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VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

NOosS encontramos en una situacion de recesion y la
salida de la misma y de la crisis es incierta por lo que
se hace necesario tomar medidas a nivel empresarial
para poder abordar la situacion actual y la que
sobrevendra en el futuro.
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1l ENCUENTRO ANDALUZ

DE MERCADOS DE ABASTOS

Los cambios socioldgicos, politicos y tecnoldgicos que viene concatenandose
desde finales de los afos 70 configuraron un escenario global de nuevos
valores y oportunidades gue hicieron pensar a empresas y particulares que el
crecimiento podia ser sostenido durante un largo periodo de tiempo.

Dicha expectativa y la ausencia de controles eficaces, asi como la
planificacion inadecuada de negocios y capacidades productivas ha resultado
finalmente en la crisis actual.

Los indicadores macroecondmicos parecen proyectar un escenario de
tensiones en la renta disponible de los ciudadanos que acompafiada de un
cambio de valores en el comportamiento de los consumidores prometen un
escenario incierto pero esperablemente diferente al anterior la crisis actual.

En resumen y previsiblemente debemos esperar una tarta mas pequeifia y un
mayor grado de competitividad en el futuro inmediato y por lo tanto...crear
nuestros propios brotes verdes.
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Para abordar esta situacion debemos mantener la optimizacion de lo que
ya hacemos y trabajar al mismo tiempo en nuestra diferenciacion, en la
generacion de demanda y en nuevas estrategias de marketing vy
comunicacion ya que las que habitualmente utilizamos han quedado
obsoletas.

Dentro de esto, tenemos que estar seguros que podemos hacer nuestros
negocios mas rentables siempre y cuando entendamos y redefinamos, si
necesario, nuestro modelo de negocio y asumamos que todo lo que
hacemos comunica y que nuestro consumidor o cliente lo hace mejor y mas
rapido que nosotros.

Los pasos a dar son tres:

Uno: definir qué queremos de nuestro negocio
Dos: entender mejor a nuestro shopper

Tres. Redefinir el modelo de negocio.
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Entender al shopper conlleva entender qué es lo que realmente compra mas
alla del producto y servicio y los tres tipos de compra que ya se dan y que se
consolidaran en el futuro inmediato: la compra habitual, el laser shopping y el
slow shopping.

Reconsiderar el modelo de negocio implica hacer una revision en
profundidad de nuestro ambito competitivo, de las funcionalidades que
ofrecemos, de nuestro valor en lugar de precio y de las experiencias y
grados de libertad que ofrezcamos a nuestros consumidores o clientes. Todo
ello debidamente enmarcado en una estrategia de marca y de desarrollo
tecnoldgico adecuado al modelo de negocio.

Al hacerlo, debemos considerar que todo lo que hagamos en nuestro punto
de venta y en internet supone un estimulo que debe de ser coherente con los
compromisos que hemos realizado a nuestro publico objetivo.
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Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Esto va a ser una carrera de fondo: preparese para competir

Nosotros también somos responsables :asuma errores del pasado

Esta crisis representa un cambio de valores: con6zcalos

Cree sus propios brotes verdes: no espere a lo que ocurra
Si quiere otros resultados, tiene que hacer algo diferente
Redefina qué quiere: recuerde a Alicia y al gato.

Salga con su camara de fotos y entienda al shopper
Redisefie su modelo de negocio: orientado de verdad al consumidor

Todo comunica: cuide los mas minimos detalles y sea coherente
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Foro Andaluz de Comercio Cludad
y Mercados de Abastos

Ud . Puede ganar dinero con su negocio
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Muchas gracias

jrovira@knowhowconsumering.com
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Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Dia. Pilar Alcazar Molero

Oportunidades de negocio en
base a los nuevos grupos de
consumidores para los
Mercados de Abastos y CCAs
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ADULTESCENTES
TWEENS
METROSEXUALES
SINGLES
DINKIS
BOOMERS

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



¢,De donde han surgido
estos nuevos
consumidores?

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



1.- CAMBIOS SOCIALES

4

NUEVOS MODELOS DE FAMILIA
Un milldn de dinkis

Tres millones y medio de
singles

Medio milldbn de One Parents

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



2.- CAMBIO DE VALORES

LA NUEVA EDAD DEL
CONSUMIDOR:

adultescentes, tweens y boomers.

