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INTRODUCIO | METODOLOGIA DE LA INFORMACIO

4 Tradicionalment

Avencos
Consumidor <:> Mercat ecislo de tecnologics

= - compra ﬂ

Augment de poder per part del consumidor. El desenvolupament de noves plataformes
socials han originat noves oportunitats de recerca d'informacié externa a I'hora de satisfer, o
no, les seves necessitats.

Generar valor a I'empresa. Ajudar a les empreses a ser més competitives i posicionar-se al

mercat a través de personalitzar les ofertes i percebre les necessitats dels consumidors
mitjancant nous canals de comunicacié bidireccional

~

Consumidor. Analitzar i comprendre el

- comportament de compra dels sabadellencs.
Objectiu _ o ,
Empresa. Analitzar els usos, potencialitats i

limitacions de |'Us de les eines de la Web Social
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INTRODUCIO | METODOLOGIA DE LA INFORMACIO

Consumidor/Informacio
primaria

Consumidor/ Informacio
secundaria

Empresa/Investigacio
guantitativa

Empresa/Investigacio
qualitativa
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Enquesta personal.

Mida mostral: 300 internautes de
Sabadell.

Metode de mostreig no probabilistic
per quotes

Informacio sobre els habits dels
compradors online

Enquesta online. Cambra Comerg,
Sabadell Comercg Centre, FBiC
Abril-Setembre 2015

48 respostes

4 entrevistes semi-estructurades
Mostra heterogenia
Durada: 45-60 minuts
Finals 2015




EL CONSUMIDOR SABADELLENC
COMPRA — INTERNET
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PERFIL | HABITS DE COMPRA SABADELLENC

setmana
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40% Mitja )

27,9% Superior - 48,5% 51,7%
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39,7%

30,0%
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HABITS DE COMPRA. Comportament i preferéncies dels consumidors

FUNDACIO

Quan vaig a comprar sé el que vull

No m'importa desplagar-me para trobar
bons preus

M'agrada anar de compres

M'agrada que els comergos siguin
atractius i agradables

Habitualment compro en un petit nombre
de tendes que coneixo

La marca dels productes és garantia de
bon producte

Prefereixo pagar en efectiu

M'agrada aprofitar les ofertes, rebaixes,...

Prefereixo mirar i escollir els productes jo
mateix

Posposo la meva compra a periodes de
rebaixes o quan hi han ofertes

& /I BOSCH I CARDELLACH

I

Ho decideixo sobre la marxa

Prefereixo tendes proximes, tot i
que siguin més cares

Ho faig tan sols per obligacié

Prefereixo que siguin practiques i
economiques

M’agrada conéixer noves tendes

Les marques és tan sols
propaganda

Prefereixo pagar amb targeta de
crédit/débit

Son tan sols reclams per vendre a
baixa qualitat

Prefereixo que un venedor
m’atengui i m’assessori

Compro les coses quan les
necessito

Universitat Autonoma
de Barcelona




HABITS DE COMPRA. Categoria de producte i lloc de compra habitual

Aliments Envasats Perfum Roba, Mobiliari i . . Llibres,
. . Electronica
frescos drogueria cosmetica calgat altres paper

Petit comerg tradicional 40,0% 15,7% 18,7% 17,3% 11,7% 8,0% 44,0%
Franquicies 10,0% 14,0% 20,3% 23,0% 9,7% 8,7% 8,7%
Supermercat(Mercadona, 61,3% 62,7% 35,0% 8,0% 4,7% 5,0% 5,0%
Caprabo...)
Tendes de descomptes 26,0% 30,3% 10,3% 4,7% 4,3% 5,0% 4,7%
(Lidl, Dia...)
Mercats d’abastiment 22,7% 14,3% 7,7% 4,7% 5,0% 7,0% 4,3%
Hipermercat (Alcampo,

