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Resum

Aquest Treball Final de Grau mostra com la COVID-19 ha impactat en el comerg electronic:
inicialment, des d’'un ambit global per al conjunt d’Espanya, seguidament situant el focus en el
sector detallista e incloent-hi una comparativa amb Catalunya, i finalment, fent especial émfasi
en el comerg de proximitat, estimant la seva adaptacié digital i subsisténcia en un futur proper
post-pandémia. També es detallaran els ajuts i subvencions que el comerg té al seu abast per
guiar-lo en aquest procés.

L’analisi metodologica general ha estat implementada per mitja de l'estudi i el contrast de
diferents fonts d’informacio, integrant dades numeériques i estadistiques fiables, aixi com de
diferents articles economics. La informacio obtinguda s’ha contrastat amb entrevistes i opinions
d’experts de 'administracié autondmica i local, de la patronal i consultors. D’aquesta manera,
s’ha constatat 'augment en el volum de compres en linia, per import i per nombre de
transaccions, tot i les dificultats logistiques i economiques que la pandémia ha provocat en el
comerg i en els consumidors.

L’estudi del comerg de proximitat s’ha realitzat mitjangant una exhaustiva enquesta, quantitativa
en termes estadistics, aportant informaci6 fiable i extrapolable al conjunt d’aquesta poblacid; i
qualitativa en termes d’opinio, amb I'obtencié d’'una informacidé inédita gracies a la individualitat
de les respostes. Amb les dades obtingudes s’ha confirmat que la COVID-19 ha accelerat el
procés de transformacio digital del comerg local per adaptar-se a una nova realitat.

Paraules clau:

Comerg electronic, COVID-19, detallista, comerg de proximitat, digitalitzacio, especialitzacio,
omnicanalitat.

ODS: 5. Igualtat de génere; 8.Treball digne i creixement economic.

Abstract

This Final Degree Project shows how COVID-19 has impacted e-commerce: initially, from a global
perspective for Spain as a whole, then, placing the focus on the retail sector and including a
comparison with Catalonia, and finally, placing special emphasis on local trade, estimating its
digital adaptation and subsistence in the near post-pandemic future. In addition, the aids and
subsidies available to trade will be detailed in order to guide it in this process.

The general methodological analysis has been performed through the study and contrast of
different sources of information, integrating reliable numerical and statistical data, as well as
different economic articles. The information obtained has been contrasted with interviews and
opinions of experts from the regional and local administration, employers, and consultants. Thus,
it has been noted an increase in the volume of online shopping, both in amount and number of
transactions, despite the logistical and economic difficulties that the pandemic has caused in trade
and consumers.

The study of local trade has been carried out by means of an exhaustive survey, quantitative, in
statistical terms, providing reliable and transposable information to the population as a whole; and
qualitative in terms of opinion, obtaining unpublished information thanks to the individuality of the
answers. With the data obtained, it has been confirmed that COVID-19 has accelerated the
process of digital transformation of local commerce to adapt itself to a new reality.

Keywords:
E-commerce, COVID-19, retail, proximity trade, digitization, specialization, omnichannel.

SDG: 5. Gender equality; 8. Decent work and economic growth.
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INTRODUCCIO

La COVID-19 ha transformat molts dels aspectes més quotidians de la nostra vida, considerant
els canvis en els habits de consum com un dels més importants. Paral-lelament, el comerg també
s’ha vist impactat per la pandémia, amb el creixement del comerg electronic (e-commerce), i de
la comunicacio6 digital.

Si fins al marg de 2020 I'e-commerce, en el context de la societat de consum, ja es trobava en
plena implantaci6 i acceptacio per part tant de venedors com de clients, amb el confinament, les
restriccions de mobilitat, i la implantacié del teletreball dels darrers dos anys, no ha fet més que
expandir-se. En concret, s’ha produit una revolucié en els habits de compra dels consumidors,
en totes les categories i franges d’edat, que han adoptat una preferéncia en la compra per
internet en detriment de la compra tradicional o fisica. Segons l'informe ”Estudio E-commerce
2021” d’'lAB Spain, en 2021 el 76% dels internautes espanyols de 16 a 70 anys (el 72% en 2020)
van realitzar algun tipus de compra en linia, augmentant també la freqiiéncia i 'import respecte
a 2020, i aquest respecte a 2019, escenari previ a la pandémia.

Aquesta circumstancia ha actuat com a palanca d'impuls en I'adaptacié i digitalitzacié del comerg
detallista (retail), tant per no perdre competivitat com per directament subsistir; aixi com ha
exercit d’innovaci6 i millora dels detallistes que ja oferien les vendes per mitjans electronics a
particulars, 'anomenat B2C (business to consumer o empresa al consumidor). Aixi, retailers
100% online com Amazon han duplicat els guanys en 2020 respecte a 2019, mentre que en
2021 els han ftriplicat. Altres, que combinaven la botiga fisica amb la digital, com per exemple
IKEA o Leroy Merlin, també els han triplicat.

En aquest entorn, la tendéncia en el comportament del consumidor evoluciona cap a tres tipus
de situacions: continuar amb les compres fisiques (offline) tradicionals, les compres en linia
(online), o un mix amb la combinacié de compra online i offline. Per0, si encara existeixen dubtes
per preveure de manera exacta quina sera la inclinacié del comprador després de la pandémia,
es pot realitzar una aproximacio o una previsio per concloure si el comerg esta preparat per a la
transformacio digital, especialment el més vulnerable, com és el comer¢ de proximitat? O si
tenen opcid a accedir a algun tipus de finangament public per portar-ho a terme?

Des de [l'inici de la pandémia s’ha publicat molta informacié i indicadors economics relacionats
amb 'augment imparable del comerg electronic i del futur incert del sector detallista. També es
poden trobar enquestes i estudis d’habits del consumidor o la opinié de professionals digitals,
perd quin son els indicadors des del punt de vista del comerg fisic, de la botiga de sota de casa
o la que trobem al barri? El desconeixement ens impedeix treballar sota la hipotesi de si aquest
sector es dirigeix cap a la digitalitzacié, la segmentacid, la especialitzacio o la desaparicié.

Aquest treball intentara donar resposta a les preguntes plantejades, emprant indicadors

econdmics existents i actualitzats per a una primera analisi de I'impacte global de la COVID-19

en el comerg electronic a Espanya, i un posterior estudi especific del sector retail, incloent-hi

també una comparativa amb Catalunya. Entenent aquests components, ens permetra

considerar tot seguit el present i el futur del comerg de proximitat, per mitja d’'un estudi estadistic
quantitatiu i qualitatiu amb la col-laboracié de la xarxa d’establiments de I'associacid de

comerciants del centre de Badalona (BadaCentre), amb prop de 170 associats. Aquesta

informacié es reforcara amb entrevistes i opinions per conéixer la visid6 d’especialistes

contrastats en la matéria, i es complementara amb una mostra de les opcions que els comergos

que tenen al seu abast per demanar ajuts o subvencions per digitalitzar-se. D’aquesta manera,

la intencio és obtenir una informaci6 inédita fins ara, pero valida i extrapolable al conjunt
d’aquesta poblacié.

Justificacié i motivacid

L’actual situacié d’incertesa que vivim com a consumidors, arran de la situacié economica i social
sobrevinguda per la crisi de la COVID-19, on les conjuntures sanitaries ens han empeés a utilitzar

el comerg electronic per adaptar-nos a confinaments domiciliaris, restriccions de mobilitat i
teletreball, s’ha traslladat de ple al sector detallista.

Aixi, dins del total d’'empreses existents, el comer¢ tradicional representa un percentatge i una
aportacio al creixement economic i al teixit empresarial molt important en el nostre pais, sense
comptar I'arrelament social i la representacio en totes les ciutats i pobles de I'entorn nacional,
sent a més el comerg de proximitat una font d’ocupacid, d’ingressos i d’arrelament que actua
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com a motor econodmic i social. Les microempreses, que son les que ocupen fins a 10 persones
i amb un volum de negoci o balang general anual que no supera els 2 milions d’euros,
corresponen practicament al 95% del total d’'empreses de Catalunya (‘Graf. 1°).

Grafic 1. Nombre d'empreses segons la mida amb establiment a Catalunya, 2021

 Mitjanes i grans

4 : 8. ,27%
24.189(3,84%) | empreses: 8.019 (1,27

Microempreses:

598.266 (94,89%)

\

Font Idescat, a partir del Directori central d'empreses (DIRCE) de I'NE

Grafic d'elaboracié propia
Com a resident al centre de Badalona, i amb el vincle del negoci familiar de fotografia aixecat pel
meu avi I'any 1936, poc abans de I'esclat de la guerra civil espanyola, dins del mateix municipi,
que el declivi pel tipus d’activitat va fer abaixar la persiana pocs anys enrere, em sento
profundament identificat amb les dificultats en qué es troba el sector.

D’aquesta manera, la singular imprevisibilitat per 'impacte de la COVID-19 en el comerg
electronic en global, i en el sector detallista i el comerg de proximitat en particular, els llagos
personals i 'actualitat de la tematica, m’ha empés a endinsar-me en aquest estudi.

El present treball es pot considerar totalment innovador, ja que tot i que a dia d’avui es poden
trobar diversos articles i analisis de I'impacte del comerg electronic, tant en estadis previs de la
pandémia com actuals, no s’ha vist acompanyat de cap estudi especific i estadistic post-
pandémia en el comer¢ de proximitat, i encara menys d'un xarxa comercial important de
Catalunya, permetent obtenir una mostra valida, fiable i inédita.

Objectius i abast del projecte

Objectius:

L’objectiu principal de I'estudi és analitzar 'impacte de la COVID-19 en el comerg electronic
del sector detallista, concretament en el comerg de proximitat, determinant quina és la situacié
actual derivada de la pandémia i les perspectives de futur.

Per a la consecucié d’aquest objectiu es pretén donar resposta a les seglents preguntes clau:
¢ Quina és la situacio actual del comerg electronic?

¢ Quins indicadors d’adaptaci6 digital mostra el comerg de proximitat?

e Ens trobem davant del final del comerg fisic 0 d’'una nova oportunitat?

D’aquesta manera s’assoliran els objectius especifics segients:

e Conéixer de manera global 'impacte de la COVID-19 en el comerg electronic a Catalunya i
a Espanya, en especial del sector detallista.

e Conéixer I'impacte de la COVID-19 en el comerg de proximitat de Badalona, el quart municipi
de Catalunya per nombre d’habitants i el sisé per densitat de poblacié.

o Conéixer els ajuts publics i privats autonomics i nacionals per a la digitalitzacié d’empreses.

¢ Analitzar les dades globals del comerg electronic a Catalunya i Espanya, i el treball especific
amb les dades mostrals de Badalona per preveure I'evolucio i 'adaptacio del sector detallista
al comerg electronic, aconseguint unes conclusions objecte del treball sdlides.

¢ Obtenir un estudi innovador i vigent, extrapolable al conjunt del sector.

Abast del projecte:

L’abast geografic és Catalunya i Espanya, desenvolupant la mostra al municipi de Badalona,
des d’on s’extraura la informacié estadistica de I'estudi. La pretensié és que sigui ampliable al
conjunt del comerg i d’eixos comercials de Catalunya, i del conjunt de I'Estat espanyol.

L’abast temporal de I'estudi s’iniciara abans de l'inici de la pandémia, que a efectes econdmics
va comengar al marg de 2020, i es tancara a finals d’abril de 2022, coincidint amb la recollida de
la mostra i de les dades econdmiques i estadistiques més recents. D’aquesta manera
s’aconseguira comparar i contrastar les dades anteriors a la COVID-19, durant el confinament,
les restriccions, i en les etapes posteriors, fins arribar a la data més actual possible.
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Metodologia

En aquest treball, la metodologia que permetra I'estudi tindra una part teorica dels conceptes
clau que es treballaran i de I'estat de la situacid, una part empirica quantitativa on s’analitzaran
les diferents dades e indicadors econdmics i estadistics existents, i una part empirica qualitativa
per mitja d’entrevistes, punts de vista i articles d’opinié. Aquesta dualitat tedrica i empirica
permetra arribar a unes conclusions valides i fonamentades.

D’aquesta manera, la primera fase de I'estudi s’obtindra de les fonts bibliografiques segulents:

» Dades numeriques i estadistiques a nivell estatal, d’'organismes i entitats com la Comision
Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC), I'Instituto Nacional de Estadistica
(INE), I'Observatorio Nacional de Tecnologia y Sociedad (ONTSI), CaixaBank Research,
Statista, i IAB Spain, aconseguint indicadors economics per analitzar I'evolucié del comerg
electronic i també sectorial.

= Dades numériques i estadistiques a nivell autonomic d’organismes com 'Agéncia per a la
Competivitat de TEmpresa (ACCIO), el Consorci de Comerg, Artesania i Moda de Catalunya
(CCAM) i I'Institut d’Estadistica de Catalunya (Idescat).

= Articles d’analisi i d’opini6 de diversos organismes, revistes econdmiques i blocs d’economia
especialitzats, tant en comerg electronic com en la situacié econdmica i empresarial actual.

o Entitats finangadores per a la digitalitzacié i 'e-commerce: Red.es, Ministerio de Asuntos
Econoémicos y Transformacion Digital, ACCIO, CCAM, PIMEC, 'Ajuntament de Barcelona,
Foment del Treball, Departament d’Empresa i Treball de la Generalitat de Catalunya i la
Cambra de Comerg de Barcelona.

La segona fase de I'estudi s’obtindra de les seglents fonts primaries:
= Estudi estadistic qualitatiu i quantitatiu, amb la col-laboracié de la xarxa d’establiments de
'associacié de comerciants del centre de Badalona (BadaCentre), amb 164 associats, que
representen una mostra molt significativa del total de 2.128 botigues del municipi (dades de
2021 facilitades pel CCAM)
o Enquesta mitjangant google forms, telefonica i presencial a les botigues de la xarxa
de comerciants del centre de Badalona.
o Dades censals i mapa de calor de I'oferta comercial del municipi de Badalona, i
comparativa amb altres municipis.
o Entrevistes i opinié d’experts de 'administracié autondmica i local, patronal i consultores:
o Elena Antonijuan, team leader d’International e-commerce strategies a ’Agéncia per
la Competitivitat de 'Empresa (ACCIO) de la Generalitat de Catalunya.
o Inma Rodriguez, manager d’Intel-ligéncia de Mercat a ACCIO.
o Marta Raurell Molera, Cap de I'Area de Comerg del Consorci de Comerg, Artesania
i Moda de Catalunya (CCAM).
o Joan Morera Morales, cap d’Estudis i Nous Projectes del CCAM.
o David Torrents, 3r. Tinent d’Alcaldia i Regidor de '’Ambit de Proteccié Social a les
Persones i Impuls Comercial de I'Ajuntament de Badalona.
o Cinto Gubern, president de I'associacié de comerciants del centre de Badalona
(BadaCentre).
o Roger Carbé i Carla Serra, técnics de comerg de la Patronal PIMEC. Micro, petita i
mitjana empresa de Catalunya.
o Jordi Bacaria Martinez, director J3BTRES, Consultoria de desenvolupament local i
promocié econdmica i professor associat de la Universitat de Lleida.

Finalment, |la tercera fase de I'estudi agrupara totes les dades i informacié obtingudes i permetra
arribar a les conclusions finals.

Aixi, 'esquema del treball i la planificacié temporal es dividira en les segiients fases:
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FASE 1
15.02.2022-14.03.2022
gunie

Planificacio de fonts primaries i estudi
estadistic quaj'naliu i quantitatiu- enfrevistes,
Cerca de fonts secundaries per crear marc tedric opinio d'experis | enquesta

FASE 2
15.03.2022-31.03.2022

Seleccid fonts secundaries per crear marc
tedric

Contacte fonts primaries i ellaboracié enquesta

FASE 3
01.04.2022-15.04.2022

Execucio fonts primaries: entrevistes, opinio
experis i enviament i recollida informacio

enguesta

Analisi entrevistes, opinions experts i resultats
enquesta i redaccio de conclusions

Redaccia marc tedric, analisi de les dades
secunddries i primeres conclusions

Redaccid conclusions fonts secundaries

FASE 5
03.05.2022-29.05.2022

Redaccic memoria final

1. APROXIMACIO A L’E-COMMERCE

1.1 Breu definicioé i origen

Definicio:

L’Organitzacié per a la Cooperacio6 i el Desenvolupament Econdmic (OCDE) defineix el comerg
electronic com “la venda o compra de béns o serveis que es realitza a través de xarxes

informatiques amb métodes especificament dissenyats per rebre o col-locar comandes” d'acord
amb la definicié de 2001 i revisada el 2009 (OCDE, 2011).

Per tant, es considerara I'e-commerce com aquelles transaccions comercials que impliquen la
compra o la venda de productes o serveis, que es realitzen per mitja d'una connexioé en linia a la
xarxa, i que utilitzen recursos dissenyats especificament per realitzar o rebre les comandes.

Origen:

Possiblement la venda per cataleg, iniciada als Estats Units a finals del segle XIX, i perfeccionada
a comencaments del segle XX, sigui I'equivalent més antic al comerg electronic, en relaci6 a la
compra des de casa, sense necessitat de veure, tocar o provar el producte. El segiient pas vindria
poc després amb el descobriment del teléfon i de les comandes telefoniques.

El gran salt es produeix de nou als Estats Units, amb I'aparicié de I'Electronic Data Interchange
(EDI), als anys 60 del segle XX, un sistema que permetia a les empreses fer transaccions
electroniques i intercanvis d’informacié comercial, més enfocades a operacions de I'ambit
interempresarial, 'anomenat B2B (Business to Business o d’'empresa a empresa).

En les seglients decades, I'aparicid de la primera xarxa d’ordinadors connectats (ARPANET), en
1969, i la World Wide Web (WWW), en 1989, canviarien per sempre tant la forma de comunicar-
nos com de comprar i vendre. Entre ambdues dates, en 1979, s’aconseguiria connectar un
televisor modificat a un ordinador de processament de transaccions en temps real, per crear un
sistema d’intercanvi en linia entre particulars i empreses. Aixi, la primera compra electronica com
a tal es produiria en 1984, mitjangant el sistema VIDEOTEX, amb la seleccié d'una serie de
productes de la cadena de supermercats TESCO mer mitja del menu d’un televisor.

Ja en 1994, Netscape va crear la SSL (Secure Sockets Layer o capa de connexié segura), per
transmetre informacié xifrada, i un any després, Amazon i eBay inauguraven els seus serveis
d’e-commerce, permetent la compra amb targeta de crédit. En 1997, PayPal oferiria la
transferéncia de diners entre PDA (Assistent Digital Personal) i els pagaments web. Entre 2007 i
2008 vindria la revolucié amb la incursié dels CMS (Content Management System o gestié de
continguts), permetent a milers d’empreses i d’autonoms iniciar-se en la venda electronica sense
grans inversions econdmiques. Comengava la revolucio en la venda electronica.

L’evolucié a Espanya es consolidaria a partir de 2007, amb un 40% de compradors online del
total d’internautes, mentre que en I'actualitat aquesta xifra ja arriba al 80% del total.
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1.2 Categories d’e-commerce

Les diferents categories indiquen qui proporciona el producte o el servei, i a qui es dirigeix. En
altres paraules, el model de negoci d’e-commerce, com es mostren definides a la ‘Fig. 1"

Figura 1. Categories de comerg electronic.

Empresa a consumidor (B2C)

[
ﬁ ‘ ﬂ Consumidor a consumidor (C2C) Govern a empresa (G2B)
] []
Empresa a empresa (B2B) ﬂ ﬂ m ﬁ
ﬁ ﬁ ﬂ Consumidor a empresa (C2B) Govern a consumidor (G2C)

Empresa a govern (B2G) i ~ ﬁ m ~ ﬂ
B -m

Font: ACCIO a partir de 'OCDE i E-commerce Guide

Per a entendre i analitzar 'impacte de la COVID-19 en el comerg electronic el treball tractara els
seglents models:

e B2C - Business to Consumer )

Les sigles B2C signifiquen del negoci al consumidor. Es a dir, tots aquells llocs virtuals que
connecten I'empresa directament amb el client final: com la venda de roba, alimentacio,
electronica, llibres, restauracio, etc. Es el tipus de comerg electronic més habitual.

o B2B - Business to Business

Les sigles B2B signifiqguen d’empresa a empresa, on la part venedora pot oferir els seus
productes exclusivament a altres empreses, com els productes industrials o a I'engros;
indistintament a una empresa o a un client final; o diferenciadament a una empresa o a un client,
on la venda a 'empresa sera amb o sense IVA, en grans quantitats o amb descompte per volum.

1.3 Glossari de recerca

e Click&Collect: compra en linia i recollida en botiga.

¢ Comerg de proximitat: petit comerg, botiga de barri.

e Comerg electronic: compra i venda de productes o de serveis a través d'internet. També
conegut com a comerg per Internet, o comerg en linia.

e COVID-19: malaltia infecciosa causada pel coronavirus, elevada a pandéemia internacional

per la Organitzacio Mundial de la Salut (OMS), I'11 de mar¢ de 2020.

