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1. JUSTIFICACIO, OBJECTE | METDOLOGIA

Sabadell compta amb un ric teixit comercial, estructurat en bona part sobre un eix que
practicament creua la ciutat de punta a punta. Per la part sud-est aquest eix arrenca al llindar
del municipi de Barbera del Valles, concretament a la carretera de Barcelona, fins I'avinguda de
Barbera. En aquest punt I’eix comercial es desdobla formant una mena de “Y” grega, seguint per
una banda la carretera de Barcelona fins al carrer Comerg, i per 'altra seguint I'avinguda de
Barbera fins al passeig de Rubid i Ors, on el comerg lliga amb el d’altres sectors de la ciutat,
també integrats en I'eix troncal indicat.

Al districte 6 hi ha comer¢c no només als eixos indicats, sind que també n’hi ha, encara que
menys, en altres carrers, entre els quals destaquen els que sén perpendiculars als anteriors, com
ara el carrer d’Espronceda, el passeig dels Almogavers, el passeig del Comer¢ o també el mercat
municipal de Campoamor i entorns.

El Districte 6 de la ciutat de Sabadell esta integrat per 3 sectors:
- Creu de Barbera (barris La Creu de Barbera i Les Termes)
- Sud (barris d’Espronceda i Campoamor)
- Sant Pau

El comerg d’aquest districte va ser objecte d’estudi en un treball molt detallat al 2006, quan es
va elaborar el POEC de Sabadell. En aquell document s’hi analitzava quantitativament, com a la
resta de la ciutat, el comerg dels principals carrers comercials del Districte 6: superficie de venda,
establiments, densitat d’oferta, localitzacio, etcétera; i també es feia una qualificacié del mateix
comerg, carrer per carrer, en termes de diferents variables relatives a 1) I'estructura fisica del
carrer, 2) la seva amigabilitat i 3) la seva accessibilitat.

L'Ajuntament de Sabadell, amb el suport de la Diputacié de Barcelona, va considerar la
necessitat de fer un treball que li permetés coneixer I'oferta comercial d’aquesta part de la
ciutat, amb la finalitat de consolidar i dinamitzar les seves potencialitats. Més concretament, del
districte 6, I'interés rau en els sectors administratius Sud i la Creu de Barbera, que és on viu
fonamentalment la poblaciéd del districte, prescindint-se del sector de Sant Pau, que té
I’estructura comercial periurbana caracteritzada per la preséncia de grans superficies i amb
atractiu sobre un entorn de mercat practicament metropolita. Amb aquesta excepcid, ens
referirem a la zona objecte d’estudi com a Districte 6¢&, en el benentes que ens referim a la part
poblada d’aquest districte.

En aquest treball ens plategem un quintuple objectiu de caracter instrumental consistent en:
e Identificar, quantificar i qualificar I'estructura comercial del districte 6&
e Analitzar els habits de compra i de consum dels seus residents

e Identificar el grau d’atraccié que exerceix el comer¢ del sector sobre poblacié no
resident

e Identificar la fuga de despesa dels residents cap a altres barris de la ciutat de Sabadell i
cap a altres ciutats

e Proposar un pla estrategic orientat a la dinamitzacié comercial, amb actuacions a mig i
llarg termini.

Per a dur a terme aquet treball s’han realitzat diferents passos d’ordre metodologic. En primer
lloc s’han realitzat diferents inspeccions visuals externes de I'oferta comercial a tots els carrers
dels barris de la Creu de Barbera, Campoamor i Espronceda, que és on hi ha el gruix del comerg
del districte. Amb els comerciants del districte s’han realitzat dos tipus d’actuacions: d’una
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banda, una reunio de treball amb els responsables de I’Associacié Comerg Creu, la que aglutina
el sector; de l'altra s’han realitat entrevistes personals a dotze comerciants suggerits per la
mateixa associacio i representatius de diferents visions del comerg de la zona.

Per coneixer els habits de compra dels residents s’ha descansat en una enquesta que ja estava
en marxa per part de la Diputacié de Barcelona que abastava no només la ciutat de Sabadell siné
molts altres municipis de I'entorn metropolita. En aquest cas, al districte hi havia previstes 200
enquestes, una xifra que hem ampliat a 400 amb motiu d’aquest treball, partint del mateix
glestionari i tecnica mostral utilitzada en el treball més general.

Per recollir I'atraccié del districte envers a visitants de fora de Sabadell s’ha fet una enquesta
especifica, practicament doblant-se el nombre d’entrevistes previstes inicialment, que era de
80, i que finalment se n’han fet 152.

Al llarg del treball, la part de quantificacié de I'oferta, amb identificacié d’establiments i metres
quadrats, la informacié de base ens I’ha facilitat el Servei de Comer¢ de I’Ajuntament de
Sabadell. Aquesta base I’hem depurat i organitzat, i la base resultant ha estat mapificada, també
pels serveis técnics de I’Ajuntament de Sabadell.
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2. ENTORN SOCIOECONOMIC DEL DISTRICTE SISE

A principis del 2016 el municipi de Sabadell tenia una poblacié de 208.321 habitants. Més d’una
quarta part d’aquesta poblacié residia al centre de Sabadell. Al districte 6, el quart més poblat,
hi vivien 29.205 habitants, un 14% del total dels sabadellencs.

Poblacié per districtes, any 2016

Districte Poblacié (01/01/2016) Percentatge
1 53.296 25,6%
2 24.305 11,7%
3 34.682 16,6%
4 38.654 18,6%
5 19.511 9,4%
6 29.205 14,0%
7 8.668 4,2%
Total 208.321 100,0%

Font: Ajuntament de Sabadell

L’estructura de genere de la poblacié és de 50,9% dones i 49,1% homes, amb el detall per
segments d’edat que segueix.

Piramide d'edat dels residents al districte 6. Any 2016
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Font: Ajuntament de Sabadell

El col-lectiu de 0 a 20 anys representa el 20,4% del total del districte, mentre que la poblacié
major de 65 anys equival al 19,3% (18,4% al conjunt de la ciutat). L’edat mitjana del districte és
41,9 anys, per sobre dels 41,5 del conjunt de Sabadell
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Edats mitjanes al districte 6 i al conjunt de Sabadell. Any 2016.

Districte 6 Sabadell
Edat mitjana 41,95 41,46
Edat mitjana de la poblacio de 0 a 14 6,87 7,02
Edat mitjana de la poblacié de 15 a 64 40,00 40,39
Edat mitjana de la poblacié de 65 i més 76,57 75,80

Font: Ajuntament de Sabadell

Quan al lloc de naixement dels habitants residents al districte 6, cal destacar que, segons dades
del Padré de I'any 2015, el 80,6% de la poblacié és de nacionalitat espanyola i el 19,4% restant
és immigrant, un percentatge que practicament duplica el del conjunt de la ciutat (10,3%).

Entre la poblacié espanyola, gairebé el 53% sén nascuts a Sabadell, mentre que Barcelona és el
segon lloc de naixement majoritari entre la poblacié del districte, amb un 7%.

Lloc de naixement de la poblacié espanyola del districte 6. Any 2015

52,6% Sabadell
M Barcelona
- M Barbera del Vallés (1,6%)
gu : Espanya:
19,4% 80,6% M Terrassa (1,2%)
Loja (1,1%)
Resta

36,6%

Font: Ajuntament de Sabadell

D’altra banda, pel que fa a la poblacié nascuda a I'estranger i que resideix al districte cal
esmentar I'Equador i el Marroc com els principals estats emissors. En linies generals, els
immigrants que resideixen al districte 6 provenen de paisos relativament pobres.



BEACROCNEOLM(}INAA

Lloc de naixement de la poblacié estrangera del districte 6. Any 2015

48,3% Equador
Marroc
M Bolivia
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Font: Ajuntament de Sabadell

En el mateix ambit d’immigracid, cal indicar que el districte 6 és el segon de Sabadell que més
immigracio va rebre I’any 2015, només superat pel districte 1. Al seu torn, també va ser el segon
en nombre d’emigrants, que ve a il-lustrar el flux migratori recent.

Moviment demografic per districtes. 2015.

Districte | Naixements | Defuncions | Immigracié | Emigracio
1 528 507 2.122 1.600
2 240 244 1.083 817
3 308 275 1.176 1.001
4 407 262 1.260 1.136
5 214 138 810 776
6 270 250 1.645 1.193
7 116 70 389 324

Font: Ajuntament de Sabadell

Un indicador socioeconomic del districte rellevant és el relatiu a la Renda Minima d’Insercio
(RMI), un parametre de solidaritat envers els ciutadans amb dificultats economiques i socials
amb el proposit d'atendre les necessitats basiques per viure en societat, amb els recursos
convenients per mantenir-se i per afavorir-ne la insercié o la reinsercié social i laboral.

D’acord amb les dades disponibles, les dues arees de serveis socials que es troben al districte 6
(Creu de Barbera i Sud) presenten valors per sobre la mitjana sabadellenca pel que fa a
beneficiaris de la RMI per cada 1.000 habitants, i aixo es repeteix tan al 2014 com al 2015. En
aquest sentit, el sector Sud és la tercera area de Serveis Socials que més expedients de RMI té
en vigor.
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Renda Minima d'Insercié, 2014-2015. Font: Ajuntament de Sabadell

A ,easziizlesrveis E.xpedients RMI l:jxpedients RMI Bi’;‘:{(’;‘"::;;s. 52/5"/ Bi"oeg;’;c;,‘:,"’;s. 5’:5”/
vigents des 2014 | vigents des 2015 2014 2015
Nord 83 99 15,5 19,3
Can Rull 145 161 15,2 16,1
Ca n'Oriac 42 64 7,2 10,5
Concordia 30 46 4,4 7,6
Creu Alta 52 49 6,0 5,7
Can Puiggener 132 176 76,1 99,4
La Serra 80 74 32,8 30,2
Merinals 71 91 26,0 33,1
Creu de Barbera 98 114 20,2 22,5
Sud 130 150 25,0 30,3
Sant Oleguer 50 72 6,3 9,6
Centre 62 66 2,9 3,4
Gracia 30 45 7,3 12,3
Total 1.005 1.207 13,9 16,8

Font: Ajuntament de Sabadell

Els trets socioeconomics que acabem de presentar estan en plena sintonia amb els resultats
d’un treball de I'any 2010 realitzat per I'Institut d’Estudis Regionals i Metropolitans de Barcelona
(“Analisi sociodemografica i teixit productiu als barris del districte sise de Sabadell”). En aquest
treball, apart de concloure el relatiu envelliment i I'alt grau d’immigracid, també fa aportacions
interessants als efectes del nostre estudi, com sén que:

1) els fills de la poblacié que va arribar als anys cinquanta i seixanta al districte, en
emancipar-se han anat a viure a altres districtes o ciutats, on han trobat habitatges més
ajustats a les seves necessitats i/o expectatives residencials;

2) ales Termes quasi un de cada tres habitants és estrangers, a Espronceda i Campoamor
al voltant del 23%;

3) hi ha baixa disponibilitat de sol i sostre per a activitats economiques;

4) predominen les tipologies edificatories, tant en blocs de pisos com en les cases baixes,
amb poc espai per a instal-lar oficines o comergos; i

5) es dona al barri una forta especialitzacio residencial.

Creiem que aquestes consideracions, encara que van ser fetes ja fa alguns anys, segueixen
plenament vigents, si és que no s’han agreujat. En qualsevol cas ajuden a entendre i a
caracteritzar el perfil del barri del que anem a analitzar el seu comerg, els seus habits de compra
i 'atraccié que exerceix sobre el seu entorn.
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3. L'OFERTA COMERCIAL DEL DISTRICTE

3.1. l’oferta comercial de I’entorn

El districte 6 compta amb grans centres comercials relativament a prop del seu voltant. Al propi
districte 6 hi trobem el Sector Sant Pau, que compta com a ensenya més emblematica un gran
establiment de IKEA, un altre de Mercadona i un Lerroy Merlin.

A Sant Quirze del Vallés, només creuar I'autopista C-58, enfront del districte 6, hi trobem un
centre comercial que acull com a ensenyes més significatives Alcampo i ToysRus. | a un altre
municipi limitrof (Barbera del Valles) hi trobem Baricentro (amb un Carrefour, cinemes,
establiments de menjar rapid, galeries comercials, etc...).

A aquesta oferta cal afegir-hi la que existeix a la propia ciutat de Sabadell amb eixos d’un gran
atractiu com ara son Sabadell Centre i I'Eix Macia.

3.2. l’oferta comercial del districte

Per analitzar I'activitat comercial del Districte 6, I’Ajuntament de Sabadell ens ha subministrat
una base de dades amb el total d’establiments comercials, per categories de producte i
superficie. El tractament de les dades s’ha realitzat utilitzant la Classificacié catalana d'activitats
economiques CCAE-2009, inclosa en la base subministrada.

Tenint present que es vol analitzar el comerg al detall, s’"han exclos els establiments dedicats a
al comerg a I'engros.
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Seguint un criteri classificatori semblant a I’establert préviament per I’Ajuntament de Sabadell,
les vuit grans categories que s’han emprat per a classificar els establiments comercials sén les
seguents:

Alimentacid

Higiene, cosmetica i farmacia*
Equipament de la llar
Equipament de la persona
Automocié

Oci i cultura*

Basars**

Altres**

©® N A WwWN e

(*)En la classificacio sectorial realitzada per I’Ajuntament, la categoria 4774-Comer¢ al detall d'articles médics i
ortopedics, que figurava a oci i cultura, s’ha traspassat a la categoria d’higiene, cosmética i farmacia.

(**) Basars, que estaven inclosos dintre d’Altres, s’ha tractat com a categoria diferenciada. | aixi, ara, la categoria
Altres engloba els locals que comercialitzen altres tipus de productes, inclosos els de segona ma.

D’aquesta classificacié se’n deriva una de més especifica per a la categoria d’alimentacio, que és
la que compta amb major nombre d’establiments. Diferenciem entre aquestes categories:

- Alimentacié no especialitzada

- Alimentacio especialitzada

- Alimentacié de marca*

- Alimentacié altres (menjars per a emportar, llaminadures, xurreries, rostisseries,...)

(*) L’alimentacio de marca fa referencia a aquells establiments dins la classificacié “4711 - Comerg al detall, amb
predomini de productes alimentaris, begudes i tabac en establiments no especialitzats” i que es comercialitzen en
locals de marca reconeguda com ara Caprabo, Mercadona, Condis, Charter, etc.

Tal i com hem apuntat en el capitol 1, en el reconeixement de I'oferta comercial del districte
hem omes el sector Sant Pau, que pertany administrativament al Districte 6 pero no es troba
integrat en la seva trama urbana, doncs es considera una zona comercial supramunicipal. | aixi,
centrem I'atencio en els sectors Sud (ubicat a I'oest del districte) i la Creu de Barbera (la part
est), als que ens hi referirem genericament amb la denominacié “districte” al llarg d’aquest
treball, i ocasionalment per simplificar “D6”.

3.2.1. Categories comercials presents al districte 6

L’activitat comercial del districte s’estructura en funcié del nombre d’establiments de cada una
de les categories i de la suma de les superficies d’aquests locals. En total en sén 248, amb aquest
detall:

Categoria Nombre d’establiments Suma dels m?
Alimentacié 122 14.644
Higiene, cosmetica i farmacia 19 2.142
Equipament de la llar 36 6.181
Equipament de la persona 39 3.969
Automocid 9 4.476
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Oci i cultura 9 1.329
Basars 3 683

Altres 11 1.152
Total 248 34.576

La categoria Alimentacio és la més nombrosa amb diferéencia, doncs representa gairebé el 50%
dels establiments comercials operatius. L'equipament de la persona és la segona categoria i
I’equipament de la llar la tercera.