. 29,3% 33,0% 22,7% 11,0% 7,3% 12,7% 11,7%
Eroski...)
Grans superficies (El 11,0% 10,7% 23,0% 32,0% 20,3% 28,7% 15,3%
Corte Inglés)
(DD T EED 3,7% 3,7% 4,0% 21,3% 39,0% 36,0% 10,3%
especialitz.
Centres comercials 4,0% 3,0% 8,3% 19,7% 12,7% 11,3% 6,7%
Mercats ambulants 4,3% 1,7% 3,0% 11,3% 2,3% 3,3% 3,3%
LGRL LD DT Gt T ) 1,3% 2,0% 3,0% 3,7% 3,7% 3,0% 4,7%
(basars)
Compra per Internet 2,0% 4,3% 12,0% 17,0% 10,0% 22,7% 15,7%
No compro 3,3% 3,0% 4,3% 3,3% 8,0% 4,3% 8,3%
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OPINIO SOBRE EL COMERG DE SABADELL
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[ OPINIO SOBRE EL COMERG DE SABADELLJ

Suport al petit comer¢ de Sabadell

Totalment
d’acord

Ni d’acord
ni en
desacord

D’acord
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US D’INTERNET | XARXES SOCIALS

62% - més de 8 anys
78,7% - navega diverses vegades al dia
98% - compra, o ha comprat
Utilitzen entre 3 i 4 xarxes socials
90,5% Facebook

NV

Diariament - xarxes socials (60%), correu  Generar contingut o publicar comentaris
electronic (84,6%), missatgeria instantania a les xarxes socials (54,4% ho fa minim
(p.e. WhatsApp) (76,7% ). diverses vegades al mes).

Mensualment: veure i escoltar arxius via Expressa opinions i realitzar valoracions
Internet (74,7%), veure ofertes (74,1% ), de productes (només un 13,8% dels
consultar opinions i valoracions (70,6%), enquestats no ho ha fet mai).

rebre missatges de subscripcions a alertes  Un 44,3% NO incorporen continguts en

i actualitzacions de webs (68,2%), un bloc propi i un 43,6% NO personalitza
consultar forums (66,3%) o blocs (55,5%).  productes o serveis a través d'Internet.



[ US D’INTERNET | XARXES SOCIALS]

Facebook XARXES
Twitter SOCIALS
YouTube UTILITZADES

Google+

LinkedIn

Instagram

Tuenti

Pinterest

Myspace

NOMBRE DE
oo XARXES

Badoo
| SOCIALS i -
Flickr J 5,2% UTILITZADES
Foursquare 3,9% SEGONS
I EDAT

Hi5

Menors 24 anys Franja 25-34 anys Franja 35-44 anys Franja 45-54 anys Majors 55 anys
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US D’INTERNET

Informacio analitzada

Quina informacio es busca per Internet? | sobre
que?

Quines compres es fan per internet? | de que?

Es compra i es busca diferent segons tipologia de
producte?




QUINA INFORMACIO BUSQUEM? | SOBRE QUE?

Alimentacio i drogueria
Cursos de formacié  50%-,

anline a5l Perfumeria i cosmética
Restaurants i menjar a 3505 1+ \ 7 Roba, calgat i
domicili / ) 30% \S\omplements
vy .
/ / 2/*5"[ \
Tractaments de bellesa i /, / /,/ f | o\ \\ Mobiliari i equipament
salut f L // / p - per la llar
1 | pa— .

[ | |

— Aparells electronics

~J

/ ' Petits electrodoméstics

Entrades a espectacles "
Bitllets de transport ':’ Llibres, paperaria ...
Pel.licules/ Videojocsfl— L
Continguts Software

== Buscar informacio general sobre productes

= Buscar informacio per comparar preus

[ e0scil y \ —_— | li i0,
‘ y ] FUNDACIO Buscar el contacte de les tendes (localitzacio, horari...)
& w) BOSCH I CARDELLACH
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QUINES COMPRES FEM PER INTERNET? | DE QUE?

Alimentacié i drogueria
i0 o ol v . .
Cursos de formacié  35% [ parfumeria i cosmetica

online 30% |-

~._ Roba, calcat i
~complements

Restaurants i menjara -~
domicili AN
"\ Mobiliari i equipament

' per la llar

Tractaments de bellesa i /
salut

~/ Aparells electronics

Petits electrodomestics

Entrades a espectacles
7 " LUlibres, paperaria ...