LOS SEXOS SE CONFUNDEN:
~ metrosexuales y mujer alfa.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



3.- CONSUMIDOR MAS

COV\@.EJO

LAS CLASES SOCIALES SE
CONFUNDEN:

masstigio y BoBos.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



¢ SIGUE SIENDO EFICAZ EL
MARKETING TRADICIONAL?

UNA CLAVE

Segmentar por estilos
de vida

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



JAVIER GOYENECHE, fundador
de Fun& Basics

NSIi empre he dicho que
no diseno ni para una
edad ni para un poder
adquisitivo, yo creo

gue se debe disenar
para un estilo de vida.
Hay gente que tiene

22 anos y se viste
como un tiode 50y
gente de 50 gque viste
como uno de

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



UN CONCEPTO BIEN
DEFINIDO

A DISENO modernoy
funcional = estilo de
vida urbano.

A CALIDAD entendida por
Innovacion en plastico =
clases medias, medias-
altas.

A Concepto
ECOFRIENDLY =
ecologicos.

A CALIDAD-PRECIO =

[ a¥a Fal “hlhe
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FUN & BASICS

HOMBRE

Emprendedores

Pilar Alcazar
Redactora



- OTRA CLAVE:
‘ MARKETING EMOCIONAL

NEn | a s dedaabuh@adcia, la gentea \;\t\/

no consume por necesidad, sino por las
emociones

e 2.5
6‘ A que provocan las marcas y los SRBUS

y - N A %
e duct oso. ‘0“'
oS * *
o 4 C <

% S )
-\ x_-*;ﬁ\ FFY ®

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



iHAY QUE CAMBIAR EL CHIP!

%
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NEGOCIOS PARA LAS NUEVAS TRIBUS

)

Emprendedores Pilar Alcazar

Redactora



LOS SEXOS SE CONFUNDEN

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



METROSEXUALES

EL DATQO: tres de cada diez euros
destinados a productos de perfumeria los
consume el publico masculino.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

LA CLAVE: COQUETERIA Unode50

MASCUL INA Bisuteria paraj
hombres

A Productos de
cosmeética de marca
blanca.

A Catering con comida
antioxidante:
L"Obrador.

A Moda.y

E"mmﬂm& ntos: Pilar Alcazar

Redactora
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NEGOCIOS MUY REALES

l_l'e Vida y salud en nuestros
Centros Integrales de Estética Masculina
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A Centros de estética exclusivos para hombres.
A Integracion de salud y cosmética.

A Asesoramiento personalizado.

A Facturacion: 200.000 euros.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

UN COMERCIO ON LINE ESPECIALIZADO
EN COSMETICA PARA HOMBRES (2005).

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



MUJERES ALFA

LOS DATOS:

Diez millones de trabajadoras (casi el 50%
mercado laboral).

El 90% de las mujeres de 29 a 49 anos no
se Identifica con los mensajes gue les
transmiten las empresas.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



MARKETING EN FEMENINO

AMENSAJES QUE POTENCIEN SU
AUTONOMIA Y SUS MERITOS: L Oreal,
NnPorque yo | o valgoo.

A COMUNICAR EN FEMENINO
PRODUCTOS AMASCULI NO¢
Productos financieros, electronica de
consumoe

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

LA CLAVE: BRUTUS MOBILE WASH
FALTA DE TIEMPO

(B, N VAT & o Sy
: e ¥
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A Resolver tareas
cotidianas.

A Negocios con ludotecas.

A Servicios a domicilio:
comida sana a para sus
hijos, cuidados para sus
mascot asé

A (Y un servicio de nifieras
artistas?

Sittersstudio.com
Em ; Pilar Alcazar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

A Organizacion de cenas 'y TIMESAVERS, una
viajes, conserjes 24 empresa que vende
horas, compras, tiempo a sus clientes.
seleccion de chapuzas a WWW .timesavers.es
domici |l i oé

A Un mercado que
aumenta a un ritmo del
26%.

A Intermediarios, con
garantia de calidad.

A Precios populares: 25/

150 Arirane Al maoce
L JU CTUIUOS Al ITT1TCO.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

ADRIAN

www.ecowash.es GONZALEZ

A Limpieza de
vehiculos a domicilio
SIN AGUA.

A Ahorro de tiempo +
ecologia.

A Alicante, 2005.
41 delegaciones en
Espanay 5 en
Hungria.

EmprendedoEasion: 260.000 pilar Alcazar

Redactora



http://www.ecowash.es/

LAS BARRERAS DE LA EDAD
DESAPARECEN

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



ADULTESCENTES

LOS DATOS:
A Estudio de Nielsen (2003): Cartoon Network.