%

1,2 , .
3,6% Nombre d'establiments D6

M Alimentacié

Higiene, cosmetica i farmacia
H Equipament de la llar
M Equipament de la persona
 Automocié
B Oci i cultura
m Basars

M Altres

Pel que fa a les superficies, la distribucié segueix un patré semblant a I'anterior: el primer és
I'alimentacio, seguida de I'equipament de la llar, equipament de la persona i del sector
d’automocio.

Distribucié de m? d'establiments D6
M Alimentacié
Higiene, cosmetica i farmacia
M Equipament de la llar
M Equipament de la persona
m Automocio
M Oci i cultura
W Basars

H Altres

Dins del sector o categoria d’alimentacid, la no especialitzada és la més important:

Categoria Nombre d’establiments Suma dels m?
Alimentacid no especialitzada 29 2.447
Alimentacié de marca 7 6.015

10
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Alimentacié especialitzada 68 5.217
Alimentacié altres 18 965
Total 122 14.644

L’alimentacido de marca, amb 7 establiments, representa Unicament el 5,7% de les botigues
alimentaries de la zona.

Nombre d'establiments
d'alimentacié
M Alimentacio no especialitzada
Alimentacié de marca
M Alimentacio especialitzada

M Alimentaci6 altres

En canvi, els establiments de marca d’alimentacié sén els que sumen una major superficie,
gracies en part a grans superficies com ara Mercadona, que compta amb més de 3.000 m?.

Distribucié de m? d'establiments
d'alimentacié
M Alimentacioé no especialitzada
Alimentacié de marca
M Alimentacio especialitzada

M Alimentaci6 altres

3.2.2. Categories comercials segons sectors de ciutat

La part est del Districte 6 del municipi de Sabadell és el Sector Creu de Barbera, el qual aglutina
tres vegades més establiments que el Sector Sud, i una i mitja més en termes de superficie.

Sectors Nombre d’establiments  Suma dels m?
Creu de Barbera 197 24.551
Sector Sud 51 10.025
Total 248 34.576

11
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De manera individualitzada, al sector Creu de Barbera I'alimentacio és la branca comercial
principal, seguit de I'equipament de la persona i de 'equipament de la llar.

Sector Creu de Barbera Nombre d’establiments
Alimentacié 91

Higiene, cosmetica i farmacia 16
Equipament de la llar 29
Equipament de la persona 35
Automocid

Oci i cultura

Basars

Altres 11

Total 197

Suma dels m?

9.608
1.787
4.810
3.747
1.658
1.106
683
1.152

24.551

Al mateix sector es pot observar que hi ha presents en major o menor mesura totes les

categories de productes comercial, circumstancia que no es podra afirmar al Sector Sud.

1,5%

3,0%

M Alimentacié

Nombre d'establiments Creu de Barbera

Higiene, cosmetica i farmacia

M Equipament de la llar

M Equipament de la persona

M Automocio

M Oci i cultura

W Basars

M Altres

La suma de superficies de comergos per categories a la Creu de Barbera segueix una pauta molt

similar a la del conjunt del districte, sent I’'alimentacid la categoria que té més metres quadrats,

seguit de I'equipament de la llar i de I'equipament de la persona.

12
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Suma m?2 d'establiments Creu de Barbera

H Alimentacio
Higiene, cosmetica i farmacia
H Equipament de la llar
M Equipament de la persona
1 Automocié
M Oci i cultura
= Basars

M Altres

D’altra banda, el sector Sud, amb 51 establiments, no compta amb preséncia comercial en totes
les categories d’establiments, i I'alimentacié encara és més majoritaria que la Creu de Barbera.

Sector Sud Nombre d’establiments Suma dels m?
Alimentacié 31 5.036
Higiene, cosmetica i farmacia 3 355
Equipament de la llar 7 1.371
Equipament de la persona 4 222
Automocid 3 2.818

Oci i cultura 3 223
Basars 0 0
Altres 0 0

Total 51 10.025

Nombre d'establiments Sector Sud

M Alimentacid
Higiene, cosmetica i farmacia
W Equipament de la llar
M Equipament de la persona
1 Automocid

M Oci i cultura

No obstant, pel que fa a la suma de superficies dels establiments, el sector de I'automocié
compta amb una suma destacable de m2 en els 3 locals existents en aquesta zona.

13
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Suma de m? d'establiments
Sector Sud

M Alimentacio

Higiene, cosmetica i farmacia
M Equipament de la llar
M Equipament de la persona

M Automocié

3.2.3. Localitzacié del comerg

La localitzacié dels establiments per carrers, distingint les 8 categories de productes que venim
utilitzant, és la que es presenta en el mapa segiient.

(e ==

NS

s

Visualment es posa en relleu I'existencia i predomini comercial de I’eix que marca la carretera
de Barcelona i la perpendicular que formen els passeigs d’Espronceda i d’Almogavers.

14
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Més especificament, el sector d’alimentacié mostra la implantacié que indica el mapa que
segueix, per quatre subespecialitats. L’alimentacié especialitzada esta relativament

concentrada, i en canvi la no especialitzada es troba molt més dispersa per tot el districte.
— [

R

\
==
\.\_'
x)

P0T7 D6 Sectors dalimentacio

EI Alimentacié no especialitzada
@ Alimentacio de marca
E Alimentacié especialitzada

T‘ Alimentacio altres

3.2.4. El cas del barri Les Termes

El barri de Les Termes, un dels dos que conformen el sector de la Creu de Barbera, compta amb
només 8 establiments comercials, que sumen 666 metres quadrats. El tipus d’edificis del barri
no afavoreix la implantacio extensiva d’activitats en els seus baixos. L'emplagament que si de
cas reuneix les millors condicions pel comerg és la placa de les Termes, pero només hi ha
operatius dos establiments, i la resta estan tots tancats, sén locals buits. Probablement caldria
arbitrar alguna solucié a aquest problema, que d’altra banda sembla que és cronic. Els altres
establiments del barri que ho trobem, apart dels de la citada plaga, estan ubicats a la ronda de
Santa maria, al passeig de Rubid i Ors i al passeig Dos de Maig.

3.2.4. Categories comercials segons carrers més representatius

Independentment de la zona o el sector al qual pertanyin, si analitzem quins sén els carrers del
Districte 6 que tenen un major nombre de comercos, destaquen la carretera de Barcelona, els
passeigs d’Espronceda i d’Almogavers i I'avinguda de Barbera com els més representatius.

Carrers amb més comergos Nombre d’establiments Suma dels m?
Carretera de Barcelona 42 8.413
Passeig d’Espronceda 29 3.155
Avinguda de Barbera 25 2.154
Passeig Almogavers 20 4.371
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Resta de Carrers 132 16.483
Total 248 34.576

Es pot observar com la Carretera de Barcelona compta amb gairebé el 17% dels establiments del
districte, mentre que la suma de locals dels quatre carrers principals d’aquesta zona de Sabadell
practicament arriba al 47%.

Nombre d'establiments per carrers

16,9%

Carretera de Barcelona
Passeig Espronceda

11,7%

53.2% Avinguda de Barbera
, 270
o Passeig Almogavers

,17

Resta de Carrers
8,1%

Només a la carretera de Barcelona la suma de superficies dels establiments existents representa
gairebé una quarta parta del total. Aquest fet, juntament amb el nombre d’establiments dels
guals disposa indica la notorietat i preséncia que té dins del districte.

Distribucié de m? dels establiments per carrers

24,3%
Carretera de Barcelona
Passeig Espronceda
47,7%
Avinguda de Barbera
9,1%
Passeig AlImogavers
6,2% Resta de Carrers

12,6%
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3.2.5. Localitzacio de les categories comercials més significatives

a) Alimentacid: Aquests son els carrers que tenen un major nombre de comercos d’alimentacio
en la zona d’estudi.

Alimentacié per carrers  Nombre d’establiments Suma dels m?

Carretera de Barcelona 16 1.874
Carrer Reis Catolics 13 739

Passeig Espronceda 12 1.283
Resta de carrers 81 10.748
Total 122 14.644

Percentualment els establiments es distribueixen aixi:

Nombre d'establiments d'alimentacio
per carrers

13,1%
Carretera de Barcelona
10,7%
Carrer Reis Catolics
S Passeig Espronceda
66,4%
Resta de carrers
| per superficies, aixi:
Suma m? d'establiments d'alimentacié
per carrers
12,8%
5,0% Carretera de Barcelona
8,8% Carrer Reis Catolics

Passeig Espronceda

73,4% Resta de carrers

Cal fer notar que un establiment de I'ensenya Mercadona, amb més de 3.000 metres quadrats
es troba fora dels eixos que concentren la major part d’establiments i aixd condiciona molt la
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distribucid de superficies. Concretament, I'establiment al que ens referim esta ubicat al carrer
Leonardo da Vinci.

El seglient mapa recull la preséncia de les diferents ensenyes de marca reconeguda al districte,
amb expressid dels metres quadrats de cada establiment. Com es pot observar, al llindar del
districte hi ha dos establiments (un Lidl i un Mercadona) que no s’inclouen en I'oferta pel fet que
son en la banda del carrer que marca I'inici d’un altre districte. Aquests dos establiments sumen
conjuntament una superficie de 5.685 metres quadrats, una xifra practicament idéntica ala que
sumen tots els establiments del mateix tipus ubicats al districte.

De la mateixa manera, a Barbera del Vallés hi ha un Mercadona a tocar del districte, que també
hem recollit pel fet que es pot considerar que forma part dels recursos comercials del barri. Tot

plegat es pot observar en el mapa que segueix.
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b) Equipament de la persona: I'avinguda de Barbera és la que compta amb un major nombre
d’establiments pertanyents a aquesta categoria.

Equipament de la persona per carrers  Nombre d’establiments Suma dels m?

Avinguda Barbera 11 986
Passeig Almogavers 7 913
Passeig Espronceda 5 488
Resta de carrers 16 1.582
Total 39 3.969
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El segon viari més representatiu és el passeig d’Almogavers, el qual conté practicament el 18%

dels locals d’equipament de la persona dins el Districte 6.

Nombre d'establiments d'equipament
de la persona per carrers

0,
AL Avinguda Barbera
41,0%
Passeig Almogavers
Passeig Espronceda
17,9% Resta de carrers

12,8%

A nivell de superficie, 'avinguda de Barbera i el passeig d’Almogavers sumen gairebé la meitat
dels m2 d’establiments d’equipament de la persona, circumstancia que posa en relleu la
importancia d’aquests dos carrers en aquesta categoria de productes.

Suma m? d'establiments d'equipament
de la persona per carrers

24,8%
Avinguda Barbera
39,9%
Passeig AlImogavers
Passeig Espronceda
23,0%

Resta de carrers

12,3%

c) Equipament de la llar: és la tercera categoria més representativa de productes. Té la seva
preséncia més destacada a la carretera de Barcelona, mentre que la resta d’aquest tipus de

comerg esta forga repartit entre el viari del Districte 6.

Equipament de la llar per carrers  Nombre d’establiments Suma dels m?

Carretera de Barcelona 8 2.393
Passeig Espronceda 4 738
Avinguda Barbera 4 244
Resta de carrers 20 2.806
Total 36 6.181
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Aguesta és la distribucio dels establiments per carrers:

Nombre d'establiments d'equipament
de la llar per carrers

22,2%
Carretera de Barcelona
Passeig Espronceda
55,6% % Avinguda Barbera
11,1% Resta de carrers

I la que segueix és la distribucié de superficies, molt dominades per la carretera de Barcelona,
amb el 38,7% del total.

Suma m? d'establiments d'equipament
de la llar per carrers

Carretera de Barcelona
38,7%

[\
45,4% Passeig Espronceda

Avinguda Barbera

Resta de carrers

3,9% 11,9%

3.3. Qualificacid de I’oferta comercial

S’ha realitzat una inspeccié visual dels establiments ubicats en els carrers amb més
concentracié comercial del Districte 6 amb la finalitat d’avaluar-ne aspectes externs indicadors
de qualitat. Es tracta d’un exercici de caracter qualitatiu basat en una metodologia de
Barcelona Economia que en el cas del Districte 6 hem centrat en aquests aspectes:

retolacid i aparadorisme,
invasié de la via publica,
facanes i estat d’edificis, i

locals buits.
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3.3.1. Retolacié i aparadorisme

Els colors i elements d’identitat dels retols son personalitzats d’acord amb la identitat de cada
comerg. En relacio als formats, dimensid i I'Us de I'espai public, no se’n pot fer una valoracid
“fiable” sense prendre en consideracio la normativa vigent a Sabadell. En tot cas, es pot observar
molta heterogeneitat en I'aplicacié d’aquests elements, i en alguns casos falta de manteniment
dels rétols (trencats, descolorits, etc...). Es veuen rétols trencats, amb el risc que aix0 opt
comportar per als vianants.

Els aparadors, segueixen pautes molt heterogénies. En alguns s’hi apliquen criteris estétics i
escenografics sense oblidar la venda (Clarassé, Pastisseria La Palma, ...); en canvi en d’altres es
nota que estan clarament enfocats a les promocions i preus, omplint I'aparador amb cartells i
publicitat.

Els comergos associats utilitzen un element aeri que els identifica com membres de I’Associacié
de Comerg Creu.

Vet aqui algunes imatges d’establiments del carrer Barcelona, avinguda de Barbera, plaga La
Creu i carrer Espronceda que il-lustren el que diem.

| CARTUTXO
rera [MPRESSORH
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3.3.2. Invasid de la via publica

La invasio de I'espai public per part dels comergos de la zona no es pot dir que sigui generalitzat,
pero és bastant frequent. La situacio és equiparable a la que hom pot trobar altres zones/ arees
comercials de moltes ciutats del territori catala.

Si que s’observa major proporcié d’invasié de I’espai public per part de les fruiteries. N’hi ha
d’altres que posen pancartes, mostrari de productes, joguines per als nens, etc...

Segueixen algunes imatges que il-lustren el que diem.
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3.3.3. Faganes i estat d’edificis

Al districte hi ha bastantes facanes en mal estat, com es pot observar en els exemples
seguents.
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3.3.4. Locals buits

També se’n veuen i perjudiquen la imatge de la zona comercial. No es fa un tractament
homogeni d’aquests espais, la qual cosa és comprensible si no hi ha una politica especifica
municipal sobre el tema, atés que es tracta de propietat privada.

Tanmateix, la informacio sobre la disponibilitat del local acostuma a no ser atractiva. De
vegades ni tan sols se’n informa.
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Molts dels locals buits es troben als principals carrers comercials del districte.

: EN VENDA 150m?2
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3.4. El mercat municipal de Campoamor i el mercat no sedentari

El districte 6 compta amb un mercat municipal, de Campoamor, construit al 1982, amb una
estructura de 14 parades (superficie d’uns 200 metres quadrats), un supermercat (amb
superficie de I'ordre de 500 metres) i una galeria comercial de 15 establiments.

En l'actualitat aquest equipament esta travessant una profunda crisi (amb bona part dels
establiments tancats) i hi ha en curs un projecte de remodelacié i de reorientacié de I'activitat,
que afecta no només al mercat sind també els seus entorns. La idea és encabir-hi espais per a
noves parades de caracter intercultural i de productes de proximitat, combinades amb el tast i
la gastronomia.