Customer journey: experiéncia de client o de compra.

Detallista: persona, fisica o juridica que ven al consumidor final. També se'n diu minorista.

Digitalitzacio o transformacio digital: procés de traslladar el negoci fisic a internet.

E-commerce: comerg electronic.

Estat d'alarma: situacié extraordinaria declarada pel Consell de Ministres al produir-se una

alteracio greu de la normalitat, entre d’altres les crisis sanitaries que suposin alteracions

greus de la normalitat. En el cas de la COVID-19 es va decretar el 14 de marg de 2020.

o Experiéncia de client o de compra: conjunt de totes les percepcions d’un client cap a la
marca o I'empresa en el procés de compra d’'un producte o servei.

e Maduresa digital: nivell de digitalitzacié de les empreses mesurat per un index:

1. Sense preséncia: no té preséncia propia a internet, amb el que no es comunica
digitalment amb els consumidors ni fa arribar la seva proposta de valor.

2. Preséncia basica: té web propia o perfil a les xarxes socials, perd no estableix
comunicacio efectiva amb els consumidors.

3. Preséncia amplia: té presencia a internet, amb web adaptada a dispositius mobils i perfil
a les xarxes socials. Es comunica amb els consumidors.

4. Preséncia activa: utilitza activament els diferents canals digitals per comunicar-se amb
els consumidors i captar nous clients; desenvolupa una estratégia de marqueting digital
i inicia la venda en linia.

5. Comerg digital: completa la transformacié digital implementant una estratégia
omnicanal, i utilitza els seus canals digitals per captar, comunicar, vendre i fidelitzar
clients, sent el comerg electronic una part important del volum de negoci.

o Marketplace: grans plataformes en linia en la qual diferents marques, empreses o botigues
poden vendre els seus productes o serveis per mitja d’'intermediaries.

o Omnicanalitat: estrategia de gestié on tots els canals, arees o serveis en qué es produeix
una relaci6 amb els clients funcionen coordinadament, estan integrats i connectats.
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D’aquesta manera, les botigues fisiques, i els canals digitals (web, app o xarxes socials)
operen juntes i proporcionen la mateixa experiéncia de relacié o compra al consumidor.

e Online (compra) i offline: compra en linia i compra fisica.

o Pime: petita i mitjana empresa en volum d'ingressos, valor del patrimoni i nombre de
treballadors.

e Pure players o etailer: empreses que es dediquen exclusivament al comer¢ en linia.
Retailer: detallista o minorista.
Sector detallista: sector dedicat a la comercialitzacié de productes per unitats destinades al
consumidor final, habitualment en un espai fisic(botiga). EI comerg compra productes en
petites quantitats a fabricants o importadors, directament o per mitja d'un majorista.

e Sector retail: sector detallista o minorista.

e Social shopping: vendre productes per mitja de les xarxes socials.

2. DADES GENERALS DE L’IMPACTE DE LA COVID-19 EN EL COMERC
ELECTRONIC A ESPANYA

A finals de marg¢ de 2020, en ple estat d’alarma per la COVID-19, i davant la impossibilitat de
desplagar-se pel confinament domiciliari, es van disparar les compres en linia a Catalunya i a
Espanya, especialment en sectors que, fins aquell moment, tenien menys incursié en aquest
canal, com l'alimentacio, els electrodoméstics o la subscripcid a canals de televisié. Aixi, el
consum de productes i serveis online es va multiplicar, i moltes empreses van reforcar la seva
capacitat logistica per atendre la demanda. Altres sectors, com el relacionat amb el turisme, els
espectacles o la restauracio, s’enfonsaven per les restriccions de mobilitat dictades pel Govern.

Amb I'objecte de determinar I'impacte global de la COVID-19 en el comerg electronic a Espanya,
en aquest punt s’estudiaran els indicadors econdmics per volum de negoci i nombre de
transaccions electroniques de la Comision Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC),
amb dades que van des d’abans de l'inici de la pandémia fins a les més actualitzades del tercer
trimestre de 2021. A continuacio, s’analitzara I'impacte en el mercat interior i exterior, i
seguidament, amb dades de l'Instituto Nacional de Estadistica (INE) s’extrauran les primeres
conclusions. Finalment els experts donaran la seva opinié.

2.1 Dades anteriors a I'inici de la pandémia

Retrocedint fins a 2019, I'e-commerce havia superat a Espanya els 48.800 milions d’euros,
gairebé un 25% més que l'any anterior. L’evolucio trimestral des de linici de la mostra, el |
trimestre de 2014, encadenava fins a 23 trimestres d’augment del volum de negoci. Amb
aquestes dades, I'evidéncia de I'imparable creixement del comerg electronic era inquestionable.

Aixi, el IV trimestre de 2019, previ a la pandémia, l'indicador de la CNMC, entitat de referéncia
en indicadors de mercat, indicava que I'e-commerce havia superat a Espanya els 13.365 milions
d’euros, un 23,5% més que I'any anterior (‘Graf. 2’). Els sectors d’activitat relacionats amb el
turisme, un dels motors de I'economia espanyola, com les agéncies de viatges amb un 12,5%, el
transport aeri amb un 6,5% i I'hostaleria amb un 4,2%, juntament amb la moda amb un 7,1%,
ocupaven les primeres posicions en volum de negoci. (‘Graf. 2’)

Grafic 2. Evolucié trimestral i branques d’activitat del volum de negoci IV trimestre de 2019.
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Pel que fa a les transaccions, s’havien registrat més de 242 milions d’euros, augmentant un
17,9% respecte a l'any anterior, liderades pel transport aeri amb un 6,4%, els jocs d’'atzar i
apostes amb un 6,3%, els grans magatzems amb el 5,9% i la moda amb un 5,2% (‘Graf. 3’).
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Grafic 3. Evolucio trimestral i branques d’activitat de transaccions IV trimestre de 2019.
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2.2 Inici de la COVID-19 i evolucio

Davant de la rapida expansi6é del coronavirus, el Govern espanyol decretava el 14 de marg de
2020 'estat d’alarma i el confinament domiciliari en tot el territori espanyol, per afrontar la situacié
d’emergéncia sanitaria.

El I trimestre de 2020 la facturacié del comerg electronic a Espanya va arribar als 12.243 milions
d'euros, un augment del 11,6% interanual, perd amb un clar retrocés en relacio als 13.365 milions
d’euros del IV trimestre de 2019, marcat per la incertesa de linici de la pandémia. Els sectors
d'activitat amb més ingressos encara eren del sector turistic: un 12,5% les agencies de viatges i
operadors turistics, amb el 7,1% del transport aeri i la hostaleria amb un 4,2% (‘Graf. 4°).

Grafic 4. Evolucié trimestral i branques d’activitat del volum de negoci | trimestre de 2020.
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El nombre de transaccions va ser de més de 226 milions, un 11,4% més interanual, pero per sota
dels 242 milions del 1V trimestre de 2019. Els jocs d'atzar i apostes lideraven el ranquing amb un
6,4%, amb I'augment de la subscripcio a canals de TV i la disminucié dels espectacles artistics,
esportius i recreatius en relacié al IV trimestre de 2019, mostrant la tendéncia cap a activitats
domeéstiques en detriment d’activitats a l'aire lliure, provocades pel confinament (‘Graf. 5’).

Grafic 5. Evolucio trimestral i branques d’activitat de transaccions | trimestre de 2020.
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D’aquesta manera, els indicadors de volum de negoci i del nombre de transaccions del comerg
electronic, apuntaven cap a una gran incertesa amb un clar retrocés en el seu creixement.

Revisant el Il trimestre de 2020, el primer en plena pandémia (abril, maig i juny), i el Il trimestre,
corresponent al primer estiu (juliol, agost i setembre), els indicadors de la CNMC mostren un
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augment dels ingressos del 0,2% i del 2,5% interanuals respectivament, superant els 12.000 i
12.800 milions d’euros cadascun, perd molt allunyats del creixement del 23,5% que trobavem al
IV trimestre de 2019, previ a la pandémia. Aixi, el Il trimestre de 2020 reafirmava la caiguda, pero
el lll trimestre apuntava cap a una timida recuperacio (‘Graf. 6').

Grafic 6. Evolucié trimestral del volum de negoci Il i 1l trimestre de 2020.
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Per activitat, en el Il trimestre el sector turisme perdia un 84% de facturacié respecte a 2019,
mentre que I'alimentacié amb un 4,1%, o la compra d’electrodomestics amb un 3,9%, doblaven
la seva facturacio, liderats per un 9,4% de la moda i les subscripcions a canals de televisié amb
un 4,5%. Tot i ser sectors molt antagonics, es pot explicar per I'impossibilitat de viatjar, tant a
dins com a fora de les nostres fronteres, i pel sedentarisme domiciliari (‘Graf. 7).

En el lll trimestre en canvi, coincidint amb la fi de I'estat d’alarma el 21 de juny de 2020, el sector
turisme, un dels més afectats inicialment per la pandémia, aconseguia a l'estiu doblar la
facturacio del trimestre anterior, tot i que amb una caiguda del 58% respecte a 2019. Aixi, les
agencies de viatges es van recuperar ocupant la segona posicid, amb el 5,3% i els jocs d'atzar i
les apostes el tercer lloc, amb el 4,4% (‘Graf. 7).

Grafic 7. Branques d’activitat del volum de negoci Il i lll trimestre de 2020.
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Pel que fa a les transaccions, en el Il i lll trimestre de 2020 es registren 244 i 259 milions

respectivament, enllagant dos mesos d’augments. (‘Graf. 8’).

Grafic 8. Evolucio trimestral de transaccions Il trimestre de 2020
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Destacar del Il trimestre el lideratge de la moda i els grans magatzems amb un 7,4% i 6,2%
respectivament, mentre que del lll trimestre els jocs d'atzar i apostes van liderar el ranquing amb
un 6,6%, seguides de la moda amb un 6,1%, i els grans magatzems amb un 5,7% (‘Graf. 9’).
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Grafic 9. Branques d’activitat de transaccions Il i lll trimestre de 2020
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El IV trimestre de 2020, el volum de negoci i el nombre de transaccions augmentaven un 9,3% i
un 26,9% interanual respectivament, arribant tots dos a maxims historics de les seves respectives
séries, amb 14.613 milions d’euros i de 307 milions de transaccions. Tots dos indicadors
clarament a l'alga els darrers trimestres de 2020 (‘Graf. 10’).

Grafic 10. Evoluci6 trimestral del volum de negoci i transaccions IV trimestre de 2020
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El 2020, en termes d’activitat, es podria resumir amb el sector del turisme com a clar perdedor,
amb un esfondrament del 60%, mentre que emergien com a guanyadors el sectors dels
supermercats, electrodomeéstics, i subscripcions a canals de TV, doblant la seva facturacio.

En termes globals, tot i 'impacte de la COVID19, el comerg electronic superava en 2020 els
51.600 milions d’euros, un 5,8% més que els 48.800 de I'any 2019. Per tant, tot i que no
augmentava al ritme d’anys anteriors si que mantenia la tendéncia a l'alga.

2.3 Recuperacio i situacié actual

Si avancem fins al Il trimestre de 2021, el darrer indicador de la CNMC, publicat a I'abril de 2022,
es comprova que la facturacié de I'e-commerce s’enfila fins al 14,8% interanual i 14.696 milions
d’euros de facturacié, nou récord historic de la série i seguint la inércia de creixement del Il
trimestre de 2021. (‘Graf. 11°).

Destacar la caiguda del 17,1% del | trimestre de 2021 respecte al IV trimestre de 2020. De fet
son, juntament amb el Il trimestre de 2020 (primer en plena pandémia i confinament domiciliari),
els dos unics trimestres de tota la série histdrica que no han crescut. Els motius: la pujada de
contagis i noves restriccions del periode, provocant una davallada del turisme, més la gran
quantitat de compres (Black Friday i nadalenques) realitzades en el IV trimestre de 2020.

Pel que fa a les transaccions registrades, tot i les oscil-lacions de 2021, pugen fins els 284 milions,
tercer maxim historic de la serie, i un 10% més que en el mateix periode de 2020 (‘Graf. 11’).

D’aquesta manera, la tendéncia en el volum de negoci és de creixement per al 2022, tot i que
observant els pics de 2021, respecte a 2020 i 2019, a un ritme superior que anys anteriors i en
pandémia: mentre que el nombre de transaccions manté el ritme respecte a anys anteriors.

Grafic 11. Evolucio trimestral del volum de negoci i transaccions Il trimestre de 2021
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Per activitat, el sector turisme amb agéncies de viatge, la hostaleria i el transport aeri, sembla
que comenga a recuperar part de la normalitat en volum de negoci, mentre que la irrupcié de la
restauracié destaca en el nombre de transaccions (‘Graf. 12°).

Grafic 12. Branques d’activitat de negoci i transaccions Il trimestre de 2021

LAS DIEZ RAMAS DE ACTIVIDAD CON MAYOR PORCENTAJE DE VOLUMEN DE NEGOCIO
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COMERCIO ELECTRONICO (lll-21, porcentaje)
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2.4 Evolucié del mercat interior i exterior

Observant la segmentacié geografica del volum de negoci (‘Graf. 13’), si es traga una linia
vermella per delimitar i comparar I'abans i el després de la pandémia, i es marquen unes linies
addicionals de creixement, s’observen unes tendéncies molt marcades.

Grafic 13. Evolucio trimestral del volum de negoci segmentat geograficament 2020 i 2021.
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¢ La linia blava mostra el negoci electronic d’Espanya cap a I'exterior, indicant un creixement
constant i elevat, que suposa en el Il trimestre de 2021 el 55,4% del total dels ingressos.

e La linia verda marca les compres dins de territori nacional, ja analitzades en els apartats
anteriors, indicant un augment constant perd moderat, suposant el 33,4% dels ingressos.

¢ Finalment, la linia taronja, que marca les compres realitzades a I'estranger, ja iniciava una
tendéncia negativa el trimestre anterior a l'inici de la pandéemia, pero en 2020 el descens es
consolidava, tot i que sembla haver-se estabilitzat en 2021, amb un 11,2% del total.

Aixi, la tendéncia és vendre a I'estranger 5 vegades més del que comprem, sobretot pel que fa
al sector turistic i amb la Unié Europea; amb un augment significatiu de les compres nacionals,
que es poden explicar observant la grafica; com I'augment de la compra nacional en detriment
de la compra a exterior.
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2.5 Primeres conclusions

2.5.1 Pressupost i despesa monetaria familiar davant la crisi

Per valorar 'impacte de la COVID-19 en el comerg electronic, a part de les dades globals per
volum i nombre de transaccions, analitzades en els punts anteriors, s’hauria també de tenir en
compte el pressupost i la despesa familiar abans del confinament, durant el confinament i amb
'anomenada nova normalitat posterior, per determinar amb fiabilitat si 'increment en el comerg
electronic ve donat per I'increment de la despesa familiar.

D’aquesta manera, tenint en compte les dades de la despesa monetaria mitjana per llar i variacié
anual, extretes de I'Enquesta de Pressupostos Familiars (EPF) de I'INE de I'any 2020, publicada
en juny de 2021 i modificada al novembre del mateix any, a la ‘Taula 1’ s’observa el seglient:
Taula 1. Despesa monetaria mitjana per llar i variacié anual segons periode 2019-2020

Gasto monetario medio por hogar y variacion anual segun periodo

Periodo Gasto medio Gasto medio Tasa de
por hogar 2019 por hogar 2020 variacién anual
(euros) (euros)
TOTAL 23.976 20.522 -14.4
Previo confinamiento 24.073 22,994 45
Confinamiento 23.375 16.793 -28.2
Nueva normalidad 24131 20.818 -13.7
Font: INE

La despesa familiar en 2020 va disminuir en tots tres periodes, respecte a I'any anterior,
especialment durant el confinament en un 28,2%, i després del confinament en un 13,7%; i en
total un 14,4%.

Partint també de 'EPF, es constata a la ‘Taula 2’ que totes les categories de la llar van reduir la
despesa en 2020 respecte a I'any anterior, previ a la pandémia.

Taula 2. Despesa monetaria mitjana per llar, variacié anual i diferéncia absoluta 2020

Gasto medio por hogar, variacion anual y diferencia absoluta por tipo de hogar.
Ano 2020

Tipo de hogar Gasto medio Tasa de Diferencia
por hogar 2020 variacién anual  anual
(euros) absoluta
(euros)
TOTAL 26.996 -3.247

-2.092

-977
-4.038
-4.473
-1.661
-2.348

Persona sola con menos de 65 afios. 18617
Persona sola de 65 0 mas afios 17644
Pareja sin hijos 26.958
Pareja con hijos 33750
Un adulto con hijos 24.569
Otro tipo de hogar 30.029

Font: INE

Sembla evident que la notable disminucié de la despesa familiar per la COVID-19 no ha frenat
'augment del comerg electronic, eliminant aquest factor com a fals argument de 'augment de la
venda online a Espanya. Les families han gastat menys pero han augmentat la compra virtual.

2.5.2 Confirmacioé de les branques d’activitat afectades

Per altra banda, 'EPF, amb l'indicador de I'estructura de les despeses monetaries (‘Taula 3’),
confirma que els sectors que han augmentat i disminuit més la preséncia en el comerg electronic
per 'impacte de la COVID-19, coincideixen amb els de les llars familiars.

Taula 3. Estructura despeses monetaries per branca d’activitat segons periode 2019-2020
Estructura de los gastos monetarios segun periodo

Agrupaciones de gastos (%) Periodo
Previo Numa
Afio 2019 Afo 2020  confinamiento m:?::;l:nm nomalidad
(2020) (2020)
TOTAL 100.0 1000 1000 100.0 1000
y bebidas no alcohdi 177 7 221 N 184 287 219
Vestido y calzado 59 [ 49 N 62 18 53
Vivienda, agua, electricidad. gas y otros combustibles 141 16,0 151 184 157
Transportes 162 | 134 | 151 11,1 133
Comunicaciones 3.9 46 40 56 45
Ocio y cultura 69 55 55 42 58
Restaurantes y hoteles 11,7 8,2 10,7 27 85
Otros gastos 236 254 250 277 250
Font: INE

La despesa en alimentacid, que inclou menjar a domicili i compra en linia a supermercats va
augmentar significativament en 2020 com a consequéncia de la COVID-19. El transport, la
hoteleria, la restauracio i I'oci i la cultura van disminuir significativament, degut al confinament i
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les restriccions de mobilitat. La moda, un dels sectors amb més volum de comer¢ electronic va
disminuir per 'impacte de la pandémia, tot i que mostrava tendéncia a normalitzar-se amb la nova
normalitat.

2.5.3 Conjuntura demografica empresarial

L’altre de les variables a tenir en compte per valorar I'impacte de la COVID-19 en 'augment del
comerg electronic és la conjuntura demografica empresarial. En aquest cas, el tancament
d’empreses i autbnoms derivats del confinament i les restriccions de mobilitat.

Segons l'estadistica experimental publicada per I'INE, en la primera analisi de la demografia
empresarial els primers 3 trimestres de 2020 davant de la pandémia, 207.111 empreses van
haver de tancar, el que correspon a 1 de cada 6. Pel que fa als treballadors autdbnoms, van donar-
se de baixa de la seva activitat un total de 323.000, més del 10% de total.

Si ens fixem en el ‘Graf. 14’, publicat a la versi6 digital del diari econdmic Cinco Dias en febrer
de 2021, el cop més important se'l va emportar el comerg de proximitat format per les
microempreses de menys de 5 treballadors, que van perdre el 21,5% del total, que sén 190.637.

Grafic 14. Indicadors de mortaldat empreses espanyoles per nombre de treballadors 2020

Indicadores de ‘mortalidad’ de las empresas espaiiolas por niimero de trabajadores
Empresas que se han dado de baja hasta octubre”, Tasa en % 1 trimestre. 1 de abril 20trimestre. 1dejulio I 3 trimestre. 1de octubre
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L’indicador de la “mortaldat” empresarial per la COVID-19 tampoc no ha estat una barrera per a
lincrement del comer¢ electronic, eliminant també la bonanga empresarial com a un argument
enganyos de l'augment de la venda en linia a Espanya. Han tancat centenars de milers
d’empreses i autdbnoms, pero les compres digitals han continuat augmentant.

2.6 Opinio dels experts i dades sobre els habits del consumidor

e Entrevista a Elena Antonijuan, team leader d’International e-commerce strategies a
ACCIO (30/03/2022)

Segons conversa amb I'Elena Antonijuan, pel que fa a les dades generals, la COVID-19 va
provocar I'encariment dels costos de transport, aixi el preu d’'un contenidor internacional va
passar de 1.500-2.000€ a 14.000€. D’aquesta manera, no es podia comptar amb un preu final,
si no que s’ho enduia el millor pagador. També es produia el trencament de la cadena
d’aprovisionament, pel tancament de les fronteres, sense perspectives de millora immediates,
que es calcula que no es produiran fins a 2023. Sumant la guerra a Ucraina a aquests dos factors,
la recuperacio encara es preveu més lenta. A nivell nacional indica que la COVID-19 ha afectat
de manera diferent, sobretot depenent del sector. En el cas dels sectors de I'alimentacio, el
sanitari i el farmaceutic la facturacié ha obtingut un augment mai vist fins ara, pero altres sectors
com el turisme, el ticketing o els espectacles han tingut una afectacié més que negativa per les
restriccions de mobilitat i les cancel-lacions (com també mostren les dades estadistiques de 2020
i 2021 tractades de la CNMC i 'INE).