Bitllets de transport |
Pel.licules/ Videojocs/——————¢ o

Continguts

=== Comprar a llocs especialitzats de compra online (eBay, Amazon)

== Comprar directament a establiments que tenen pagina web i tenda fisica

=== Comprar a tendes que solament estan a Internet

== Comprar a la pagina web del fabricant
===Comprar en llocs de compres col.lectives (Letsbonus, Groupon,..)

Universitat Autonoma
de Barcelona
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COMPREM | BUSQUEM DIFERENT SEGONS TIPOLOGIA DE PRODUCTE?

Alimentacio i drogueria

Buscar informacio general sobre productes — 49,8%

Buscar informacio per comparar preus _ 29,2%
Buscar el contacte de les tendes _ 19.7%
(localitzacié, horari...) r /770

Comprar en llocs especialitzats de compra 0
online (eBay, Amazon) N 115%

Comprar directament a establiments que _ 16.4%
tenen pagina web i tenda fisica P

Comprar en tendes que solament estan a 2
Internet Bl s6%

Comprar a la pagina web del fabricant - 5,6%

Comprar en llocs de compras col.lectiva 5 99
(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) F 1270

oo\
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COMPREM | BUSQUEM DIFERENT SEGONS TIPOLOGIA DE PRODUCTE?

Alimentacié i drogueria

Buscar informaci6 general sobre productes

49,8%

Perfumeria i cosmética Roba, calcat | complements Mobiliari i equipament per la llar

Buscar informacié general sobre productes

i Buscar informaci6 general sobre productes 31,8% B Buscar informacid general sobre productes 33,8%
- Buscar informacid per comparar preus 28,2% 7
6 % . "
Buscar informacié per comparar preus 29,2% Buscar informacié per comparar preus 35,7% l ) 1 Buscar informacid per comparar preus 28,9%
. Buscar el contacte de les tendes (localitzacio, 26,5% i
B”“arl el 7.‘:“‘3.9‘&:& les tendes 19,7% Buscar el contacte de les tendes 22.3% horart..) J Buscar el contacte de les tendes (localitzacid, 23.6%
(localitzacié, horari..) | (localitzacié, horari...) g Comprar en llocs especialitzats de compra horari... ¢
. f . g - online (eBay, Amazon) . g
omprar. eor:u.r?:s(:;gscfrlﬁt;i‘asn) le compra 11,5% Comprar en llocs especialitzats de compra 17,0% Comprar directament a establiments que tanen N Comprar en IHucs egpecl:lltzars de compra 22,6%
g ] online (eBay, Amazon) pagina web | tenda fisica 25,9% online (eBay, Amazon) i
Comprar directament a estabiments que 164% Comprar directament 3 stabimentsque 15,1% Comprar en tendes que solament estan a o Comprr drecament s estabments aue o
nen ina web | ten 1SIC2 ! 8% !
Comprar en tendes que solament estan a o Comprar en tendes grunee:o\ament estan a Comprar a la pagina web del fabricant 10,8% Comprar en tendes que solament estan a 13,8%
T - I 0 ) Comprar en llocs de compras col.lectiva 12.5% ]
Comprar a la pagina web del fabricant Comprar a la pagina web del fabricant (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) & Comprar a la pagina web del fabricant 9,8%
Comprar en llocs de compras col.lectiva Comprar en llocs de compras col.lecti_va Comprar en llocs de compras col.lectiva 6.6%
(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) 4
Aparells electronics (PC/Mobil/Consoles) rn Petits electrodomestics . Llibres, papereria, Software (programes informatics)
s ot ) 1 sob duct | 348% 1 Buscar informacié general sobre productes 7%
. " uscar informacid general sobre productes 8% i 6 o ,
Buscar informaci6 general sobre productes 35,4% g P Buscar informacid general sobre productes 35,1%
7 b Buscar informacié per comparar preus 22,3%
Buscar informacié per comparar preus 33,8% Buscar informacid per comparar preus 29,8% Buscar informacid per comparar preus 20,0% Buscar el contacte de les tendes (localitzacio, |
b o ] horari...)
Buscar el contacte de les tendes (localitzacio, 127% a r Buscar el contacte::r;eﬂs t)endes (localitzacié, Buscar el contacte de les tendes (localitzacio, 12,5% Comprar en llocs especalitzats de compra ]
: 3 o
horari..) ! - horari.. i online (eBay, Amazon) 22,6%
Comprar en llocs especialitzats de compra Comprar en llocs especialitzats de compra Comprar en llocs especialitzats de compra o Comprar directament a establiments que
online (eBay, Amazon) 3L,1% ( I( online (eBay, Amazon) i 26,2% online (eBay, Amazon) 24,3% tenen pagina web i tenda fisica 18,7%
Comprar directament a establiments que 3159 Comprar directament a establiments que 20,7% Comprar directament a establiments que 216% Comprar en tendes que solament estan a 14,1%
tenen pagina web i tenda fisica 1,5% tenen pagina web i tenda fisica i ' tenen pagina web i tenda fisica | 4 ]
Comprar en tendes que solament estan a 16.7% Comprar en tendes que solament estan a 19,3% Comprar en tendes que solament estan a 18,0% Comprar a la pagina web del fabricant | 13,8%
Internet g . - Comprar en llocs de compras col.lectiva
i i CS I i . (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..)
Comprar a la pagina web del fabricant 17,0% Comprar a la pagina web del fabricant 11,8% Comprar a la pagina web del fabricant 12,8% -
Comprar en llocs de compras col.lectiva 10,5% = Comprar en llocs de compras col.lectiva 8,9% Comprar en llocs de compras col.lectiva 9,8%
(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) | v - (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) e o7

