Cambra de Comerg

“4Valls

|

COM OFERIR UNA EXPERIENCIA COMERCIAL EXCEL LENT
27 Novembre 2024

) « wal™= Fondos Europeos C 2 . .
* Sowin Laregos FRAS e - S S (R - i - I—
- et el :l!_'{_‘ : -— Fons EUfOp(‘US (l ']l (l l‘ (l [ 7{\ . -~



Cambra de Comerg

“4Valls

PUNT DE PARTIDA

D'ON VENIM ?

MOMENTS DE GRANS
wad CANVIS



Cambra de Comerg

“dValls

D'ON VENIM?

COM A SOCIETAT i ]

UN MOMENT | ENTORN DE
GRANS CANVIS

@
COM A CONSUMIDORS r,mm
TELETREBALL

CONSUM CONSCIENT

COM A NEGOCIS il PROXIMITAT/LOCAL

COM A TERRITORIS

ESPAI URBA



Cambra de Comerg

“dValls

D'ON VENIM?

COM A SOCIETAT

h J ° LA INCERTESA < mésracionals (autocontrol en la despesal).
* LA DESCONFIANCA < honestos i coherents amb els valors.
 EL CANVI EN EL MODEL RELACIONAL < collaboracié i solidaritat amb I'entorn.
LA RESILIENCIA DELS SISTEMES <> el capitalisme conscient.

sant cugat f Imatges campanya
comerg d =
2’
“\fi aqub’ comyaino’ aglil
v‘bo 4 3 RETAIL
_ Mo o1,
Quin sera el primer establiment que visitaras Y. 1 No sén unes sabates.
després del confinament } [ l((‘\) S6n anys d'il-lusions i passi6 per la
L } - feina. S6n nits en blanc escollint la
s 4l f{ . . col-leccié de la proxima temporada,
(L/' {w AU S diumenges dedicats a trobar-te el
N S conjunt per aquella ocasié especial.
o AP "’7"":33}‘ S6n el model que ha triat la Liuisa
(s P pensant en tu.

Comptem amb tu.

SORTEIG de 15 xecs regal Consumeix a Andorra.

— Participa! |
Gail: oo e

VISITA wwnsantcugatcomerg <ot



Cambra de Comerg

““Valls

D'ON VENIM?

COM A CONSUMIDORS

Ttk

EL VALOR DE LA PROXIMITAT < solucions, servei, personalitzacid, humanitzacié de
I'experiencia.

EL SER MULTICANALS < ampliacié i incorporacié de nous publics.

LA SOSTENIBILITAT < ODS (Objectius de Desenvolupament Sostenible) Agenda 2030
Nacions Unides.

ALTRES EXPERIENCIES | PRIORITATS < estils de vida (solucions a diversitat de necessitafts).

\ ‘
£ Ametiler Origen ‘ PIAAX?KA[‘I“ SHOP  LAB  RESTAURANTES  INSIOE

Et portem a hortill J* P g Et convidem a conéixer el nostres camps i
viure I'experiéncia de collir les teves propies verdures de temporada

Després de I'esforg, recuperarem forces amb un bon esmorzar de pagés! 3 MATER'A pRIMA DE

LACOMPRA e CALIDAD PARA LAS

A CASA PERSONAS Y PARA EL

PLANETA

Apostamon por producto onglesco y de proximidad en fras, verdurss, cereales y granos. Pars
compeometemon con los productores loceles de ls provincia
egenerative y colaborando en la transformacién onginica de
ol 75% del kale que ublzamos en nuestro ivernadero
200 orginico y cultivado por campetinos de ls rona.




INTUERI

D'ON VENIM?
COM A NEGOCIS

»7 + L'OBSOLESCENCIA / DIFICULTATS < desaparicio o reconversio.

'III LA RE-DEFINICIO DE LES CADENES DE SUBMINISTRAMENT < revisi6 (integracio,

concenfracio ...).

LA REVISIO DE LA PROPOSTA DE VALOR | DE RELACIO AMB EL CLIENT < adaptada

nou context/moment.

« LA DIGITALITZACIO < connexié entro lo digital i la botiga fisica.