,t ; L/\}giatl"gf‘ ;ﬁ/

'{}'mil!ﬁ !:!Ef[a‘
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Addicionalment, com a esdeveniment comercial singular, cal destacar que cada dijous se celebra
un mercadet al voltant del mercat de Campoamor. S’hi instal-len 103 parades, amb un lineal
total d’exposicio de 670 metres, practicament especialitzat en més d’'un 80% en equipament de
la persona, sobretot roba.
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4. HABITS DE COMPRA DELS RESIDENTS

L'estudi dels habits de compra dels residents es fa sobre la base de I'enquesta “Barometre
d’habits de consum i compra” de la Diputacié de Barcelona 2016. Aquesta enquesta, que ja
estava en marxa quan vam arrencar aquest treball, abasta no només tota la ciutat de Sabadell
siné també altres municipis de I'entorn metropolita. Al districte que ens ocupa hi havia previstes
200 enquestes, una xifra que hem ampliat fins a 400 per tal de guanyar representativitat, tot
utilitzant el mateix qgliestionari i tecnica mostral del treball més general.

L’enquesta és telefonica i es fa al principal responsable de la compra que es troba a la llar en el
moment de telefonar. A continuacid es presenten les dades de la mostra resultant d’aquest
exercici i a continuacié presentem els resultats obtinguts.

- Grups d’edat

Edat mitjana de les persones que han contestat I'enquesta: 62 anys

- Tipologia de la llar

H Llar unipersonal

M Pare/mare sols amb algun fill

 Parella sense fills que
convisquin ala llar

M Parella amb fills que
conviuen a la llar

M Un altre tipus de llars
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Despesa mensual en productes de consum quotidia (alimentacid i quotidia no

Despesa mitjana estimada per llar: 400 euros

50,0%

45,0%

40,0%
35,0%

30,0%

25,0%

20,0%

15,0% -
10,0% -
5,0% -
0,0% -

Fins 200 201 a 500 Més de 500

- Situacio laboral

’V

- Nivell d’estudis

= Treballa

No ho sap / No

contesta

m Aturat/da

" Mestressa de casa

m Jubilat/da /Pensionista

Estudiant

H No ho sap / No contesta

Recompte Percentatge
No sap llegir i escriure 3 0,7%
Sap llegir i escriure pero menys de 5 anys a I’escola 24 5,9%
Escola 5 0 més anys pero sense completar ESO 73 18,0%
ESO completa (Graduat escolar), EGB, Batxiller elemental 122 30,1%
Batxillerat, BUP, COU, Batxillerat superior, PREU 49 12,1%
Cicle formatiu de grau mitja, FP1 o equivalent 24 5,9%
Cicle formatiu de grau superior, FP2, Mestratge industrial 46 11,4%
Diplomat, Enginyeria / arquitectura técnica 24 5,9%
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Llicenciat, Grau o equivalent (4 anys o més) 27 6,7%
Cursos d’especialitzacié professional, Postgrau, Master 3 0,7%
Doctorat 1 0,2%
Altres 5 1,2%
No ho sap / No contesta 4 0,9%

Entre els punts que destaquen de la mostra és I'elevada edat dels enquestats, més alta que la
gue correspondria a la poblacid del districte. Probablement les hores en que s’ha realitzat
I’enquesta pot haver influit en el fet que molts dels enquestats no treballen i hi falten persones
més joves. En qualsevol cas el predomini de gent més aviat gran fa pensar que la pauta d’habits
de compra que dibuixa I'exercici efectuat és més favorable al comerg del districte que no pas el
gue hagués sortit amb una mostra més persones joves, molt més propenses a moure’s per anar
a comprar.

4.1. Alimentacio fresca

o Ens podria dir amb quina freqiiéncia compra normalment alimentacio fresca?

Del total de les 405 llars enquestades, més del 78% asseguren que realitzen la seva compra
d’alimentacié fresca entre 1i 3 cops per setmana. Només un 16% en va a comprar practicament
tots els dies.

Alimentacio fresca. Freqiiéncia de compra

40% -

35% A

30% A

25% A

20% -

15% A

10% A

% 1 P -

O% T T T T T
Practicament 2-3 vegades lcopala Cada 15 dies Més
tots els dies  per setmana setmana espaiadament

Per franges d’edat les persones majors de 65 anys sén les que van a comprar aquest tipus
d’alimentacié més sovint.

Alimentacio6 fresca. Freqiiéncia de compra per grups d'edat

Grups d’edat

Total <50 51-65 >65

Practicament tots els dies 16,0% 11,9% 14,7% 19,4%

2-3 vegades per setmana 38,5% 40,5% 34,6% 41,2%

1 cop a la setmana 39,8% 45,2% 44,2% 32,7%
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Cada 15 dies 4,0% 1,2% 3,8% 5,5%
Més espaiadament 1,7% 1,2% 2,6% 1,2%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

o En quina zona compra normalment I’alimentacio fresca?

. La gran majoria d’enquestats compren al propi barri, concretament un 87,6%.

Alimentacio fresca. Zona de compra

P | | J |
Barri de residéncia l

Altres barris l
Fora del municipi ‘h

Per internet l

No ho sap / No contesta ’

0,0% 20,0%  40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Per grups d’edat s’observa una major predileccié dels majors de 65 anys pel barri de residéncia
a I’hora de comprar productes d’alimentacié fresca.

Alimentacio fresca. Zona de compra per grups d'edat

Grups d’edat
Total <50 51-65 > 65
Barri de residéncia 87,6% 85,2% 83,5% 92,9%

Altres barris o zones del municipi 7,5% 9,1% 8,8% 5,3%

Fora del municipi 4,2% 2,3% 7,6% 1,8%
Per Internet 0,5% 2,3% 0,0% 0,0%
No ho sap / no contesta 0,2% 1,1% 0,0% 0,0%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

o En quin tipus d’establiment compra alimentacid fresca quan ho fa al barri de
residéncia?

Del total de persones que indica que compra al barri de residencia, més de la meitat ho fa en
botigues de barri o eixos comercials, seguit relativament de prop pels supermercats. El mercat
municipal de Campoamor (inclos el mercadet que s’hi celebra al seu voltant tots els dijous),

representa el 18%.
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Alimentacié fresca. Tipus d'establiment de compra al barri de residéncia (multiresposta)

60,0%

S

50,0%

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0% -

M Botiga de barri/eix comercial ® Mercat municipal Supermercat M Altres

La botiga de barri o I'’eix comercial és el format preferit per a la compra d’alimentacié fresca per
a la gran majoria, si bé el supermercat guanya terreny entre els majors de 65 anys i en perd amb
els menors de 50 anys.

Alimentacio fresca. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia per grups d'edat (multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 | >65
Botiga de barri / eix comercial 59,4% 65,3% 61,3% | 54,8%
Mercat municipal 18,2% 18,7% 18,3% 17,0%
Supermercat 48,4% 46,7% 46,5% 48,5%
Altres 2,7% 1,3% 4,2% 1,8%

° En quin tipus d’establiment compra alimentacio fresca quan ho fa a altres barris
o zones del municipi?

Només el 7,5% dels enquestats compra a altres barris o zones del municipi, i es distribueix
comprant principalment en supermercats, seguit del mercat municipal. En aquest cas, el mercat
municipal en altres barris entenem que poden ser la resta de mercats que hi ha a Sabadell, en
particular aquell que té més atractiu, que és el Mercat Central.
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Alimentacié fresca. Tipus d'establiment de compra en altres barris o districtes (multiresposta)

50,0%
45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0% -
25,0% -
20,0% -
15,0% -
10,0% -
5,0% -
0,0%

M Botiga de barri/eix comercial m Mercat municipal Supermercat M Altres

o Ens podria especificar a quin districte / barri

Del total de persones que afirma que només o també realitza la seva compra en altres barris o
districtes del municipi de Sabadell, cal destacar el districte 1 com el principal receptor (46,9%)
per a la compra d’alimentacié fresca. La meitat ho fan al mercat municipal, el Central.

4.2. Resta d’alimentacio

o Ens podria dir amb quina freqiiéncia compra normalment la resta d’alimentacié?

La resta d’alimentacidé es compra amb una menor freqiiéncia que I'alimentacié fresca, sent 1 cop
per setmana la resposta majoritaria amb gairebé el 48% dels casos. Creix el nombre de persones
que compra aquests productes d’una manera més espaiada en el temps fins un 19%.

Resta d'alimentacié. Freqiiéncia de compra

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0% -
25,0% -
20,0% -
15,0% A
10,0% A
5,0% -
0,0% T T T T f

Practicament  2-3 vegades lcopala Cada 15 dies Més
tots els dies  per setmana setmana espaiadament

Segons 'edat dels enquestats, s'observa una certa heterogeneitat de comportaments a I’hora
de comprar aquest tipus de producte.
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Resta d'alimentacié. Freqiiéncia de compra per grups d'edat

Grups d’edat

Total <50 51-65 > 65

Practicament tots els dies 3,7% 2,4% 2,6% 5,5%

2-3 vegades per setmana 11,4% 15,5% 12,8% 7,9%

1 cop a la setmana 47,9% 47,6% 53,2% 43,0%
Cada 15 dies 18,0% | 21,4% | 154% | 18,8%
Més espaiadament 19,0% 13,1% 16,0% 24,8%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

o En quina zona compra normalment la resta d’alimentacié?

Novament el barri de residencia és el lloc de compra preferit per als entrevistats, sent molt
minoritaries les compres fora del municipi (5,9%) i en altres barris de Sabadell (5,4%).

Resta d'alimentacié. Zona de compra

P | | | i
Barri de residéncia

Fora del municipi ﬁ

Altres barris o zones del municipi

No ho sap '

Per internet I

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Per franges d’edat les diferéncies no son estadisticament significatives.

Resta d'alimentacié. Zona de compra per grups d'edat

Grups d’edat
Total <50 51-65 >65
Barri de residéncia 85,4% 88,1% 84,0% 85,5%
Fora del municipi 5,9% 4,8% 9,0% 3,6%

Altres barris o zones del municipi 5,4% 6,0% 5,1% 5,5%

No ho sap / no contesta 2,0% 0,0% 0,0% 4,8%
Per Internet 1,2% 1,2% 1,9% 0,6%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%
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° En quin tipus d’establiment compra la resta d’alimentacié quan ho fa al barri de
residéncia?

Quan compren al barri, els enquestats ho fan majoritariament a supermercats (81,8%), quedant
les botigues de barri i el mercat municipal en un estricte segon pla.

Resta d'alimentacié. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia (multiresposta)

90,0% }
80,0%

70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0%
30,0% -
20,0% -

10,0% -
0,0% -

M Botiga de barri/eix comercial Mercat municipal Supermercat M Altres

Per grups d’edat el detall dels resultats és el que segueix, del que en destaca el major recurs de
les persones més grans a les botigues de barri en detriment dels supermercats.

Resta d'alimentacié. Tipus d'establiment compra al barri de residéncia per grups d'edat (multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 > 65
Botiga de barri / eix comercial 211% | 16,2% | 16,8% | 27,7%
Mercat municipal 4,3% 1,4% 4,6% 5,7%
Supermercat 81,8% | 892% | 84,0% | 75,9%
Altres 69% | 54% | 84% | 64%

° En quin tipus d’establiment compra la resta d’alimentacié quan ho fa a altres
barris o zones del municipi?

El 5,4% de les persones que compren en altres barris, també compren fonamentalment en
supermercats.
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Tipus d'establiment de compra en altres barris o districtes (multiresposta)

90,0% -
80,0% +
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0%
30,0% -
20,0% -
10,0% -
0,0%

M Botiga de barri/eix comercial m Mercat municipal Supermercat M Altres

o Ens podria especificar a quin districte / barri

El districte 1, el centre de Sabadell, és el que rep més de la meitat dels enquestats que marxen
a altres barris a realitzar la seva compra de resta d’alimentacid.

o En quin tipus d’establiment compra la resta d’alimentacié quan ho fa fora del
municipi?

En aquest cas sén solament 24 enquestats sobre un total de 405 els que marxen fora del
municipi, i principalment ho fan per comprar en centres comercials o hipermercats.

Resta d'alimentacié. Tipus d'establiment de compra fora del municipi (multiresposta)

50,0% W

40,0% -

30,0%

20,0% -

10,0% A

0,0%

M Botiga de barri I Supermercat M Hipermercat [ Centres comercials M Altres

° Ens podria especificar a quin municipi

Barbera del Valles i Sant Quirze del Vallés sén els principals municipis receptors de la petita fuga
de compra de resta d’alimentacid que es produeix al districte 6 de Sabadell.
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Resta d'alimentacié. Compra en altres municipis

M Barri de residéncia M Internet / No respon M Altres barris

m Altres Barbera del Vallés B Sant Quirze del Valles

4.3. Altres productes no alimentaris

o Ens podria dir amb quina freqiiéncia compra normalment altres productes no
alimentaris?

Al tractar-se de productes de consum més esporadic, la freqiiencia de compra augmenta, sent
1 cop el mes la resposta més repetida de la mostra (38,0%).

Altres productes no alimentaris. Freqiiéncia de compra

40,0% -

35,0% A
30,0% A

25,0% A

20,0% -

15,0% -
10,0% -

5,0% -

0,0% T T T T f
Menys lcopala Cada 15 dies 1 cop al mes Més
espaiadament  setmana espaiadament

Per franges d’edat el detall de freqliencies és el que segueix.
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Altres productes no alimentaris. Freqiiéncia de compra per franges d'edat

Grups d’edat

Total <50 51-65 >65
Menys espaiadament 2,7% 7,1% 0,6% 2,4%
1 cop ala setmana 20,2% 17,9% 23,1% 18,8%
Cada 15 dies 27,9% | 33,3% | 29,5% | 23,6%
1 cop al mes 38,0% 29,8% 39,1% 41,8%
Més espaiadament 10,9% 11,9% 7,7% 13,3%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

o En quina zona compra normalment altres productes no alimentaris?

En aquest tipus de productes la fuga de compra també és minima, ja que el barri de residéncia
aglutina la majoria de les respostes amb un 85,6% del total.

Altres productes no alimentaris. Zona de compra

P | I I h
Barri de residéncia

Fora del municipi ﬁ

Altres barris o zones del municipi l

Per internet ‘

No ho sap '

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Només és minimament remarcable que un 10,1% de les persones entrevistades que tenen entre
51i 65 anys destaquen que compren fora del municipi.

Altres productes no alimentaris. Zona de compra per franges d'edat

Grups d’edat
Total <50 51-65 > 65
Barri de residéncia 85,6% 87,5% 81,6% 88,5%
Fora del municipi 6,3% 5,0% 10,1% 3,2%

Altres barris o zones del municipi 6,1% 6,3% 4,4% 7,6%

Per Internet 1,5% 0,0% 3,2% 0,6%
No ho sap / no contesta 0,5% 1,3% 0,6% 0,0%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%
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° En quin tipus d’establiment compra altres productes no alimentaris quan ho fa
al barri de residéncia?

Dels enquestats que afirmen que compren aquest tipus de productes al barri de residéncia, el
83,4% indica que ho fa en supermercats, mentre que la botiga o I'’eix comercial queda en un
segon pla amb el 19,8% de les respostes.