Pel.licules/ Videos/Videojocs/ Continguts

Bitllets de transport

(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..)

Entrades a espectacles

Reserves d'allotjament

Buscar informaci6 general sobre productes 36,4% Buscar informacié general sobre productes 35,7% I Buscar informaci6 general sobre productes 2,8% Buscar informacié general sobre productes 2,1%
Buscar informacid per comparar preus 22,6% Buscar informacié per comparar preus 24,9% Buscar informacié per comparar preus. 22,0% Buscar informacié per comparar preus 27,5%
Buscar el contacte der;eri..t)endes (localitzacié, 13,8% Buscar el contacte de:ns t)endes (localitzacio, 16,7% Buscar el con(acte:uer;iis t)endes (localitzacié, 18,7% Buscar el contacte de Ie; tendes (localitzacio, 19,3%
Comprar en llocs especialitzats de compra o d Comprar en llocs especialitzats de compra Comprar en llocs especialitzats de compra Comprar en llocs especialitzats de compra
online (eBay, Amazon) 22,3% 1 online (eBay, Amazon) 16,7% online (eBay, Amazon) 13,1% online (eBay, Amazon) 15,4%
Comprar directament a establiments que 18,4% Comprar directament a establiments que 18,4% Comprar directament a establiments que 19.3% Comprar directament a establiments que 19,3%
tenen pagina web i tenda fisica 4 tenen pagina web i tenda fisica (i tenen pagina web i tenda fisica " tenen pagina web i tenda fisica Gaded
Comprar en tendes que solament estan a 14,8% Comprar en tendes que solament estan a 18,7% Comprar en tendes que solament estan a 19,3% Comprar en tendes que solament estan a 17,0%
Comprar a la pagina web del fabricant 10,5% Comprar a la pagina web del fabricant 17,4% Comprar a la pagina web del fabricant 14,4% Comprar a la pagina web del fabricant 12,1%
Comprar en llocs de compras col.lectiva 8.2% Comprar en llocs de compras col.lectiva Comprar en llocs de compras col.lectiva 16,7% Comprar en llocs de compras col.lectiva 21,39%
(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) 2% a (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) 7% (Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) 3%
Tractaments de bellesa i salut Restaurants i menjar a domicili Cursos de formacié online
Buscar informacié general sobre productes 36,4%  Buscar informacié general sobre productes 35,4%