El que ha evidenciat clarament la pandémia és la necessitat de comptar amb una botiga digital:
“el que s’esperava que seria una necessitat a mitja termini, d’'uns cinc anys, la pandémia ho ha
accelerat a un” afirma. “El sector de la moda és el que millor ha entés el moén digital, mentre que
el sector industrial mostra els signes més baixos d’adaptacié, tot i que ha comprés la seva
necessitat. Aixi, el conjunt del teixit empresarial ha percebut aquesta necessitat de digitalitzar-
se. Un estudi realitzat a nivell nacional per ICEX Espaina Exportacién e Inversiones mostra que
només el 25% de les empreses venen online, i d’'aquestes només el 20% a nivell internacional.
D’aquesta manera, la demanda digital s’ha incrementat exponencialment, mentre que l'oferta
encara esta immadura, existint aquest forat entre I'oferta i la demanda”, indica.
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Per altra banda, confirma que “a Catalunya no totes les empreses estan preparades per a la
transformacio digital. El sector industrial i el d’habitat, com el del moble, tenen la problematica
del volum del seu producte per la seva distribuci6 i de I'increment dels costos, i altres, com la
moda, per la despesa afegida de les devolucions. Aixi, en general, encara ens falta maduresa.
Des de ACCIO s’ajuda a desenvolupar el contingut web, a la integracié en marketplaces i amb el
software d'intel-ligéncia de negoci, pero és cert que moltes empreses encara estan en la fase de
millora de la seva web per integrar-se al sector internacional...”

Per a ella “la tendéncia online sera que el B2B creixera. D’aquesta manera l'establiment
comercial no necessitara un comercial fisic per comprar I'estoc, ja que la consulta es fara online
i la comanda sera digital. S’ha de tenir en compte que molts dels responsables de compres ja
formen part de la generacié millennial, acostumada al digital. Aixi, hi haura un domini absolut dels
marketplaces pel comerg, tant B2B com Alibaba, com B2C com Amazon o eBAY. El comerg de
proximitat estara penalitzat perqué ha d’afegir un marge que no li cal al fabricant. Per tant, el
comerg online penalitzara als intermediaris, que hauran d’apostar per les experiéncies i el valor
afegit de la botiga fisica”.

e Opinié d’Inma Rodriguez, manager d’Intel-ligéncia de Mercat a ACCIO (11/04/2022)

Inma Rodriguez és autora de I'informe “El comerg electronic a Catalunya” publicat al novembre
de 2020. Sobre l'efecte COVID indica que “la pandémia i el confinament han impulsat I'e-
commerce a Catalunya, no només entre els consumidors, sin6 també a les empreses. De fet,
prop d’'una quarta part de les empreses catalanes 'haurien introduit abans del Nadal de 2020 i
un 50% haura intensificat el marqueting digital i la seva preséncia a les xarxes socials.” Sobre
I'e-commerce a Catalunya comenta que “aqui hi ha 827 empreses dedicades plenament a vendre
els seus productes en entorns digitals o que donen suport técnic o logistic per fer-ho possible.
Totes elles facturen 3.773 M€ (I'1,5% del PIB) i donen feina a més de 18.300 persones. Davant
de l'auge dels darrers anys, cal destacar que el 81% de les empreses s’han creat durant la darrera
década i un 61% es troben en fase de startup”. Després afegeix que “pel que fa a la tipologia de
les empreses, €l 73% de les quals son pure players, és a dir, que venen els seus productes a
través de marketplaces (un 41% del total) o a través de plataformes de compra en linia que
només venen marca propia (32%). La resta d’empreses es dediquen als serveis (11%), sén
desenvolupadores (9%) o a la logistica (4%). Pel que fa a I'impacte tecnologic “I'auge del comerg
electronic tambe s’ha vist beneficiat pel gran nombre de tecnologies que milloren els processos o
els fan més eficagos i segurs. Es el cas de la impressié 3D, el Big Data, el Blockchain, la
ciberseguretat, el 5G, la intel-ligencia artificial, la /oT, la robotica, la realitat virtual o la simulacio”

¢ Entrevista a Joan Morera, cap d’Estudis i Nous Projectes al CCAM. (14/04/2022)

En opini6 de Joan Morera: “les dades i indicadors del CNMC d’abans de la pandemia es
mantenen després”. Coincidint amb l'opinié de I'Elena Antonijuan, indica que encara que hagin
baixat les dades en pandémia era perqué a nivell logistic tampoc arribaven els productes. Per
aquest motiu, des del CCAM van contactar amb un cluster logistic de transportistes perqué els
comergos que no estaven online tinguessin suport d’aquells transportistes que estaven parats
per distribuir els seus productes. “El que si que és un efecte que ha perdurat de la COVID-19 és
que les franges d’edat més elevades d’edat que no compraven online van comengar a comprar.
De tota manera, la propia corba d’envelliment de la gent que comprava online fa que la gent
envellim i continuem comprant amb el que la franja d’edat puja” indica.

Pel que fa als habits dels consumidors, IAB Spain, I'associacid6 mundial més important en
comunicacio, publicitat i marqueting digital, en el seu informe "Estudio E-commerce 20217,
indiquen que la freqliéncia i la despesa en compra online a Espanya segueix augmentant any a
any. La tecnologia, entreteniment, cultura, alimentacié i moda ocupen les primeres posicions,
mentre que viatges i allotjament baixen del segon lloc de 2019 al sisé en 2021. Indiquen que el
comprador online cada vegada dona més importancia a la immediatesa, amb uns terminis de
lliurament més curts. Els marketplaces ocupen el 81% de les compres en linia, amb preferéncia
per la compra per ordinador, tot i el creixement cada cop més gran de la compra amb
smartphones. Els preus competitius, I'atencié al client i la qualitat dels productes son els aspectes
més rellevants; mentre que les barreres més importants son tecnoldgiques, logistiques i
estrategiques. Pel que fa a les xarxes socials, destaquen sobre la resta Facebook e Instagram.

Les conclusions de 'Observatorio Nacional de Tecnologia y Sociedad (ONTSI), en I'informe
“Compras online en Espafia 2021”, son coincidents a les de IAB Spain. Destaquen que el
col-lectiu de 25 a 34 anys és el que més compra; que el nivell d'estudis i d'ingressos mensuals
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per llar també marquen diferencies profundes; i que no hi ha diferéncia de genere. Indiquen com
la situacié derivada de la COVID-19 ha modificat la tendéncia de realitzar compres “cap a fora”,
com viatges, i entrades d’espectacles”, per compres “cap a dins” com el menjar a domicili o
mobiliari, incrementant-se les subscripcions a continguts digitals. El que es valora més i motiva
millor la compra online és I'enviament gratuit amb un 74,4%, el termini i seguiment del lliurament
amb un 61,1% i 57,3% respectivament. La comoditat amb un 80,7%, seguit de la rapidesa en el
procés de compra amb un 49,7%, els preus amb un 47,3% i evitar aglomeracions amb un 44,2%.

Segons Statista, proveidor lider de dades de mercat i informacié sobre consumidors, els
internautes espanyols que van adquirir béns i serveis a Internet durant el 2021 van gastar de
mitjana aproximadament 2.340€, un increment de més de 200€ respecte a 2020. Per franja de
despesa, al voltant del 35% dels compradors van gastar de mitjana entre 25 i 50 euros, un 27%
entre 51 i 100 euros, mentre que només I'1% va gastar més de 500 euros. Confirmen la targeta
de débit com el mitja favorit de pagament en 2021 amb un 60%, seguida de Paypal amb el 55%,
destacant 'augment del pagament amb teléfon mobil i plataformes de pagament com Bizum.

3. DADES DE L’'IMPACTE DE LA COVID-19 EN L’E-COMMERCE DEL
SECTOR RETAIL A CATALUNYA | A ESPANYA

Un dels sectors més afectats per la COVID-19 ha estat el sector retail. Gran part del comerg
detallista va tancar inicialment les botigues pel confinament domiciliari. Les posteriors restriccions
de mobilitat van augmentar la crisi. Per esmorteir 'impacte, la venda per internet va emergir com
a taula de salvacié de molts negocis que havien reduit practicament a zero els seus ingressos.
La segona onada de la pandémia va evidenciar aquesta necessitat. En molts casos es tractava
de reinventar-se, adaptar-se o baixar la persiana.

En aquest punt s’analitzara i s’arribara a les primeres conclusions sobre I'evolucié de les compres
realitzades per comerg¢ electronic dins del sector detallista, des d’abans de l'inici de la pandémia
fins a diferents talls temporals de 2020 i 2021, per mostrar en cada cas la seva evolucio,
adaptacio i creixement. També s’estudiaran les dades per dimensié empresarial, i es fara una
comparativa entre Catalunya i Espanya. Finalment, es comptara amb la visio dels experts.

3.1 Evolucioé a Espanya

A partir de I'analisi sectorial del comerg detallista, realitzat per CaixaBank, una de les principals
entitats bancaries a Espanya per volum d’actius i clients, a partir de la despesa amb targetes
emeses per 'entitat i la despesa als terminals dels punt de venda (TPV), s’observen una série
d’indicadors molt valids per analitzar 'impacte de la COVID-19 en el comerg electronic.

D’aquesta manera, el ‘Graf. 15 mostra que al gener i febrer de 2020, previs a linici de la
pandémia, les compres per e-commerce creixien significativament per sobre de la compra fisica..

Grafic 15. Evolucié de la despesa en e-commerce per canal de venda a Espafia.
AN
)

150%
ECOMMERCE
+69%
A :
— PRESENCIAL ’

100%

100%

Font: CaixaBank Research

S’observa com en els mesos d'abril i maig de 2020, coincidint amb l'estat d’alarma i el
confinament domiciliari, les compres online es disparaven fins arribar al 150%, mentre que la
compra presencial s’ensorrava amb valors per sota del 100% negatiu. Coincidint amb el
relaxament de les restriccions de juny a octubre de 2020, la compra presencial tornava a valors
previs de 2019 i inici de 2020, mentre que la compra electronica es mantenia per sobre del 50%
respecte als mateixos valors previs a la pandémia. Es comprova com les onades de novembre
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de 2020 i febrer de 2021 impactaven de nou, repuntant la compra en linia en detriment de la
fisica, pero en valors amb pics més discrets que els de la primera onada. Pel que fa al conjunt
del 2020, la venda fisica va caure un 23% en relacié al 2019, mentre que I'e-commerce creixia
un 69% interanual, permetent que la caiguda total del sector fos només del 15%.

Observant les dades del % de I'e-commerce sobre el total cobrat per TPV de CaixaBank (‘Graf.
16’), per sector d’activitat i de tres periodes: previ a la pandémia (octubre 2019, en gris), primer
mes de desescalada (maig 2020, blau clar), i la comparativa interanual (octubre 2020, blau fosc),
les primeres conclusions que es poden extreure sén:
e Lavenda per e-commerce es mantenia disparada tot i I'obertura del comer¢ (maig 2020),
amb dades que doblaven les registrades 'any previ a la pandémia (octubre 2019).
e Les vendes interanuals (octubre 2020), sense tantes restriccions de mobilitat, es
mantenien per sobre de I'any anterior (octubre 2019).
e Les dades de maig i octubre 2020 mostraven inequivocament el creixement del comerg
electronic, sobre el total i cadascun dels diferents sectors retail.

Grafic 16. Pes de la despesa en e-commerce a Espanya (% sobre el total de despesa
efectuada en TPV) 2019-2020.
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3.2 Adopcio de I'e-commerce del sector detallista

Per comprovar si 'augment del comerg electronic mostrat es deu a I'adopcié de la venda online
pel comerg abans de la pandémia, ens fixariem en el creixement de la venda virtual en aquell
comerg detallista que operava per primera vegada en 2020. D’aquesta manera, es comprova que
els pics es troben en el confinament, I'estadi previ a la desescalada i en les segiients onades de
restriccions, on arribava a un 30% de creixement de les vendes (‘Graf. 17).

Per contra, en el segon estat d’alarma, el 25 d’octubre de 2020, la tendéncia es trencava, amb
les ofertes del Black Friday i el Nadal, on els grans marketplaces digitals com Amazon, eBay,
AliExpress o El Corte Inglés, entre d’altres, s’emportaven part de les vendes digitals detallistes.

Grafic 17. Contribuci6 al creixement de 'e-commerce de retail dels nous entrants 2020.
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Nota: Es calcula el pes en el creixement del comer electronic d’aquells comergos que no van facturar e-commerce el 2019 perd
que si que ho van fer el 2020. Les dades mostrades sén una mitjana mabil de 4 setmanes
Font: CaixaBank Research, a partir de dades internes.

Font: Caixabank Research
Aixi, es reafirma 'adopcié de I'e-commerce del sector retail per 'impacte de la COVID-19.

3.3 Adaptacio de les Pimes

Pel que fa a la dimensid, resulta molt interessant comprovar al ‘Graf. 18’ el ritme d’adaptacié del
microcomerg¢, en color gris, en relacio a les grans companyies, en color blau, que acaparaven
gran part de la proporcié de vendes del mercat en linia del primer trimestre de 2020.
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Grafic 18. Indicador comerg al detall. Contribucié a la variacié interanual (p. p.)

Font: Caixabank Research

D’aquesta manera, en els primers mesos de la pandémia, el comer¢ de proximitat reaccionava
molt lentament, perd a partir de juny de 2020, amb la fi de les restriccions i I'obertura de les
botigues, el comerg¢ tradicional adoptava molt rapidament la venda online, per generar els mesos
d’estiu de 2020 practicament la meitat del creixement de la venda electronica del sector detallista,
pugnant amb les grans companyies ja adaptades molt abans de la COVID-19.

Amb les dades estadistiques que ens ofereix I'INE, sobre I'is de les TIC i el comerg electronic
en les empreses dels darrers 6 anys, s’'observa en el ‘Graf. 19 ’el percentatge total d’empreses
de menys de 10 ocupats (microempreses) i de més 10 ocupats que venen per comerg electronic.

Grafic 19. Percentatge total d’empreses de menys de 10 ocupats (microempreses) i de més 10
ocupats que venen per comerg electronic a Espanya.
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Font Espanya: INE. Enquesta sobre I'Gs de tecnologies de la informacié i la comunicacié i del comerg electronic a les empreses.
Grafic d’elaboracié propia.

D’aquesta manera es constata, en les empreses de menys de 10 empleats, 'augment del 63,51%
(del 5,81% al 9,5%) que es va produir el 2020, primer any d’adaptacié de les empreses a l'e-
commerce com a conseqiiéncia de la COVID-19 i mantenint-se en 2021. Pel que fa a les
empreses de més de 10 empleats, 'augment és del 25,05% (del 20,36% al 25,46%).

D’aquestes dades podem extreure varies conclusions:

e Les empreses de més de 10 treballadors sén les que tenen un grau de maduresa digital
superior i estan més adaptades a la venda online.

e Les empreses de menys de 10 treballadors son les que han tingut un major augment
percentual de venda online, mostrant una gran capacitat d’adaptacio.

3.4 Comparativa entre Catalunya i Espanya

Amb les dades estadistiques més actualitzades que ens ofereixen I'INE i també [IInstitut
d’Estadistica de Catalunya (Idescat), del percentatge total d’'empreses de menys de 10 ocupats
i empreses de més 10 ocupats que venen per comer¢ electronic, podem observar al ‘Graf. 20’
que les dades entre tos dos territoris és molt semblant, amb una petita inclinacié de la balanca a
favor de Catalunya, fet que mostra un nivell de maduresa digital lleugerament superior sobre el
conjunt de I'Estat espanyol.

Grafic 20. Percentatge total d’empreses de menys de 10 ocupats (microempreses) i de més 10
ocupats que venen per comerg electronic. Comparativa entre Catalunya i Espanya.
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Percentatge empreses que venen per ecommerce sobre el total
empreses de més de 10 ocupats. Catalunya i Espanya. 2016-2021

Percentatge empreses que venen per ecommerce sobre el total
empreses de menys de 10 ocupats. Catalunya i Espanya. 2016-2021
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les empreses de I'INE.

Font Espanya: INE. Enquesta sobre I'Gs de tecnologies de la informacié i la comunicacié i del comerg electronic a les empreses.
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De tota manera, la diferéncia és molt poc significativa, la qual cosa ens permet concloure que les
dades dels apartats anteriors sobre I'evolucié, adopcié i adaptacié del comerg electronic a
Espanya és comparable i extrapolable a la de Catalunya.

Finalment, es mostrara al ‘Graf. 21’ la comparativa a Catalunya entre el percentatge total
d’empreses de menys de 10 ocupats (microempreses) i de més 10 ocupats que venen per
comerg electronic, que practicament coincideix amb el ‘Graf. 19’ per Espanya, per mostrar les
diferéncies de maduracio digital per mida en territori catala.

Grafic 21. Percentatge total d’empreses de menys de 10 ocupats (microempreses) i de més 10
ocupats que venen per comerg electronic a Catalunya.
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les empreses de I'INE.
Grafic d’elaboracié propia.

3.5 Visio dels experts: reptes i tendéencies del sector retail

e Entrevista a Elena Antonijuan, team leader d’'International e-commerce strategies a
ACCIO (30/03/2022)

Elena Antonijuan respon a la pregunta de si el comerg digital posara punt i final al comerg fisic:
“No, a la gent ens agrada veure i tocar les coses” assenyala. Aixi, “sera un sistema hibrid
omnicanal, per resoldre el dubte el venedor. Pel que fa a les marques, les botigues monomarca
apostaran per un canal fisic per potenciar la marca al mercat. El comerg fisic sera un punt de
contacte amb marca i producte pero la decisié de compra ja estara feta”. Afegeix la importancia
del concepte de marca: “cal posicionar 'empresa i el producte davant del client. Els establiments
es convertiran en showrooms de les marques; 'anomenat efecte ROPO (Research online,
purchase offline)”, que consisteix en que el consumidor busqui la informacié sobre un producte a
internet i ho compri a la botiga fisica.

o Entrevista a Joan Morera Morales, cap d’Estudis i Nous Projectes al CCAM (14/04/2022)

Joan Morera discrepa en qué la digitalitzacié comporti necessariament la venda online. Indica
que “vendre és facil, és una part de la digitalitzacié, més integral. Et dones d’alta a shoppify
(plataforma d’e-commerce en que empreses i usuaris particulars poden crear la seva botiga
online per vendre els seus productes) i comences a vendre. Per0 controlar les despeses
vinculades al producte, gestionar devolucions, integrar I'estoc fisic amb el digital, decidir si
interessa el dropshipping (metode d’enviament i lliurament de comandes minoristes que serveix
directament el majorista al consumidor), sén decisions on el CCAM intenta ajudar al comerg de
proximitat. La reconversié de I'espai fisic també és important. Moltes empreses tenen taranna
innovador a I'hora d’assumir que moltes transaccions es facin en linia perd que el punt de venda
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fisic sigui experiencial o de captacié de public. Qué passa al punt de venda?. Pot ser espai de
transaccio i de recollir producte, perd també d’experiéncia”. Afirma que “la COVID-19, com a
fenomen que ha alterat les regles del joc, aix0 no ha succeit. Les tendéncies i reptes son els
mateixos”. Destaca la gran rotacié de comercos: “El que ha tancat ho ha ocupat un altre. A les
primeres setmanes de pandémia si que va haver un gran impacte i els comergos es van posar
les piles. Pero va ser un efecte transitori” Segons ell “estem al mateix lloc que abans de la
pandémia. Hi ha gran operador com Amazon en quota de mercat i les microempreses tenen un
gran desafiament amb plantilles reduides, un 94,7% d’empreses que no arriben a 10 treballadors,
sense perfils especialitzats, que han de subcontractar i no saben com fer-ho ni estratégia. Se’ls
hi obren les portes de vendre o no a un marketplace; una decisié que no saben si prendre o no
per arriscar-se perdre relacié directa amb els clients. Depén del sector i de 'empresa; de les
seves necessitats. Com més gran més necessitat d’eines de back-office, com més petita més
necessari el front-office, venda online i base de dades” Aquests son per ell els desafiaments.

Caixabank, en l'article “El comerg al detall resisteix i s’adapta” de juliol de 2021, mostra com
l'activitat i el nivell d’ingressos del comerg detallista s’apropa a nivells anteriors a la COVID-19, i
tot i que encara no ha assolit la plena recuperacio, és suficient per afrontar I'estructura de costos
per mantenir I'activitat. Indica com una vegada superat el periode de confinament estricte, la xifra
de negocis del comerg al detall va caure el 5% interanual. Malgrat aquesta caiguda,
'endeutament del sector es va mantenir practicament pla, la qual cosa apunta al fet que, de
mitjana, no es van donar grans necessitats addicionals de liquiditat a les empreses del
sector. També destaca que I'enorme diferéncia entre els comercos d’alimentacié i la resta de
comerg al detall. Els primers s’han vist beneficiats d'un augment de la demanda durant la
pandémia, gracies a la substitucié del consum en hoteleria pel consum a la llar, la qual cosa ha
potenciat de forma significativa les vendes als supermercats.

