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Capitoi 11
Estrategia de
localitzacio detallista

n

-~
' Quan acabes aquest capitol hauras de ser capac de:

Coneixer quée és una area de mercat i distingir entre els
distints tipus d’arees.

Distingir entre els models de determinacio de les arees
comercials gravitatories deterministes, estocastiques i

V)

empirigues.

. Determinar els factors que influeixen en la localitzacio d’un
. punt de venda.
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Capitoi 11
Estrategia de
localitzacio detallista

IIf11.1 Les decisions de localitzacio
11.2 Decisions de seleccio d’arees comercials
11.3 Factors que incideixen en la localitzacio detallista
11.4 Procés de determinacié de les arees comercials
11.5 Decisions sobre el nombre de punts de venda

11.6 Decisions sobre la ubicacio dels punts de venda

11.7 Decisions sobre les caracteristiques dels punts de venda
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Mayo De Juan vVigaray

Les decisions de

categories:

' Les decisions de localitzacio

Distribucid comercial

localitzacié poden classificar-se en quatre

DECISIONS D'ELECCIO DEL LLOC DE COMPRA:

DETALLISTES | CONSUMIDORS

DECISIONS DE

SEL ECCIO DE
MERCATS

Area de mercat?

DECISIONS SOBRE
EL NOMBRE

DESTABLIMENTS
Ouants?

DECISIONS SOBRE
LA UBICACIO
DELS PUNTOS

VENDA

<~

Nivell macro

Grandaria
Limits;

Solapament;
Dinamisme

Consumidor

Densitat
Grandaria

I

Nivell micro

Nombre
aracterl'stique Emplagament
Caracteristiques

Software Models

Estratégies

DECISIONS SOBRE
CARACTERISTIQUES DEL

PUNT DE VEND A
Disseny? Imatge?

Imatge
Facana

Mix-detallista



Distribucid comercial

comercials

DECJSIONS DE
SELECCIO DE MERCATS
Area de mercat?

v

DECISIONS SOBRE EL
NOMBRE

DESTABLIMENTS
Quants?

v

DECISIONS SOBRE LA UBICACIO
DELS PUNTS DE VENDA

Quina ubicaci6?0n?
Per que?

- =

DECISIONS SOBRE LA GRANDARIA
| LES CARACTERISTIQUES DE
L'ESTABLIMENT
Grandaria? Disseny?
Imatge?

Mayo De Juan vVigaray




Distribucid comercial

~ Decisions de seleccido d’arees comercials

2zl Concepte d’arees comercials (AC)

B “Espai geografic format pel conjunt de municipis amb una poblacio
que se sent atreta comercialment pel municipi de major equipament

comercial de la zona [...]".
(Anuari Comercial d’Espanya)

Dimensions d’AC:

ENY Capcalera d’area
) Capcaleres de subarea

Altres centres d’atraccié comercial

De Juan vigaray
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Distribucid comercial

" Decisions de seleccié d’arees comercials

B} Capcalera d’area: municipi sobre el qual gravita comercialment,
0 se sent atreta, la poblacid de la resta de municipis integrats en

la mateixa area comercial.

Localitat que compta amb major capacitat d’atraccié comercial |
major quantitat d’equipament comercial dins de l'area.

Capcaleres de subarea: municipi sobre el qual gravita
comercialment la poblacié de la resta de municipis integrats en la

mateixa subarea comercial.

Localitats comercialment subsidiaries de la capcalera, pero amb
equipaments i capacitat d’atraccié comercial suficient per formar
en el seu voltant una zona d’influencia de la qual atrauen una
part important dels seus fluxos de despesa.

Mayo De Juan vVigaray
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" Decisions de seleccié d’arees comercials

Altres centres d’atraccié comercial: localitats subsidiaries de
les anteriors, no donen lloc a una area d’atracci6 comercial
propiament dita, es beneficien de la despesa evadida de les
localitats del seu voltant.
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Distribucid comercial

" Decisions de seleccié d’arees comercials

Un AC és una ciutat, pais, zona o regio en la qual es poden obrir els
punts de venda d’'una empresa pergué compta amb clients
potencials que veuran satisfetes les seues necessitats en els
establiments alli localitzats, alhora que faran rendible el negoci

detallista.