A Promedio de edad de jugadores de videojuegos
" ha pasado de 18 anos a los 30 actualmente.

A 8 millones de treintafieros, en Espaifia.

LA CLAVE: Tienen alma de ninos pero la
cartera llena de billetes. El precio no es un
problema.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

A Juguetes de . MENAJE O JUGUETE?
coleccionistas y ediciones ALESS|
de lujo.

A Productos para explotar
la nostalgia por su
Infancia.

A Juegos de rol y
estrr\'l-nn; nnnnn

Situ: ; ]’ ultos. -
Adug o o corar:
OA. -

e

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

Hola Caracola, Roberto Pascual

un comercio de juguetes i
especializado en
Playmobil, Famosa, Lego
y Mariquita Pérez.

Un dato muy real: 2.000 Las mujeres
euros por compra. T
también tienen

> el sindrome

de Peterpan!

Emprendedores Pl caza



NEGOCIOS MUY REALES

MADRID3

Una tienda de
souvenirs para
adultescentes

Emprendedores

Pilar Alcazar
Redactora



TWEENS

EL DATO:

A Nifios de 8 a 12 afios, que se comportan
como adolescentes: unos dos millones de
consumidores.

LAS CLAVES:

A Gratificacion inmediata, juegos,
sorpresas...

A Compartir, estar conectados: Red Clan.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

OTRA CLAVE: / @
DESARROLLAR SU '\ =, ONQ (
CREATIVIDAD N e

A Ropa disefiada por ellos
mismos: Fashionology.

A Articulos de decoracién
creados por ellos:
WwWWw.concentrate.org.uk

A Papel para personalizar
las paredes de sus
dormitorios: Papeles de

cLLentn

AT ITUU .

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora


http://www.concentrate.org.uk/

NEGOCIOS MUY REALES

A Pelilandia Fotokids,
pelugueria con
oroductos de fantasia
para ninas y estudio
de fotografia.

A 80% clientes son
menores de 12 anos.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



GENERACION NET

EL DATO:

A Nacidos a finales de los ochenta, la primera generacién realmente
tecnologica: mas de dos millones de veinteaieros.

LAS CLAVES:

Acostumbrados a consumir anywhere, anytime and anyplace.
Cuestionan la autoridad: pruebas.
Consumidores influyentes: chat s,

PAR-TI- CI- PAR

Too oo o

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE

NEGOCIO
A Productos
personalizados:
Zapatillas Munich. ~ —

helmetdress.com
Redes sociales: fans.
Multiopticas

A Productos copyleft:
Spotify.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

ZAZZLE,

un comercio que
fabrica las creaciones
de sus clientes a
cambio de un
porcentaje en ventas:
camisetas, sellos,
tazas de café ytodo &
tipo de articulos.

HOT \ &
POLITICS E

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



LAS FAMILIAS DEL SIGLO XXI

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



DINKIS, SINGLES Y ONE
PARENTS

LOS DATOS:

A Un millén de parejas sin hijos en Espafia,
tres millones y medio de singles y medio
millon de one parents.

A 12 % del gasto anual de consumo.

A 65% mas en la cesta de la compra que los
demas hogares.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO
LAS CLAVES:

A Hedonistas, sibaritas, caprichosos,
marquistas y poco sensibles al precio.

A Early adopters.
A Vivir el presente: viajes, cultura, ocio...
A Familias tamafio mini.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

A Productos de alimentacion en pequefio formcra
sanos Yy faciles de preparar. =

A Supermercados especializados € \({{ ~
tamanos mini y comida gourmet.

A Electrodomésticos y
muebles de pequeno formatol v

A Restaurantes exoéticos y gourmet.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

ZOOGESTION Snacks gourmets

José Luis y Manuel Dara |
Torregrosa perros: barritas de
jamaon, con omega

3...
A 4.8 millones de 0.
A 22 paises.
endencia alza: 20%.

........
nacks if;; ;,'}';"-',5

L ———l T ¢ Tiendas descuento
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NEGOCIOS MUY REALES

o)

E3)

PORTO

MUINOS

| CONSERVAS
& PORTO-MUINOS

A Algas en conserva.
A Exotico y salud.

A Eacturacion: 1 millon
de euros.