Comprar er
(Letsbonus, |

Buscar informacié general sobre productes 40,3%

Buscar informacié per comparar preus 21,6% Buscar informacié per comparar preus 26,6% Buscar informacié per comparar preus 20,7%
Buscar el cuntacte::réens t)endes (localitzaci6, ] 15,1% Buscar el contacte deﬁ!e;‘_s t)endes (localitzaci6, ] 21,0% Buscar el contacte de les tendes (localitzacid, 15.1%
» ] .. ] horari...) !
Compr o s e o Gy o et e G o e v 15
e i T e o e i e e o tsn

ar en tendes que solament estan a

aprar a la pagina web del fabricant

| FUNDACIO

) ir en llocs de compras col lectiva
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us, Offerum, Groupon, Grupalia..)

8,2%

8,9%

20,7%

Comprar en tendes que solament estan a

Comprar a la pagina web del fabricant

Comprar en llocs de compras col.lectiva

(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..)

12,8%

10,5%

18,0%

tenen pagina web i tenda fisica

Comprar en tendes que solament estan a 9.8%
Internet 0%

Comprar a la pagina web del fabricant 10,5%

Comprar en llocs de compras col.lectiva

(Letsbonus, Offerum, Groupon, Grupalia..) 174%

Universitat Autonoma
de Barcelona




OPINIO SOBRE ACCIONS ONLINE DEL COMERG

Interes. Sobre quines accions? Beneficis?

Obtenir informacié de comercos
rapidament (30,5%), coneixer nous

Que el comerc de Sabadell permetés * comercos dificils de cercar (27,9%) i/
la compra online (40%) , o opci6 de 0 més economics (25,2%).
compra a traves de web (35%) ~ Estalvi de temps (24,3%), millora

servei (23,9%) i comunicacié més
transparent i fluida (23%).

Millorar la relacié amb el comercg o

Rebre ofertes i d’'informacio del tenir-ne de més afins (18%).
comerg a través de missatges al mobil
(13%) o de Twitter (12%) Reduir els costos de comunicacio

(17,4%)




COMPORTAMENT DE COMPRA ON | OFFLINE

Buscar al mobil les valoracions d'un producte

0,
mentre el veig en una tenda fisica 1,0%

‘

He comprat a través del mobil o la tablet

33,1% l’JS
D’INTERNET
AL MOBIL
DURANT EL
PROCES DE
COMPRA

Escaneix del codig QR per obtenir més

informacio 31,1%

Accedeixo a ofertes, promocions,
recomendacions basades en la meva
localitzacio (ej. Foursquare, TripAdvisor...)

Mentres soc a la tenda I'he utilitzat per

f ; 31,1%
comprovar si el preu de la tenda era el millor

Comparar per mobil els preus d'un producte
mentres el veig en una tenda fisica

27,5%

Sol.licitar comentaris a les xarxes sociales
sobre una possible compra offline

17,0%

No ho he utilitzat en cap cas

l

25,2%
Veure les caracteristiques/preu d'un producte a 69.8%
Internet i llavors comprar-lo en una tenda fisica 1070
’ V4
D I N FORMACIO I Veure les caracteristiques/preu d'un producte en
SR : 47,5%
una tenda fisica i llavors comprar-lo online d

COMPRAON /O
OFFLINE

Cap de les anteriors 10,5%

‘\\ u B
[oworill FUNDACIO
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LA PIME SABADELLENCA
NEGOCI — INTERNET
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é@QNEEMENT?

il

WHY AREN'T
ORGANIZATIONS
EMBRACING
DIGITAL

CUSTOMER
SERVICE?

Transform
Digital
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PERFIL DE LA PIME DE SABADELL - 48 EMPRESES

SR WL

=
Variable Caracteristiques Percentatge
Home 69,6%

Génere

Mitjana d’edat 47,3 anys Dona 30,4%
Microempresa (69,6%) < 10 <a6 anys 13,0%
100.000-300.000 € (34,8%) B EmE 304%

Comerc al detall (65,2%) o R e e
Comerc independent (73,9%) T o
>60 anys 13,0%

Ambit de negoci e T—— =
Estudis primaris 4,3%

Estudis secundaris 34,8%

Estudis Universitaris mitjos (FP, Cicle

o,
Formacio mitja universitari) S
Estudis Universitaris superiors 21,7%
Postgraus (Master, doctorat, especialitats,
4,3%
etc.)
/"‘\
BOSCH y
(o) EUNDACIO Uu'B
BOSCH I CARDELLACH U"”g?g:;’:}‘;ﬁ:""‘“




DADES TECNOLOGIQUES DE LES EMPRESES ENQUESTADES

Bon equipament.