De Juan vigaray
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~ Decisions de seleccido d’arees comercials

pawd Classificacio d’arees comercials

@ Arees potencials

Arees probables i actuals
Arees actuals | AC general

AC composta o mixta

AC proporcional (ACP) | ACP primaria
ACP secundaria

Arees encavalcades .
ACP terciaria

AC geografica
AC de demanda

De Juan vigaray

AC de mercat heterogenia
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" Decisions de seleccié d’arees comercials

A. potencial: A. probable: A. actual:
definicido imprecisa,
obtingudes
mitjancant
I’experiencia o a
través de calculs
molt elementals.

conté clients per als derivada de la

quals existeix una situacido coneguda

probabilitat superior de la conducta dels

a zero de poder compradors,

realitzar alli les obtinguda

seues compres. mitjancant estudis
d’habits de compra.

EY AC general

B3 AC composta

AC proporcional

De Juan vigaray
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Distribucid® comercial

" Decisions de seleccié d’arees comercials

Area comercial general

Area comercial composta Area comercial proporcional

Bens de BN Terciaria

conveniéncia
] Secundaria

Béns .
duradors 1 Primaria

Font: Trespalacios, J.A. (1988), Revision Teoricay Aplicaciones en torno a los
Centrosy Areas de Mercado, Esic, Market,61.
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~ Decisions de seleccido d’arees comercials

B} AC general: N )
Area comercial

Clients que podrien comprar o general
compren qualsevol producte d’un
detallista considerat.

Representada per una Unica linia
fronterera que abasta la maxima
extensio de I'area comercial.

De Juan vigaray
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Distribucid comercial

~ Decisions de seleccido d’arees comercials

I} AC composta o mixta: < )
Area comercial

Conjunt d’arees comercials, composta
estructurada d’acord amb un tipus

determinat d’articles venuts pel

detallista.

La integren diverses linies
frontereres:

- Interior, establiments de béns
de conveniéncia

- Exterior, que delimita els béns
duradors.

Béns duradors

Béns de conveniencia

De Juan vigaray
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Distribucid comercial

~_ Decisions de seleccio d’arees comercials

AC proporcional (ACP): L )
Area comercial

Distancia que existeix entre els proporcional
clients i ’establiment.

Determinada per linies frontera
graduals, que es corresponen
amb tres zones:

ACP primaria

ACP secundaria . Primaria

ACP terciaria ; Secundaria

-

Terciaria

De Juan vigaray
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| Decisions de seleccid d’arees comercials

ACP primaria

Capta el 60-65%
dels clients.

Cobertura: de 2-5
Km., o menys de 10
min. conduint des de
la llar del

consumidor.

Avantatge competitiu
en accesibilitat,
quota de mercat
alta.

No s’*sencavalquen”.

ACP secundaria

Genera el 15-20%
de vendes.

Cobertura: de 7-11
Km, o menys de 15-
20 min conduint des
de la llar del

CUIISUITIIUVUIL.

Competeix amb
altres establiments
que atrauen tambeé
els consumidors.

ACP terciaria

Clients ocasionals
Genera el 5-10% de
vendes.

Cobertura: de 24-80
Km.

Posicié competitiva
debil.
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| Decisions de seleccid d’arees comercials

B Arees encavalcades: Dos o0 més arees estan encavalcades perqué
els consumidors son deslleials als establiments comercials de cada

una i hi acudeixen indistintament.

[ El grau d’encavalcament:
- Disminueix a mesura que augmenta la distancia entre elles.

- Augmenta quan els consumidors compren productes que tenen
una propensio alta a ser buscats.

[ Els detallistes han de realitzar estudis d’arees de mercat: on estan
els seus competidors i quin és el seu grau d’encavalcament amb ells.

Mayo De Juan vVigaray
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" Decisions de seleccié d’arees comercials

Arees de mercats dels establiments A, B, Ci D

Solapament de les arees
comercials
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Distribucid comercial

~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Factors que influeixen en I'estudi de la localitzacié comercial

DEMANDA

OFERTA

Poblacid i nivell de despesa/consum
Habits de compra

Nivell d'ocupacio

Possibilitat d'expansio de la ciutat
Transit vianant

Competencia

Distancia

Imatge de la zona i de I'establiment
Impostos

Accessibilitat

Canvis en I'entorn urba

Cost de propietat

Restriccions legals

el Factors de demanda

e2d Factors d’oferta




Distribucid comercial

~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

el Factors de demanda

@ Demanda: resultat de I'estimacio de la despesa dels compradors de
la localitat tenint en compte la “despesa evadida” cap a uns altres
pols d’atraccio i la “despesa atreta” d’unes altres localitats.