A 120 toneladas de
algas al ano.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



SE CONFUNDEN LAS CLASES
SOCIALES

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



BOBOS: BURGUESES
BOHEMIOS

A Un segmento pequefio, RESTAURANTE STIK

La hamburguesa mas cara
del mundo: kobe.

con mucho poder
adquisitivo.

CLAVES:

A Ecologia: seguros de 82
coche y hoga,

A Alimentos organicos y
unicos.

A Productos para
profesionales de todo.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



NEGOCIOS MUY REALES

COCINEROS.INFO JOHN GUERRERO

A ALTA COCINA PARA &/
TODQOS: nieve

carbonica, cucharas
para

esferificaci nnes

A Una de la siete
tiendas online mas
visitadas de Espana.

Emprendedores Pilar Alcazar

Redactora



DEMOCRATIZAR EL LUJO

LA CLAVE:

A Nuevo concepto de lujo: masstigio.
Productos exclusivos para una inmensa
mayoria.

A Acercar productos elitistas a la clase
media.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



ARTICULOS

LIMITADOS.

A Productos de
bisuteria numerados.

A Nace en 1997. Ahora
30 tiendas propias.

A Concepto innovador:
exclusividad con un
producto al alcance
de casi todos.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



DEMOCRATIZAR EL LUJO

—#ICLUBES PRIVADOS

i WWW.€S.privalia.com

A Productos de
primeras marcas con
un 70% de
descuento.

CLAVE
A Limitado a socios y a

ALQUILER DE
PRODUCTOS

DE LUJO

www.lookandstop.com

umdsddias puntuales.
e

Emprendedores

Pilar Alcazar
Redactora


http://www.es.privalia.com/
http://www.lookandstop.com/

TRES IDEAS CLAVES

A SEGMENTAR POR ESTILOS DE VIDA.
AVENDER EMOCIONES.
A CREAR NEGOCIOS HIBRIDOS.

Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora



palcazar@hachette.es
http://twitter.com/nuevastribus

PILAR ALCAZAR

ENTRE SINGLES,
DINKIS, BOBOS Y
OTRAS TRIBUS

g - =
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Emprendedores Pilar Alcézar

Redactora
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LA DEMANDA DEL
COMPRADOR DEL FUTURO

Dr. E. JAVIER RONDAN CATALUNA
UNIVERSIDAD DE SEVILLA
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OBIJETIVOS

« ¢Se consolidan las tendencias del 2008
en 2009?

« Cambios en los habitos de consumo
debidos a la crisis

Foro Andaluz de Comercio Cludad
y Mercados de Abastos

* §Es una cuestion coyuntural o estructural?

« §Como se pueden beneficiar las
Pymes comerciales?




VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

" Alicante
ENCUENTRO ANDALUZ 0 c - ~ )
DE MERCADOS DE ABASTOS La crisis asfixia al pequefio comercio

La falta de ayudas provocara en menos de un afio el cierre d
25% de los establecimientos del centro

12.04.08- M. A. G.
ALICANTE

Fuente:www.lasprovincias.e€l2/04/2008)

VIGO
La crisis golpea al pequeno comercio y precipita el cierre en
cadena de negocios en el centro

Una decena de bajos comerciales Etduayenya cuelgan el
cartel de "se alquila".

Fuente:www.farodevigo.es(3/02/2009)

CECOMALa crisis azota el pequefio comercio”
La Confederacion de Empresarios Minoristas, Autonomos y de
Servicios de la Comunidad de Madrid advierte de la situacion critica

del sector. El pescado, el calzado y el mueble son los mas castigados.
Fuente:www.gentedigital.e$15/07/2008)
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http://www.lasprovincias.es/
http://www.farodevigo.es/
http://www.gentedigital.es/

VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE o " .
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS La crisis se ceba en el pequeno comercio cuyas ventas caen

Il ENCUENTRO ANDALUZ un 5,6% en 2008

oo i El empleo en el sector se mantuvo sin cambios durante 2008
si bien en diciembre retrocedié un 2,7%, el mayor descenso
desde 2005
Fuente:www.lavanguardia.e€17/11/2009)

GRANADA

El pequeno comercio granadino aguanta la crisis y acaba 2008
con tan s6lo 30 cierres

Fuente:www.ideal.es(17/11/2009)