Altres productes no alimentaris. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia (multiresposta)

90,0% -
80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0%
30,0% -
20,0% -
10,0% -

0,0% - \

M Botiga de barri/eix comercial Supermercat M Hipermercat M Altres

Altres productes no alimentaris. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia per grups d'edat
(multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 >65
Botiga de barri / eix comercial 19,8% 22,9% 16,3% | 21,6%
Supermercat 83,4% 80,0% 86,0% 82,7%
Hipermercat 3,6% 4,3% 3,1% 3,6%
Altres 4,7% 1,4% 5,4% 5,8%

° En quin tipus d’establiment compra altres productes no alimentaris quan ho fa a
altres barris o zones del municipi?

Només un 6,1% de la poblacié enquestada compra altres productes no alimentaris a altres barris
de Sabadell, sent el supermercat el principal tipus d’establiment.
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Altres productes no alimentaris. Tipus d'establiment quan compra a altres barris o districtes (multiresposta)

70,0% -

60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -
10,0% -

0,0%

M Botiga de barri/eix comercial Supermercat  HHipermercat W Altres

o Ens podria especificar a quin districte / barri

Del total de 24 persones que responen que compren a altres barris, 9 d’elles (37,5%) afirmen
que es dirigeixen al districte 1 per a comprar aquests productes.

o En quin tipus d’establiment compra altres productes no alimentaris quan ho fa
fora del municipi?

La fuga de compra a altres municipis segueix sent molt baixa, entorn el 6,3%, sent els centres
comercials els principals receptors de clientela per adquirir aquesta categoria de productes.

Altres productes no alimentaris. Tipus d'establiment de compra fora del municipi (multiresposta)

40,0% }
35,0%

30,0% -
25,0% A
20,0% -
15,0% -
10,0% A
5,0% -
0,0%

M Botiga de barri = Supermercat B Hipermercat = Centres comercials M Altres

o Ens podria especificar a quin municipi

A nivell absolut els valors sén molt poc significatius, si bé cal mencionar Sant Quirze del Valles i
Barbera del Vallés com els dos principals receptors de la mostra que compra fora de Sabadell.
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Altres productes no alimentaris. Compra en altres municipis

M Barri de residéncia M Internet / No respon M Altres barris

M Altres Barbera del Valles M Sant Quirze del Vallés

4.4, Equipament personal
o Ens podria dir amb quina freqiiéncia compra normalment equipament personal?

La freqliencia de compra dominant de I'equipament de la persona és d’un cop cada 3-6 mesos
la resposta més habitual (45% dels casos). Li segueix aquell grup que compra encara amb menys
freqliéncia.

Equipament personal. Freqiiéncia de compra

45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0% -
25,0% A
20,0% -
15,0% -
10,0% -

5,0% -

0,0% T T T T 1

Menys lcopalmes 1copcada3- Ambmenys Nocompra/
espaiadament 6 mesos freqlieéncia No ho sap

Destaca la franja d’edat més avancada com la que menys freqlientment compra aquests
productes, mentre que les persones menors o iguals de 50 anys sén les que en compren més
sovint.
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Equipament personal. Freqiiéncia de compra per grups d'edat

Grups d’edat
Total <50 51-65 >65
Menys espaiadament 1,7% 1,2% 1,9% 1,8%
1 cop al mes 6,2% 10,7% 5,1% 4,8%
1 cop cada 3-6 mesos 44,9% 50,0% 48,7% 38,8%
Amb menys freqiiéncia 38,3% 32,1% 38,5% 41,2%
No compra / No ho sap 8,9% 6,0% 5,8% 13,3%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

° En quina zona compra normalment equipament personal?
A diferencia del que succeia anteriorment, existeix una fuga de compra del 62,1% per adquirir
aquest tipus de productes. En aquest cas, el barri de residéncia només aconsegueix retenir un
34,8% dels enquestats.

Equipament personal. Zona de compra

Altres barris o zones del municipi

Barri de residéncia '

Fora del municipi I

Per internet

No ho sap / No respon

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

A través de I'analisi en franges d’edat s’aprecia com la gent major de 65 anys és la més fidel al
barri de residéncia (42,0%), sent la franja de menors de 51 anys la que compra equipament
personal majoritariament a altres barris o municipis.

Equipament personal. Zona de compra per grups d'edat

Grups d’edat
Total <50 51-65 > 65
Altres barris o zones del municipi 43,3% 46,8% 45,0% 39,5%
Barri de residéncia 34,8% 24,5% 33,7% | 42,0%
Fora del municipi 18,8% 23,4% 20,7% 14,2%
Per Internet 1,6% 4,3% 0,6% 1,2%
No ho sap / no contesta 1,4% 1,1% 0,0% 3,1%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%
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° En quin tipus d’establiment compra equipament personal quan ho fa al barri de
residéncia?

La botiga de barri o I'’eix comercial és I'opcié preferida per comprar al barri de residencia amb
més del 83% de les respostes dels enquestats, si bé apareixen per primer cop els mercats de
venda no sedentaria (“mercadets”) com la segona opcid de tipus d’establiment de compra.

Equipament personal. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia (multiresposta)

100,0% -

80,0% -

60,0% -

40,0% -

20,0% -

0,0%

M Botiga de barri/eix comercial Centres comercials
B Mercat de venda no sedentaria m Altres

La botiga de barri té el pes majoritari en aquesta qliestio a totes les franges d’edat. La poblacié
major de 65 anys és la que més va als mercadets.

Equipament personal. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia per grups d'edat (multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 >65
Botiga de barri / eix comercial 83,1% 78,3% 84,2% 83,8%
Centres comercials 8,8% 13,0% 12,3% 4,4%
Mercat de venda no sedentaria 11,5% 4,3% 8,8% 16,2%
Altres 8,8% 17,4% 3,5% 10,3%

o En quin tipus d’establiment compra equipament personal quan ho fa a altres
barris o zones del municipi?

De nou la botiga o I'eix comercial son els tipus d’establiment preferit per comprar equipament
personal en altres barris o zones del municipi, apareixent en aquest cas un gran magatzem com
el Corte Inglés com la segona opcié més votada (20,7%).
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Equipament personal. Tipus d'establiment quan compra a altres barris o districtes (multiresposta)

80,0% -
70,0%
60,0%
50,0%
40,0% -
30,0% -
20,0% - r
10,0% -

0,0%

M Botiga de barri/eix comercial Centres comercials

B Gran magatzem (El Corte Inglés) m Altres

Els centres comercials perden pes i EL Corte Inglés en guanya entre la poblacié d’edat més
avancada quan han de comprar equipament de la persona en altres barris o districtes de
Sabadell. Tot i aix0, en totes les franges d’edat la botiga de barri / eix comercial és el format
dominant.

Equipament personal. Tipus d'establiment quan compra a altres barris o districtes per grups d'edat
(multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 | >65
Botiga de barri / eix comercial 78,3% 79,5% 72,4% | 84,4%
Centres comercials 19,0% 20,5% 23,7% 12,5%

Gran magatzem (El Corte Inglés) 20,7% 15,9% 22,4% | 21,9%

Altres 4,9% 6,8% 1,3% 7,8%

° Ens podria especificar a quin districte / barri

D’un total de 184 entrevistats que destaquen que compren equipament personal en altres barris
o districtes, 142 persones (un 77,2%) indiquen que ho fan al districte 1 o al centre de Sabadell,
el qual suposa la principal zona d’aquesta categoria de productes.
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Equipament personal. Altres districtes de compra

'
'
\

’
I

o | per quin motiu?

Més de la meitat de la mostra que compra a altres barris de Sabadell destaca la manca de
varietat que hi ha al barri de residéncia, de manera que representa la rad principal de fuga de
compra, seguit del preu i de la qualitat dels productes.

Equipament personal. Motiu de compra en altres barris o districtes

M Varietat
M Preu
= Qualitat

m Altres
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° En quin tipus d’establiment compra equipament personal quan ho fa fora del
municipi?

Els centres comercials passen a ser I'opcié més repetida (47,5%) quan es tracta de les compres
d’equipament de la persona fora del municipi.

Equipament personal. Tipus d'establiment compra fora del municipi (multiresposta)

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

M Botiga de barri = Centres comercials W Gran magatzem (El Corte Inglés) m Altres

o Ens podria especificar a quin municipi

Sén un total de 80 els entrevistats residents al districte 6 que afirmen que realitzen compra
d’equipament de la persona fora del municipi. D’aquests, més de la meitat van a Barcelona i un
8,8% es dirigeixen a Barbera del Valles.

Equipament personal. Compra en altres municipis

M Barri de residéncia M Internet / No respon M Altres barris
m Altres W Barbera del Vallés ™ Barcelona
° | per quin motiu?

De la mateixa manera que van a altres barris en busca de major varietat, els que marxen fora
del terme municipal també ho fan per aquesta radé en una bona part dels casos, concretament
enun 42,5%.
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Equipament personal. Motiu de compra en altres municipis

M Varietat
H Preu
B Proximitat

m Altres

4.5. Equipament de la llar

o Ens podria dir amb quina freqiiéncia compra normalment equipament de la llar?

Aquesta categoria de productes té una freqiiéncia de compra més amplia en el temps. Es curids
que hi hagi 105 persones sobre el total de 405 que afirmen que no compren.

Equipament de la llar. Freqiiéncia de compra

70,0% -

60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

,0%

0,0%

Menys 1lcopcada3- Ambmenys Nocompra Nohosap/
espaiadament 6 mesos frequencia No contesta

Les persones que menys compren equipament de la llar sén els majors de 65 anys.

Equipament de la llar. Freqiiéncia de compra per grups d'edat

Grups d’edat

Total <50 51-65 >65
Menys espaiadament 0,7% 2,4% 0,6% 0,0%
1 cop cada 3-6 mesos 4,2% 4,8% 3,8% 4,2%
Amb menys freqiiéncia 61,5% 70,2% 62,8% 55,8%
No en compra 26,4% 19,0% 24,4% 32,1%
No ho sap / No contesta 7,2% 3,6% 8,3% 7,9%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%
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° En quina zona compra normalment equipament de la llar?

Tot iser el barri de residencia I'opcié més escollida, la suma dels percentatges de fuga de compra
(a altres barris o a altres municipis) és del 57,9% dels enquestats

Equipament de la llar. Zona de compra

Barri de residéncia | | |

Altres barris o zones del municipi ' | |

Fora del municipi

Per internet ﬁ

No ho sap / no contesta

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0%

Per edats, la major fidelitat al barri de residencia la tenen les persones de més de 50 anys.

Equipament de la llar. Zona de compra per grups d’edat

Grups d’edat

Total <50 51-65 > 65

Barri de residéncia 38,1% 28,8% 42,1% 40,2%

Altres barris o zones del municipi 34,4% 37,0% 28,9% | 38,3%

26,3% | 18,7%

Fora del municipi 23,5% 26,0%

Per Internet 2,4% 4,1% 2,6% 0,9%

No ho sap / no contesta 1,7% 4,1% 0,0% 1,9%

100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

Total

° En quin tipus d’establiment compra equipament de la llar quan ho fa al barri de

residéncia?
Es clara I’lhegemonia de la botiga de barri en totes les categories de productes anteriors, i també
és palesa en l'equipament de la llar amb un 77,7% de la mostra quan compra al barri de
residéncia. La baixa preséncia de centres comercials, tenint present que al districte hi ha un lkea,
fa pensar que tal vegada els enquestats hagin considerat que no era un equipament del districte
al quedar lluny i no integrat en el nucli habitat, o que fins i tot ho hagin pogut considerar com a

ubicat en un altre municipi.
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Equipament de la llar. Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia (multiresposta)

80,0% 7
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0% -
30,0% -
20,0% A

|
0,0%

M Botiga de barri/eix comercial Centres comercials

W Mercat de venda no sedentaria m Altres

Equipament de la llar. Tipus d'establiment compra al barri de residéncia per grups d'edat (multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 | >65
Botiga de barri / eix comercial 77,7% 85,7% 79,2% | 72,1%
Centres comercials 8,0% 4,8% 8,3% 9,3%
Mercat de venda no sedentaria 6,3% 4,8% 4,2% 9,3%
Altres 12,5% 9,5% 12,5% | 14,0%

o En quin tipus d’establiment compra equipament de la llar quan ho fa a altres
barris o zones del municipi?

El 34,4% de la poblacié que compra equipament de la llar i afirma que ho fa a altres barris o
districtes de Sabadell ho fa principalment a botigues de barri, a un gran magatzem com el Corte
Inglés i a centres comercials.

Equipament de la llar. Tipus d'establiment quan compra a altres barris o districtes (multiresposta)

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

M Botiga de barri/eix comercial Centres comercials

W Gran magatzem (El Corte Inglés) M Altres
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Equipament de la llar. Tipus d'establiment compra altres barris o districtes per grups d'edat (multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 > 65
Botiga de barri / eix comercial 47,5% | 48,1% 51,5% | 43,9%
Centres comercials 26,7% 25,9% 21,2% 31,7%

Gran magatzem (El Corte Inglés) 29,7% 18,5% | 42,4% | 26,8%

Altres 11,9% | 14,8% 0,0% 19,5%

o Ens podria especificar a quin districte / barri

Dels entrevistats que compren a altres barris, novament la majoria van al districte 1 per comprar
equipament de la llar, mentre que els districtes 3, 4 i 5 no reben ningu del districte 6 que hi vagi
a adquirir aquests productes.

Grafic 1 Equipament de la llar. Altres districtes de compra

Districte 4 = 0%

o | per quin motiu?

La varietat és el motiu principal que mou a les persones enquestades cap a altres districtes, sent
el Corte Inglés al seu torn la tercera rad comentada entre els entrevistats.
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Equipament de la llar. Motiu de compra en altres barris o districtes

M Varietat
M Preu
H Corte Inglés

m Altres

o En quin tipus d’establiment compra equipament de la llar quan ho fa fora del
municipi?

40 persones d’un total de 69 que destaquen que compren a altres municipis equipament de la
llar destaquen que el tipus d’establiment normalment és un centre comercial (58,0%), sent un
gran magatzem la segona opcié més triada (17,4%).

Equipament de la llar. Tipus d'establiment quan compra fora del municipi (multiresposta)

60,0%

50,0% -

40,0% -

30,0% A

20,0% -

10,0% -

0,0%

M Botiga de barri I Centres comercials B Gran magatzem (El Corte Inglés) m Altres

o Ens podria especificar a quin municipi

Existeix una gran nombre de municipis als quals es dirigeixen els sabadellencs residents al
districte 6 quan van a comprar fora equipament de la llar, si bé cal esmentar novament
Barcelona i Barbera del Vallés com els principals. El fet que en aquesta pregunta hi hagi una
proporcié relativament alta d’altres barris, pot fer pensar que I'lkea del barri de Sant Pau s’hagi
considerat per part d’algunes persones com a pertanyent a un altre municipi.
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Equipament de la llar. Compra en altres municipis

M Barri de residéncia M Internet / No respon M Altres barris
W Altres W Barbera del Vallés M Barcelona
o | per quin motiu?

La varietat i el preu son les raons singulars de més pes que mouen a canviar de municipi per
adquirir aquesta categoria de productes.

Equipament de la llar. Motiu de compra en altres municipis

M Varietat
M Preu
Centre comercial

m Altres

4.6. Oci
o Ens podria dir amb quina freqiliéncia compra normalment productes d’oci?

Es tracta de la categoria de productes que menys consumeix la mostra del districte 6 de Sabadell.
Més del 30% dels entrevistats destaquen que no en compren, sent la freqliencia de compra forga
variada.
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Freqiiéncia de compra
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El col-lectiu que menys oci consumeix és el de persones de més de 65 anys amb un 43,6%, a més
d’existir un cert nombre de persones d’aquesta franja d’edat que no saben o contesten en
referéncia a aquesta qliestié. D’altra banda, els que compren oci amb més assiduitat sén els
enquestats que tenen 50 anys o menys.