72,9% utilitzen xarxes socials. Un 27,3% fa entre 1-2 anys.
Facebook la més utilitzada amb diferencia (82,4%).

Gestid personal (51,5%). Analitzen les estadistiques (54,5%).
Percepcio de les empreses:

e algun nou client procedeix de xarxes socials (78,8%)

e existeix interaccido amb algun client actual (90,9% )

Continguts Finalitats

-, ) Notorietat de la marca 81,3%
Informacio sobre els nostres productes o serveis
Promocionar productes/serveis 71,9%
Llancament d'ofertes i promocions especials Ampliar mercat (cerca de nous clients) 71,0%
Continguts de I'empresa: notes de premsa, Millorar I'imatge de I'empresa
esdeveniments, estudis, instal-lacions, etc.
Donar resposta a les preguntes i comentaris que Fidelitzar clients
ens facin (Atencio al dlent) Incrementar el transit a la web
Continguts del sector d'interés per als meus o .
clients (estudis, grafics, noticies, etc.) llorar el SEO (posicionamient en buscadors)
Altres (fotos, fires, congresos...) Recolll apinions deis cllents
Atencio al client
Venta online
Insertar publicitat als mitjans socials
Observar a la competéncia
Cercar noves possibilitats de negoci
Per qué s'ha de ser-hi
—— Formaci6
o :
l FUNDACIO Comunicacio interna , U B

BOSCH I CARDELLACH Captar talent ' Universitat Autonoma

de Barcelona



ENDINSAMENT I US DE LA WEB SOCIAL

Nivell d’eficacia percebut

: l , , , : l

- 12,1% 12,1% 9,1% 18,2% 21,2% 9,1% -

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

ml=Res efectiu m2 "3 "4 5 6 7 =8 mg m10=Molt efectiu

Major a partir de 2-3 anys d’experiéncia i si du a termes les tasques personal
especialitzat

Beneficis Valor estrategic

Relaciéo amb proveidors (33,3%)
Incrementar ROI (28,6%)

No suport a la gerencia (40%)

Reduir costos funcionament (50%)
U'B

Universitat Autonoma
de Barcelona




( MOTIUS DE NO UTILITZACIO DE LA WEB SOCIAL]

Per manca de coneixement especialitzat sobre el

. 0,
seu Us 6,2%

II

Perqué no es necessari per a I'empresa 6,2%

Per manca de temps o perqué requereix molt de

temps 38,5%

UTILITZACIO DE LA
WEB SOCIAL EN UN
15,4% FUTUR

Perqué no es coneix bé el funcionament de la Web
Social

30,8%

Per questions de seguretat

No hi ha un retorn de la inversi¢ assegurat 7,7%

Perqué els beneficis no es perceben 7,7%

B No
Per gliestions relacionades amb la productivitat = Si, en menys de 6 mesos

dels empleats 0,0%

uSi, entre 6-12 mesos

B Si, pero no sé quan
Pel cost monetari 0,0%

Per por a les critiques o comentaris negatius | 0,0%

Un 33,3% assenyala que si veiessin casos
d'exit reals d'empreses del seu sector aquest

fet podria fer-los canviar d'idea i utilitzar la
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FACTORS QUE INFLUEIXEN EN L’ADOPCIO DE LA WEB SOCIAL

Utilidad
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Valor

Estratégico
R2=0.2442

*p<0.01; ns=no significativa
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ESTUDI DE CASOS — ANALISIS QUALITATIU
4 entrevistes — 5 informants

