritariament

R2yS&a o6cm:0 Kk joe TR Iménory de =2 anys). Els homes representen una

fraccié important (40%) i amb una distritid quant a edats una mica més jove que les dones.
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menors de 35 anys.
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Els compradors daientre de Cerdanyoladn majoritariament dones (74%) i joves (44% del
total visitants son dones menors de 45 anys). Els homes sén un 26%, sent la principal franja
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Piramides edat per centres

Centre Cerdanyola
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En aquesta comparativa delspud 2y aQKIF Yy NBI f
capitol volem destacar les conclusions generals seglents:

e La importancia dda dona en el seu rol de compradora en tots els eixos i centres
comercials, i també la franja dels compradors joeestotes les arees estudiades, i en
concret el segment de 25 a 34 anys.

e Enelcas de Baricentro , Avl G F RSLISNI A OSyiN® RS {lFolRStft |
primer lloc del total de compradors.

e Tanmateix, la franja de compradors més jovesZany® (S dzy LJSa F2Nkel RSaA
Macia, Avinguda Matadepera i Avinguda Barbera, mentre que a la resta de zones té una
YSY2N) LINBASYOAl 020dzLdr St RIFENNBN tt20 RSt a
Sabadell, centre de Cerdanyola, Baricentro, i Alcgmpo
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En termes relatius sembla que Baricentro atrau més a compradors del segment jove de 25
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és el de mitjana edat: 25 a 34 anys pero també tenen una penetracié important en les

edats joves (per sota dels 35 anys)
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superiors als 34 anys i del segment de méxde | y &
Avinguda Matadepera i Centre de Sabadell.
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3. MOTIUDEDESPLACAMENT

3.1.Motiu de desplacament a cada area

CENTRE SABADELL

79.0%
80.% - -
70.% -
60.% - 54.50
m MOTIU PRINCIP2
50.% -
2% = MOTIU SECUNDA!
40.% - o
312%. MOTIU (GLOBAL
30.% -
1 16.0%
20.% . 12.5 13,506 4% 13.0%
10.5% T

10.% - ¢ 007 0% 2o

5 098%% 5%%% 2.0%80% 6% | 2.006%H% % ”:I

% ——— e _ & el
o & s ? & & & & & &
‘—‘}"b\)* & N «éb (,O&Q %8}- 'b"’s '\& c_,'z;&‘ (\.\Q ?\
< @e(\\ Aé}” &‘\\
g B
)

El principal motiu de visita del Centre de Sabadell s6n les compaes a nivell global dels
enquestats (79%), com en la desagregacié per motiu principal (54,5%) i secundari (39,2%).

El segon motiu tant global com secundari és passejar; en canvi en els motius principals es
situa en segon lloc després de les compresetitgball. També destaguen una diversitat de
Y2UAdzz RS &aS32y 2NRNB LINRBLAA RQdzy L£NBI | dzS
serveis: aixi tenim per exemple que la restauraci6 té un pes important com a motiu secundari
(16%).
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EIX MACIA DE BADELL
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global (72%) corquan separenper primer i segon motiu.

També destacaom a segon motiglobal ( 21% ), principal i secundari elp#essejar El motiu
treball ocupa el tercer lloc en importancia global, pero el de la restauracié és amb un 8,6% el
tercer motiu secundari i el menjar rapid el quart igualat amb el del treball.
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