Démocratisons les bienfaits des circuits courts
& Y] ” &
Bouchere - Tratew Pomsonnene Fruts - Ligumes. Botangere Crémere

Visitez nos magasins
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D'ON VENIM?

COM A TERRITORIS

- LA DEVALUACIO DELS ENTORNS URBANS < I'impacte dels espais buits.

- LA CONVIVENCIA D'USOS EN L'ESPAI URBA <> ordenacié i gesti.

« LA GENTRIFICACIO - DEVALUACIO DELS CENTRES HISTORICS < Ia necessitat d'un
model de ciutat.

« LA REVITALITZACIO DELS ESPAIS / ENTORNS RESIDENCIALS < nous entorns
d'oportunitats per al comercg.

« LA LOGISTICA 0ltima milla < innovar i treballar en les solucions.

| Consulta el directori dels comergos
U965 412 : amb SERVEI A DOMICILI

i lUCAl DISPONIBLE

Shoccmgcm‘
Q ---------------- @ ’Z) ﬁ’
Ent rega en 12/24 hores

? E;g; m%m@

Encarrecs dlrectes
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Incidencia en el comerc de proximitat

EL TELETREBALL < nous estils de vida amb nous habits de compra.
EL CONSUM CONSCIENT < la relacid amb I'entorn proper, el que aporta valor a la

comunitaf.
LA IMPORTANCIA DE LO LOCAL < de lo auténtic, segur, tan a nivell de producte com de

servel.
LA REVITALITZACIO DELS ESPAIS | ENTORNS RESIDENCIALS < la contribucié del comerc a la

seva dinamitzacio social.

-

\

possibilitats que ofereix la DIGITALITZACIO, les bondats de la SOSTENIBILITAT i I'oferiment d’una

COMERC DE PROXIMITAT )

Els nous habits de consum i maneres de comprar obren AL COMERC DE PROXIMITAT, les

EXPERIENCIA REAL, UTIL | TANGIBLE per al client. )
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QUE HEM DE TENIR
EN COMPTE




QUE ENS DIU EL MON?
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LES EMPRESES

COMPETENCIA
INCERTESA
NOUS PROJECTES

GUERRA DE PREUS

FLUXOS VISITANTS/COMPRADORS vs
VENDES

ELS ESTUDIS WGSN-Pronostic retail 2025

« Avencos en la intel ligencia artificial

« El canvi climatic i els seus efectes

+ Els desafiaments macroeconomics

« Torna la confian¢a productes de baix preu
i experiencies memorables.



QUE ENS DIU EL MON?

Que hem de tenir en compte
EL RENAIXEMENT DEL RETAIL

EL PROCES DE MADURACIO DE LA IA
LA PARADOXA DE LA POLARITZACIO
RESPONSABILITAT EN LA SOSTENIBILITAT

LA DESLOCALITZACIO DEL RETAIL
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Obertures de nous espais
Brandship d'experiencies

IA amb proposit | objectiu especific
Evitar la simple posada en escena
Pressio sobre el perfil mig

Despesa en funcio dels seus valors
Estrategies per reduir residus

Reconsiderar altres opcions
Repensar els espais fisics

Optimitzar la xarxa de botigues
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QUE ENS DEMANDA EL CLIENT?

Que ens diven

GEN X (nascuts:1966 - 1976): 58 /48

Amb poc temps i d'alt valor, valoren les experiencies
minoristes que combinen un servei d'atencid al client
d'alta qualitat, venda fluida en diferents canals i la
conveniencia.

MILLENIALS (nascuts 1977 — 1994): 47/30

Busca I'autenticitat, transparencia, personalitzacio,
interactivitat i accessibilitat omnicanal com a centre de
la seva experiencia de compra.