., La influencia de
Percepcio dels , e
, . I’entorn en la Analisi de
Social Media : .. s ..
. implementacio I’orientaciod
com a eina de .
negoci dels Social emprenedora
Media
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Percepciod dels Social Media com a eina de negoci
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La influéncia de I'entorn en la implementacio dels Social Media

Pressions coercitives Efecte mimetic Entorn normatiu
Institucions i La geréncia adopta idees Les capacitats i
administracions i practiques que competencies del
publiques. Manca de observen entre directiu en relacio a les
recolzament efectiu no organitzacions similars. Xarxes socials exerciran

exercint efecte negatiu S'implanten accions si es d’efecte motivador o
pero tampoc creuen exitoses. d’efecte barrera si no es
incentivador. disposen d’elles.

Manca de cultura de Manca de cultura
networking emprenedora

Visio individualista on 'empresa és I'eix Xoc amb la cultura de negoci més

central i Unic en la generacio de millors tradicional. No es tracta de suprimir una
beneficis. No es percep de manera per I'altre, pero si que s’ha de buscar un
positiva el fet de crear xarxes que ajudin equilibri.
de manera col-lectiva a generar més

mercat U'B
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Competencia

Molt clar el diagnosticii el
que cal fer (entorns
altament competitius i
enfoc cap accions
agressives)
Confusio alhora de dur-ho
a terme (manca dissenyar
una estrategia en relacio a
com actuar davant de la
competencia, que aquesta
no sigui copiar-li les
accions).

| FUNDACIO
)/ BOSCH I CARDELLACH

Analisi de I'orientacié emprenedora (OE)

Proactivitat

Innovacio

S’identifica un entorn
complex i canviant com
una amenaga a la seva
supervivencia que calen
accions valentes i
variades.

Es desenvolupen
projectes de baix risci es
prenen actituds
cauteloses, no
desenvolupant accions
emprenedores per fer-hi
front.

Es dedica temps a pensar
en innovar pero es fa a
petita escala.

No s’esta innovant de
forma emprenedora.

Universitat Autonoma
de Barcelona




Per acabar ....

Preocupacio sobre 'actual situacié del comerg de ciutat, o de proximitat.

1. La transformacio digital ha de ser més present en la llista de prioritats de les
agendes de les administracions publiques.

2. Sotmesos a una competencia molt agressiva per part de les grans cadenes
multinacionals liders en costos.

3. Etica del consumidor en relacid a la recerca de preus més baixos, en torn
obligats, molts d’ells, per |la propia situacio de crisis economiques i financeres
familiars a la que s’han vist sotmesos.

Debat més centrat en la responsabilitat que el consumidor i ciutada de Sabadell
també té sobre I'economia i la sostenibilitat de comer¢ tradicional dins de la nostra
ciutat. Creiem que seria del tot necessari treballar aquesta part més de consciencia
col-lectiva en defensa d’un dels principals actius d’una ciutat que és la seva
economia local.

“Caldra que entre tots en convencem que volem comerg¢, perque sino ho volem

desapareixera al final ... si volem que els nostres carrers tinguin llum i vida cal

tenir comerg i si el volem cal cuidar protegir-lo, si no és aixi al final només
quedaran les grans multinacionals”
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Per acabar de debo

Industry Justry R J Industry «J ., \ Industry =~ _ \
Age of Steam 'Age of electricity Age of electronic information An era emphasizing
personality and customization

1760s - mid-1800s 1970s - present Born in Germany at the end of 2012

Machinery manufacturing
equipment, steam-powered,
led the first industrial revolution

The popularization of elegs Cyber-Physical System led the
tronics and IT technologiesHe fourth industrial revolution with
industrial automation led {he machine-machine dialogue

third industrial revolution ¥
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Per acabar de debo

Lack of
understanding

creates fear




Per acabar de debo

“La industria esta abocada a una
transformacion digital que afectara a todos
los sectores y a todas las empresas.............

y TODAS tendran la necesidad de adaptarse a
esa transformacion......
....... No es una opcion.”

Begona Cristeto Blasco
Secretaria General de Industria y de la Pyme
Future Industry Congress. Barcelona, Juny 2016
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