Deloitte, la firma espanyola més gran de serveis professionals, afirmava en I'article “El futuro del
sector Retail’, de febrer de 2020, just abans de l'inici de la pandémia, que “els retailers més
innovadors han comengat a assumir que la tecnologia no és només un complement, sindé que
s'ha convertit en part fonamental de I'experiéncia de compra, i que pot contribuir fonamentalment
al disseny de noves experiéncies de compra que augmentin la lleialtat d'aquests cap a les nostres
marques. Poc a poc tecnologies exponencials com la intel-ligéncia artificial, robotica i la realitat
virtual estan comengant a obrir-se pas a les botigues. | d'altres molt més assentades, com les
xarxes socials o les aplicacions mobils, estan provocant canvis significatius a tot el sector”.
Afegeix que “un dels canvis més notables que han experimentat els consumidors com a grup en
els darrers anys és el pas d'un consum gairebé compulsiu a un de molt més intencionat, fent
seva la dita que menys és més. En aquest sentit, la tendéncia ha deixat de ser definir-nos per la
quantitat de coses que posseim, sind que hem comencat a fer-ho per la qualitat de les nostres
possessions, l'estatus que ens aporten i les experiéncies que ens suposi adquirir-les. |, fins i tot,
més enlla d'una personalitzacié o exclusivitat basada en el preu, els consumidors comencen a
valorar la unicitat en termes de disponibilitat o métodes de fabricacié. Hem passat de la produccio
en massa a alld artesanal i fet a mida”. Finalment indiquen que “aquelles marques que siguin
capaces d'oferir experiéncies que ajudin a consolidar la marca personal de cada consumidor
a les xarxes socials aconseguiran construir una base fidel de clients i continuar sent rellevants
en els propers anys”. Dos anys després, aquest article pren una vigéncia i rellevancia absoluta.

La prestigiosa Esade Creapolis, en l'informe de “Los retos en Retail 2021”, en el questionari
digital a 1.500 empreses del sector retail a Espanya, mostra els 5 reptes més presents pels
retailers: la necessitat d’'una visid 360° dels clients; I'establiment de mecanismes per a la
segmentacié avancada de clients; la recerca de millores en l'experiéncia client a través
d'optimitzacions del customer journey; la gestié de 'omnicanalitat; i la digitalitzacié de la botiga
fisica. Indiquen com els fabricants, a més de la visi6 del client, viuen la transicié del B2B al B2C,
la consecucié de la tracabilitat de les seves cadenes de produccié i logistiques, i la segmentacié
avangada de clients. L'informe destaca que “el retail s'ha vist altament transformat per la
digitalitzacio i I'auge de les plataformes digitals, classificant les empreses entre les que han creat
una plataforma propia, les que operen en una plataforma de tercers i les que continuen sense
estar a cap, ressaltant que cadascun d’aquests tres escenaris fara negocis sera totalment
diferent”’. Mostren com les botigues fisiques segueixen sent el principal espai al que es realitzen
les vendes del sector, ja que suposen encara el 75% de la facturacio del sector a Espanya i
I'espai on compren alguna vegada el 92% dels espanyols. Tot i aixi, confirmen que estan vivint
un canvi de paradigma de funcions: “La botiga del futur sera un espai en qué el client buscara

Estudis d’Economia i Empresa B



Impacte de la COVID-19 en el comerg electronic. Adaptacio i futur del comerg de proximitat del centre de
Badalona.

experiéncies i en molts casos sense una intencié de compra clara, cosa que creara oportunitats
de recomanacié a la mateixa botiga”. Afegeixen “els retailers es troben en un procés de
redisseny de la seva estratégia de botigues per poder cobrir totes necessitats i expectatives
d'uns consumidors que cada vegada més, combinen els diferents canals de compra, click&collect
i inclus com a element clau en el lliurament de la darrera milla”.

La revista digital Financial Food, en diversos articles publicats en 2022 sobre el sector retail,
indica la omnicanalitat, les botigues d’experiéncia, la tecnologia com a catalitzadora del
canvi, ’'economia circular i el social shopping com les cinc tendéncies claus aquest 2022. A
més, indica que les categories alimentacid, moda, farmacia i joguines seran les principals
protagonistes de les vendes en e-commerce al mercat espanyol. També dibuixa el 2022 com
I'any de transicio cap a un ecosistema 100% phyagital, la combinacié entre les compres fisiques
i les digitals. Finalment, assenyala les cinc principals linies de consum que tindran un impacte
real: la sostenibilitat; nous mitjans de pagament, el quick commerce, el click&collect i les xarxes
socials.

4. PRINCIPALS AJUTS PER A LA TRANSFORMACIO DIGITAL | ADOPCIO
DE L’E-COMMERCE

En aquest apartat es mostraran els principals ajuts i subvencions per a la digitalitzacié del comerg
i posada en marxa d’una botiga virtual: amb convocatoria i termini obert, pendents d’obrir, i també
aquells que recentment han tancat, perd que es trobaven actius després de l'inici de la COVID-
19. D’aquesta manera es podran valorar totes les accions de les diferents administracions i
entitats cap a la millora digital del comerg, després de l'inici de la pandémia.

4.1 Ajuts i finangament en I’ambit estatal

» Programa Kit Digital - Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital
Aquest programa compta amb un pressupost de 3.067 milions d'euros, finangat pel Pla de
Recuperacid, Transformaci6 i Resiliéncia per mitja dels fons NextGenerationEU, en el marc de
'agenda Espanya Digital 2025 i el Pla de Digitalitzacié de Pimes 2021-2025. Pretén la
digitalitzacié de prop d'un milié de Pimes i autobnoms a Espanya amb la finalitat de contribuir a la
modernitzacié del teixit productiu espanyol durant els propers 3 anys.

Kit Digital

Adrecat a petites

Terminis:

o Segment I: Petites empreses d’entre 10 i 49 treballadors Obert 15 marg-15 setembre 2022
o Segment II: Petites empreses o microempreses d’entre 3 i 10 treballadors. Pendent d’obrir
o Segment lll: Petites empreses o microempreses d’entre 0 i 3 treballadors. Pendent d’obrir
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4.2 Ajuts i finangament en I’ambit autonomic
> Ajut International eTrade — ACCIO. Pendent d’obrir convocatoria 2022
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International eTrade
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» Programa d'assessorament Digitalitza't — Foment del Treball / Dep. d’Empresa i Treball

Programa d'assessorament
Digitalitza't

Guia les empreses catalanes,
en especial les pimes, per tal
que identifiquin la necessitat
de transformar-se i
descobreixin quines eines
igitals poden millorar el seul Sessions d’orientacio
negocl. grupals i individuals i
Acompanyament diagnosi Pimes i autdnoms resolucié de consultes, de
inicial i aprofundiment en les| manera presencial i
iferents tecnologies a través virtualment.
de jornades i tallers.
Connexio amb proveidors de:
solucions digitals aixi com
Itres iniciatives innovadores

Termini: 31/12/2022

> Programa de suport en el procés de transformacioé digital de les empreses - Consorci
de Comerg, Artesania i Moda de Catalunya (CCAM). Pendent d’obrir convocatoria 2022

Beneficiaris:

Professionals autdbnoms donats d'alta en el regim especial dels treballadors per compte propi o
autonoms (RETA), empreses de comerg, de serveis i parades de mercats municipals sedentaris
i no sedentaris incloses dins la categoria de Pimes (microempreses, petites i mitjanes empreses)

Objectius:

e Potenciar el coneixement i la incorporacié de noves tecnologies digitals per augmentar la
competitivitat i la sostenibilitat de les empreses de comerg i dels serveis, i les parades de
mercats municipals sedentaris i no sedentaris.

o Facilitar d'eines a les empreses que els permetin adaptar-se al nou model de negoci on es
potencii la omnicanalitat creant estratégies que integrin botiga fisica i online per millorar
I'experiéncia de compra dels clients.

o Millorar el posicionament i la preséncia a internet del sector del comerg i dels serveis per tal
d'adaptar-se i fer front de la nova situacio i enfortir les seves capacitats i fer-lo més competitiu
en l'era post-COVID-19.

» Transformacié digital del Comerc - Consorci de Comerg, Artesania i Moda de

Catalunya (CCAM) Obert

Inclou finangament, eines i accions formatives per a la digitalitzacié del comerg.

o Autodiagnosi TIC: és una eina que el CCAM posa a 'abast de tothom amb I'objectiu
que es pugui identificar I'estat de maduresa digital del negoci d'una manera rapida,
senzilla i agil, i que esdevindra el punt de partida per al programa de la Transformacio
Digital del Comerg. Amb la resposta d’'unes preguntes, automaticament es donara un
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>

O O O O

o

informe personalitzat amb I'analisi de I'estratégia digital i diferents recomanacions en els
ambits de la preséncia a internet, xarxes socials, comerg¢ electronic, marqueting digital i
digitalitzacio de I'establiment.
Cibersequretat: inclou autodiagnosi, consells i subvencions.
Formacio: capsules i webinars.
Eines tecnologigues: solucions tecnoldgiques per al comerg i cataleg d’Apps.
Acceleradora tecnologica de Comerg: és un programa que permet a les empreses
participants efectuar un salt qualitatiu en la seva estrategia digital.

Linia Innova Moda i Comerc: finangament per empreses de moda i comerg que es
troben en procés de creixement i que tenen un pla estratégic centrat en la innovacio.

Serveis digitals — PIMEC- Micro, petita i mitjana empresa de Catalunya. Obert
Acompanyament digital al comerg, mitjancant una série d’eines disponibles pels seus

associats: aplicacions mobils (apps), formacio, serveis i més.

Dona la volta al teu negoci — Generalitat de Catalunya Tancat 31/12/2020

Ajut per posar el negoci online: crear una web, botiga virtual i difusié a internet

4.3 Ajuts i finangament en I’ambit municipal
Plans de diqgitalitzacié per a micropimes i autonoms - Barcelona Activa

Termini: Obert fins 30/12/2022

Plans de digitalitzacio per a
micropimes i autonoms

Adrecgat a petites
empreses i
autonoms oferint
In servei de supo
técnic especialitzat
per acompanyar-
les en els diferents
processos de
digitalitzacid

Preséncia de |'empresa a
Internet
stratégia de comunicacio
marketing online
Utilitzacié de canals de
venda oniine
Digitalitzacio dels
processos de gestio

Accés als ajuts econdmics
del Kit Digital

Microempreses i
autonoms max. 10
treballadors

Fase I: Diagnosi inicial
que determini el nivell
de digitalitzacié de
I'empresailes
ossibilitats de millora
ase II: Realitzacid d ur
pla de digitalitzacié a
partir del diagnosi
inicial.

5 hores de suport
técnic durant un
periode de 6
mesos per part de
personal equip
ecnic especialitzal

» Preséncia a Internet - Cambra de Comerg de Barcelona. Servei de pagament

Presencia a Internet

reaci6 o adaptacid
de la web del
negoci

landing page, un web i
un comerg
electronic accessible i
acil de trobar pels teu:
clients.

Microempreses i
autonoms max. 10
treballadors

Fase I: Diagnosi inicial
que determini el nivell
de digitalitzacié de
I'empresailes
ossibilitats de millora

ase II: Realitzacid d"ur
pla de digitalitzaci6 a
partir del diagnosi
inicial.

> Ajuts per el desenvolupament de plans d’implantacié de solucions innovadores en el marc
del Programa Innocamaras 2022- Cambra de Comerg de Barcelona Tancat 01/04/2022

Estudis d’Economia i Empresa

26


http://ccam.gencat.cat/ca/arees_actuacio/comerc/transformacio_digital/ciberseguretat/
http://ccam.gencat.cat/ca/arees_actuacio/comerc/transformacio_digital/formacio/
http://ccam.gencat.cat/ca/arees_actuacio/comerc/transformacio_digital/eines_tecnologiques/
http://ccam.gencat.cat/ca/arees_actuacio/comerc/transformacio_digital/acceleradora/
http://ccam.gencat.cat/ca/serveis/financament/innova_moda_comerc/
https://www.pimec.org/ca/serveis-digitals
http://www.accio.gencat.cat/ca/serveis/cercador-ajuts-empresa/ajutsiserveis/20202_Creacio_webs_dona_volta_negoci
https://empreses.barcelonactiva.cat/ca/web/es/assessorament-en-digitalitzacio
https://www.cambrabcn.org/cambra-digital-tic/solucions-i-tecnologies/presencia-a-internet-
http://www.accio.gencat.cat/ca/serveis/cercador-ajuts-empresa/ajutsiserveis/22081_Ajuts_desenvolupament_plans_implantacio_solucions_innovadores_Programa_Innocamaras_2022

Impacte de la COVID-19 en el comerg electronic. Adaptacio i futur del comerg de proximitat del centre de
Badalona.

4.4 Principals cercadors d’ajuts i serveis per a I’empresa
Es mostren els principals cercadors per obtenir la informacié més actualitzada possible:

v ACCIO: https://www.accio.gencat.cat/ca/serveis/cercador-ajuts-empresa/

v" CCAM: http://ccam.gencat.cat/ca/serveis/subvencions/

v PIMEC: https://www.pimec.org/ca/oficina-dajuts-subvencions

v AJUNTAMENT DE BARCELONA:
https://ajuntament.barcelona.cat/transparencia/ca/subvencions

v CAMBRA DE COMERG DE BARCELONA:
https://www.cambrabcn.org/que-t-oferim/ajuts-i-convocatories

5. ANTECEDENTS DE L’ANALISI QUANTITATIU | QUALITATIU OBJECTE
DE L’ESTUDI

Es disposa de molt poca informacié sobre la digitalitzacio i adopcié del comerg electronic en
empreses de reduida dimensié o microempreses del comerg al detall a Catalunya, sobretot arran
de la crisi per la COVID-19. Aquesta deficiencia és una de les principals motivacions per realitzar
el present treball de recerca.

En la cerca de fonts secundaries per a I'estudi es troba un treball d'investigacié de 2017, previ a
la pandemia, sobre la implantacié de I'e-commerce en el petit comerg i microcomerg, dirigit per
Jordi Bacaria, director de J3BTres Economics, consultoria de desenvolupament local i promocié
economica de referéncia en I'estudi del comerg electronics i 'impacte del coronavirus.

L’estudi es va realitzar a partir de dades obtingudes per mitja de N=390 enquestes telefoniques,
d’un univers de 6.959 microempreses d’'un maxim de 10 treballadors ubicades a Catalunya, amb
un nivell de confianga del 95%i un marge d’error del 5%. El qliestionari constava de 26 preguntes
i una durada de 5 minuts. Alguns dels principals indicadors a tenir en compte de I'estudi i recollits
en els ‘Graf. 22', ‘Graf. 23’ i ‘Graf. 24’ so6n:

Grafic 22. Comparativa preséncia a internet de les empreses amb i sense e-commerce.
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Grafic 23. Grau d’adopcio actual i previsi6 futura d’e-commerce de la microempresa amb activitat
de venda al detall a Catalunya (2017)
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Grafic 24. Grau actual i previsio futura adopcié e-commerce de la microempresa amb activitat de
venda al detall a per provincies de Catalunya (2017)
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Les principals conclusions que mostra I'estudi son:

e Les microempreses duen a terme d’una forma progressiva la seva digitalitzacié per adaptar-
se a la nova demanda.

o Les que s’esforcen en incorporar I'e-commerce demostren una estratégia adequada que
repercuteix en un augment de la facturacio.

e Els increments de la xifra de venda propiciats pel comerg electronic porten associat un
augment de la productivitat, ampliant la seva xarxa de distribucié més enlla del punt de venda
fisic, sense ampliar I'estructura ni el nombre d’establiments

e L’assoliment d’eficiéncia és una de les missions d’'un sector molt intens en capital huma, amb
un marge d’explotacio reduit i en un dels mercats més competitius del sistema productiu.

e Els negocis que volen incrementar la seva competitivitat fan un Us més intensiu d’internet
amb una major preséncia.

¢ Finalment, la investigacié ha arribat a la conclusié que I'adopcié d’'una plataforma de comerg
electronic no és una garantia de millora de la productivitat per si mateixa. Es necessari tenir
una visio estrategica i tenir cura d’executar un pla que permeti assolir uns objectius de venda
concrets mitjangant aquest canal.

6. ANALISI QUANTITATIU | QUALITATIU DE LA XARXA COMERCIAL DEL
CENTRE DE BADALONA

6.1 Disseny de la recerca quantitativa i qualitativa

Técnica quantitativa i qualitativa utilitzada: enquesta mitjangant formulari online (sistema CAWI).
Amb aquest treball especific es pretén estimar la situacio, evolucié i adaptacié del comerg de
proximitat del centre de Badalona a la digitalitzacié i al comerg electronic, per la COVID-19.
6.1.1 Sistema de recollida d’informacié

Per a la realitzacié de I'enquesta s'utilitzara I'eina Google forms, permetent el disseny i el
questionari en linia, amb preguntes tancades, obertes, de resposta unica, i de resposta multiple.

Les dades per a la seva realitzaci6 es prendran al llarg del mes d’abril de 2022, mitjangant un
formulari de 30 preguntes, que incloura una introduccié explicativa de I'objecte de I'estudi.

Per a la seva difusié es creara una plantilla de correu electronic, que també integrara la
introduccié explicativa, i que es facilitara a I'’Associacié de comerciants del centre de Badalona
(BadaCentre), perqué ho trametin per correu electronic a tots els seus associats amb correu
electronic informat, juntament amb I'enllag a 'enquesta online, en dos enviaments:

e Enviament inicial: 5 d’abril de 2022
e Enviament recordatori: 13 d’abril de 2022

Per obtenir el maxim nombre de respostes es disposa del llistat amb el nom il'adrega del comerg
associat, per dur a terme les enquestes telefoniques i presencials necessaries que complementin
les rebudes per mitja electronic.

Addicionalment, i per ampliar la mostra també es preveu, aprofitant les enquestes presencials,
fer arribar el gliestionari a altres establiments del centre de Badalona no associats a la xarxa de
comerciants BadaCentre.

6.1.2 Disseny mostral
L’univers objecte de I'estudi és:

o UOE1: Comercos associats a la Xarxa de comerciants del centre de Badalona (BadaCentre).

Es proposa inicialment realitzar el maxim denquestes dels 164 comercos que formen
BadaCentre. Posteriorment, es descarten els establiments que, o bé formen part d’'una cadena,
0 bé corresponen a una franquicia, resultant un UOE1=112.

L’enquesta consta d’'un qulestionari estructurat en 6 apartats diferenciats per la tipologia de les
dades que es considera analitzar, amb una durada estimada per a la seva realitzacié de 3-5
minuts, depenent de 'emplenament de les preguntes de resposta oberta.

Per les respostes quantitatives s’estima un nivell de confianga del 95% i un marge d’error del 5%.
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En algunes preguntes es considerara la variable de génere per tenir en compte 'ODS 5.

Per a obtenir respostes representatives de tots els sectors d’activitat, es contactara de manera
presencial o telefonica amb aquells sectors no representats en I'enquesta telematica.

Mida de la mostra:

El nombre total d’enquestes rebudes ha estat de n=80, que per una poblacié coneguda, un nivell
de confianga del 95%, i una probabilitat d’encert-error (p=q=50%), suposa un marge d’error del
5,88%, assolint amb éxit els objectius estimatius previstos inicialment.

6.1.3 Disseny del quiestionari

1- Presentacio i agraiments

2- Dades de 'empresa: antiguitat, sector, génere i edat de la persona responsable, nombre
de treballadors, formaci6 en us d'internet, xarxes socials i venda online.

3- Us d’internet: disponibilitat d’ordinadors, de connexié a internet, de pagina web propia,
Us publicitat i promocié en xarxes socials, preferéncia xarxes socials.

4- Us comerg electronic: disponibilitat botiga online, % facturacié online, pertinenca a
marketplaces, compres online, adopcié botiga online, coneixement i sol-licitud ajuts i
subvencions publiques, conveniéncia venda online.

5- Impacte COVID-19: afectacio vendes del negoci, venda online abans de la pandémia i
venda online durant la pandémia.

6- Preferencies compra clients: preferéncia botiga fisica, preferéncia botiga online, edat i
geénere del comprador habitual.

7- Futur: continuacié del negoci, perspectives de futur comerg de proximitat i observacions.

Model de qliestionari: enllag permanent al model d’enquesta definitiva i d’introduccié explicativa
de presentacid, copia exacte del formulari enviat.