La crisis se ceba con decoracion, muebles y electrodomeésticos que
caen un 40%.
Fuente:www.abc.eq17/11/2009)
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http://www.lavanguardia.es/
http://www.ideal.es/granada/20090217/granada/pequeno-comercio-granadino-aguanta-20090217.html
http://www.ideal.es/granada/20090217/granada/pequeno-comercio-granadino-aguanta-20090217.html
http://www.ideal.es/
http://www.abc.es/

VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE

el e Una situacion comparativamente envidiable para el gran

Il ENCUENTRO ANDALUZ

~@—
Total FMGG /_@_\

%Evolucion VALOR 2008 Textil

+3.9% Sy

%Evolucion VOLUMEN 2008

+0.2%
. /

Fuente: Worldpanel. INE, Fece, Anfac
*Fast Moving Consumer Goods
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2009: ¢consolidacion
de las tendencias?

ceca J' agj.\nduml i S '_
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1l ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

sectores de FMCG

Se aprecia ya cierta recuperacion del consumo en los

%

Total FMCG*

Frescos Perecederos

% Ev Volumen

Ano 2008
vs 07

TAM2/09
vs 08

% Ev Valor

TAM2/09
vs 08

Ano 2008
vs 07

Alimentacion (A+B+PFNP)

+0,5

+5,9

Drogueria

-0,1

+2,4

Total Perfumeria

Total Texdill

Fuente: TNS WorldPanel

.
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Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Pero menores tasas deinflaciony busqueda constante de opciones
mas iaratas Siguen arrastrando a la haja el mercado en valot

Ademas de las hajadas del precio de los productos, la husqueda
continua de opciones mas haratas contribuye aajustar el presupuesto

Continua el traspaso del consumo al hogar aunque se
modera el ritmo

Fuente: TNS WorldPanel

~ 8 Q) fpmmm Bl 2k



Y ahorramos tambien en el consumo en casa

Foro Andaluz de Comercio Cludad
y Mercados de Abasios

+ “% Platos caseros Calentados

+ 5% Individuos consumidores agua del grifo

+ 10% Ocasiones de consumo de Productos congelados
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Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Seguimos aumentando la frecuencia de compray lienamos menos
el carro. El ajuste en los precios contribuye a controlar el ticket

Gomportamiento de compra mas “relajado” en todos los sectores:
el comprador alarga el ciclo tle compra y racionaliza menos

Como consecuencia: 43 millones de nuevas cestas, en
supermercados y Discounts

Fuente: TNS WorldPanel
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VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE

CENTROS COMERCIALES ABIERTOS
Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS
Total Alimentacion + Drogueria
Millones de Cestas Diferencia Millones de Cestas
TAMZ2/09 vs ano anterior

Hiper 1

Super

Discount

Especialistas

TAM 2/09

Fuente: TNS WorldPanel
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VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Fidelizar a sus clientes es uno de los grandes retos

de las cadenas de distribucion

Alimentacién + Bebidas + PFNP + Drogueria — Total Espafia (%)

.

Fuente: TNS WorldPanel

7~ Tasa de Fidelidad - % del gasto realizado en la ensefa por los clientes de la cadena =
2008 TAM 2/09
27,7
_ 20,3
Hiper Carrefour 19.8
Eroski Super
12,6
_ 18,8
Dia 19,0
_ 8,9
v
i { [ " ’e \ 5 A‘ .-
Org Cga CJ @ Andujar a }_'_'& RQT e I:



VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Sensihilidad al precio y la promocioén

Se estabiliza laimportancia del precio, y la valoracion de

las promociones a la hora de comprar

7~ % Respuestas obtenidas Tot. de acuerdo / De acuerdo con la afirmacion. Amas de casa

\.

Fuente: LifeSTYLES

Gogonbd Cga C;) @:\ndﬁiar & f&

2008 2009
“El precio es lo mas importante
al hacer la compra” “Uso cupones descuento” 19% 80%
“Compraro precios para aprovechar ofertas”  76%  714%
¥M ProA  ‘Participo en promos que regalen producte”  61%  61%
21% B 21%
“Busco productos de oferta” 99% 60%
2006 2007 2008 2009 “Visito diferentes tiendas en busca de 44% 44%
mejores precios”
y,




VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Busuueda de opciones haratas
Persiste: Ia MD y el discount alcanzan sus mayores cuotas

TOTAL ESPANA
% cuota Valor Marca del Distribuidor - Total Alimentacion + PFNP + Bebidas + Drogueria
29,5 30,0 30,8 29.8 31,9 33,8 33,3 31,3 33,5 34,2