Les variables que poden afectar la demanda son:

Poblaci6
Nivell de despesa/consum
Habits de consum i de compra

Nivell d’ocupacio

De Juan vigaray

Possibilitats d’expansio de la ciutat

Transit vianant

Mayo




Distribucid comercial

"~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Poblacio

Coneixer: si existeix 0 no creixement en la poblacié de la zona, el
nombre d’habitants, i la composicio de la poblacid; el nivell de
consum mesurat a través de la despesa per capita.

Eines: intuicid i us d’'informacid estadistica.

Fonts d’informacidé 22: censos de poblacié de [I'Institut Nacional
d’Estadistica (INE), padrons municipals de comunitats autonomes o
ajuntaments (més actualitzat), moviment de viatgers en
establiments turistics (INE) i estadistiques sobre turisme elaborades
per I'Institut d’Estudis Turistics.

De Juan vigaray
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~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Nivell de despesa/consum

Estructura de la despesa: per inferir el grau de preferencia que tenen
els consumidors respecte a cada tipus de producte i coneixer la
valoracio economica d’aquella despesa en euros.

Fonts d’informacio la: el millor mitja és realitzar una enquesta a la
poblacié objectiva, encara que aix0 pot comportar una elevada
despesa per a 'empresa.

Fonts d’informaci6 2a: Enquesta de Pressupostos Familiars
(periodicitat de 10 anys) i I'Enquesta Continua de Pressupostos
Familiars (anual), totes dues editades per I'INE.

De Juan vigaray
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Distribucid comercial

~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Habits de consum i de compra

H. consum: poden explicar el volum total de productes que desitgen
els consumidors.

H. compra: son determinants de la quantitat i el tipus de productes
que estan disposats a adquirir, sobretot si el nivell de renda ha
arribat a un determinat nivell.

Nivell d’ocupacio

Un nivell alt implica un alt poder de compra de la zona. Convé
determinar quines arees es troben en creixement rapid i per que i
I'ambient de treball de l'area (sindicats, empreses agraries, de
serveis).

De Juan vigaray
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~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Possibilitats d’expansio de la ciutat
S’ha de coneixer si les autoritats locals (ajuntaments) tenen previst,
dins de la seua politica urbanistica, remodelacions de certes zones
degradades, reestructuracions en la xarxa viaria, expansions de la
ciutat i millors accessos per a noves zones.

B Transit vianant

Constitueix un bon estimador del nivell de venda d’un establiment
comercial. Una bona localitzacio amb pas de vianants pot recordar al
consumidor la seua necessitat de compra.

Mayo De Juan vVigaray
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~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

e2d Factors d’oferta

Competencia
Imatge de la zona i de I'establiment
Canvis en I’entorn urba
Distancia i accessibilitat
Restriccions legals

Costos de propietat

Impostos

De Juan vigaray
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Distribucid comercial

~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Competencia

La competencia i les caracteristiques dels establiments propers soén
indicatius del nivell d’oferta existent en I’AC.

Es imprescindible conéixer I'existéncia d’establiments de la mateixa o
distinta categoria, més o menys proxims.

Informacié 2a: censos d’establiments (actualitzats per algunes
comunitats autbnomes i ajuntaments).

Imatge de la zona i de I’establiment

Es un dels factors d’atraccié comercial més important.

Si es té millor imatge (accés i comoditat dels transports, facilitats de
pagament, neteja i disponibilitat d’aparcament) és major la
probabilitat que els consumidors destinen part de la seua despesa
cap aquella area.

De Juan vigaray
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~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Canvis en I’entorn urba

La formacio de les AC esta sotmesa a variacions en el temps.

Una localitat que en determinada época domina una certa area pot
perdre part de la seua influencia:

- per modificacions en la xarxa de transports i comunicacions
- pel desenvolupament i millora d’'un altre centre proper i competitiu
- per expansions de la ciutat

- per remodelacions de certes zones degradades

De Juan vigaray
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Distribucid comercial

~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Distancia i accessibilitat

Una bona visibilitat de [I'establiment comercial pot facilitar al
consumidor la realitzacio de les seues compres.

La llunyania i les dificultats d’accés a determinades zones poden
causar que determinats compradors es dirigisquen a unes altres
zones meés distants pero més accessibles, comodes o0 segures.