6.2 Recollida d’informacio

6.2.1 Difusioé del qliestionari
Per aconseguir la maxima difusio i resposta s’ha seguit la seglient estrategia:
e Correu electronic:
o Primer enviament a tots els associats: 5 d’abril de 2022
o Segon enviament recordatori a tots els associats: 13 d’abril de 2022
o Tercer enviament als associats, per mitjans propis, que no han contestat ni a
'enquesta online ni s’ha pogut visitar presencialment: 25 d’abril de 2022
e Presencial:
o Visita al comerg fisic: entre el 16 i el 29 d’abril
o Telefonic:
o Comergcos que no ha estat possible visita presencial, no disposen de correu
electronic o no tenien representacio del sector: entre el 16 i el 29 d’abril
6.2.2 Recepcio de la informacié
o Rebudes mitjangant enquesta online:

o Del primer enviament a tots els associats: 20 respostes
o Del segon enviament a tots els associats: 5 respostes
o Del tercer enviament i telefdnicament a 24 associats: 6 respostes

e Presencial:
o 49 respostes

6.2.3 Depuracio de les respostes

o Les 80 respostes rebudes (31 telematiques i 49 presencials) son valides i s’ajusten a
I'estudi. Per tant, no es fa necessari depurar cap resposta.

6.3 Analisi de la informacié
e Per a les dades quantitatives s’ha estudiat I'analisi estadistic representat pel grafic
(circular, estadistic de columnes, o estadistic de barres) segons el percentatge o per
nombre de respostes obtingut de cadascuna de les opcions de cada pregunta.
e Per ales dades quantitatives s’han analitzat i considerat les respostes més significatives.
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6.4 Resultats de I'analisi quantitatiu
6.4.1 Dades generals de ’empresa

1. Quants anys té lempresa?

B—— e Es pot observar que més del 81% de
o oo s s it les empreses porten més de 10 anys

Jomemen - d'activitat, sobretot un 40% amb més de 50

pangama mare 2020) anys, el que mostra la forta consolidacio

Qe familiar del comer¢ del centre de

® vinso 0 Badalona, oscil-lant les altres franges de

menys de 10 anys entre el 4% i el 7,5%.
. . 2. Quin es el sector del seu negoci?
e Per sectors dactivitat destaquen per  wesose
sobre de la resta la moda, I'alimentacio i
l'equipament de la llar, molt arrelades al
municipi, i que representen prop del 60%
del total.

@ Alimentacié
@ Cuotidia no alimentari {drogueria.
perfumeria, farmacia, parafarmacia...)
Mada (raba, calcat, joieria, bijuteria, ¢...
@ Equipament de Ia llar (mobles. llar, flor.
@ Tecnologia (electrodomestics, telsfoni.
@ Oci i cultura (esports. llibreria, paperer...
@ Serveis a les persanes (salul, enseny...
@ Restauracié (bar, cafetera, restaurant...

3. Quin és el génere i 'edat de la persona responsable cel negoci?

@ Ales
M Dc18230anys I De 30250 anys De50a60anys I Més de 60 anys ° Pel que fa al génere, IeS doneS, Sobretot Ies
» franges de 30 a 60 anys, dupliquen als homes com

a emprenedores responsables del seu negoci.

4. Quin és el nombre total de treballadors, incloent responsable/s?
Dona Home 80 respastes

@ 1 a5 trebaliadors
@ 5-10 treballacors
Mes 10 treballadars.

e EI 925% del comer¢ de Badalona sén
microempreses, analogues a les dades de
I'ldescat (94,89%) pel total de Catalunya.

5. Alguna persona treballador/responsable del comer ha rebut algun tipus de formacieends @ Destaca que gairebé el 54% del comerg
dinternet, xares socals, venda on-line, etc.? ha rebut formacié en Us d'internet, xarxes
A socials o venda online (2,5% durant la
e ot panins pandémia). Del 46% que no I'ha rebut mai, un

A o e (0% 1€ pensat rebre-la proximament, contra

@ o o tenim pensat o un 10% que no té pensat fer-ho. Aixo

demostra que la inquietud digital esta
consolidada, tot i que encara té un llarg cami
per recorrer.

6.4.2 Us d’internet
&. Disposeu d'ordinadors a la botiga?

e Un 79% dels comergos disposen
d’ordinadors (2,5% durant la pandémia), el 0 tnseame
7,5% en posaran proximament; per un , ﬂ R —
13,7% que afirma no necessitar-los per a la ® Noen necessien
seva activitat.

@ Si, abans de la pandémia

7. Els ordinadors disposen de connexio a internet? ° D’aquest 79%, el 84% té connexio a
80 respostes . .
’ internet (5% incorporada durant la
oo cpine . Pandémia), i prop del 4% en disposaran
A penderrs _ properament; per un 12,5% que afirma no
o, pera tine pensat incarparar-la ) .
oot e NECESSItar-los per a la seva activitat.
praximament
30
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8 Disposeu de pagina webi o Més del 61% disposa de pagina web
B0 respostes . N .

‘ N (7,5% integrada durant la pandémia), que pot

A ot mmmmninn  arribar al 78,5% dels que tenen pensat

pandemia

vt [[ICOrPOrar-la properament, per un 21,3% que

praximament

) :’:;‘r:::‘r;rense: incorporar-la no I’Incorporaré

9. Us anuncieu o feu campanyes publicitaries en xarxes socials (facebook, twitter, instagram. etc.?
80 respostes

@ Si. Abans de la pandsimia
e El 80% s’anuncia en xarxes socials, ﬁ o o mt it o amen
destacant que el 10% ho va comencar a fer @t e
durant la pandémia, i un 5% ho fara
proximament, per un 15% que no ho fara.

10. Si us anuncieu en xarxes socials quines feu servir?
66 respostes

Facebook 41 (62.1%)

. En aquest apartat destaca
Instagram com la xarxa social més
utilitzada, amb més del 92% del total,
81 (e24%) seguida de Facebook amb un 62%, i
molt allunyada Twitter amb el 12%,
per un 20% que s’anuncia en altres.

Twitter 8(12,1%)

Instagram

Altres 13 (19,7%)

0 20 40 80 80

6.4.3 Us del comerg electronic

11a. Disposeu de botiga on-line (realitzeu part de les vendes per comerg electronic)? ¢ Aqu' es situa un dels pUﬂtS clau
80 respostes de l'estudi, la botiga online. El
© 5 Ao e o panionie 30% del comerg enquestat disposa
@ si.vaig comencaraurant s pancemia. € venda online, de la qual el 20%
Sl oo ja en disposava abans de marg de
2020, i un 10% es va incorporar
durant la pandémia. Per tant, més
del 33% dels comergos que ara
mateix venen online ho van
comencgar a fer per adaptar-se a les conseqiiéncies de la COVID-19: confinament,
restriccions de mobilitat, desescalada i nous habits del consumidor.

e Destaca que més del 21% tenen pensat adoptar I'e-commerce properament, amb el que la
xifra total de comergos amb venda online superaria el 50%. Faltaria confirmar si una vegada
conegut el cost i els requeriments per fer-ho, estarien disposats a tirar-ho endavant.

e El que també queda clar és que prop del 49% del comerg de proximitat ni disposa de botiga
online ni té pensat disposar d’ella properament, ja sigui perqué la seva activitat no ho permet
0 perqué estan propers a la jubilaci6 i els seus descendents no continuaran amb el negoci.

e Per altra banda, el resultat s’aproxima a les dades obtingudes i a la previsié de I'estudi de

J3BTres Economics de 2017, on el 23% de les microempreses enquestades havien adoptat
I'e-commerce, per un 32% que es preveia ho adoptarien en un futur. A Badalona, és el 30%.

e Un altres punt clau és la conveniéncia 1. Sidisposeu de botiga on-line, quin % de facturacié anual suposa?
d’adoptar i de mantenir la venda *"*
online. El 67,5% no en disposa i el
7,5% opta per no indicar-ho. Del 25% .En:re?:/;@s;

restant que ven online, el 70% declara / ® Cotro 2151 20%
que la facturacié per aquest mitja se A :Emre31i60%

. . , Meés del 60%
situa entre e_I’ Oiel 10%, el 20% obté @ Prefereixo no responclre
una facturacié entre I'11 i el 20%, el 5%

obté entre el 21 i el 30%, i un altre 5%
obté entre el 31 i el 60% del total de la facturacio.

@ No disposo
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o FEl que si que sembla clar és que de 12 Lestabliment t¢ preséncia en algun tipus de Marketplace (Amazon, Ebay, Etsy, etc)
moment el marketplace no entraen ™=
els plans del comerg del centre de
Badalona amb un 93,7% que no té
preséncia en cap, del qual un 14%
es troba indecis en participar-hi i un
7,5% que desconeix que és. Només w
un 5% participava abans de l'inici de
la pandémia i un 1,3% va comencar
durant la pandémia.

@ Mo s¢ que son
@ Si_Abans de la pandémia

SI. Vaig comencgar durant la pandémia
@ No, perd ting pensat fer-ho préximament
@ No, i ne linc pensat fer-ho proximament

13. Feu compres on-line (realitzeu part de les compres pel negoci per comerg electronic?
Frespstes e Pel que fa a les compres
® 5i Abans de la pandemia online als proveidors, un 51% ja les
ey Tealitza, un 44% abans i el 7,5%
® oo e pensat e prximzment—— dUFANE 12 pandémia; per un 49% que

no ho fa, del que un 47,5% té molt

clar que no les realitzara, i un 1,2%

indecis en fer-ho.

L] Un aSpeCte molt interessant  14a. en cas de no tenir-ho, si trobessiu facilitats per fer-ho, posarieu una part del negoci on-line?
és la balanga entre el comerg ~ * et
que iniciaria una part del %0
negoci online si trobés

facilitats per fer-ho, que 2 T

s’inclina cap a el si, amb un

total de 35 comergos que 10

estan molt o totalment d’acord 6 (7.6%)
(44%), contra 25 (31%) que o 1 @ -

estan molt o totalment en ’ ’ ’
desacord, amb 20 comergos (25%) que no es defineixen clarament per cap de les dues.

Aquest resultat s’analitzara ampliament en I’apartat d’analisi de les dades qualitatives.

15a. Coneixeu ajuts o subvencions publiques per posar el negoci on-line?

80 respostes e S’observa el 67,5% del comerg que ni
05 s cennema | CONEIX I'existencia d'ajuts i subvencions
@ i Durant s pandenia publiques per a la posada en marxa del

poinesdie euE negoci online (47,5%) ni li interessa fer-

@ No, no ho coneixia

e momnee:a o (20%). Es preocupant detectar que a
gairebé la meitat dels enquestats no els hi

hagi arribat la informacié per cap via
(associacions, patronal o entitats
publiques), sobretot tenint en compte les dificultats en la venda fisica els primers mesos de
la pandemia. El 32,5% restant que coneix els ajuts i subvencions només el 7,5% les ha
sol-licitat, mentre que el 13,8% era conscient abans de la pandemia i el 11,2% durant la
mateixa.

o El que queda evident és que Si  15b. Rebent la suficient informacié demanarieu ajuts o subvencions publiques per posar el negoci
es rebés la informacid on-line. tenint en compte que no suposés cap despesa economica?
adequada i no suposés cap
despesa econdmica la majoria ©
de comergos s'inclinarien cap
a posar una part del negoci »
online, amb un total de 38

28 (35%)

14 (17,5%)

comergos que estan molt o ° - S
totalment d’acord (48,7%), -
contra 26 (33,4%) que estan ’ : 2 3 4 5

molt o totalment en desacord, amb 14 comergos (17,9%) que no es defineixen.
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° Un a|tre aSpeCte important éS |a 16a. Creieu que el comerg tradicional (botiga de barri) necessita o necessitara vendre on-line
-y - M (comerg electronic) per no perdre competitivitat / sobreviure?

percepcio de la obligatorietat de . ..ocu.
'e-commerce per la subsisténcia
del comerg de proximitat, i aqui és
on s’observa una indecisi6 més »
elevada. Tot i que la majoria dels
comergos s’inclinen cap al si, amb "
un total de 36 comergos que estan
molt o totalment d’acord (45%), 0 " 2 " " .
contra 20 (25%) que estan molt o
totalment en desacord, s’observa que 24 comergos (30) dubten de la seva necessitat.

Aquest resultat s’analitzara ampliament en I’'apartat d’analisi de les dades qualitatives.

30

24 (30%) 24 (30%)

14 (17,5%) 12 (15%)
%)

61(7,5%)

6.4.4 Impacte de la COVID-19

. Aquest punt també clau de
17a. La pandemia us ha afectat a les vendes del negoci de manera positiva o negativa? 5 . . -
80 respostes 'estudi mostra un impacte negatiu de

la COVID-19 en les vendes del comerg
de proximitat del centre de Badalona,
amb un total de 28 comercgos que els
ha afectat de manera negativa o molt
negativa (35%), contra 17 (un 21%)
que els ha afectat de manera positiva
1 2 3 4 5 0 molt positiva.

e El gruix el formen 35 comergos (un 44%) que sembla que no els ha afectat la COVID-19

en les vendes, o bé s’han compensat el llarg de la pandémia.

Aquest resultat s’analitzara ampliament en I’'apartat d’analisi de les dades qualitatives.

35 (43,8%)

16 (20%)

2 11 (13,8%)

6 (7.5%)

° Dels comergos que han comengat_ a lpé;.j;s:;anllapandem\aheucDmBngatavendreon—lme.ushaafectataIesvendesdemanera
vendre online durant la pandémia, s
no s’ha cap resposta relativa a la
necessitat de vendre online per la
subsisténcia el negoci, el que mostra la
no dependéncia a aquest tipus de
venda durant la pandémia.

e EI65% novenonline. Del 35% que van
comengar a vendre en linia el 39,4% esperava un nivell més alt de vendes, mentre que a un
altre 39,4% ha venut poc o no li surt a compte la botiga online. En total, un 79% els hi ha
afectat de manera positiva perd menys de la que esperaven.

e Per aun 11% la venda online ha tingut un impacte molt positiu en les vendes, mentre que el
7% considera que ho hauria d’haver fet abans de la pandémia. En total, el 18% considera
que els ha afectat de manera molt positiva. Només al 3,4% els hi ha afectat negativament,
probablement pel cost de la posada en marxa o de les devolucions.

@ No maplica. No venc on-line
@ S0, perd poc o no em surt a compte
Si, perd m'esperava vendre més
@ Si.im'ha sorpres el volum de vendes
@ Si.iho hauria haver fet abans de la
pandémia
@ 51, perqué si no hauria hagut de tancar
@ No. mhha afectal negativament

19. Si abans de la pandemia ja venieu on-line, us ha afectat a les vendes de manera positiva?

0 rospostos . Dels comergos que ja disposaven de
ernomnie mmanmanae  DOtiga online abans de la pandémia,

venia on-line

esmmeonauaame  {AMPOC 8’ha rebut cap resposta relativa a la

ocimmamaamewe Necessitat  de  vendre online per la

@ si, pergue si ne hauria hagut de tancar . by . .

Ko, sfecia negatuament subsisténcia el negoci, el que demostra la no
dependéncia a aquest tipus de venda, ni
abans ni després de la COVID-19.

e EI 76,3% no venia abans de la pandémia. Del 23,7% que si, un 42% s’esperava un nivell

més alt de vendes, mentre que a un 27% ha venut poc o no li surt a compte la botiga online.
En total, al 69% els hi ha afectat de manera positiva perd menys de la que esperaven. Per a
un 21% la venda online ha tingut un impacte molt positiu en les vendes, mentre que a un
10% els hi ha afectat negativament, probablement pel cost de les devolucions o del

manteniment de la plataforma.

A
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6.4.5 Preferéncia de compra dels clients

e Un dels aspectes interessants de I'estudi és la percepcioé de les preferéncies de compra del
consumidor, ja que permet al comer¢ dur a terme una segmentacié més acurada a les seves
necessitats. La preferencia per la botiga fisica i el tracte personal és el principal motiu del
seus ClientS per no eSCOIIir 20. Per que creieu que el consumidor de la vostra botiga no compra els vostres productes on-line i
|’OpCié online, amb gairebé el prefereix venir en persona?

89%. D’aquesta manera, B0 respostas
l'experieéncia de compra €S  eefereiboiga fisica i racte
un valor important que cal  weméspottobaraquf el meu.
conservar. Un altre 26%  Desconfncafercampracnine
considera que el client e mes eeanomiy
només pot trobar el seu o S0 1 pianef
producte a la botiga fisica, wasposade sagamentomit...
sobretot en el cas del sector  wotconeixements pe fer .
de l'alimentacio, amb o 2 40 & &
l'important oferta de forns de pa, pastisseries i carnisseries.

o El desconeixement de les tecnologies del seu perfil de consumidors també és un dels factors
més importants, amb el 20% que indica la desconfianca del client en la compra online, un
altre 20% que reconeix que no té els coneixements per fer-ho, i un 2,5% que considera que
el seu client no disposa dels mitjans necessaris.

e Un 11% del client no s’hauria plantejat; mentre que un 2,5% no necessita fer la compra online
i poc més de I'1% considera més econdomica la botiga que les possibles despeses online.

71 (88,8%)

21 (26,3%)
16 (20%)
1(1,3%)

No ho necessita [}—2 (2,5%)
9 (11,3%)
2 (2,5%)
16 (20%)

21. Per qué penseu que el consumidor prefereix comprar els productes on-line en comptes que en ° Per altra banda resu |ta molt
persona? . P, R
B0 ressostes interessant la percepcié de perqué

Comoiat E) el consumidor compraria els seus

Raidesa | esai de temps mepeli i productes online, ja que permet al

23 267%) comer¢ dur a terme l'adaptacié del

. seu negoci a online si ho creu

1013.8%) warsh necessari per les necessitats del seu

tipus de client. Aixi, la comoditat amb
un clar 86% és el principal motiu del
seus clients per escollir 'opcié online.

o Gairebé el 44% destaca la immediatesa i estalvi de temps de la botiga online enfront de la
fisica; i en consonancia el 37,5% indica que el client no té temps d’anar presencialment al
comerg, i un altre 29% considera que evita aglomeracions.

e Pel que fa a la butxaca del consumidor, un 34% afirma que el client trobaria un preu més
ajustat, mentre que un 29% pot comparar preus i un 14% aposta per I'obtencié d’'ofertes o
promocions que no pot obtenir de la botiga fisica.

e Lavarietat en productes i serveis amb el 12,5%, les recomanacions amb el 7,5%, i per variar
amb el 1,3% completarien la percepcié del comerciant del perfil de comprador online.

Preus|

Evitar aglomeracions|

Varietat de productes i serveis 10 {12,5%)

Pot comparar preus!

Obté ofertes i promacions que...
No 18 temps per anar a la hotig.

Perqué li han recomanat

Per variar

0 20 40 60 80

o 22 Ouine &3 Gt MiaNa aproxmas del comprador habitual o 2 voser ROt Pel que fa a I'edat del comprador/a habitual
de la seva botiga, el perfil tipus seria de 45 a
54 anys, tot i que la franja d’edat més habitual
és la de 35 a 64 anys.