GEN Z: (nascuts 1995 - 2012): 29/12

Aquest segment en creixement presenta un dambit
relacional dividit entre telefon, amics i I'entorn, el que
significa que el fractament de la customitzacié i la
personalitzacié de |'oferta, estara per damunt de tot, i
es fraduird en vendes.
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MARQUEN LES TENDENCIES A FUTUR

GESTIONAR LA REPUTACIO

El vull RAPID SOCIAL
El vull ARA Confio MES en
Soc una els meus
criatura social, AMICS |
tant ONLINE ‘ COMUNITAT
com OFFLINE _ que portaveus
corporatius
. Estan preparats. MILLENIALS EL MARQUETING ES
DIGITAL
« Son el futurimmediat. - <
INESTABILITAT IeTALs
» Enfre los 26-40 anys. ECONOMICA: Multitqscé
Consum i ¢
* Marguen les pautes de consum. Propietat SElEEiEm
plataformes
Puc fer del
EL PREU INCORPORA mon un LLOC
“ALTRES VALORS" MILLOR

EL CONSUM RESPONSABLE.
(PROXIMITAT, KMO)




SON TAMBE POTENCIALS CLIENTS
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LA MEVA EDAT NO ES LA MEVA
IDENTITAT
L'IMPORTANT ES COM EM SENTO
M’IMPORTA LA SOCIETAT | L'ENTORN

La rebel lia
del SENIOR
VULL I NO VULL TREBALLAR
després de la jubilacid
3 M’'ocupo i
preocupo de les
FINANCES
+ 70% de la demanda de sectors com
I'oci i el turisme. SILVER
* Un poder adquisitiu a la de la / \
poblacidé més jove (30% a la dels
millenials).
La
TECNOLOGIA
» 70% de I'economia silver es mou una aliadai
mitjancant ajuts, pensions, un fre

prestacions per dependéncia o alfres
conceptes

FA LA VIDA FACIL
EL FRE .. la manca de
formacié *

EM CUIDO PER VIURE MES |
MILLOR
LA CONVIVENCIA |
L'HABITATGE ES TRANSFORMEN

Molt per VIURE i
GAUDIR

SENZILL | PRACTIC
VALORA L'ATENCIO PERSONAL

QUALITAT i
TRACTE
PERSONAL
marquen la
diferéencia en
les compres
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GARANTIR UNA
EXPERIENCIA
COMERCIAL
EXCEL-LENT

Quins aspectes
intervenen



FACTORS A TENIR EN COMPTE

Gestiod

Estratégia Compartida

Collaberacié pablico - privada
Pla de marqueting i accié

Servei

Carta de serveis
(facilitats)
Tracte al client

Dinamizacio
Promocié

Agenda d'esdeveniments
(deportius, culturales,
gastronomics...)

Producte

Oferta comercial

Concentracié | varietat
Exclusiva, Singular,
Especialitzada

Experiencia
Comercial, Urbana
i Sostenible

Comoda, segura i atractiva
Accessibilitat (zona i productes)
Mesures de sostenibilitat (ODS)

INTUERI
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COMERCIANTS
ASSOCIACIONS
ADMINISTRACIO LOCAL

ALTRES ENTITATS

Veins i residents
Visitants
Treballadors de proximitat
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FACTORS A TENIR EN COMPTE

Eixos de treball:

i 2 3 4 5

ATRACTIVITAT DIVERSITAT . .
| POTENCIAL | SINGULARITAT Eggﬁgggli'f EXLFJ’ Egﬁf"“ PROJECCIO
DE LA ZONA DEL PRODUCTE

COMERCIANTS:
EMPLACAMENT adaptat tipologia d’oferta

« PRODUCTE singular, diferenciat i de qualitat
» SERVEI - com a valor afegit
«  DINAMITZACIO i relacié amb el client



EMPLACAMENT / POTENCIAL LLOC

ACTITUD DEL CLIENT TIPOLOGIA ACTIVITAT
PREDOMINANT

FER LA COMPRA
COMERC DE Necessitat

CONVENIENCIA Solucions

Alimentacid
Productes consum

serveis

ANAR DE COMPRES . Comerg especialitzat
COMERC Gaudir/ Descobrir

D!EXPERIENCIA * Comerg singulori

emblematic
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AMBITS TERRITORIALS

Barris
Zones residencials

Periferies

Centre Historic i
cultural
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Anar més enlld de complir amb les
. P expectatives més basiques,

L'’APORTACIO DE VALOR proporcionant
BENEFICIS, CONEIXEMENTS, SERVEIS

ADDICIONALS

IMPACTE i /L
CONNEXIO SENSACIONS

CONNEXIO EMOCIONAL

IDENTIFICACIO
M'identifica
EXPERIENCIES

Motiva, em diverteix, és
memorable

BENEFICIS SOLUCIONS
Simplifica, guanya temps, té CONNEXIO RACIONAL

disseny,...
CARACTERISTIQUES @
Compleix la funcid de preu, varietat,
qualitat
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EL VALOR DE LA PROXIMITAT

Les botigues no desapareixeran...