S’hi distingueix entre:

- barreres naturals (rius, muntanyes, condicions climatologiques)
- barreres humanes (arees degradades, inseguretat)

- barreres artificials (semafors, mals accessos)

De Juan vigaray
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~ Factors que incideixen en la localitzacié comercial

Restriccions legals

Limitacions dels ajuntaments (recular les facanes i mesures de
seguretat), que dificulten i influeixen negativament en els locals
detallistes.

Costos de propietat

Si I'establiment esta localitzat en una bona zona comercial i el local
I’ha comprat el detallista, la inversio implica un elevat cost.

Si es tracta d’'un local llogat, la despesa comporta un dels costos
estructurals que més pateixen els comerciants.

Impostos
Per obertures d’establiments.

Per activitats economiques.

De Juan vigaray

De caracter local com llicencies, subministraments, recollida de
brossa i neteja de carrers.
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4. —— :
~ Procés de determinacio de les arees comercials

ZWB Models gravitatoris deterministes

[ Per delimitar les arees i subarees comercials la metodologia més
senzilla es basa principalment en models de gravitacido comercial.

Llei de gravitacio del comerg al detall

El punt d’indiferéncia o ruptura entre dos localitats

De Juan vigaray
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4. —— :
~ Procés de determinacio de les arees comercials

ZBe) Models empirics per a calcular arees comercials

[ El coneixement del comportament real dels consumidors és el que
possibilita 'estimacio dels factors o variables que el determinen.

La font d’informacié radica en els mateixos compradors, i esta
obtinguda a través d’enquestes o instruments similars.

Inconvenient: car, complex, dificil a I’hora d’extrapolar els resultats a
unes altres zones diferents de I'estudiada.

De Juan vigaray
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5. -
.~ Decisions sobre el nombre de punts de venda

DECISG DE SELECCIO DE MERCATS

B Una vegada determinades les
arees de mercat, els detallistes
han de prendre la decisio referent
al nombre d’establiments que
s’haurien d’obrir en 'esmentada DECIFONG SOBRE EL NOMERE

CYESTABUMENTS

AC.

Ared de mer Gty

CluEnts?

CECIAONSSOERE LA UBICACID DELS
PLUINTS DE VEMDA

COuina ubicacia? On¥ Par qué?

DECEIOMNE SOBRE LA GRAMDARIA | LES
CARACTERETIOUES DEL ESTABLIMENT

arandariar Disseny? Imatger

Mayo De Juan vVigaray
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~ Decisions sobre el nombre de punts de venda

B Metode del benefici potencial futur

Consisteix a estimar les vendes potencials de I'empresa en l'area de
mercat | després restar-li les despeses de venda estimades, per
determinar aixi el benefici potencial en I'area.

Aquell benefici potencial se suposaria creixent o decreixent, amb
certa taxa, durant un determinat nombre d’anys, cosa que
proporcionaria un corrent de guanys projectats.

De Juan vigaray
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/' Decisions sobre la ubicacio dels punts de venda

DEQISIO NS DE
SELECCIO DE MERCATS
Areade mercat?

B La decisio de seleccio de
I’emplacament es refereix als

llocs particulars en els quals els T~ _—

- . DECISIONS SOBRE EL

nous establiments haurien de N

localitzar-se. D’ESTABLIMENTS
Quants?

\/

DECISIONS SOBRE LA UBICACIO
DELS PUNTS DE VENDA

Quina ubicacib?0n?
Per que?

\7
DECISIONS SOBRE LA GRANDARIA
| LES CARACTERISTIQUES DE
L'ESTABLIMENT
Grandaria? Disseny?
Imatge?

Mayo De Juan vVigaray
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~ Decisions sobre la ubicaci6 dels punts de venda

B Metodes basics d’ubicacio de punts de venda

Els meétodes aci englobats sén els més senzills daplicar. Es
aconsellable que s’utilitzen de forma conjunta o amb uns altres
meétodes, perqgué de forma individual no resulten suficientment
efectius.

Métode intuitiu

SRR NMetode de verificacio de la llista de factors

CREE Geocodificacio i SIG

De Juan vigaray
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~ Decisions sobre la ubicaci6 dels punts de venda

Metode intuitiu

[ Visitar la localitzaci6 i observar els factors que afecten les vendes i
els costos, per formular un judici intuitiu de I’'exit o el fracas.

Dades sobre la conducta dels consumidors: actituds i aspectes,
paraules, gestos, indecisions, actes de compra, comportament de
I’entorn, dependents, transit i unes altres botigues.