1624 anys 20 425%;
76:34 arys
3604 arye 63 (78.8%)
4554 anys 72 (90%}
5564 anys 1 (76.3%)
B5.74 anys 45 (56.3%)
Miss gran de 7 arys

o 20 v ] a0

° Pel que fa al géner‘e, en un 50% delS C?SOS grla;sp:islsése\ génere del comprador habitual de la vostra botiga?
compren tots dos géneres per igual, tot i que

si sumem els percentatges de tots dos junts i o oome
el de només dona, sembla clar que el génere ol dos pergual

femeni continua tenint una carrega més gran
en les compres domeéstiques, amb un 47,5%
per un 2,5% de només masculi.

e Pertant, el perfil tipus de comprador/a seria
el de dona de 45 a 54 anys.
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6.5 Resultats de I’analisi qualitatiu
6.5.1 Adopcio de I'e-commerce

A la pregunta de posarien una part del negoci online si trobessin facilitats per fer-ho?, 'opcio
majoritaria del comerg és si, i entre les respostes favorables, es troben:

“La omnicanalitat és basica actualment” o “Més facil i menys preséncia en botiga”

“Interessa vendre, entenem que avui en dia és important, el mén d'internet’

“Pel volum de negoci, per tenir preus competitius”

“Ens adaptarem als nous habits de compra” o “Estem obligats, tothom compra online”

“Pel creixement d'aquest tipus de venda” o “Es I'actualitat”

“Perque gairebé tothom busquem la informacié de qualsevol cosa per internet, cal estar
visible” o0 “Penso que és una manera més de donar-nos a coneixer i pot resultar beneficiés”
e “Per aixi poder obrir mercat i arribar a més gent” o “Ajuda al creixement de 'empresa”

Entre els comergos contraris a 'adopcié de I'e-commerce s’obtenen les seguents respostes:

¢ “No, de moment donem servei personalitzat i atencio al client”

e “Les ventes de cosmetics preferim fer-les en persona per tema de obrir-nos a conéixer

personalment i per tema comercial’

e “No ens compensa per les despeses, devolucions...” 0 “Manca de temps”

e “Jubilacio d'aqui a 2 anys” o “No ho necessito” o “Facilitats i recursos és el que ens falta”

e “En el meu negoci hi han varius tipus d’articles, algun no te problemes per la venta online.
Perd el de mes volum de venda es cotilleria que la clienta necessita provar i que
I'assessorem” o “Pel tipus de génere i per atencié personalitzada”

“No, perqué és un negoci molt petit i no podria donar el servei que la gent que ve gaudeix”

“El meu producte s’ha de poder veure en directe i tocar” o “No encaixa amb el meu negoci”

“No podem competir amb preu amb altres i mantenir-ho necessita massa temps”

“L'aportacié de valor de determinats establiments es basa en posar productes a I'abast dels
clients. Els compra als fabricants, els emmagatzema i els exposa. Al cost de sortida del
fabricant se li suma el cost del local, dels treballadors i del benefici comercial. Per ser
competitiu online hauria de poder vendre al mateix cost de sortida del fabricant (quan aquest
a part també ven online)’

¢ “Només crec en el negoci de proximitat, és molt important per la ciutat”

e “Els nostres serveis no es poden vendre online. Es realitzen en un espai concret, a Badalona”

e “Pel tipus de producte. S'ha de veure material en persona i s'instal-la al domicili del client”

Entre els comergos que no s’inclinen ni a favor ni en contra de I'e-commerce es troben:

e “Cal estar molt i molt ben organitzats per poder gestionar la venda online des d'una pagina
web propia. Nosaltres dispensem a través d'una plataforma anomenada Welnia gestionada
per un dels nostres proveidors i ens limitem a ser transmissors de comandes, la qual cosa
no ens suposa cap feina addicional. El percentatge de facturacié és, pero, inferior al 0,1%”

e “Penso que potser en el futur sera necessari la venta per internet, tot i que en el nostre sector
de joieria mitja alta, no se si és el més idoni”

e “Crec que el futur pot anar per aqui, perd també sense deixar morir la botiga fisica”

¢ “La venda online incrementaria les vendes pero el nostre negoci (moble a mida) requereix de
la presencia del client. Tot i que fer tapisseria i auxiliar aniria molt bé”

Principals conclusions:

e Conceptes con l'omnicanalitat, augment del volum de vendes i preus competitius,
adaptacio als nous habits de compra del consumidor, visibilitat i segmentacio es troben
entre les respostes favorables a I'e-commerce. Aquest és un molt bon indicatiu de que el
comer¢ de proximitat esta assabentat tant de les necessitats del consumidor com de les
seves propies.

e Pels contraris a I'e-commerce, I'experiéncia de compra en botiga, I'aportacié de valor o
I'exclusivitat, son els aspectes que destaquen i que també sén una bona referéncia de que
no sempre és obligatoria I'adopcio digital si es té clar el producte o servei que s’ofereix i el
que demanda el consumidor. Com a aspecte negatiu, el cost de la posada en marxa o el
manteniment de plataformes de venda online, sobretot per les devolucions, o la pérdua de
competitivitat per no poder competir en preus, sén forces detractores al canvi.

e Laindecisié d’'una part del comerg a fer el pas ve motivada pel tipus de negoci, el volum de
benefici que s’aconsegueix, o per la manca de necessitat.
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6.5.2 Necessitat d’e-commerce

A la pregunta de perqué creu que el comerg de proximitat necessita o necessitara vendre
online per no perdre competitivitat o sobreviure? 'opcié majoritaria del comerg també és si:

“Cada vegada hi ha més comergos que ho apliquen i hem d'estar al dia”

“Accessibilitat del client al teu producte” o “per arribar a més gent” o “donar-se a conéixer”
“Si, perqué les botigues s'hauran d'adaptar al client i no a l'inrevés” o “Es el futur, rapid i facil”
“Inclus si vivim al costat es necessari vendre online”

“Es molt facil comprar online, i si no et troben busquen alguna cosa similar, pero que li portin
a casa” 0 “Es una via més per vendre” o “Es un aparador a tot el mén”

“Perqué no podem quedar-nos aturats mentre el mén es mou, hem de reciclar-nos”

¢ “Necessitem vendre online en breu, per competivitat. Perqué la gent jove ho fa servir a nivell
diari” 0 “Cada cop la gent prefereix comprar online que no desplagar-se”

En aquesta questio, 'opcié intermédia esta per sobre dels que pensen que no:

¢ “Només pot fer-ho si fa alguna mena d'aportacié de valor en front als fabricants, o bé en els
casos que als fabricants els interessi mantenir preséncia fisica local i tinguin una marges més
reduits per aquest canal que en l'online” o “Només com a complement de la venda a botiga”

e “Si comences a vendre online deixaras de ser botiga de barri. Pero entenc que és una forma
de sobreviure el teu negoci”

e “... per competir amb la resta, tot i que aqui prima l'atencio al client”

e “Per publicitat, perd no volem que es perdi el tracte de tu a tu”

¢ “La venda online pot ajudar a incrementar les vendes per sobreviure, pero és dificil competir
amb els preus de les grans superficies...”

e “Hi ha botigues molt especialitzades, que es necessita tenir el client davant. La resta ho
necessiten per sobreviure, perd sempre hi haura un gran gegant darrera seu oferint un preu
més economic. El petit comerg té el seu valor en | atencié (coneixements i assessorament) i
servei postvenda”

Entre els comergos que no ho consideren necessari es troben:

e “Pel tipus de negoci” o “Pel producte que oferim” sén les opinions més repetides.

e “El nostre no perque el client entra per veure que oferim i comprar. De moment no ho
necessitem” o “La major part de la meva venda necessita assessorament”

e “..en el nostre sector veure les peces, qualitat, acabats... és molt important i la venta per
internet no sempre fa possible poder mostrar el necessari’

e “En el nostre cas no. S'ha de veure material en persona i s'instal-la al domicili del client”

e “Pel tipus de geénere i per atencio personalitzada” o “El meu producte se I'han d'emprovar”

e “En el meu cas per edat, tinc proxima la jubilacié i la no continuitat del negoci fan que la venta
online no sigui una prioritat” o “Amb la venda online es complica tot”

¢ “De moment no ha fet falta” o “Continuo creient en la venda personalitzada”

¢ “Una botiga de barri no pot competir en preus amb internet. Si tanca I'establiment presencial,
potser se'n pot sortir amb la venda per internet, potser. La venda per internet representa un
gran perill per al manteniment del comerg¢ de barri, com ho va ser en el seu temps l'obertura
de les grans superficies comercials”

Principals conclusions:

e Posar-se al dia o reciclar-se, que es podria entendre com a maduresa digital; 'accessibilitat
del seu producte, facilitat de compra, obertura a més mercat, marca, augment de la
competitivitat; i de nou I'adaptacio als habits de compra del consumidor, sobretot el més jove,
mostren de nou que el comerg identifica les fortaleses i les debilitats del seu negoci davant
un dels reptes més importants del sector retail en el segle XXI, la digitalitzacio i I'e-commerce.

e El concepte aportacio de valor o de marca enfront de I'e-commerce sén dos conceptes molt
interessants que poden marcar la lluita entre 'adopcié o no del canal de venda digital.
Sobreviure, perdent part de la identitat; visibilitat, perdent I'experiéncia fisica; increment de
les vendes, contra la ferotge competéncia en el mon online, son altres dels factors que els
indecisos o escéptics tenen com a balanga positiva o negativa al canvi.

e En el comerg de proximitat del centre de Badalona, com en el de qualsevol botiga de barri,
existeixen tipologies de negoci (forns de pa, pastisseries, gelateries, bars, cistelleries
artesanals, reparacions, roba a mida, joieria, de serveis a les persones...) que troben un client
que no necessita, o bé que no pot trobar, o bé que no li poden portar a casa, el seu producte
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o servei a internet. L’assessorament, ['exclusivitat, l'atencié personalitzada,
'experiéncia de compra, son els motors d’aquest comerg i la principal arma que tenen contra
la globalitzacié, que suposa la digitalitzaci6 i la venda per comerg electronic. Altres factors
com la jubilacid, i les dificultat en la posada en marxa i assessorament de la botiga online,
i la competéncia completen 'opcié negativa dels comerciants.

6.5.3 Impacte de la COVID-19

A la pregunta de quin ha estat I'impacte de la COVID 19 en les vendes?, I'opci6 intermédia
ha estat majoritaria, perdo amb una clara tendéncia a una afectacié negativa enfront de la positiva:

“‘Durant la pandémia teniem una web provisional ara ja no”

“‘Hem mantingut els clients i hem sobreviscut”

“El meu negoci depén en part de les celebracions”

“Canvis en els costums, a dia d'avui sembla que el public torna a adquirir les velles costums”
“Per sort hem seguit amb més menys normalitat” o “Ens hem anat mantenint”

“Primer ens va potenciar la venta pero després ha vingut la crisis de preus i tot s'ha frenat”

“En principi la pandémia va ser molt positiva ara s'ha estancat una mica”

“Depén de la temporada i les mesures que es van posar durant la pandémia i les
recomanacions que es donaven en els mitjans de comunicacié”

Entre les negatives, la baixada de les vendes és la resposta més rebuda, destacant:

e ‘“Lafacturacio va baixar més d'un 35%” o “No vaig vendre res al no tenir web” o “Desanim”

e “La gent ha consumit menys coses no imprescindibles (menys unitats venudes) i de les
imprescindibles s'ha mirat els preus (més barates) El resultat: menys facturacio i benefici”

e “Part de les vendes de cafeteria i catering van desapareixer totalment”

¢ “Han disminuit les vendes, i alguns clients importants fins i tot han tancat la empresa”

¢ “A molts comercgos del centre de Badalona els ha afectat molt negativament els canvis fets en
I'ambit de la mobilitat (tant de transport public com privat) S'ha aprofitat la pandémia per
consolidar alguns d'aquests canvis”

e “La fotografia es considerat un luxe, no una necessitat, i si la gent te por i gasta el minim
possible no es fan sessions”

¢ “No es podia anar a casa del client a fer la instal-lacié. Por de contagi”

¢ “Jo no venc gairebé producte fisic... Ho rebenten de preu els majoristes”

Les respostes més destacades dels comergos que han tingut més ingressos son:

“La gent venia a comprar perqué estava tot tancat i el negoci estava obert”
“Al tenir un negoci en un centre historic, a on la gent passeja, I'oci de la pandémia ha sigut
aquest i molta gent ens ha conegut passejant, abans anaven a centres comercials”

e “La gent en general li ha donat més prioritat a la llar, tenint en compte que s'ha pogut gaudir
d'altres coses” o “Tot el que estigui relacionat amb la llar ha augmentat les vendes” o “En
moments puntuals van pujar les vendes de mobiliari”

e “En temps d'incertesa, I'alimentacié és un sector que no pateix gaire” o “La gent ha comprat
més al comerg d’'alimentacié” o Perqué durant la pandémia I'alimentacié va estar a l'alga, no
es podia gaudir de la restauracio, oci, etc.”

¢ “Moltes clientes no van quedar satisfetes amb la seva compra online, altres al tancar els grans
magatzems i centres comercials van redescobrir les botigues de barri”

¢ “Molts clients de la marca han vingut a comprar a Badalona per no haver d'anar a Barcelona
pel Covid...”

e “Els nostres client passen de treballar a casa i en el nostre Working han trobat el lloc ideal
per continuar teletreballant perd des de fora de casa. D' aquesta manera surten al carrer, els
toca l'aire i socialitzen” o “Vaig treballar cada dia”

Principals conclusions:

¢ Alguns comergos van adoptar provisionalment I'e-commerce durant la primera part de la
pandémia per no perdre vendes, pero al no ser necessari després del confinament van deixar
de fer-ho. Altres van tenir un augment significatiu de les vendes perd que amb Ia crisi
energética, i altres motius s’ha parat o inclus invertit. En termes generals, la majoria del
comer¢ ha mantingut els clients i el volum de vendes.

o Els motius dels que els ha afectat la COVID-19 de manera negativa en la seva facturacio
consideren diversos factors com a causants: com el fet de no tenir pagina web, el tancament
del negoci d’alguns clients, no disposar d’'un producte o servei dels anomenats de primera
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necessitat o del que es pot comparar i trobar un millor preu, o els problemes de mobilitat,
tant per les restriccions de la pandémia com pels talls de carrers principals del centre de
Badalona els cap de setmana.

e Els comercos als que els ha afectat positivament la facturacié opten per altres factors, com
que la gent ha aprofitat el tancament de centres comercials o les restriccions de mobilitat
per anar a la botiga de proximitat o descobrir-la passejant. Per sectors, i coincidint amb els
indicadors mostrats, I'alimentacid, en detriment de la restauracio, i la llar, en detriment de
l'oci, son els grans beneficiats. Finalment, el descontent amb la compra online o el fet de
ser un servei essencial que permetés treballar cada dia també va beneficiar al comerg.

6.5.4 Continuitat del negoci
La resposta a la continuitat del negoci familiar deixa el seglient resultat:

e No: 14
e Dubta: 10
e Si: 10

Entre les respostes més destacades del “no” es troben:

o “Espero i desitjo que no” o “No tinc descendents. Jo soc el descendent del negoci familiar”
¢ “No. Ningu esta interessat” o “No els descendents no tenen pensat continuar, de moment”
o “Esla 4a generacio, perd no crec que es continui” o “Jubilacié d'aqui a 2 anys”

Entre les respostes més destacades del “no ho sé” es troben:

e “De moment no en tinc” o “No s'ho han plantejat encara” o “No, de moment sén petits”

e “Tinc una filla perod es petita...no sé si voldra dedicar-se a la fotografia, en un futur no sé com
estara el tema...aixi que millor faci una carrera que li agradi i la fotografia sigui un addicional
i no el treball principal o

o “De fet, per la nostra qualitat d'Hereus, estem en una situacié de stand-by. Aquest any s'ha
de decidir si algun dels dos hereus vol estudiar farmacia ja que, per poder continuar com a
farmacia cal tenir el titol.”

e “Es possible que segueixi un familiar’ o “Encara no ho sé, perd esperem que si”

e “En principi estudien, son menors, perd no ho descartem, de fet en el seu temps lliure els
meus fills porten les xarxes socials”

Entre les respostes més destacades del “si” es troben:

e “El negoci es familiar i la idea es que es perpetui”
e “Si. Jo soc la 3a generacio, i la 4rta ja puja” o “Si, la meva filla ja col-labora amb mi”
e “Si, ara mateix la meva mare s'esta mirant la jubilacio i jo continuaré”

Principals conclusions:

e En el moment de 'enquesta, els comercos que no tenen pensat continuar amb el negoci
supera als que si ho farien, sent els indecisos (un gran nombre) els que poden inclinar la
balanga cap a un costat o l'altre els propers anys, amb la importancia de que representa la
continuitat o no del comerg de proximitat com el coneixem actualment.

o El pessimisme cap el futur del comerg de proximitat, el desinterés familiar, la falta de
descendéncia o la jubilacié son els principals indicatius del no.

e Pels que s’inclinen cap al si, el vincle familiar i la historia de diverses generacions al
capdavant del negoci, donen optimisme al comerg.

e Elfet que els descendents, per edat, per estudis, o perqué encara no han nascut, fa que una
part molt important del comerg no sigui capa¢ de decidir si es continuara o no amb el negoci
familiar. Si que és positiu i dona esperances, I'aportacié que els familiars més joves a la
creacio6 i al manteniment del negoci online, sobretot de la publicitat a les xarxes socials.

6.5.5 Futur

La pregunta de quin és el futur del comerg de proximitat? deixa moltes respostes negatives:

o “Fotut’, “Negre”, “Complicat”, “Malament”, “Acabat”, “Negatiu”, “Dificil”, “Gris”, “Pessimista”,
“Desapareixera”, “En perill” es cita en 30 de les 48 respostes, més del 60% del total.

e “Hi haura un tancament progressiu per la no continuitat generacional”

¢ “Ho tenim dificil per competir amb les grans marques, grans superficies i grans distribuidors.
El marge de benefici és molt petit i no pots competir en volum de talles i models”
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e “Si no ens ajuden, no promocionen el venir a passejar i en el cas de Badalona, sense
aparcaments, les botigues desapareixeran en 20 anys”

e “Jo crec que les botigues fisiques (roba, alimentacid, electronica...) desapareixeran, potser
algunes feines d'oficis de tota la vida sobrevisquin si no hi ha una maquina que ho faci...”

e “Soc molt pessimista. El valor afegit que compta en el comerg tradicional és el del coneixement
i el tracte personal, dos conceptes que, desgraciadament, no estan considerats com es
mereixen en una societat on prevalen els diners i les presses”

e “Complicat. La gent el cap de setmana prefereix anar a un centre comercial. Té més
possibilitats d'aparcament que al centre de Badalona. Aqui no es dona facilitats”

Entre les respostes positives es troben:

e “Bé, hi ha consciéncia pel medi ambient, per la compra de proximitat per evitar la contaminacio
del transport”
“L'experiéncia de sortir al carrer i fer la compra de forma presencial és satisfactoria”
“...hi ha futur, especialitzar-se, donant servei, qualitat, tracte personalitzat....no tot pot ser tant
fred com és la compra online. Si no les ciutats carrers desapareixeran”
e “Crec que bo, sempre que siguis professional i sapigues aconsellar, s'han de cuidar els detalls,
Per exemple tornar els diners, deixar fer devolucions de les ofertes, donar facilitats...”
e “Crec que el comerg tradicional te futur especialitzant-se, donant uns serveis que la compra
online es dificil que pugui donar” o “Sera un mix entre botiga fisica i online”

| entre les constructives es troben:

¢ “Dependra molt de la gestié que facin les administracions de I'espai public. Si en dificulten
I'accés, es concentrara en molt poques mans (cadenes i franquicies) Si es facilita I'accés
sobreviuran els existents i, fins i tot, molts altres podran entrar-hi”

e “Crec que bo, sempre que siguis professional i sapigues aconsellar, s'han de cuidar els detalls,
Per exemple tornar els diners, deixar fer devolucions de les ofertes, donar facilitats...”

e “Es necessitaria comptar amb més aparcaments perqué la gent s'animi a venir. Es tanquen
carrers al transit el cap de setmana i tampoc ajuda”

e “Penso que mai morira perd que hem de fer esforcos per atraure als clients. Intentar donar
valor afegit als nostres serveis a Catalunya. Exemples: Cor d'Horta, "Barbany" a Granollers”

e “Crec que si es recicla com cal, el futur sera millor, el client ara esta molt informat i tenim que
estar a l'algada” o “Bé, crec que continuara estant, perd ens hem de modernitzar”

e “Falta generar experiéncies conjuntes de servei al client, és un estil individualista i solitari,
faltaria plataformes de compra conjunta i de repartiment conjunt”

e ”..anirem aguantant, hi han de ser, sempre i quan els lloguers siguin assumibles i la gent
tingui facilitats per venir” o “Necessita ajuts i canvis”

Principals conclusions:

¢ Quan el 60% de les respostes son tan negatives, és simptoma que o bé el comerg no
s’adapta a les circumstancies actuals, o bé les administracions podrien fer més del que
realment estan fent. Revertir aquesta dinamica negativa segurament vingui de la ma de tots
dos. Les respostes seleccionades parlen per si soles: tancament generacional: competéncia
en preu, grans marques, superficies i distribuidors; manca d’aparcaments; manca
d’especialitzacio; pérdua de la percepcio del consumidor cap el valor afegit del coneixement
i el tracte personal.

e El positivisme ve de la ma de la consciéncia verda i la compra de proximitat, 'experiéncia
de compra, I'especialitzacio, la qualitat, la personalitzacio i la professionalitat. Sense
oblidar que es pot compaginar la botiga fisica amb la digital.

¢ Finalment, I'esperanga es deposita en diversos factors, com la gestié de les administracions
de I'espai public, com els aparcaments, i dels espais comercials, com el comer¢ de proximitat
en detriment de grans cadenes i franquicies. També fixar-se en models d’éxit dins del sector
per replicar-los, la modernitzacio, el reciclatge, plataformes conjuntes o simplement
resistir.

6.5.6 Altres observacions
En I'apartat d’observacions lliures el comerg fa unes observacions molt interessants:

o “Els pobles sense botigues, la gent se’'n va. Les ciutats sense botigues propies no tenen
personalitat. Quan viatgem, ens agrada perdre’ns dins els carrers que encara conserven
comergos autoctons. Jo no viatjo a Venécia per trobar-me botigues de la cadena Inditex”
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“Falta molta promocié, I'Ajuntament de Badalona amb el canvi d’alcaldes que hem tingut, no

genera cap bon resultat. Falta que treballin per a tots” o “Els ajuts costen d'arribar i demanen
massa paperassa i a vegades el temps perdut no compensa”
“La plataforma Welnia esta pensada perqué els productes de farmacia no surtin del canal
farmaceéutic i no ens suposa cap feina. Per aixd vam decidir apuntar-nos-hi. El comerg online
requereix un temps de dedicacio incompatible amb els horaris comercials si no és que tens
algu amb bons coneixements del tema i dedicant-s'hi quasi exclusivament”

Principals conclusions:

El romanticisme cap al comerg de proximitat, tant del comerciant com del consumidor,
pot ser una forga impulsora. Es pot estar forga d’acord que a tothom li agrada trobar-se una
botiga de proximitat, tant en el seu barri, com en qualsevol dels viatges que realitza.

La promocid, les facilitats en demanar i rebre ajuts, i I'impuls és un deure de
'administracié publica, perque de I'éxit del comerg de proximitat en depén molta gent que
hi treballa, perd també és la imatge i el signe d’'identitat del territori.