Fempoble

M afa

#ComproaTorrefarrera

#fempoble

IMPORTANCIA DELS SEUS VALORS
A PROP PRODUCTE | ECONOMIA | COMUNITAT SERVEI

“.. Hem d'apostar per generar sensacions i no quedar-nos només en el terreny de les solucions, hi ha menys
competencia (Retail Reset. Dimas Gimeno)

"... sols el 5% de les decisions de compra sén racionals, mentre que el 95% les pren la part emocional i
subconscient del cervell. (Gerald Zaltman professor escola de negocis de Harvard)



Cambra de Comerg

“dValls

EXPERIENCIA COMERCIAL

UNA EXPERIENCIA MEMORABLE ...

1. partim de “BOTIGUES ATRACTIVES':

«  Senyalitzacié comercial
. Imatge exterior
. Facilitats 11! @
2. el PRODUCTE de O
. qualitat,
. diferenciat,

. concentracié d'oferta

3. el SERVEI/

1.

A

entendre les NECESSITATS | PREFERENCIES del client.

capacitar als col laboradors per oferir un servei al client excepcional.

personalitzar les teves interaccions amb el client.
oferir un SERVEI RAPID, CONVENIENT | EFICIENT.
ser RECEPTIU ALS COMENTARIS del client.
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EXPERIENCIA URBANA

UNA ESPAI URBA ATRACTIU | ACCESSIBLE...

CONFORT |
* espaiper a persones /vianants \ &
« ambientacidé com a zona

ATRACTIVITAT
* seguretat
* netfeja
«  embelliment "y
ACCESSIBILITAT ~C
* serveis A
* aparcament
(1} 0o
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PROJECCIO

DEL PRODUCTE QUE OFERIM | DE LA ZONA ON ESTEM

ZONA

*  Marca
«  Presencia fisica / digital

ACCIONS

« Dinamitzacié comercial
«  Dinamitzacid turistica

CLIENTS
+ Lesreferencies de clients i prescriptors
+ Creant noves oportunitats de visita
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EL VALOR .... ON Il

EN LA DINAMITZACIO COMERCIAL - DIFERENCIACIO i APORTACIO DE VALOR

- INICIATIVES QUE AUGMENTIN EL VALOR DE LO QUE REP EL CLIENT

- SER INTENCIONAL AMB ELS PERIODES DE REBAIXES

- COMPETIR A TRAVES DE MOMENTS SIGNIFICATIUS

WANT A Qa3 ¥ella) WITH

YOUR FIRST PURCHASE?
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ORIENTATS A LA NOVA REALITAT

INFORMACIO i DADES DEL CLIENT -
Es clau per prendre decisions.

PERSONALITZACIO -

Si conec bé el client, ofereix-li solucions ajustades
a les seves necessitats i gustos.

PREU i quelcom MES -

Els clients busquen i comparen preus fins que troben el que realment volen. Per tant, pensa
QUE incorpora el preu.

EXPERIENCIA —
Ho és tot pel client i a més estan disposats a pagar per Qixo.

SOCIALMENT RESPONSABLES —
Ho hem de seri a més DEMOSTRAR-HO.

VALOR: EXPERIENCIA O CONVENIENCIA -
Necessites sobresortir almenys en una de les dues.

CLIENT -
El centre de la meva relacidé online i offline.
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Moltes gracies!!

aud

www.intueri-consulting.com
msegarra@intueri-consulting.com
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http://www.intueri-consulting.com/

	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24
	Diapositiva 25
	Diapositiva 26