Freqiiéncia de compra per grups d'edat

Grups d’edat

Total <50 51-65 > 65
Menys espaiadament 25,7% 29,8% 27,6% 21,8%
1 cop al mes 13,8% 17,9% 19,2% 6,7%
1 cop cada 3-6 mesos 8,4% 9,5% 10,3% 6,1%
Amb menys freqiiéncia 12,8% 17,9% 12,2% 10,9%
No en compra 30,6% 20,2% 22,4% 43,6%
No ho sap / No contesta 8,6% 4,8% 13,8% | 19,7%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

° En quina zona normalment compra oci?

D’acord amb I'enquesta I'oferta d’oci el 40,1% de les persones entrevistades va a comprar
aquesta categoria de productes a altres barris o zones del municipi, sent també remarcable que
un 23% també ho fa fora del municipi.
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Oci. Zona de compra

Altres barris o zones del municipi l

Barri de residencia

Fora del municipi l

Per internet

No ho sap / no contesta '

B.ARC.EL.ONA

ECONOMIA

0,0%

10,0% 20,0% 30,0%

40,0%

50,0%

Per grups d’edat es veu novament que la fuga de compra es déna més entre la poblacié de
menys edat, sent el col-lectiu de més edat el que prefereix habitualment el seu barri de

residéncia.

Zona de compra per grups d'edat

Grups d’edat
Total <50 51-65 | >65
Altres barris o zones del municipi 40,1% | 41,1% 39,7% | 39,8%
Barri de residéncia 33,1% 28,8% 30,2% | 40,9%
Fora del municipi 23,0% 24,7% 26,2% 17,0%
Per Internet 2,8% 2,7% 4,0% 1,1%
No ho sap / no contesta 1,0% 2,7% 0,0% 1,1%
Total 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

° En quin tipus d’establiment compra oci quan ho fa al barri de residéncia?

Quan compra al barri, la botiga de barri o I'’eix comercial és el format dominant.

Tipus d'establiment quan compra al barri de residéncia (multiresposta)

80,0%

70,0%

60,0% -

50,0%

40,0%

30,0% -

20,0% A

10,0% A r]

0,0%

M Botiga de barri/eix comercial

W Gran magatzem (El Corte Inglés)

Centres comercials

m Altres
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° En quin tipus d’establiment compra oci quan ho fa a altres barris o zones del
municipi?

Dels que si compren aquest tipus de producte i es desplacen a altres barris destaca la botiga de
barri de nou com el gran beneficiat. En aquest cas, la categoria altres cobra certa rellevancia.

Tipus d'establiment quan compra a altres barris o districtes (multiresposta)

70,0% -

60,0% -

50,0% -

40,0% -

30,0% -

20,0% -

10,0% -

0,0%

M Botiga de barri/eix comercial Centres comercials

B Gran magatzem (El Corte Inglés) M Altres

Tipus d'establiment quan compra altres barris o districtes per grups d'edat (multiresposta)

Grups d’edat
Total <50 51-65 | >65
Botiga de barri / eix comercial 60,0% 63,3% 60,0% | 57,1%
Centres comercials 10,4% 13,3% 8,0% 11,4%

Gran magatzem (El Corte Inglés) 3,5% 0,0% 6,0% 2,9%

Altres 33,0% | 36,7% | 46,0% | 51,4%

° Ens podria especificar a quin districte / barri

Es clar que sent el districte 1 el centre neuralgic d’oci i serveis, és aquest el que capta la major
part de fugues (el 84,3% de la mostra que es desplaga per consumir oci a altres barris).
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Oci. Altres districtes de compra
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o | per quin motiu?

L'oferta i la varietat sén factors determinants a I’"hora d’adquirir productes d’oci, sent el cinema
la segona rad principal que mou al 15,7% de la mostra que compra oci en altres barris.

Oci. Motiu de compra a altres barris o districtes

M Varietat
Cine
M Preu

M Altres

o En quin tipus d’establiment compra oci quan ho fa fora del municipi?

La poblacid que marxa del municipi per adquirir oci escull fonamentalment els centres
comercials i la botiga de barri.
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Tipus d'establiment compra fora del municipi

35,0% -
30,0% -
25,0% -
20,0% -
15,0% -
10,0% -
5,0% -
0,0%

M Botiga de barri 11 Centres comercials B Gran magatzem (El Corte Inglés) m Altres

o Ens podria especificar a quin municipi

La ciutat de Barcelona i la seva amplia oferta d’oci és capac d’aglutinar practicament la meitat
de la poblacié que es desplaca del districte 6 per a comprar aquests productes.

Oci. Compra en altres municipis

M Barri de residéncia M Internet / No respon M Altres barris
m Altres W Terrassa m Barcelona
° | per quin motiu?

Novament cal fer esment a la varietat i en segon lloc al preu com les raons de més pes que
mouen a canviar de municipi per adquirir aquesta categoria de productes.
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Oci. Motiu de compra en altres municipis

M Varietat
M Preu
Costum

m Altres

4.7. Dies i horaris de compra dels residents
4.7.1. Productes quotidians
o Dies de la setmana que acostuma a comprar els productes quotidians

El consum o la compra de productes quotidians es reparteix de manera forga equitativa al llarg
de tota la setmana. Al tractar-se d’una categoria de productes que es compra de manera
habitual, el percentatge de compra en dies laborables representa més de la meitat.

Productes quotidians. Dia de compra

 De dilluns a dijous
m Divendres
H Dissabte

No hi ha dia fixa /

Indiferent

® No ho sap / no contesta

o En quin horari sol fer la compra els productes quotidians?

Els resultats d’aquesta pregunta venen forca determinats per la mostra que s’ha escollit i la

franja d’edat majoritaria, la qual és d’edat avangada. El 57,5% dels enquestats compra productes
quotidians al mati.
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Productes quotidians. Horari de compra

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Al mati

Entre la 13hiles 15h
Entre la 15hiles 17h
A partir de les 17h

No té horari fixe / Quan pot

No ho sap / no contesta

o Motiu pel qual no compra productes quotidians entre les 13hiles 17h

Gairebé un 27% de les persones entrevistades respon I’'horari entre 13 i 17 hores I’hi va bé, seguit
d’un 22,6% que destacar que aquesta és la seva hora de dinar.

Productes quotidians. Motiu per no comprar entre les 13hiles 17h

No em va bé
26,9% B Els comergos, botigues, ...
estan tancats

Estic treballant

® Es 'hora de dinar

‘ B Es I'hora del descans

11,3% H Altres

® No ho sap / no contesta

4.7.2 Productes no quotidians
o Dies de la setmana en que acostuma a comprar els productes no quotidians

En el cas dels productes no quotidians, més de la meitat dels entrevistats ha comentat que el
dia per adquirir aquests productes li era indiferent, sent el dissabte la segona resposta més
comentada entre la mostra amb un 23,5%.
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Productes no quotidians. Dia de compra

= De dilluns a dijous

m Divendres

51,1% W Dissabte

No hi ha dia fixa /
Indiferent

B No ho sap / no contesta

o En quin horari sol fer la compra els productes no quotidians?

A diferencia dels productes quotidians, I'horari de compra en aquest cas va en concordanga amb
el dia de la setmana de compra, és a dir, a una tercera part de les persones enquestades els és
indiferent I'horari: compren els productes no quotidians quan poden. La franja d’horari matinal
i a partir de les 17h es reparteixen les altres dues grans majories.

Grafic 2 Productes no quotidians. Horari de compra

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%

Al mati

Entre la 13hiles 15h
Entre la 15hiles 17h
A partir de les 17h

No té horari fixe / Quan pot

No ho sap / no contesta

o Motiu pel qual no compra productes no quotidians entre les 13hiles 17h

Novament les raons per les quals més de la meitat de la mostra no compra en la franja
preguntada son per motius de compatibilitat i perqué és hora de dinar. Destaca que tan sols un
6,2% de la poblacié diu que no pot per motius laborals.
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Productes no quotidians. Motiu per no comprar entre les 13hiles 17h

N

“ B No ho sap / no contesta

4.8. Valoracioé del comerg

 No emva bé

M Els comergos, botigues, ...
estan tancats

1 Estic treballant

B Es I'hora de dinar

® Es I'hora del descans

- Oferta comercial de Sabadell

L’oferta comercial de Sabadell és ben valorada en conjunt per la mostra enquestada, sent la
nota mitjana un 7,5.

40,0% -
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%

6
10,0% 5
50% | 0 1 2 3 4._' ontesta
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Nota mitjana = 7,5

\\\'\\\

10

J

0 = La pitjor; 10 = La millor

- Oferta comercial del barri

La puntuacio és de 6,6, quasi un punt per sota de la puntuacié del comer¢ de Sabadell.
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- Els horaris comercials

BEACROCNEOLMOINAA

Es tracta de la qliestio més ben valorada del comer¢ segons les persones entrevistades. Un
24% dels enquestats li confereix la millor nota als horaris comercials. Un 7,8.
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- Els preus

1 Nota mitjana = 7,8
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0 = La pitjor; 10 = La millor

Els preus reben un mala puntuacio, un 5,6.
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- Lavarietat de I'oferta comercial

L'existencia de multiples comergos és ben valorat per la gran majoria de les persones
enquestades, obtenint una nota mitjana de 7,2.
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- lLaqualitat de I'oferta comercial

També la qualitat del comerg existent al barri rep una bona valoracid per part dels residents al
districte 6.
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- L'oferta en restaurants, cafeteries i bars

Queda clar vistos els resultats que I'oferta en restauracié és millorable, amb una nota de 5,6.
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- Lavarietat de l'oferta en oci (cinema, gimnas, ..)

Igual que el cas anterior, la varietat en oci al bari és un factor que amb prou feines aproven els
residents al districte 6.
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- Aglomeracions (en les zones comercials, cues a les botigues, ...)

La nota mitjana en aquest aspecte és un 6,1.
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- Disponibilitat d'aparcament en les zones comercials

Existeix un gran nombre de persones que no utilitza el vehicle privat per anar a comprar al barri,
per aixo creix el valor de gent que no ho sap o no contesta. Entre els que si que ho valoren,
existeix una gran disparitat d’opinions, si bé en un conjunt la valoracié mitjana no és bona, i la
disponibilitat d’aparcament té una nota mitjana de 4,3 entre els enquestats.

40,0% -
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30,0% - No sap no
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20,0% A
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10,0% - 2 3
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~— Nota mitjana = 4,3
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- Preude I'aparcament al barri

Igual que succeia amb la pregunta anterior, el preu de I'aparcament en zones comercials només
el valoren aquells enquestats que utilitzen el vehicle privat per anar a comprar. Existeix doncs
una tercera part de la mostra que no respon a aquesta qliestid, mentre que els que si que ho
fan, es mostren insatisfets i li confereixen la pitjor nota mitjana de tota I'enquesta.
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- La professionalitat dels comerciants

Es tracta d’una caracteristica del comerg forca ben valorada pels entrevistats, obtenint la segona
millor valoracié mitjana de les diferents preguntes, un 7,6.
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- [Sabadell ciutat] Qualitat o amabilitat de I’entorn

En el conjunt municipal, la qualitat de I'entorn és ben vista per la gran majoria dels residents al
districte enquestats, un 6,8.
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- [Sabadell ciutat] Transport public per arribar a la zona de comerg

Finalment, el transport public també és utilitzat per només una part de la mostra, de manera
que ens trobem que no tothom respondra. La nota mitjana final obtinguda de 6,6.
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4.9. Compra de producte ecologic i de proximitat

° Importancia té per a vosté que els comergos on compra tinguin productes de
produccid ecologica

La valoracié mitjana d’aquesta qliestio és de 6,8. El fet que els comercos puguin tenir productes
de produccio ecologica té una importancia maxima per quasi un 26% dels enquestats.

Comerg. Importancia de tenir productes de produccio ecologica
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0 = Gens important; 10 = Molt important

° Importancia té per a vosté que els comergos on compra tinguin productes
produits a menys de 100km de casa

Els productes de proximitat, en aquest cas els produits a menys de 100 km del lloc de residéncia,
també tenen una certa rellevancia entre I'opinid de la mostra escollida del districte 6 de
Sabadell. La valoracié mitjana d’aquest factor se situa en el 7,1.
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Comerg. Importancia de tenir productes produits a menys de 100 km de casa
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° Importancia té per a vosté que els comer¢os on compra tinguin productes
directament del productor

Aquesta és una circumstancia forca valorada per a la poblacié entrevistada, doncs el 35,8% de
la mostra considera molt important que els comercos tinguin productes directament del
productor. Aquest fet comporta que la mitjana de valoracié també sigui la més elevada, i se situi
en7,3.

Comerg. Importancia de tenir productes directament del productor
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° Importancia té per a vosté que els comergos de Sabadell on compra tinguin
productes de consum responsable

Finalment es qiiestiona en clau de municipi sobre els productes de consum responsable,
circumstancia possiblement desconeguda per una certa part de la poblacid, ja que ens trobem
amb el percentatge més elevat de gent que no ho sap o no contesta. La valoracié mitjana de la
importancia dels productes de consum responsable és de 6,5.
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Comerg. Importancia de tenir productes de consum responsable

40,0% -
35,0% Nota mitjana = 6,5
30,0% -

No hosap/no

tontesta

250% +
20,0% -
15,0% -
10,0% +~

7
5 6 [ |
% (2 1 23 2 ()]
0,0% I - == o =0 — —

[~

0 = Gens important; 10 = Molt important

o Ha comprat fruita en el darrer mes?

Gairebé la totalitat dels enquestats de la mostra indica que ha comprat fruita en el darrer mes.

Compres en el darrer mes. Fruita

No;‘,7%

Si; 98,3%

° Ha comprat en el darrer mes fruita de produccié ecologica, de proximitat o
directament de productor?

Tan sols el 38,5% destaca que n’ha comprat en el darrer mes.

Compres en el darrer mes. Fruita de produccié ecologica, proximitat o del productor

° Ha comprat verdura en el darrer mes?

Practicament tots els enquestats han comprat verdura en el darrer mes.
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Compres en el darrer mes. Verdura

No; 2,5%

Si; 97,5%

o Ha comprat en el darrer mes verdura de produccié ecologica, de proximitat o
directament de productor?

Només un 36,5% n’ha comprat.

Compres en el darrer mes. Verdura de produccié ecologica, proximitat o del productor

Si; 36,5%

o Ha comprat en el darrer mes carnisseria i xarcuteria?

Els productes de carnisseria i xarcuteria també es troben entre els més adquirits per part dels
residents al districte 6 enquestats.

Compres en el darrer mes. Carnisseria i xarcuteria

Si; 95,1%

o Ha comprat en el darrer mes carnisseria i xarcuteria de produccid ecologica, de
proximitat o directament de productor?

Els productes de produccioé ecologica, de proximitat o directament del productor en carnisseria
i xarcuteria no sén predominants entre la mostra entrevistada.
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Compres en el darrer mes. Carnisseria i xarcuteria de produccié ecologica, proximitat o del productor

Si; 31,4%

o Ha comprat vi en el darrer mes?

Menys de la meitat dels enquestats n’ha comprat en el darrer mes.

Compres en el darrer mes. Vi

Si; 45,7%

o Ha comprat en el darrer mes vi de produccié ecologica, de proximitat o
directament de productor?