No sempre és necessari vendre online, pero si que és important identificar si es necessita.

EXTRAPOLACIO DE LES DADES OBTINGUDES A BADALONA AL
CONJUNT DEL COMERGC DE PROXIMITAT

Badalona forma part de la comarca del Barcelonés, d’ambit metropolita.

Segons les dades del cens, facilitades pel CCAM la poblacio en 2019, prévia a la pandémia,
era de 220.440 persones, mentre que les darreres dades de 2021 és de 223.006, un augment
de I'1,16%. Els establiments comercials, només de comerg al detall (IAE 1-64, 1-65, 1-661 i
1-662), en 2019 eren 2.108, mentre que en 2021 son 2.128 establiments, un augment del
0,95%. Per densitat de comerg (establiments per cada 1.000 habitants), Badalona ha passat
de 9,56 en 2019 a 9,54 en 2021. Per tant, ha mantingut totes les variables en el periode.

El mapa de calor de I'oferta comercial de Badalona, facilitat pel CCAM (‘Fig. 2’), per densitat
de punts, mostra la densitat d’establiments, independentment de la superficie. En la imatge
s’observa encerclada I'area corresponent a I'eix comercial del centre de Badalona, objecte
de I'estudi qualitatiu i quantitatiu.

Figura 2. Mapa de calor de 'oferta comercial de Badalona.

..| Badalona

Font: Joan Morera (CCAM)

Si s'observen els mapes de calor de I'oferta comercial de Sabadell i Terrassa (‘Fig. 3’) per
densitat de punts, i s’encerclen les arees de més densitat de cadascuna d’elles, es detecta
un paral-lelisme en la concentracié entre totes tres poblacions.

Figura 3. Mapa de calor de 'oferta comercial de Sabadell i Terrassa

Sabadell |+

Font: Joan Morera (CCAM) h

Sabadell i Terrassa formen part de la comarca del Vallés Occidental, d’ambit també urba,
amb poblacions en 2021 de 216.204 i 223.011 habitants respectivament.
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o L’oferta de comerg al detall és de 2.323 i 2.360 establiments respectivament, mentre que per
densitat de comerg, Sabadell i Terrassa obtenen 10,74 i 10,58, respectivament.

Conclusions:

o Per poblacid, per nombre d’establiments comercials i segons el mapa de calor obtingut,
es podria donar per valida I'extrapol-lacié del resultat de I'estudi de Badalona a Sabadell i
Terrassa.

e Per altra banda, i tenint en compte que Catalunya la formen 947 municipis, i que per densitat
de comer¢ Badalona obté un 9,54, Sabadell un 10,58, i Terrassa un 10,74, ocupant les
posicions 413, 427 i 501 respectivament del total de 947 municipis; i també tenint en compte
que la mitjana en densitat de comer¢ del conjunt de Catalunya és d’11,92, les dades
obtingudes del comer¢ del centre de Badalona, molt properes a la mitjana en densitat de
poblacio, es podrien extrapolar també al conjunt mitja del comerg de Catalunya.

e Segons s’extreu de les dades estadistiques que ens ofereix I'INE i I'ldescat, el percentatge
d’empreses que adopten I'is de les TIC i del comerg electronic entre Catalunya i Espafa
practicament no difereixen, amb el que també podem ampliar la validesa de I'estudi per a
la resta de comerg i xarxes comercials de la resta de 'Estat espanyol.

8. OPINIO DE L’ADMINISTRACIO AUTONOMICA | LOCAL, DE LA
PATRONAL DEL COMERC | DE L’ASSOCIACIONISME

El que es pretenia en I'enquesta, copsant 'opinié del comerg de proximitat, ara es complementa
amb el punt de vista de la resta d’actors implicats: I'administracié autonomica amb el CCAM,
municipal amb ['Ajuntament de Badalona, la patronal del comer¢ amb PIMEComerg,
I'associacionisme amb BadaCentre, i afegint a la consultoria de referéncia J3BTRES.

o Entrevista a Marta Raurell Molera, Cap de I’Area de Comerg del Consorci de Comerg,
Artesania i Moda de Catalunya (CCAM) i a Joan Morera Morales, del CCAM (14/04/2022)

El primer que destaca de la conversa amb |la Marta Raurell és la frase “intentem donar prestigi
al comerg”, al-ludint al fet de referir-se a comer¢ de proximitat en comptes de petit comerg,
perqué “no s’ha de fer petit, si no donar-li la importancia que li pertoca”. Per ella, I'aparicié de la
COVID-19 “va crear distorsions en I'equilibri de la pluja de I'e-commerce dels darrers anys”. “Els
que millor van passar la pandémia soén els que millor tenien referenciats els clients, que sabien
com demanar els seus productes, i que es continuaven comunicant”. Per altra banda, tot i el gran
nombre de tancament de comergos provocat per la pandémia, indica que amb dades de gener
de 2021, existeixen tants establiments oberts com hi havia amb les dades pre-pandemia (com es
comprova amb les dades del cens que ens facilita el CCAM de 2019 i 2021).

A més, indica que el CCAM cada any intenta augmentar I'ajut a nous establiments. Situa
lexemple que 2021 va ser 'any en qué es va esgotar més rapidament el pressupost. “Les
associacions de comerciants van indicar les demandes de nous comergos que volien obrir a partir
de setembre de 2021, que tot i la pandémia, amb inici de recuperacié van apostar per obrir un
comerg¢. Mai s’havia esgotat tant rapid” assenyala. Li pregunto com coneix el comer¢ de
I'existéncia d’ajuts del CCAM o d’altres entitats. “Com arribem a 98.000 establiments? Es vital la
preséncia d’associacions, o de la patronal PIMEC. Nosaltres no tenim contacte amb tots aquests
comergos. Ens recolzem amb ells. Per exemple, en una webinar de presentacio d’ajuts hi havia
2500 oients. Hem creat a twitter el butlleti comerg, perd no s’aconsegueix arribar. Es un dels
grans reptes. Es van fer estudis sobre mercats municipals: El 41% dels clients no coneix el que
fan. Té un impacte baix. La comunicacié és molt important. Obrim tants canals com podem. La
pandémia va posicionar moltes associacions i gremis. Van fer una feina brutal per respondre
dubtes. Des del CCAM estavem connectats les 24 hores del dia. Ho comunicavem a les
associacions i a la patronal perqué ho fes arribar als comergos. Molts comergos es van unir a
'associacionisme perqué van comprovar la feina que feien. Les grans empreses com Mercadona
0 Bon Preu tenen comunicacié directe amb el CCAM, perd s’ha d’arribar a tothom”.

Pel que fa a la importancia de I'associacionisme a Catalunya, tot i que existeixen més de 98.000
establiments comercials, i entre 400 i 500 xarxes o associacions de comerciants, el grau
d’afiliacio és del 30% de mitjana. Actualment les associacions sén molt dependents dels ajuts
publics, tant d’ajuntaments, com de la Generalitat. Pel que fa al cas concret de Badalona, ens
indica que té associacions de comerciants i de mercats municipals, perd que els hi manca
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professionalitzar-se. A més, tot i que la plantilla de tecnics de I'Ajuntament de Badalona es manté,
els canvis politics canvien les politiques de treball, que no ajuda al comerg. “Aix0 si, funcionen
molt millor aquells municipis que treballen conjuntament ajuntaments i associacions” assenyala.

Pregunto si potser el comerg necessita que 'administracié vagi a ell, un per un i preguntar que
necessita per digitalitzar el negoci i com aconseguir-ho. M’indica que posar la venda online no és
sindnim automatic de comengar a doblar les vendes. “Els comerciants han de trobar I'eina que
s’adapti a ells. Transformacio digital també vol dir back office (CRM, etiquetes intel-ligents, etc.).
Des del CCAM volem donar el suport d’alld que necessita cada comerg en concret”.

A la pandémia es va crear Tauler comerc, un aparador d’actuacions que podien fer per reactivar
el comerg. “Ara s’esta posicionant i readaptant amb el nom creem, per informar amb tot el cataleg.
Amb en Joan Morera volen ser més quirargics, com crear un espai 1x1. Cada comerg té unes
necessitats concretes. Poden haver rebut formacié pero depén qui els hi dona pot ser diferent
que un altre. Potser la transformacio digital segons a quin comerg no li és necessari estar en un
Marketplace, pero si tenir un whatsapp business que pugui oferir el producte que tens en aquell
moment (com una peixateria). Transformacio digital adaptada a qui ets tu. Busquen mentors per
fer un programa i ajudar a les empreses de forma concreta”. En Joan Morera també destaca la
responsabilitat del comerg en informar-se, consultar les xarxes socials, els butlletins. “No es pot
anar a picar porta a porta. Quan tens microempreses inquietes és una gran satisfaccio treballar-
hi. Quan el que treballa la botiga no és mou, part de la responsabilitats també és d'ells”.

Marta Raurell em destaca la iniciativa APEU (Area de Promocié Economica Urbana), que esdevé
un canvi de paradigma de com es treballa al comer¢ i als eixos comercials, amb una llarga
trajectoria al medi anglosaxé. A grans trets, TAPEU és una area geografica ben delimitada, d’'un
o diversos municipis, on les activitats empresarials i I'administracio local es posen d’acord per
promoure i dinamitzar la zona a partir d’'un pla d’accié que s’ha d’adequar a les finalitats d’interés
general. Es tracta d’'un conveni de col-laboracio public-privada on I'Ajuntament ofereix a les
associacions de comerg una série de serveis que no oferia fins ara i complementa alld que
manca. Hi ha una serie de requeriments, com que més del 50% dels associats han de votar a
favor i ’ha d’aprovar el ple de I'ajuntament. D’aquesta manera tota I'activitat econdmica de planta
baixa de la zona forma part directa i obligatoria de 'APEU i ha de contribuir-hi. Aquesta eina
ajuda a treballar professionalment la zona, amb una durada 3-5 anys des de que es constitueix i
que permet professionalitzar les associacions.

¢ Entrevista David Torrents, 3r. Tinent d’Alcaldia i Regidor de I’Ambit de Protecci6
Social a les Persones i Impuls Comercial de I'Ajuntament de Badalona (02/05/2022)

Sobre I'impacte de la COVID19 al comerg del centre de Badalona ens indica que la pandémia va
comportar la mort d’'una série de comergos que no es van poder adaptar. Assenyala que molts
d’ells encara funcionen com fa 20 anys i que s’ha d’'anar més enlla per adaptar-se a la
digitalitzacié. Una altra part de comerc¢os van tancar per I'alt preu dels lloguers de propietaris que
volien guanyar el mateix que abans de la pandémia, el que obligava a vendre més. També va
produir canvis en la mobilitat. Per altra banda indica que s’ha d’intentar atreure consumidors del
Vallés o del Baix Maresme.

Sobre les accions concretes de I'Ajuntament de Badalona, El Corte Inglés regenta els drets solar
que es destinaran a un parquing de de quatre plantes, de la que una i mitja sera de I'’Ajuntament,
que es pretén que sigui un parquing dissuasiu, juntament amb la pacificacio del carrer Francesc
Layret. Pel que fa a la promocié del comerg del centre de Badalona, tant d’associats com de no
associats a BadaCentre indica que s’informa a les associacions i xarxes perque facin difusié als
seus associats, perd és molt dificil arribar a aquell comerg que no esta associat si aquest no
s’informa de les actuacions que es duen o es poden dur a terme. Per aquest motiu I'Ajuntament
ha obert des de fa 3 mesos el compte de twitter Badalona Comerg per obtenir interaccié amb el
conjunt del comerg, tant I'associat com el no associat. Li plantejo que llavors el problema és
d’aquell comer¢ que no esta associat i que tampoc esta digitalitzat. Assenteix.

Preguntat pel model “Apeu” del CCAM indica que “la taxa la paga el propietari, no el llogater,
amb el que es fa dificil aconseguir la seva aprovaci6”. Per altra banda, com es despren de les
converses obtingudes dels comergcos amb I'enquesta, el model “Apeu” existent obliga als
associats (comergos) al pagament d’'unes quotes que s’han d'utilitzar per fer front a la
contractacié d’una estructura técnica amb un gerent que s’encarregui de visualitzar i executar,
mitjan¢ant subcontractacions, de les actuacions convenients. El problema és que el propi gestor
consumeix tota la partida i no es poden fer les actuacions. Per tant, li comento que faria falta una
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persona de carrer per copsar I'opinié del comerg, associat i no associat, més que un gerent.
Assenteix i comenta la necessitat d’una figura hibrida entre tots dos, gerent i persona de carrer.
Sobre els canvis de govern i les subvencions, m’indica que un dels altres inconvenients en la
sol-licitud dels ajuts és la necessitat d’aprovacié d’un pressupost anual. “S’ha de tenir en compte
que el pressupost vigent és de 2019, previ a la pandémia, i aquest es pretén actualitzar i aprovar
en 2022 amb circumstancies actuals (finals d’any). D’aquesta manera es pot decidir quina
campanya tirar endavant. Des de 2019 s’han viscut 3 governs municipals diferents, i d’aquesta
manera és molt dificil aprovar uns nous pressupostos adaptats a cada moment econdomic”
assenyala. L’actual regidor porta 6 mesos en el carrec. “Per exemple en 2022 han marxat del
centre de Badalona empreses tant importants com Zara i Intimissimi, que atreuen gran afluéncia
de clients que després complementen les compres en altres comergos de proximitat del voltant.
S’ha de renunciar a ajuts de 'AMB, de la Generalitat de Catalunya o de la Diputacié per manca
de pressupost aprovat” conclou.

Sobre digitalitzacié o especialitzacié posa eémfasi en que “I'especialitzacié també dinamitza la
ciutat. Crec en un sistema cooperatiu, en que la gent es conegui millor. Qué passin coses al
carrer i que aix0 ho provoqui I’Administracio. Entre tots generar que al carrer passin coses”. Pel
que fa a la millora de carrers comercials, com Canonge Baranera, indica que es pretén dotar a
curt termini de noves llums, mobiliari urba, i el cartell logotip de carrer comercial, “perd s’ha de
fer amb sensibilitat per no ser un greuge comparatiu amb altres zones comercials de Badalona.
No poden centrar-se en una part deixant de banda a una altra” indica.

e Opinio Roger Carbo i Carla Serra, técnics de comerg de la Patronal PIMEC. Micro, petita
i mitjana empresa de Catalunya. (09/05/2022)

PIMEComerg, compta amb una xarxa arreu del territori catala per poder donar suport i
assessorament directe als socis. En el cas concret de Badalona, la Federacié de Comerciants
de Badalona pertany a la territorial Maresme-Barcelonés Nord, que compta amb una referent
tecnica i un referent institucional (el president). Sobre la incidéncia dels canvis politics en
'Ajuntament de Badalona indiquen que la incertesa i els canvis afecten a I'estabilitat de les
politiques publiques en totes les administracions. En aquest sentit, indiquen que “tanta
inestabilitat pot causar manca de confianga amb les Administracions publiques. No només els
tres alcaldes en tres anys afecta..., ...el qué segurament afecta més a aquesta estabilitat és la
debilitat dels diversos governs municipals i els reiterats governs en minoria a 'Ajuntament, que
sempre sén més inestables que els governs que compten amb una majoria més amplia que els
permet aplicar politiques publiques d’'una manera més agil i sdlida”.

Preguntant quines actuacions es van dur a terme des de PIMEC en pandemia: “al marg es va
continuar treballant de forma telematica. L'entrada de trucades a la patronal va augmentar fruit
de la incertesa de com havien d’actuar els diferents sectors essencials i no essencials, i també
per les mesures restrictives de tancament. Per continuar donant suport a totes les empreses,
estiguessin o no vinculades a la patronal, es va habilitar un espai web especial sobre el Covid19,
amb funcions de repositori, i un teléfon especial d’atencié al soci i no soci, per resoldre totes les
questions i consultes que ens plantejaven. Aixi mateix, es va continuar actuant com a lobby i
agent representatiu del sector davant les diferents administracions per defensar els interessos i
les necessitats més immediates del sector, aixi com també d’intermediari entre socis i
administracio, sobre algunes consultes que podien conduir a interpretacions erronies. A més de
les actuacions dutes a terme a nivell assessorament i de suport técnic, també es va treballar en
la redaccio i publicacié de diferent documentacié i elaboracié de diversos resums normatius
d'utilitat per resoldre qlestions relatives als textos normatius. Aixi mateix, durant el 2020, varem
participar en la redaccié d’informacié per donar contingut al butlleti informatiu de PIMEC, i
informar als subscriptors sobre la situacié en cada moment i evolucié del coronavirus: Informe
Covid o Informe de situaci6 amb informacié relacionada sobre normativa en vigor, plans
d’actuacio en front el coronavirus, criteris d’actuacié davant de ERTES o baixes per aillament
preventiu, suport i assessorament juridic en diferents ambits financer, laboral, etc., i accés a
tramits per la sol-licitud d’ajudes i subvencions per empreses i autbnoms, entre d’altres”
Preguntats per la responsabilitat d’'organismes i patronal per la millora de la competitivitat del
comerg: “les associacions i la patronal, perd també les administracions publiques, tenim el
deure de facilitar en el qué sigui possible en la millora de la competitivitat dels nostres
associats, i sense cap dubte, la digitalitzacié del comerg¢ tradicional és fonamental. D’aquesta
manera, posem al seu abast formacions i eines que permeten millorar les competéncies digitals
dels responsables dels comergos perqué ells puguin emprendre el cami necessari de la
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digitalitzacié del seu establiment. No només aix0, sin6 que tenint en compte aquestes tendéncies
i la situacioé actual, en la qual trobem un context en constant canvi i la irrupcié de nous escenaris,
el repte dels comergcos esdevé preveure i analitzar com els consumidors actuaran davant
d’aquesta situacio i afrontar i adaptar-se de la millor manera possible a aquests canvis. Tot aixo
passa per la necessitat de realitzar estudis i bases de dades en constant actualitat i evolucio per
tal d’ajudar i clarificar els constants canvis i les noves tendéncies, i proporcionar eines als
comergos per tal d’afrontar-los de la manera més optima possible, identificant, a partir d’'aquestes
noves pautes, quina és la millor forma d’aplicar canvis en els establiments i locals per crear
avantatge competitiu”

Ens confirmen que des de la PIMEC no es fan linies d’ajut directament, sén mediadors entre el
CCAM i les associacions, i traslladen a la Generalitat les demandes i necessitats dels comergos,
perque les incloguin en les seves linies d’ajut i subvencions; fent el mateix amb d’altres
administracions publiques, i a tots els nivells (europeu, estatal, autonomic i municipal).

Sobre la professionalitzacié de I'associacionisme: “una professionalitzacié profunda de les
associacions de comergos ajudaria a un millor funcionament de l'associacid i del teixit
comercial catala, també a través de la comunicacié entre comergcos i en la transmissio
d’'informacié i coneixement. A més, tal i com comentes, ens facilitaria 'accés a necessitats dels
comerciants arreu del territori catala”.

o Entrevista amb Pep Gubern, president de I’'associacié de comerciants del centre de
Badalona (BadaCentre) (27.04.2022)

Es manté una entrevista molt distesa i propera amb Pep Gubern, dins del propi negoci del
president (Calgats Gubern), al ben mig del carrer del Mar de Badalona. Se li pregunta quines
actuacions va dur a terme BadaCentre a linici de la pandémia i com va actuar el comerg.
Badacentre es va encarregar d’'informar als associats de les noticies que rebia de la CCAM, de
la PIMEC o de I'’Ajuntament, referent a confinament, obertura segons tipus de comerg essencial
i desescalada. Entre les principals accions disponibles estaven els credits ICO, els ERTO o la
possibilitat d’ajornar els pagaments. També indica que I’Ajuntament de Badalona es va paralitzar
per la COVID, perd que hi havia contacte amb la patronal PIMEC Mataro, amb les gestories
particulars de cada comerg i per mitjans propis. En el seu cas particular van poder obrir el 4 de
maig de 2020, quan van acabar les restriccions d’aforament. En el cas del comerg no associat
coincidim en que és molt dificil que els hi arribi tota la informacié de les actuacions que
poden dur a terme per demanar ajuts o subvencions o estar al dia de la informacio.

Sobre la promocié municipal, els canvis de govern de P’Ajuntament han parat molt la
promocié del comerg (3 governs en 3 anys). També la manca d’aparcament i els talls d’alguns
carrers principals son una critica que alguns associats a BadaCentre reclamen. Hi ha la proposta
d’'un Bono Consum de I'Ajuntament per potenciar la compra al comerg de proximitat de I'eix pero
encara no s’ha dut a terme per manca d’aprovacié del pressupost.

Pel que fa a l'estructura de I'associacié, compten amb una persona, la Pepa Vazquez (que ha
estat la persona de contacte per a la realitzacié de I'enquesta als associats de BadaCentre), per
realitzar totes les tasques administratives i de comunicaci6 als associats, una junta directiva i el
propi president, Cinto Gubern. Per0 al final és una Gnica persona (la Pepa) qui s’ha d’encarregar
de totes les gestions amb els associats, i com que no tots fan servir els mitjans electronics es
fa més dificil la comunicacié. (Li comento que aixo ho he comprovat jo mateix en I'execucié de
I'entrevista telematica i presencial aquestes darreres setmanes)

Pel que fa als ajuts a BadaCentre em confirma que els reben per tres mitjans: Diputacié de
Barcelona, Ajuntament de Badalona i Generalitat de Catalunya. Com que el trafec del negoci el
reclama i s’obté tota la informacié necessaria, queda a disposicié per complementar-la si calgués.