T1/07 T2/07 T3/07 T4/07 T1/08 T2/08 T3/08 T4/08 T1/09

-

% cuota Valor Discount - Total Alimentacion + Drogueria

9.6 10,2 10,3 10,0 10,3 10.9 10,8 10,6 10,7 11,2

RININININININININ (N

k T1/07 T2/07 T3/07 T4/07 T1/08 T2/08 T3/08 T4/08 T1/09 I T2/09 j

Fuente: TNS WorldPanel
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e D s El Canal Discount sigue atrayendo a nuevos compradores
e y yanando fuetza como canal generalista

Con crecimientos por encima del mercado en todos los sectores

% Cuota de Mercado en Valor
f Total Alimentacion + Drogueria + Perfumeria Individual Alimentacion (A+B+PFNP) \

Super Super

M Discount M Discount 43,9 43.8

O o5 101 o 103 [

38,2 a7, 7 37,6
17,5 16,9 17,0

2007 2008 TAM2/09 o o s

Drogueria Perfumeria

277 27,8
Super Super 21.4 221 23,0

i a5 N 4 -h .
M Discount M Discount

48,5 48,5 48,5
¥ 33.7 32,5
Drog / Perf. Drog / Perf. 323

M Grandes | 60 W 59 |
Resto
Almacenes 19.7 20,6 20,0
Resto
K 2007 2008 TAM 2/09 2007 2008 TAM 2/09 g

Fuente: TNS WorldPanel

Organka Cga OJ @Andl’lim‘ :::0& CoR ,ﬁ- .F_



VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Mercadona reajusto sus precios en el 1° trimestre del aiio,
consiguiendo atraer mas compradores y con mas frecuencia

¢,Como lo hizo?
Eliminando marcas de fabricante de sus lineales y dando
mas espacio e importancia a sus marcas de distribuidor

La hiusqueda opciones mas economicas se extiende
también a otros sectores

Fuente: TNS WorldPanel
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Foro Andaluz de Comercio Cludad

y Mercados de Abastos

Cambios en los habitos de consumo
debidos a la crisis
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VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

9 cambios esenciales derivados de Ia crisis

1. compra centrada en “necesidad”, daiios en categorias “prescindibles”
Se mantiene el consumo de productos basicos, pero decrecen Textil, Perfumeria,
Impuiso

2. \ueltaal consumo en el hogar
-2.9% sector hosteleria; +6% ingestas en el hoyar

J. Control del gasto en cada acto de compra:
Mas carros y mas pequeios. Menor fidelidad “ natural”

4. Crece lasensibilidad al precio y Ia propension a comprar en promocion

5. Biisqueda de opciones mas haratas:

Favorece a la Marca del Distribuidor, al Discount, yla compra de producto
rehajado en el textil

- O - B~ D E




VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

Una compra mas controlada en cada acto y una mayor frecuencia
alimentada por Clases Acomodadas y Jubilatdos

/7 Total Alimentacion + Drogueria — TAM 2/09 vs TAM 2/08

% Evol Gasto

% Evolucién
Frecuencia de

% Evolucion
Cantidad por

)

( ;'J @ Andajar o

Medio € compra dia de compra
T.Espafia -0,6 1,3 2.1
Alta y Media Alta 0,1 3,4 -3,4
Media -0,4 1,8 -1,9
Medias Bajas 2.7 0,1 -2,0
Bajas 0,4 0,8 -1,1
Jubilados 3,8 24 0,8
Fuente: TNS WorldPanel Orgoned



VIl ENCUENTRO ANDALUZ DE
CENTROS COMERCIALES ABIERTOS

Il ENCUENTRO ANDALUZ
DE MERCADOS DE ABASTOS

El discount gana fuerza especialmente entre familias
con elevadas cargas economicas

-

Total Alimentacion + Drogueria

~

\

% Cuota mercado en valor CANAL DISCOUNT
10,9
! 10,5 10,5
10,3 96 9515: 9.4 9.5 01 g7 10,2
Total Espaiia Jovenes Parejasjov.  Parejasjov.  Parejasjov.  Parejas jov. Hogares  Parejas adultas Adultos Retirados
independientes  sin hijos hijos peq hijos med. hijos mayor monoparentales sin hijos  independientes
TAM 2/08 = TAM 2/09

Fuente: TNS WorldPanel

Ogonta Cga QJ -@Anduiar
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Foro Andaluz de Comercio Cludad
y Mercados de Abastos

Fuente: TNS WorldPanel
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