De la mateixa manera, més de la meitat de la mostra desconeix si n’ha comprat en el darrer mes
0 bé directament no ha contestat. Dels resultats cal destacar que només un 13,6% n’adquireix.

Compres en el darrer mes. Vi de produccié ecologica, proximitat o del productor

Si; 13,6%

o Ha comprat ous en el darrer mes?

En el cas dels ous també ens trobem amb un percentatge molt elevat de sabadellencs que n’han
comprat en el darrer mes.

77



BEACROCNEOLMOINAA

Compres en el darrer mes. Ous

No; 3,2%

Si; 96,8%

o Ha comprat en el darrer mes ous de produccié ecologica, de proximitat o
directament de productor?

Es tracta del producte que en la seva versié de produccié ecologica, de proximitat o directament
del productor és relativament més consumit, si bé tan sols representa un 43% del total de la
mostra.

Compres en el darrer mes. Ous de produccié ecologica, proximitat o del productor

Si; 43,0%

° Ha comprat conserves en el darrer mes?

Un 84,2% dels entrevistats han comprat conserves en el darrer mes.

Compres en el darrer mes. Conserves

Si; 84,2%

° Ha comprat en el darrer mes conserves de produccié ecologica, de proximitat o
directament de productor?

Si els ous ecologics eren el producte més consumit d’aquesta vessant alimentaria, les conserves
de proximitat o ecologiques son les que menys consumides.
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Compres en el darrer mes. Conserves de produccié ecologica, proximitat o del productor

Si; 10,4%

o Ha comprat lactics en el darrer mes?

Practicament tots els enquestats del districte 6 han comprat productes lactics en el darrer mes.

Compres en el darrer mes. Lactics

N 5%

Si; 96,5%

o Ha comprat en el darrer mes lactics de produccié ecologica, de proximitat o
directament de productor?

Només el 20,7% n’ha comprat.

Compres en el darrer mes. Lactics de produccié ecologica, proximitat o del productor

X si. 20,7%
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4.10. Compra per Internet

Gairebé tres quartes parts de la poblacié entrevistada del districte 6 afirma que no ha realitzat
cap compra a través d’Internet en el darrer any, dada que molt probablement esta relacionada
amb la franja d’edat majoritaria de la mostra, que és més aviat alta.

Internet. Compres en el darrer any

Si; 26,9%

El total de persones que si que compren per Internet suma 109 entrevistats, sobre un total de
405. A continuacio es detallen algunes categories de productes en referéncia a aquestes 109
persones.

o Compra oci (entrades, llibres, musica i joguines) per Internet i import aproximat
de I'altima compra

El cas de I'oci és el més consumit a través d’internet per les persones entrevistades del districte
6. El fet de poder adquirir entrades, Ilibres o musica via online atrau el 46,8% de la mostra que
si que compra per Internet.

De la mateixa manera, pel que fa al import de la darrera compra, la gran majoria (64,7%) dels
enquestats van comprar fins un maxim de 50€.

Internet. Compra oci, entrades, llibres, musica i joguines i import tltima compra

21,6%

13,7%

Si; 46,8%

64,7%

B Mésde100€ m51a100€ Fins 50 €

° Compra viatges per Internet i import aproximat de I'tiltima compra

La compra de viatges a través de la xarxa és una practica poc habitual entre els residents
enquestats. El percentatge de persones que compra viatges per Internet se situa en el 27,5%.
Quan a la despesa en la darrera compra, la franja majoritaria és fins a 200€.
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Internet. Compra viatges i import ultima compra

33,3%

20,0%

Si; 27,5%

46,7%

B Mésde500€ m201a500¢€ Fins 200 €

o Compra d’electrodomeéstics per Internet i import aproximat de I’Giltima compra

Només 19 les persones afirmen que han adquirit electrodomestics per Internet en el darrer any,
circumstancia que representa un 17,4% sobre el total de la mostra que compra per la xarxa.

Pel que fa al import de I'Gltima compra, la gran majoria afirma que aquesta va ser superior als
100€.

Internet. Compra electrodomestics i import tltima compra

78,9%
Si; 17,4%

21,1%

B Més de 100 € Fins 50 €

o Compra de moda i complements textils per Internet i import aproximat de
I’Gltima compra

Els productes textils, complements i calgat esportiu sén la segona categoria més adquirida a
través de la xarxa pels sabadellencs del districte 6 que compren per Internet.

Es tracta d’un tipus de producte que, igual que I'oci, té uns preus més baixos que la resta de
categories, sent la franja de fins a 50€ la que té el percentatge més elevat en referéncia a la
despesa de la darrera compra.
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Internet. Compra moda, complements i calgat esportiu i import ultima compra

11,1%

42,2%

Si; 41,3%

46,7%

B Mésde100€ m51a100€ Fins 50 €

o Compra d’informatica i electronica per Internet i import aproximat de I'tdltima
compra

La compra d’informatica, electronica, videojocs o telecomunicacions (smartphones i tauletes)
aglutina al 30,3% de la poblacié que si que compra per la xarxa.

En aquest cas, es tracta de productes amb preus normalment elevats, i és la franja de fins a 500€
la més practicada per la mostra, d’acord amb la seva Ultima compra via online.

Internet. Compra informatica o electronica i import ultima compra

12,1%

18,2%

Si; 30,3%

69,7%

W Més de 1000 € m 501 a 1000 € Fins 500 €

o Compra d’alimentacio per Internet i import aproximat de I’altima compra

L'aparici6 de noves formes de comprar a través de la xarxa també inclou productes
d’alimentacid, si bé sembla que no sén gaire habituals entre les 109 persones entrevistades que
compren per Internet, doncs només ho fan 14 persones (12,8%).

La despesa aproximada més habitual de la darrera compra ronda entre els 51 i els 100€ entre
aquells que si que en compren.
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Internet. Compra alimentacié i import ultima compra

35,7%

Si; 12,8%

57,1%

7,1%

B Mésde1l00€ m51a100€ Fins 50 €

o Compra de formacio per Internet i import aproximat de I’altima compra

Per ultim, la formacié adquirida a la xarxa és una categoria que té un public molt reduit entre
els residents al districte 6. Només sén 4 les persones que si que compren formacié per Internet
sobre un total de 405 enquestades, circumstancia que déna a entendre que és una categoria

amb poc atractiu.

Internet. Compra formacio i import ultima compra

25,0%

50,0%

25,0%

HMMésde500€ m201a500¢€ Fins 200 €
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5. ATRACCIO COMERCIAL DE VISITANTS

El districte 6 rep un notable volum de visites de residents en altres municipis. Amb la finalitat
de copsar si hi compren s’ha realitzat una enquesta especifica que es presenta a continuacio.
Ens haviem fixar entrevistar 150 visitants. N’'hem entrevistat 152 en dies de setmana de més
afluéncia. L'enquesta, a peu de carrer, es va realitzar els dies 23 de marg (dijous), 51; el 31 de
marc¢ (divendres), 44; i I’1 d’abril (dissabte), 57.

5.1. Enquesta a visitants

El nimero de persones que va caldre aturar per saber si eren o no de Sabadell va ser de 1252 i
se’n van trobar 152 (el 12,1%) que eren visitants i que compraven alguna cosa al districte 6.

Enquestats Enquestes
Sabadell 1001
No son de Sabadell i no compren 98

No sén de Sabadell i si compren 152

152 persones de les 250 persones no residents que vam trobar, compren al districte.

El 50,8% de les persones entrevistades que no sén de Sabadell sén del municipi vei de Barbera
del Valles.

Enquesta de visitants. Municipi de residéncia

m Barbera del Valles

1 Barcelona
Terrassa

M Badia del Valles
Cerdanyola del Vallés

m Altres

El motiu principal pel qual la persona enquestada va al districte 6 és el treball amb el 32%,
mentre que la compra és la segona rad segons el 25%.
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Enquesta de visitants. Motiu de desplagament

35,0% -

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% -

10,0% A

5,0% A

0,0% T T T T T T T
Treball Comprar  Oci  Gestions Familia Estudis  Altres

La franja d’edat més important que realitza la compra a al districte és de 30 a 44 anys (43%),
seguida per la de 45 a 60 anys amb el 34%.

Enquesta de visitants. Franges d'edat

De 16 a 19 anys
De 20 a 29 anys
De 30 a 44 anys

De 45 a 64 anys

65 0 més anys

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

5.2. Resultats de I’enquesta

e On compra el visitant?

Es tracta d’'una pregunta que ofereix multiples respostes, de manera que el nombre de mencions
és superior al nombre d’enquestes. EI 87,5% de les persones enquestades menciona que compra
a supermercats de marca, el 71,7% en botigues tradicionals.
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Enquesta de visitants. Lloc de compra

Supermercats de marca

Botigues tradicionals

Supermercats sense marca

Basars

Mercat de Campoamor

e Queé compra el visitant?

Un nombre elevat de persones enquestades que compra al districte ho fa de productes
d’alimentacid (89,5%). Prop d’'un 60% compren equipament de la persona.

Enquesta de visitants. Productes que compra

89,5%
57,9%
51,3% 48,7% 47,4%
33,6% —]
RN
= Alimentacio W Equipament de la persona  ® Quotidia no alimentari
Culturailleure ® Equipament de la llar Automocid i carburants

e Despesa mensual a Sabadell Sud

En la despesa mensual s’aprecia una disparitat de comportaments, ja que la despesa mitjana és
de 172,46 euros mensuals, si bé s’indica que el 47,4% dels entrevistats realitza compres en rangs
inferiors als 100 euros.
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Enquesta de visitants. Despesa mensual

1a50€ 51 a 100€ 101 a 200 201 a 400 Més de
€ € 400 € contesta

30,0%

25,0%

20,0%

15,0%

10,0%

ANANANANAN

5,0%

0,0%

¢ Amb quina freqiiéncia hi compra a districte 6?

La majoria de les compres es realitzen de forma setmanal segons el 43% dels enquestats.

Enquesta de visitants. Freqiiéncia de compra

m De forma puntual i no
habitualment

10,5%

® Una vegada al mes

2 0 3 cops al mes
30,3% M Setmanal

Diari

e Quin mitja de transport utilitza?

Dos de cada tres visitants que compren es desplaga al districte en cotxe. La segona resposta més
comuna és a peu, degut a la proximitat de molts habitants del municipi de Barbera del Vallés.
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Enquesta de visitants. Mitja de transport

70,0%

60,0%

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

NANANANANAN

10,0%

B B B
0,0% T T T T T

Cotxe A peu Autobus Tren Moto

5.3. Altres dades sobre visitants

L’associacié de comerciants disposa d’una targeta de fidelitzacié, que utilitzen al voltant de 10
botigues del districte. D’acord amb les dades de compres que s’han vehiculat en els darrers 3
anys, es conclou que la despesa dels clients té aquesta distribucié geografica:

- residents a Sabadell 82,5%
- residents a Barbera del Valles 8,8%
- altres no residents a Sabadell _ 8,7%
Total 100,0%

Aguestes xifres sén compatibles amb el nombre de visitants que es desprenen de la nostra
enquesta. | venen a confirmar que almenys un 10% dels compradors en dies comercials sén
visitants d’altres municipis.
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6. EL COMERG DEL DISTRICTE VIST PELS PROPIS COMERCIANTS

Amb I'objecte de copsar I'opinidé dels comerciants s’han realitzat dues actuacions:
1) Una sessio de treball amb representants de I'associacié Comerg Creu
2) 12 entrevistes a comerciants

Els temes tractes durant en aquestes sessions giren al voltant de I'opinié dels entrevistats
sobre el present i el futur del comerg al districte. Ho recollim a continuacié.

a) Opinions respecte a I'associacio

Fins fa pocs anys eren 130 associats. Ara en sén 35 aproximadament.

Es més facil fer mencié dels desavantatges que dels avantatges de ser membre de I'associacié.
Avantatges:

- Fer pinya

- Corporativisme

- Ferforga quan es fan reclamacions a I’Ajuntament, “ens escolten”
- Lesllums de Nadal

- Algunes promocions: targeta de fidelitzacio

Desavantatges:

- Abans es feien més coses

- Falta més Informacid i millorar continguts de la pagina web

- Les accions de promocié son estandards i no serveixen per a tothom. Haurien de ser
personalitzades

- Les accions al carrers es fan sempre al mateix lloc, a la plaga la Creu, fet que no
beneficia a tothom

- La quota (35€ mensual)

- Els pagaments per serveis

- Quota extra per les llums de Nadal. “Paguen pocs i se’n beneficia tothom”

- Pérdua d’interés per part dels comerciants. Actitud indiferent envers I'associacié

Molts dels entrevistats son membres per motius de “corporativisme”, més que per motius
d’utilitat. Algunes opinions literals:

- A mino em serveix, perqueé els meus clients sén diferents, son de fora i no s’apunten a
les promocions realitzades per |’associacio

- Quan es fan coses, sempre es fa a la placa de la Creu, “no em beneficia”, “estic a una
altra zona”... sembla les actuacions de promocid sén estandards i no tots els comergos
es beneficien d’aquestes accions

No tots els associats coneixen els serveis oferts per |’associacid, quins sén els membres, etc...
Els comerciants no s’apunten i tenen els mateixos beneficis que els associats. Per exemple, els
associats paguen un “extra” pels les llums de Nadal pero tots els comergos se’n beneficien.

b) Valoracié de la situacié comercial actual

S’haurien de fer més accions comercials per captar més associats.

Tots els entrevistats coincideixen que és una zona que ha anat perdent.

Tot i aix0, encara hi ha botigues de tota la vida i/o botigues de qualitat amb clients fidels que
actuen com “prescriptors” dels comergos. Pero s’han anat tancant comergos.
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El districte es percep com una zona abandonada per I’Ajuntament, hi ha déficits en els serveis
publics, principalment: neteja, regulacid carrega i descarrega, buidatge d’escombraries
(contenidors sempre plens), falta de llum, falta de zona blava,...

c) Punts forts i punts febles segons els comerciants
Els punts forts:

- Botigues de qualitat i de tota la vida
- El propi barri amb la gent que hi viu normalment
- El'barri no és conflictiu
- Molts anys d’historia, barri conegut
- Eixos on passa molt de trafic (els comercos es fan més visibles)
o Carrer Barcelona
o Avinguda Barbera
o Plaga La Creu
o Passeig d’Almogavers i d’Espronceda
o Plaga de Barcelona

Els punts febles:

- Zona amb molta gent gran amb una renda mig - baixa

- Zona que ha anat perdent, es tanquen comercos

- Manca d’aparcaments

- Els dissabtes a la tarda és mort. Tanquen molts comergos

- Faltail-luminacio (genera sensacio d’inseguretat)

- Falta de neteja d’alguns carrers (canviar els contenidors per altres de subterranis)
- La falta d’actualitzacid dels guals

- Falta de regulacié de zones de carrega i descarrega

- Falta més accions de promocié per part de I’associacié i de I’Ajuntament

- Falten més comergos de marques

d) Sobre els publics del barri
El barri té molta gent de nivell de renda mig - baixa.

Barri envellit. Pocs joves.

Els clients sén de tot arreu. Per a productes de primera necessitat, alta incidéncia dels clients
del barri i per a altres comercos la incidéncia és més baixa.

De fora de Sabadell, principalment venen de:

- Cerdanyola del Valles
- Barbera del Vallés

- Santa Perpetua

- Polinya del Vallés

- Sant Quirze del Valles
- Badia del Vallés

- Terrassa

e) Com es podria dinamitzar?

La majoria coincideix que s’ha de “fer” la zona més amable, millorant aspectes urbanistics i de
serveis publics basics.