¢ Opinio de Jordi Bacaria Martinez, director J3BTRES, Consultoria de desenvolupament
local i promocié economica i professor associat de la Universitat de Lleida. (25/03/2022)

Es demana a en Jordi Bacaria per la maduresa en la digitalitzacié del comer¢ de proximitat,

tenint en compte els informes i enquestes que ha publicat la seva consultora sobre el comerg de

Catalunya des de l'inici de la COVID-10, i previament el treball d’investigacio de 2017 sobre la

implantacié de I'e-commerce en el petit comerg i microcomerg.

En opinié de Jordi Bacaria “En relacié a la fase de maduresa del comerg, observem que hi ha

tres polaritats marcades:

e Laprimera, es tracta d'un segment altament expert, que fa un Us intensiu de les TIC en tots
els sentits i que sap combinar-ho perfectament amb el canal offline. Sén poc representatius,
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pero existeixen. Acostumen a ser negocis competitius que estan molt pendents de les forces
externes (competéncia, proveidors, el mercat en general).

e La segona, on hi tenim el comerg que fa un Us de les TIC mig-mig, mig-baix. Acostumen a
disposar de preséncia online i fan Us, sobretot, per fer marqueting digital. Alguns incorporen
algun software de gestid pero, basicament, es queden bastant en la superficialitat. Aquest
grup és molt nombrés. Els hi agrada provar i explorar, perd no acaben de consolidar.

e Latercera, i ultima, sén comergos que encara ignoren les TIC com un element que els pot
contribuir a millorar la productivitat. En prou feines tenen una web.

Amb tot, la maduresa digital I’expliquem sempre com un procés. Es a dir, s’adquireix de

manera gradual i esta molt relacionada amb I’actitud de ’empresari.”

9. IMPLICACIONS ETIQUES | SOCIALS

Els consumidors demanden més productes ecologics i de proximitat, i ho fan amb un consum
sostenible i responsable. Segons I'enquesta Omnibus Municipal de 2019, un 73,5% de la ciutat
de Barcelona tenia en compte la proximitat en I'origen dels productes, un 73,9% tenia en compte
si el producte era de produccié propia o el més directe possible de pages, i el 58,3% tenia en
compte si el producte era ecologic. La pandemia ha accelerat i emfatitzat aquesta tendencia de
canvis de valors i habits de consum. Aixi, la venda de proximitat, de produccio propia, o directa
de pagés i ecoldgica, és una gran oportunitat, tant dels comerciants com de les administracions,
de donar resposta a la demanda dels consumidors, ajudant a un consum més étic i responsable.

La responsabilitat social corporativa en les organitzacions, especialment en el sector retail, ha
d’integrar la sostenibilitat com a pilar fonamental del seu creixement. D’aquesta manera, s’evita
la compra de productes quilomeétrics que provenen d’altres paisos més llunyans, reduint la
petjada de carboni associada al seu transport. Quan es crea o es trasllada el negoci a I'ambit
digital, els consumidors opten pel lliurament més rapid possible, en contra d’'un consum verd.
Optimitzant les rutes d’entrega de darrera milla, utilitzant transport sostenible sense combustible
fossil o amb descomptes per retardar el lliurament a canvi d’'opcions més ecologiques es pot
revertir aquesta tendéncia. Les marques son valorades per les seves aportacions sostenibles,
considerant factors mediambientals, socials i de govern corporatiu, amb exemples de
companyies que no persegueixen exclusivament la creacié de beneficis. Si sumem a aixo la
conscienciacioé de cada vegada més consumidors que consideren la sostenibilitat del producte o
del servei i estan disposats a pagar més pels productes que compleixen aquesta condicié.
Finalment, tota transaccié econdmica implica el dret a la intimitat, a la privacitat i a la identitat.
Les organitzacions han de vetllar perqué totes les operacions que impliquin comerg electronic o
tractament de les dades digitalment, vetllin per al compliment d’aquestes tres premisses.

CONCLUSIONS

7

% Sobre I'lmpacte de la COVID-19 en el comerg electronic a Espanya

L’estudi mostra com els dos primers trimestres de 2020, coincidents amb el confinament i les
restriccions de mobilitat, s’ha vist frenat I'increment ininterromput de creixement en volum de
compres i en transaccions previ a la pandémia, en part donat per I'encariment del transport i el
trencament de la cadena d’aprovisionament, provocades per la COVID-19, tot i que s’ha
mantingut en relacié al mateix periode de I'any anterior. La subscripcié a canals de televisié i els
jocs d’atzar online, la compra d’electrodomestics i I'alimentacio (contenint el menjar a domicili i la
compra en linia a supermercats), sectors que es poden anomenar domestics, han desplagat les
activitats a l'aire lliure, com el turisme i I'hostaleria o els espectacles artistics, esportius i
recreatius, juntament amb la moda. També el sector sanitari i el farmaceutic, per la compra de
mascaretes, gel hidroalcoholic, tests d’antigens i proves PCR, han liderat la facturacié online.

Les dades iindicadors de I'INE també mostren que la disminucié de la despesa monetaria familiar
per la pandémia en 2020, provocada per 'augment de l'atur, especialment del sector de
'hostaleria i del turisme, i dels centenars de milers d’empleats que van haver d’acollir-se a un
ERTO no ha frenat 'augment del comerg electronic. El que ha fet és desplagar el tipus de compra
i els habits de consum cap a la compra electronica. L'estalvi en activitats que no es podien dur a
terme fora de casa s’ha destinat al consum en I'ambit domiciliari. EI tancament d’empreses els
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tres primers trimestres de 2020, sobretot de microempreses de comerg tradicional, i autbnoms,
tampoc no ha estat una barrera per a l'increment de I'e-commerce.

A partir del tercer i sobretot del quart trimestre de 2020, coincidint amb la desescalada i les
vacances d’estiu i de nadal, es va arribar a valors de creixement per sobre de 2019, recuperant
el turisme i I'hostaleria el valor perdut els dos primers trimestres de 2020. Només el primer
trimestre de 2021, amb la nova onada de contagis i confinaments, ha mostrat una certa davallada
dels indicadors de volum de negoci i transaccions, tot i que la resta de 2021, amb les darreres
dades de la CNMC, es demostra que en 2021 es superen les dades de 2020 i que es troben
molt per sobre de les de 2019. Les previsions per a 2022 també sén d’un increment. Pel que
fa a la segmentacio geografica, la tendéncia és vendre a I'estranger 5 vegades més del que es
compra, amb un notable augment de la compra de producte interior, en detriment de la compra
exterior.

Aixi, pels experts, 'e-commerce s’ha convertit en un element basic i imprescindible en
I'estratégia comercial de fabricants i distribuidors, amb webs cada cop més transaccionals,
i accions de marqueting digital molt més orientades a les noves necessitats. També s’ha constatat
que ha canviat la manera d'efectuar els pagaments, reduint la importancia del pagament en
efectiu i incrementant-se el pes de les transaccions electroniques, sobretot amb targeta de débit
i Paypal, amb un augment considerable de pagament amb telefon mobil i plataformes com Bizum.

Recomanacions

v' Es necessari desenvolupar contingut web i comptar amb una botiga online o tenir preséncia
digital en marketplaces. El que s’esperava una necessitat a mitja termini s’ha accelerat fins
a la immediatesa, ja que els consumidors han modificat els seus habits de compra.

v El sector industrial mostra una adaptacié baixa a I'e-commerce, i convindria que s’emmirallés
amb altres sector com la moda, per augmentar la seva competitivitat.

v' La demanda internacional de producte nacional s’ha incrementat exponencialment, pero
I'oferta digital no és suficient. Les empreses han de madurar digitalment i omplir aquest buit.

7

< Sobre I'lmpacte de la COVID-19 en I’e-commerce del retail a Catalunya i a Espanya

Entre els mesos d’abril i maig de 2020, amb les dades de les transaccions estudiades, es mostra
com les compres online dins el sector retail a Espanya van augmentar un 150%, mentre que la
compra fisica, degut al confinament, s’ensorrava un 100%. També demostra que el comerg
detallista que operava per primera vegada en 2020 va trobar els seus pics en el confinament,
abans de la desescalada i en els seguents periodes de restriccions.

El relaxament de les mesures, entre juny i octubre de 2020, feia tornar valors anteriors a la
compra fisica, perd la compra electronica es mantenia amb un augment del 50%, valors que es
mantenien en 2021, mostrant el canvi del consumidor cap a una compra digital en detriment de
la fisica, afectant a tots els components del sector retail, sobretot la compra d’electrodomestics,
moda, mobles i grans superficies. Tot apunta com al llarg de la pandémia les companyies han
accelerat les seves estrategies oferint una experiéncia omnicanal, hibrida entre el canal online
i el fisic fent de manera més facil, rapida i senzilla la compra dels seus productes.

Per dimensid, les grans empreses, adaptades a I'ecommerce abans de la pandemia,
reaccionaven molt rapidament en els primers mesos de confinament, mentre que el comerg
tradicional necessitava fins a juny de 2020 per adoptar el canal de venda digital, tot i que a I'estiu
generaven la meitat de I'increment per venda online del retail. Amb dades de I'INE de 2020, es
comprova com les Pimes de 10 o més empleats tenen un grau superior de maduresa digital,
pero que les microempreses mostren més capacitat d’adaptacio, impensable abans de la COVID-19.

Es demostra com la pandémia ha afectat de manera destacada el sector: reestructuracié de
punts de venda fisics, reorganitzacio de la logistica, increment de la venda online, optimitzacio
de la gestio de la darrera milla, increment de I'e-commerce en I'estratégia comercial i digitalitzacié
del negoci i del lloc de treball dels empleats. Sobre la comparativa entre Catalunya i Espanya, es
mostra una minima variacié en les dades, constatant que son extrapolables entre tots dos
territoris, amb un nivell de maduresa digital lleugerament superior a Catalunya.

Recomanacions

v' Es fa necessari posicionar la marca i el producte davant del client, adoptant un sistema hibrid
omnicanal entre botiga fisica i digital.

v' La venda online és una part més de la digitalitzacié. Les empreses poden adoptar-la
individualment, integrar-se en marketplaces, o en cap. Tot dependra dels requeriments i cost
per la posada en marxa i manteniment, i de les seves necessitats.
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v/ Caldria estar atents a les noves tecnologies exponencials, aixi com adoptar i entendre termes
com el click&collect, el customer journey, el quickcommerce o el social shopping.

v' El respecte pel medi ambient i la sostenibilitat sén palanques de diferenciacio. Es
recomanaria a les companyies del sector que implementin iniciatives en aquesta direccié.

7

< Sobre I'impacte de la COVID-19 en el comerg del centre de Badalona

El 92,5% del comerg de proximitat del centre de Badalona el formen microempreses, mostrant
una gran consolidacio familiar, amb prop del 70% del total que o bé té més de 25 o bé té més de
50 anys d’antiguitat i diverses generacions al darrere. Tot i aquesta dada, una gran part no és
optimista de cara al futur, que I'afronten amb incertesa, ni tampoc té clara la seva continuitat.

Pel que fa al génere, destaca I'alt grau d’emprenedoria femenina, que duplica a la masculina
en el seu nombre. Per contra, la carrega de la dona en el pes de les compres també dobla a la
de 'home, el que demostra que encara no existeix paritat en aquest sentit.

El comerg mostra un considerable grau de consolidacio digital. Un 79% disposa d’ordinadors,
i el 85% amb connexio a internet, amb un 80% que fa Us de les xarxes socials per anunciar-se.
Més del 50% dels negocis ha rebut formacio al respecte. Es comprova com sén conscients de la
importancia de la visibilitat a internet i de la omnicanalitat.

Pel que fa a I'e-commerce, el 30% ja I'ha adoptat, amb un significatiu 10% del total que ho va
fer durant la pandémia, el que demostra una important adaptacié a la venda online, tot i que el
nivell de vendes per aquest mitja es situa entre el 0 i el 10%. Pel que fa a les perspectives de
futur, poc més de la meitat del comerg es decanta per la botiga online ara o més endavant, mentre
que l'altra meitat no 'adoptara, ja que per les seves caracteristiques no ho considera necessari,
sumat al cost de la posada en marxa i manteniment del servei, I'alt cost de les devolucions, o la
competéncia de preus. De moment, no contemplen la seva preséncia en marketplaces.

L’estudi també mostra un alt grau de desconeixement de les subvencions i els ajuts publics al
que poden optar per digitalitzar o posar en marxa una botiga online. Es una dada important,
perque de disposar de facilitats, gran part del comerg estaria interessant en iniciar-se o
consolidar-se digitalment. Vist des d’'una altra perspectiva, I'associacionisme, la patronal del
comerg o I'ajuntament no son capacgos de fer arribar aquesta informacié a una part considerable
del comerg, que en gran part tampoc no se sent ben representat per aquests estaments.

Es demostra com la COVID-19, tot i que amb excepcions, ha tingut un impacte majoritariament
negatiu en les vendes; i que tant els que ja comptaven amb botiga online, com els que la van
adoptar durant la pandémia no han obtingut el volum d’ingressos esperats per aquest mitja. De
tota manera, sén conscients que els habits del consumidor han canviat i que s’han d’adaptar.

L’estudi mostra com els comerciants consideren que I'experiéncia de compra i el tracte
personal i professional a la botiga fisica és el que més valoren els seus clients, mentre que la
comoditat de la compra digital és el seu major enemic, juntament amb les dificultats d’accés i
aparcament al centre de Badalona en detriment dels centres comercials. En general, un alt
percentatge pertany a sectors que tenen el seu fort en I'especialitzacio i en la diferenciacio, el
que fa que la venda online, en aquests moments, no sigui una prioritat.

Es pot concloure que la botiga tradicional s'esta convertint en un espai on la transaccié de compra
perd importancia a favor de la fidelitzacié del client al voltant d'una experiéncia diferencial, que
maximitza el caracter emocional de la visita i la cerca, eleccio i prova de productes i serveis. La
comoditat i la rapidesa, dos conceptes associats a la compra electronica, possiblement
defineixin part de 'adaptacié a prendre per part del comerg de proximitat.

Recomanacions a les administracions i a la patronal

v' Tot i els esforgos en enviar butlletins online i mantenir actualitzada la informacié en la web o
la difusié en xarxes socials no s’arriba a tothom. Una part important del comerg de proximitat
no té la maduresa digital suficient per accedir-hi. Aquest és un repte important a treballar.

v' Promocié i professionalitzacié de I'associacionisme, sense que suposi un cost afegit a
'associat. S6n I'eina més util per entendre i apropar I'administracio i la patronal al comerg.

v" L’administracioé ha d’entendre i adaptar-se al comerg i no només a l'inrevés. Les accions que
es llencin, sobretot digitalitzacio, haurien de ser accessibles, proporcionals i engrescadores.

Recomanacions al comerg
v" No girar 'esquena a la digitalitzacié. Si no compensa la botiga online, cal posicionar-se
digitalment, ja sigui amb una pagina web actualitzada o fent Us intensiu de les xarxes socials.
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v' Si no es rep la suficient informacié de les administracions, la patronal o I'associacionisme,

s’ha de tenir en compte que totes tres acostumen a tenir-ho tot accessible online.
v' Ser inquiets i curiosos per aprofitar les oportunitats i anticipar-se a les amenaces.

VALORACIO

Aquest treball de recerca ha estat un repte immens, tant per la importancia que té com a
culminacié del procés d’aprenentatge del Grau, com per la tematica escollida. Els objectius de
I'estudi han estat ambiciosos, i aquest fet m’ha obligat a mantenir un nivell d’autoexigéncia molt
elevat des d’un primer moment.

La cerca de fonts secundaries m’ha permés submergir-me encara més del que inicialment tenia
previst, en el comerg electronic. A mesura que trobava informacié, aquesta em conduia cap a
una altra de més Util, que a la vegada ho feia a una altra més precisa, i aixi al llarg de molt dies.
A base de llegir i entendre, de descartar i d’incorporar, el gran volum d’indicadors, xifres i dades
a tractar van comencar a tenir un sentit.

La decisié d’incloure entrevistes i sobretot realitzar 'enquesta al comerg de proximitat del centre
de Badalona ho complicava tot, conscient que aquest fet incrementaria considerablement la
carrega de treball. Comptar amb I'experiéncia i compartir moltes hores, preguntant, escoltant,
intercanviant punts de vista, amb tots els actors implicats, ha aportat un valor incalculable a
I'estudi, pero també m’ha enriquit a mi, tant a nivell professional com personal.

La limitacié6 més gran del treball i segurament de tot el Grau ha estat I'execucio de I'enquesta.
Aconseguir el maxim nombre de respostes possibles del comerg per donar validesa a les dades
es va convertir en la missié més important del mes d’abril, practicament eclipsant la resta de les
tasques previstes. En un primer enviament es van rebre 20 respostes telematiques, i en un
segon de recordatori 5 més. Aquest baix nivell de respostes em va servir també per comprovar
el nivell de maduresa digital del comerg i la inquietud cap a noves propostes. Aixi, tot el que no
havia aconseguit de manera online ho havia d’aconseguir de manera presencial, visitant un per
un més d’una seixantena de comercgos del centre, sobretot de I'area formada entre els carrers
de Francesc Layret, carrer del Mar i Canonge Baranera. Aixo es va traduir en una intensa tasca
de recerca, de dissabtes al mati i laborables per la tarda, visitant botigues, coneixent
treballadores i responsables, amb el neguit d’obtenir les respostes i alguna nit de malsons.
Culminat aquest procés, no tinc més que agraiment i la més alta consideraci6 per tot el col-lectiu
que cada mati i cada vespre aixequen i abaixen les persianes, ja que m’ha permés conéixer molt
millor i en primera persona, el que inicialment pretenia rebre de forma rapida i digital. Per tant,
destaco el valor del tracte personal i I'experiéncia viscuda en detriment de la impersonalitat
digital.

En les seguents linies voldria agrair el suport rebut de tot el professorat de totes les assignatures
al llarg dels diferents semestres a la UOC. L’execucié d’aquest treball també és en part fruit dels
coneixements i de I'expertesa adquirida. Agrair també el suport rebut per part del tutor del Grau
i sobretot de la directora d’aquest TFG, Rosaura Insa, que m’ha animat i aconsellat en tot alld
que he necessitat; i a totes les persones entrevistades i les que han prestat la seva opinid.

L’agraiment meés gran i sincer, el motor que m’ha empés al llarg de tots aquests semestres, ha
estat la meva dona i els meus dos fills. Sense el seu ajut, suport incondicional, i sobretot
comprensio per les hores que no els he pogut dedicar, res del que he fet fins ara, inclos aquest
Treball Final de Grau, no hagués estat possible. Moltes gracies per I'esforg conjunt.

Amb aquesta darrera fotografia, gentilesa de Jordi Domingo, juntament amb la de la Sali Gémez,
que dona color i vida a la portada, tots dos fotografs amb comerg de proximitat en actiu al centre
de Badalona, vull retre un merescut homenatge al negoci familiar que va aixecar el meu avi
Josep (Pep), i que van continuar els seus dos fills, el meu pare Gaspar i la meva tieta Teresa:
Estudi fotografic Sampere.
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Font: Jordi omingo Fotograf

AUTOAVALUACIO

Probablement cadascun dels diferents apartats tractats en aquest Treball Final de Grau
s’haurien pogut estudiar per si sols o podrien haver format part d’'un unic treball. He estimat
oportu fer-ho conjuntament per no deixar de banda factors que, sense entendre’ls per separat, i
primer des de una perspectiva superior, dificilment ens permetrien fer-nos una idea i arribar a
conclusions concretes en una escala inferior. Aquest desglossament va donant una série de
pinzellades que en el seu conjunt i de manera individual fan un retrat recognoscible de I'impacte
de la COVID-19 en el comerg electronic i en la transformacio digital de les nostres vides.

Per l'actualitat de la tematica, es fa necessari fer un seguiment dels indicadors en els propers
trimestres, per valorar I'evolucio i comprovar quin impacte pot tenir a Catalunya i al conjunt
d’Espanya, en volum de negoci i de transaccions electroniques, tant nacionals com
internacionals, de I'alt nivell d’inflacié (darreres dades del 8,4% a I'abril de 2022, segons I'INE)
per 'augment del preu del carburant, de I'electricitat i del gas, en gran part provocat pel conflicte
a Ucraina, encara actiu.

Tampoc s’ha de descartar la COVID-19 com un factor corrector prospectiu, ja que la seva
evolucié encara genera incertesa en 'economia i sera un altre element a tenir en compte.

Per tant, aquest treball de recerca continua actiu, i es pot anar actualitzant amb les noves dades
disponibles, aixi com incorporar totes les novetats en els diferents apartats treballats.
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