[ Avantatges: I'observacidé no coarta el comportament de compra ni
les decisions del consumidor, actua d’una forma natural i sincera.

Inconvenients: s’aplica a problemes molt concrets, elevat cost
(exigeix molt i molts observadors professionals).

De Juan vigaray
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~ Decisions sobre la ubicaci6 dels punts de venda

Analisi de les caracteristiques fisiques del terreny

[ S’ha d’examinar els punts seglents:

1) emplacament adequat del terreny

2) possibilitat d’adquisicio

3) cost raonable

4) superficie suficient

5) forma factible

6) emplacament: elements incomodes (rius, zones degradades)
7) caracteristiques fisiques del terreny

8) accessibilitat al terreny

9) bona accessibilitat i visibilitat

10) terrenys confrontants (compatibles amb el nou establiment)
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~ Decisions sobre la ubicaci6 dels punts de venda

SRR NMetode de verificacio de la llista de factors

[ “Llistes de comprovacio” o “check list”: conjunt d’etapes fins a arribar
a una expressid subjectiva, perdo quantitativa, del valor d’'un

emplacament, que afectara I'exit potencial de I'empresa.

Cada factor de la llista es valora i es qualifica. El resultat permet
elaborar un perfil d’avantatges i inconvenients dels llocs proposats.
No existeix una ubicacio idonia per a tots els casos ni per a qualsevol
establiment.

De Juan vigaray
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~ Decisions sobre la ubicaci6 dels punts de venda

| Importancia

Avaluaci6 del Factor RATIO() | peg CWX@
Transit Si 206 foéra el

-Volum de transit de vehicles 24 valor més alt per
-Qualitat del transit de vehicles 24 a totes les

-Volum de transit de vianants 9 )
-Quialitat del transit de vianants 6 alternatives

Atraccié acumulada analitzades, des

-Nombre d’establiments que poden atraure

-Grau d’atraccio del punt de VISta

Compatibilitat de Ie.S )
Tipus de compatibilitat consideracions
7

-Grau de compatibilitat

(VSRR US R US T S

sobre el lloc,

Accessibilitat aquesta seria

-Nombre d’artéries principals , -, .
I’'opcidé millor

-Direcci6 del flux de vehicles
per al detallista.

-Nombre d’interseccions
-Configuracio6 de les interseccions
-Tipus de mitjanes

-Velocitat limit de les arteries principals
-Grandaria i funcions del lloc

Avaluacio total

(o S T O R A -]
W W LW W
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~ Decisions sobre la ubicaci6 dels punts de venda

Geocodificacio i sistemes d’informacio geografica (SIG)

[ Conjunt de software, hardware i periferics que transformen dades
espacials referenciades geograficament en informaci0 sobre
localitzacions, interaccions espacials i relacions geografiques.

[ Un “SIG” pot oferir respostes a preguntes com:

On es localitzen “els meus” clients?

On estan “els meus” mercats?

Cap on poden créixer els mercats objectiu?
On es troben els meus competidors?

De Juan vigaray
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=

DEQISIO NS DE
SELEC\CIO DE MERCATS
Areade mercat?

\/

DECISIONS SOBRE EL
NOMBRE
D’ESTABLIMENTS

Quants?

\/

DECISIONS SOBRE LA UBICACIO

NDEICS DILINTS DEVENDA
e —INL/Y

I VINIVY i vV

Quina ubicaci6?0n?
Per que?

\7

DECISIONS SOBRE LA GRANDARIA
| LES CARACTERISTIQUES DE
IL'ESTABLIMENT
Grandaria? Disseny?
Imatge?

Agaray
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Capitol 11
Estrategia de
localitzacio detallista

e
Ara has de ser capacg de:
Coneixer qué és una area de mercat i distingir entre els
distints tipus d’arees.
Distingir entre els models de determinacio de les arees
comercials gravitatoris deterministes, estocastics i
empirics.
Determinar els factors que influeixen en la localitzacié d’'un
' punt de venda. y,

Mayo De Juan vVigaray




Distribucid comercial

Comercializacion y Retailing
ML De Juan Vigaray, M.D. (2004),
Comercializacion y retailing:
Distribucion comercial aplicada, Ed.

Pearson Educacion-Prentice Hall.
[ISBN: 84-205-4372-1]

i Dolores De Juan Vigaray
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