Si no se solucionen aspectes relacionats amb els serveis municipals, sera molt dificil atraure
gent (neteja, aparcament, regulacié zones i horaris de carrega i descarrega, ....)
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Necessitat de fer “coses” a la zona, celebrar algun esdeveniment, per exemple durant les dates
claus de I'any.

Sén conscients de que han de treballar conjuntament entre comergos, I’Associacié i
I’Ajuntament.
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7. ANALISI DAFO

L’analisi DAFO descansa en les dades que s’han presentat en capitols anteriors i en informacions
recollides al llarg de les entrevistes mantingudes amb motiu d’aquest treball amb carrecs
politics, personal tecnic i altres implicats aliens a I'ajuntament.

L’analisi DAFO recull en frases molt curtes aquells factors que intervenen en algun sentit sobre
la realitat comercial del districte i sobre la seva projeccié de cara al futur. Es distingeixen quatre
blocs de factors:

* Oportunitats, referent a aspectes o a fets externs, no controlats pels implicats en el
sector comercial (botiguers, associacié, ajuntament, ...), que poden tenir un impacte
positiu sobre el desenvolupament comercial del districte.

* Amenaces, referent a aspectes o fets externs, no controlats pels implicats en el sector
comercial (botiguers, associacio, ajuntament, ...), que poden tenir un impacte negatiu
sobre el desenvolupament comercial del districte.

* Fortaleses, referent a aspectes o atributs positius del sistema comercial del districte,
gue es poden gestionar internament per part de comerciants, associacié i ajuntament
de cara a dinamitzar el comerg.

* Debilitats, referent a aspectes o atributs negatius del sistema comercial del districte,
gue es poden gestionar internament per part de comerciants, associacié i ajuntament
de Canovelles, de cara a revertir-los o a propiciar que no afectin negativament el
dinamisme comercial de la nostra zona d’interes.

La diagnosi la presentem en blocs de temes diferenciats:
- Oferta comercial del districte
- Urbanisme comercial
- Serveis complementaris
- Associacionisme i dinamitzacio
- El comprador

- La competencia
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FORTALESES

Existencia d’un eix comercial de llarga
tradicid, que concentra una bona part de
I’oferta del districte i que connecta amb el
gran eix comercial de la ciutat

Existéncia d’algunes botigues
emblematiques amb atracciéd més enlla del
districte

El sector Creu de Barbera, que és on hi ha
més comerg, l'oferta esta relativament
diversificada i es pot considerar una mena
de “rovell de I'ou” del districte

Al sector Sud també hi ha comerg, pero
més centrat en alimentacié

Amplia oferta de producte quotidia, amb
preséncia d’ensenyes de marques
reconegudes per tot el districte

El mercadet del dijous complementa o
cobreix part de les necessitats
d’equipament de la persona de residents i
itambé de visitants

DEBILITATS

Oferta limitada a 250 establiments
comercials i 34.500 metres quadrats de
superficie, dels quals la meitat soén
d’alimentacié

Poca oferta d’equipament de la persona
(39 establiments) i d’equipament de la llar
(36)

Abséncia de marques locomotores en
producte no quotidia

Aparadors en general poc atractius,
retolacions poc atractives i en algun en mal
estat

Mercat de Campoamor en dificultats, amb
molts establiments tancats

Discontinuitat d’activitat deguda a la no
coincidencia horaria (banca)

Insuficient oferta de producte de
proximitat i ecologic, si atenem al fet que
la poblacié en demana més que no pas en
compra o en pot comprar

OPORTUNITATS

Millora de la imatge del comerg

Aplicacié de les ordenances existents a
Sabadell en mateéria d’imatge externa dels
establiments comercials

Obertura d’establiments dissabtes a la
tarda, o algun dissabte del mes

Conversié de les botigues emblematiques
del districte en locomotores del comerg
Aprofundir en la captacié de clients a
través de la tarja, un instrument ja
operatiu perd amb baixa implantacid
Projecte de reorientacid del Mercat de
Campoamor, que incloura producte
ecologic i de proximitat

Utilitzar els locals buits per comunicar o
per a oferir a nous emprenedors

AMENACES

Degoteig lent pero continu de tancament
de botigues emblematiques de la zona
Progressiva implantacié d’oferta comercial
de menor nivell de qualitat

Substitucié de categories quan tanca un
establiment

Procés d’empobriment general
imatge del comerg

de Ia
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Urbanisme comercial
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FORTALESES

Carrers amb concentracié i continuitat
comercial, una mena d’eixos de barri
(carretera de Barcelona, av. de Barbera,
Espronceda, Almogavers, placa de la Creu)

Alli on les voreres son amplies
(Espronceda, una part de carretera de
Barcelona, placa de la Creu, ..),

conformen un espai confortable de

compra i de passeig

DEBILITATS

Bona part de l'oferta s’ubica en carrer
d’alta densitat de transit

Existéncia de locals buits, que donen
discontinuitat i transmeten mala imatge
comercial

A la carretera de Barcelona s’alternen
voreres amples i voreres estretes, tot
generant una estética dentada i
discontinua

La irregularitat de I'urbanisme comercial
influeix en I'actitud de compra

Mobiliari urba insuficient

Dificultat de fer créixer lI'oferta per la
limitacié d’espais (manca obra nova)

Les pilones antiaparcament sén un
obstacle afegit a la mobilitat alla on les
voreres sén estretes, com una part de la
carretera de Barcelona

En carrers secundaris que s’utilitzen com a
lloc d’aparcament, la manca d’una
il-luminacié adequada genera inseguretat

OPORTUNITATS AMENACES
- La plaga de la Creu de Barbera actua com
una rotula que la fa el rovell de I'ou
comercial de la zona
7.3. Serveis complementaris
FORTALESES DEBILITATS
- Notable preséncia de serveis que Manca d’aparcament de rotacid en
complementen el comerg: restaurants, superficie (zones verdes per veins
perruqueries, gimnasos, biblioteca, centre compatibles amb zones blaves per
civic, ... visitants, ...)

Neteja millorable

Manca de regulacio de les zones de carrega
i descarrega (percepcié que en tenen els
comerciants)

OPORTUNITATS

Impuls del parquing de rotacid, coherent
amb els horaris comercials

AMENACES
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- Aprofitament comercial de I'existencia de
molts servis d’horaris amplis

7.4.

Associacionisme i dinamitzacio
FORTALESES
- Existéncia d’'una associacio de

comerciants
- Un grup dimpuls al
I"associacid, infatigable
- Tarja de fidelitzacié

capdavant de

DEBILITATS

El molt baix nombre d’associats no permet
plantejar-se objectius i actuacions d’un
cert abast

Botiguers que sense ser socis s’aprofiten
d’algunes activitats de dinamitzacié que
organitza I’associacio
Indiferencia general
enfront de I’associacio
Tarja no explotada suficientment i baixa
gestid de la informacié

Les zones del districte que queden fora
dels eixos, dificilment participen en les
promocions

Discontinuitat de la figura del dinamitzador
comercial

dels comerciants

OPORTUNITATS

- La tarja de fidelitzacié té una implantacié
limitada i, per tant, té de molt de
recorregut

- Establiment d’acords amb el parquing
d’Espronceda i amb [I'ajuntament si
habilita al barri zones verdes i blaves (per
exemple)

- Programacié d’esdeveniments
I'ajuntament al barri

- Lligar compra amb esdeveniments, amb
altra oferta del barri, amb activitats
d’entitats del barri, etcétera

- Aprofundiment en I'ambit
promocions comercials

de

de les

AMENACES

Desmotivacié dels botiguers
membres de I'associacid
Degoteig continuat d’afiliats als llarg dels
darrers anys

per ser
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7.5. El comprador
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OPORTUNITATS

Fidelitat dels clients

Clients “captius” del comerg del districte
per rad de I'edat i de la renda

Establir vinculacio entre I'oferta comercial
i I'afluencia a escoles, centre civic,
biblioteca, ...

Potencial de captacié de compradors de
Barbera del Valles

Alt grau de retenci6 de compra de
quotidia al barri (80-90%)

En dies de més afluéncia més d’'un 10%
dels vianants son de fora de Sabadell
Especial atraccié de visitants de Barbera
del Valles

Un 25% del visitants al districte venen a
comprar

Els visitants son relativament joves (més
d’un 40% tenen entre 30 i 44 anys)

Els visitants compren en supermercats
(90%), pero també en botigues
tradicionals (70%) i en supermercats sense
marca (51%)

El visitant fa un compra de 172€ al mes, en
alimentacié, pero també en roba i
equipament de la llar

Un 73% dels visitants venen 2 o més cops
al mes

AMENACES

Baix nivell de renda de la poblacid
Poblacié més aviat envellida

La poblacid dificilment pot créixer, i si creix
ho fara en segments de renda baixa
Valoracié del comerg del barri (6,6) per
sota de la valoracid del comerg de Sabadell
(7,5)

Fuga de compra degut a l'atractiu de
I'oferta comercial dels competidors, a
Sabadell Centre sobretot

La limitacié d’horaris dels dissabtes no
ajuda a combatre les fugues de compra
Canvi d’habits de compra de la poblacié
jove: es busca gamma amplia, espais amb
serveis complementaris (aparcament, oci,
restauracio, ...), entre altres

Falta d’habit de pagar per a aparcar

El client de Barbera ho és més per radé dela
proximitat que per I'atraccio

7.6.

La competeéncia

OPORTUNITATS

AMENACES

Enorme volum d’oferta en centres
comercials de gran proximitat i facilitat
d’accés, al propi districte 6 i a Barbera i
Sant Quirze, Sabadell Centre, Eix Macia, ...
Els competidors, sobretot en no quotidia
(Ikea, Lerroy Merlin, ...), marquen la pauta
de noves maneres de comprar (gran
amplitud i profunditat, preus molt
competitius, comoditat d’accés, oferta
complementaria, ...)

Competencia de marques locomotores al
centre de la mateixa ciutat de Sabadell i de
I'Eix Macia
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8. OBJECTIUS | PROPOSTES DE DINAMITZACIO

En els capitols anteriors hem descrit el context socioecondmic del districte 6, la seva oferta, els
habits de compra dels seus residents i visitants, aixi com I'entorn comercial (de Sabadell i
municipis veins) en que s’insereix.

En una gran ciutat com Sabadell, amb un eix comercial tan important com el que travessa la
ciutat de nord a sud, cal ser realistes al voltant de I'abast dels plantejaments que es poden fer
per a un barri concret com el que ens ocupa. No obstant, reconeixent el perfil de comerg i de
potencial que té aquesta zona de Sabadell, con tants barris no céntrics d’altres ciutats i del propi
Sabadell, els objectius han de ser ambiciosos dintre del marc de possibilitats.

Creiem que no es pot plantejar voler crear una centralitat per a atraure comergos que
requereixen grans fluxos de vianants, com per exemple succeeix amb les grans ensenyes de
franquicies de roba o de perfumeria, atés que es tracta de serveis de centralitats de ciutat o de
centres comercials, i el districte 6 té, a la vora, tant una cosa com l'altre. En aquest mateix
context no podem oblidar que la localitzacié del barri i la seva accessibilitat condicionen molt
I'abordatge de projectes que hagin de descansar en atraure visitants d’altres municipis o de la
resta de Sabadell.

Tampoc no es pot oblidar que el districte 6 és com si fos una ciutat mitjana de 30.000 habitants
gue té el seu “centre” de comerg, que té establiments dispersos i que, molt important, s’integra
en una ciutat i un entorn de municipis amb un volum d’oferta comercial extraordinariament ric.

Realistament, creiem que ens hem de plantejar un pla de millora comercial i de dinamitzaci6 al
servei del residents, i si addicionalment aconseguim captacié de no residents sera benvinguda.
Aixi, al nostre entendre, el pla de dinamitzacié comercial del districte 6 ha de plantejar-se
aconseguir quatre objectius basics:

1) Consolidar I'eix comercial central (carretera de Barcelona, inclosa la plaga de la Creu de
Barbera) i I'eix perpendicular (Espronceda i Alimogavers), amb la centralitat que exerceix
la placa de la Creu de Barbera.

2) Dinamitzar comercialment la centralitat anterior i, de retruc, el comerg dispers pel
districte.

3) Augmentar la retencié de despesa en el propi barri, és a dir, reduir la fuga de compra de
producte, especialment en les categories de producte no quotidia.

4) Augmentar la integracio de I'eix comercial del districte al gran eix comercial de la ciutat.

Per a aconseguir aquests objectius proposem setze actuacions basiques que presentem a
continuacié en format de fitxes. Cada actuacid pot constar de diferents accions o activitats
concretes. Les actuacions pertanyen a cinc ambits tal i com es relacionen a continuacio:
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Ambit Nim. | Actuacié
Organitzacio ORG-1 | - Consolidacid de la figura del dinamitzador comercial
comercial ORG-2 | - Actualitzacié del web de I'associacié

ORG-3 | - Dinamitzaci6 del facebook i valoracié de I'entrada en

altres xarxes socials

ORG-4 | - Campanya de captacié de nous socis

ORG-5 | - Actualitzacid de I'oferta de serveis als associats
ORG-6 | - Potenciacié de I'activitat de I'associacio

Urbanisme uc-1 - Urbanisme i paisatge urba
comercial uc-2 - Millora de I'accessibilitat al comerg del districte
Promocid i PiC-1 - Accions de dinamitzacio de caracter permanent
comunicacio PiC-2 - Accions de dinamitzacié vinculades a dates o festivitats
PiC-3 - Accions de dinamitzacié vinculades a altres motius
PiC-4 - Comunicacié de I’éxit de les accions
Botigues BOT-1 | - Millora de la gestié del comerg
BOT-2 | - Modernitzacié del comerc i millora de la qualitat
Integracié del INT-1 - Augment de la visibilitat comercial del districte en la
comerg a la ciutat INT-2 comunicacié municipal

- Vinculacié comercial del districte a la ciutat
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gﬁg;\ao Consolidacio de la figura del dinamitzador comercial

Objectiu Disposar de manera estable d’un responsable de dinamitzacid, de suport a
I’associat i de captacio d’associats.

Accions 1. Especificar amb detall les tasques que ha de dur a terme:

*  Ambits de la seva activitat (suport individual a les botigues en
aparadorisme, proposta d’accions de dinamitzacio, responsabilitats
relatives al lloc web, a les xarxes, etcétera)

*  Programacié d’activitats

* Interlocucié amb I'ajuntament

* Interaccié amb altres dinamitzadors de Sabadell

2. Determinacié de la dependéncia jerarquica i de govern de la seva
activitat.
3. Programacio a curt i mig termini dels recursos que disposara (incloses les
subvencions) i origen d’aquests recursos.
4. Establiment d’un pla de treball anual, que incloura la programacio
d’objectius concrets i de les activitats que es duran a terme.
5. Execucié de pla.
6. Seguimenticontrol.
L’'Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud i, en el seu cas,
Agents .
Ajuntament de Sabadell.
Calendari Inici 2017 i continuacid anys seglients.
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ACTUACIO
ORG-2

Objectiu

Accions

Agents

Calendari
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Actualitzacio del web de I’associacio.

Informar de |'oferta de 'associacio als associats i als consumidors finals, i
generar interes per I'associacio.

1.

Revisar el disseny del web i reestructurar els continguts i formats per fer-

la més atractiva i augmentar les visites al lloc web.

Estructurar els continguts en 3 espais diferenciats: I'espai general, I'espai

de I'associat i I’espai del consumidor.

Els continguts de I’espai general es concretaria en els seglients temes:

* Que ésl'associacio?

*  Objectius

*  Principals linies d’activitat

*  Organitzacié

* Vinculacié/suport de I’Ajuntament de Sabadell

Els continguts de I'espai del consumidor es concretaria en:

* Llistat d’establiments associats i cataleg de productes de cada
establiment

* Elements/suports de promocié de [I'associacid: targeta de
fidelitzacio/client i beneficis per al client final. Establiments amb la
targeta

* Agenda d’accions de dinamitzacid per al consumidor: quines n’hi ha
de programades, com funcionen i quins son els beneficis per als clients

* Comunicacié de noticies de forma permanent

* Identificacio dels establiments associats amb el distintiu corporatiu

* Declaracions de testimonis dels comerciants en relacio a I'associacio

Els continguts de I’espai de I'associat es concretaria en els seglients temes:

* Llista d’associats i el seu cataleg de productes

* Avantatges per al associat i perque és convenient I'afiliacié

* Pack de serveis per a I'associat

* Associacié on—line (formulari i requisits)

* Informacié de contacte. Concertar entrevista personal

Actualitzacid permanent i dinamitzacié del web amb suport del

dinamitzador comercial que faci també les funcions d’un community

manager.

Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud.

2017 i seglents.
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QELU: cio Dinamitzacio del facebook i valoracié de I’entrada en altres xarxes socials.
Objectiu Donar servei als associats per atraure compradors a les botigues.
Accions 1. Dinamitzar facebook amb noticies relacionades amb temes com ara els
seglents:
* Relacionats amb I’associacié i motius per associar-se
* Targeta fidelitzacié/client i les seves avantatges (beneficis i serveis
vinculats)
e Eldistintiu
* Relacionats amb les activitats de dinamitzacié organitzades per
I'associacié (de caracter permanent, puntuals i d’altres motius)
* Relacionats amb les activitats organitzades des de I'ajuntament per a
la zona
* Els establiments associats i aspectes destacats del seu cataleg de
producte. Nous productes
* Imatges dels establiments i dels seus productes. Nous productes
* Entrevistes i testimonis dels afiliats
* Nous afiliats
2. Suport del dinamitzador comercial que faria també les funcions de
“community manager”.
Agents Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud.
Calendari 2017 i seglients de manera permanent.
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g(églf:CIO Campanya de captacié d’associats.
Objectiu Augmentar el nombre d’associats.
Accions 1. Realitzar un dossier basic de captacié d’associats que s’estructuraria en
els continguts seglients:
* Descripcié general de I'associacié: qui son, objectius, serveis,
organitzacié
* Argumentari per a I'associat: avantatges, beneficis en relacié als
serveis i activitats que fan
* Distintiu de I'associat
* Serveis de suport
* Activitats dinamitzadores: permanents, puntuals i d’altres...
2. Preparar un pack de I'associat (dossier basic + formulari de sol-licitud +
distintiu+ targeta de fidelitzacié/client)
3. Realitzacié d’un pla de visites personals.
* ex—associats
* associats potencials
4. Fer un seguiment de les visites.
Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud i en especial el seu
Agents . .
dinamitzador.
Calendari 2017 i permanent.
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ACTUACIO s . .

Actualitzacio de I'oferta de serveis als associats.

ORG-5
Objectiu Generar interes per |'associacio i captar més membres.
Accions 1. Revisar la llista de serveis I'associat.

2. Estudiar quins serveis funcionen i quins no. Com es podrien millorar
(cursos, subvencions, assessorament comptable - fiscal, suport en la
relacié Ajuntament- Associacio,...).

3. Identificari estudiar la incorporacié de noves demandes de serveis per
part de I'afiliat com per exemple assessorament en el punt de venda,
gestidé de base de dades, contractacio conjunta de serveis (telefonia
mobil, electricitat, assegurances, missatgeria, neteja, seguretat,...)

4. Comunicar I'oferta de serveis a través del web de I’Associacio, web
municipal (area comer¢ amb un link de I’Associacio), butlleti informatiu
Comerg Sabadell, les visites comercials, dossier basic de captacio,....

Agents Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud.
Calendari 2017 i seglents.
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gﬁngACIO Potenciacid de I'activitat de I’associacid.
Objectiu Fer balang de les activitats realitzades i programa de les activitats futures.
1. Balang d’activitats del darrer any
* Llista d’accions de dinamitzacio
* Accions actuals:
- Resultats obtinguts dltim any
- Accions que es repetiran i quines no
* Quines accions es demanden per part dels associats. Estudiar la
viabilitat d’aquestes accions
2. Nou Pla d’activitats any 2017/2018 (permanents, puntuals i d’altres
motius).
3. Comunicacio de les accions de dinamitzacié
Accions *  Web de I'Associacié
*  Facebook de I’Associacid
*  Web municipal (area comerg)
¢ Altres mitjans municipals
* Equipaments municipals de la zona (Biblioteca del Sud, Centre Civic
Creu de Barbera, ...)
e Butlleti informatiu Comerg Sabadell
e Visites comercials i dossier basic de captacio,....
e Publicitat exterior (suports municipals de la zona i d’altres...)
* Publicitat en el punt de venda de I'associat
4. Establiment de premis a la innovacio, la qualitat, etc... comercials.
Agents Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud
Calendari Inici 2017.
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ACTUACIO o 5
Urbanisme i paisatge urba.
uc-1
Objectiu Millorar I'eix comercial com a zona “amable” per passejar i comprar.
Accions 1. Estudiar els déficits actuals i les necessitats de millora de la zona en
relacio als seglients aspectes:
¢ Mobiliari urba (nombre i estat de papereres, bancs, estat dels
contenidors d’escombraries,...)
+  Us de I'espai public per part del comerc
* Neteja de carrer, places, zones de contenidors, papereres,
recollida de mobles. ...
* Ill-luminacié d’alguns carrers que connecten amb I'eix comercial
* Requeriments en relacio a la deixadesa de locals buits (estetica
exterior,...)
* Impulsar millores en la retolacié comercial (estat i manteniment)
* Impulsar la restauracié de les facanes en mal estat
* Inspeccié d’aplicacié de les ordenances que tenen incidéncia
comercial (via publica, facanes, ...)
2. Un cop realitzades, comunicacié per part de I'ajuntament i I'associacio
de les millores.
Agents Ajuntament i comerciants.
Calendari Estudi: 2017

Inici d’actuacions: 2018
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ACTUACIO
uc-2

Millora de I'accessibilitat al comerg del districte.

Objectiu

Facilitar I’accés.

Accions

A) Transport privat
1. Estudiar la possibilitat de dotar la zona comercial de zones verdes
(per residents) compatibles amb zones blaves (per visitants),
aparcament gratuit amb rellotge, i altres que facilitin la rotacid
2. Regular els horaris i zones de carrega i descarrega
3. Revisar i actualitzar els guals, com zones potencials per aparcament
4. Establir acords entre els aparcaments privats i els comercos de la
zona
B) Transport public: Generar linies i freqiiéncies per portar gent
(preferentment els residents de la zona) a I’eix comercial del districte.
En aquest sentit també cal valorar la possibilitat d’utilitzar les parades
del bus com a mitja de publicitat per als comerciants del barri.

Agents

Ajuntament de Sabadell i comerciants

Calendari

Estudi: 2017.
Inici d’actuacions: 2018.
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':::I;JACIO Accions de dinamitzacié de caracter permanent.
Objectiu Captar clients i aug‘merjtar la V(.anda. De manera derivada, I'éxit d’aquesta
campanya generara més associats.
Accions Una de les accions permanents va vinculada la targeta de fidelitzacié/client.
Es proposa:
1. Valorar sila targeta pot ser virtual, per tal de facilitar-ne el seu us
2. Ampliar-ne la difusid per tal d’augmentar el nombre de beneficiaris
3. Augmentar els serveis vinculats a la targeta (acords entre el comerg i
aparcaments privats, Us d’equipaments, oci, repartiment a domicili,...)
4. Atorgar beneficis directes per als consumidors que compren als
establiments adherits a I'associacié
5. Comunicar les accions en els diferents mitjans de I'associacié, de
I’Ajuntament i al punt de venda de I'afiliat
6. Seguiment de les accions. Valoracié de resultats
Una altra de les accions que es proposa és efectuar una ampliacié d’horaris
el dissabte a la tarda un cop al mes, per exemple cada ultim dissabte.
Agents L’Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud.
Calendari Inici 2017.
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ACTUACIO
PiC-2

Accions de dinamitzacio vinculades a dates o a festivitats.

Objectiu

Captar clients i augmentar la venda. De manera derivada, I’exit d’aquesta
campanya generara més associats.

Accions

1.

Dates vinculades a festes locals i de Catalunya, com per exemple les
seglents:

* Nadali Reis

* Carnavals

* Setmana Santa

* SantlJordi

¢ SantJoan

* Sant Pere

* lLaDiada

* La Castanyada

* La Festa Major

Celebracions puntuals:

* Diadel pare i dia de la mare

* Diadeladona

¢ Etc.

Cal realitzar anualment una planificacié i una calendaritzacio de les
activitats que es duran a terme.

Caldra comunicar les accions en els diferents mitjans de I'associacié, de
I’Ajuntament i al punt de venda de I’afiliat.

| caldra fer-ne un seguiment i valoracio dels resultats un cop realitzades,
una per una.

Agents

L’Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud.

Calendari

2017 i seglents.
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'::Z;JACIO Accions de dinamitzacié vinculades a altres motius.
Objectiu Captar clients i aug‘merjtar la vgnda. De manera derivada, I'éxit d’aquesta
campanya generara més associats.
Accions Les accions poden ser especifiques sectorials o bé respondre a motivacions
de la poblacié no necessariament comercials. Per exemple:
1. Accions especifiques relacionades amb la roba de dona, amb el perfum,
amb la roba jove, etcétera ...
2. Comercials (Mercat Campoamor, Fira estoc, ...)
3. Aactes del propi barri, com poden ser la festa major del barri
4. Accions relacionades amb esdeveniments
* esportius (festa de I'esport, curses amb part del recorregut pel
districte)
* culturals, vinculats amb els equipaments culturals i educatius
municipals de la zona
* socials
* de caracter solidari
* participatius, principalment vinculats als barris de la zona
* gastronomics (dia de la tapa, Mercat Campoamor, exposicié de
productes,...
5. Calrealitzar anualment una planificacié i una calendaritzacio de les
activitats que es duran a terme
6. Caldra comunicar les accions en els diferents mitjans de I'associacid, de
I’Ajuntament i al punt de venda de I'afiliat
7. |caldra fer-ne un seguiment i valoracié dels resultats un cop
realitzades, una per una.
Agents L’Associacié de Comerciants Comer¢ Creu Sabadell Sud.
Calendari 2017 i seglients.
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ACTUACIO
PiC-4

Comunicacio de I’éxit de les accions.

Objectiu

Explotar I'exit i els bons resultats de les activitats desenvolupades a la zona,
a través dels mitjans de I'associacié de comerciants, mitjans municipals i
punt de venda de I'associat.

Accions

La comunicacid de I'exit es concretaria en les seglients accions:

Fer referencia als participants de I'activitat que han fet possible el
seu desenvolupament

Fer referéncia a I'afluéncia de gent i/o assistents a través de la
publicacié d’imatges

Utilitzar els mitjans digitals per comunicar-ho i/o fer difusio del
esdeveniment (Instagram, ...accions en el mateix instant en que es
fa 'esdeveniment)

Incidir en el fet que 'activitat es va celebrar al carrer/plaga/parc del
Centre o al equipament corresponent del barri

Fer referéncia a I'impacte que va tenir al comerg

L’éxit es comunica cada vegada, que es fa una nova activitat

Agents

L’Ajuntament i Associacié de Comerciant Comerg Creu Sabadell Sud.

Calendari

Permanent, a mesura que es realitzen accions.
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ACTUACIO . -
Suport en la millora de la gestié del comersg.
BOT-1
Objectiu Augmentar la professionalitat de la gestio de les botigues.
Accions 1. Organitzar formacio per a botigues en materia de planificacié i
explotacié del negoci.

2. Millora dels mitjans de comunicacié de cada botiga, com ara el web de
la botiga i la comunicacid en el punt de venda.

3. Assessorament del punt de venda per millorar aparadors, decoracid,
il-luminacio, ...

4. Assessorament individual a la gestié de la botiga.

5. Manteniment d’una linia directa de relacié amb I’associacié de
comerciants La Creu Sabadell Sud (reunions periodiques, de
freqUiéncia semestral, per exemple), per debatre problemes especifics,
linies de millora, deures de I'ajuntament, deures dels comerciants,
projectes de dinamitzacié comercial,...

Agents L’Associacié de Comerciants Comerg Creu Sabadell Sud
Calendari Inici 2017.
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ACTUACIO
BOT-2

Objectiu

Accions

Agents

Calendari
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Modernitzacié del comerg i millora de la seva qualitat.

Aconseguir una millora de I'oferta comercial.

Es concretaria en els seglients aspectes:

1. Millorar aquells aspectes externs que transmeten un més alt nivell
de qualitat d’establiment: retolacié, aparador, facana de
I’establiment, ocupacié de la via publica. L’associacié pot donar
suport de gestié en aquest ambit al seus associats

2. Millorar I'interior dels establiments quan sigui pertinent

3. Establir per part de I’Ajuntament incentius als empresaris que
inverteixen en obres de millora, per exemple a través de
bonificacions en I'impost sobre obres, en I'IBl, ...

4. Establiment de sistemes de reconeixement public (premis, per
exemple) de I'esforg¢ efectuat individualment per a modernitzar,
sigui el local sigui I'oferta de producte

5. Comunicacio de les actuacions de millora de qualitat dels
establiments

6. Incentius a la creacid de llocs de treball en el comerg per a
residents del districte en situacid d’atur

Ajuntament i comerg¢ de la zona.

Disseny de l'actuacio: 2017.
Inici d’actuacions: 2018.
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ATUACIO Augment de la la visibilitat comercial del districte en la comunicacié
INT-1 municipal.

Objectiu Guanyar coneixement i notorietat de I'oferta comercial del districte.
Accions Es concretaria en els seglients aspectes:

1. Donar una alta visibilitat a les accions que es fan en equipaments
ubicats al districte (Biblioteca del Sud, Centre Civic La Creu
Barbera,...)

2. Preséncia al web municipal (link amb web de I’Associacid)

3. Col-laboracié de I’Ajuntament en la figura d’un dinamitzador pel
barri (propi o compartit) i suport d’'un “community manager”.

4. Presencia de comerciants de la zona en butlletins municipals, a
través d’entrevistes, relacié amb 'associacio, etc...

Agents Ajuntament i associacié de comerciants.

Disseny de l'actuacio: 2017.

Calendari Inici d’actuacions: 2018.
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ACTUACIO Vinculacié comercial del districte a la ciutat.
INT-2
Objectiu Generar la percepcié que el gran eix comercial de Sabadell comenca (o
acaba) al districte 6.
Accions 1. Impuls de la col-laboracié entre associacions de comerciants
2. Impuls de la dinamitzacié coordinada entre zones de la ciutat
3. Impuls de la col-laboracié en la figura del dinamitzador
4. Impuls de la celebracid de festes populars i activitats al barri
organitzades per I'ajuntament, amb implicacio visible del comerg
del barri en forma de patrocinis, col-laboracio, ...
Agents Ajuntament i associacié de comerciants.
. Disseny: 2017
Calendari y

Inici d’actuacions: 2018
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