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1.- OBJECTIUS DEL PLA ESTRATEGIC

L'estudi s’ha centrat en els quatre objectius determinats en el plec de prescripcions administratives per I'execucié d'aquest freball:

- Determinar els reptes estrategics del mercat de venda no sedentdaria del Camp d’Esports de Lleida.
- ldentificari especificar els possibles reptes de futur.

- Definir quin és el model de mercat de venda no sedentaria més adequat i la seva viabilitat, tenint en compte la coexistencia
amb el mercat de venda no sedentaria del mercat de Barris Nord.

- Potenciar el paper del mercat de venda no sedentdaria com un element més de comerc i consolidar-ne I'Us pe part de la
ciutadania.

L'objectiu del tfreball ha estat per tant, a partir de la diagnosi de I'estructura comercial, el producte, el funcionamentiles necessitats
del client, arribar a definir un estatreal de la situacio del mercat del Camp d’Esports de Lleida com a estructura comercial de venda
no sedentaria.

En el treball de camp s'han tingut en compte el context i realitat comercial de Lleida com a capitalitat comercial, els seus punts
d'atraccié respecte a una conurbacid propera de petits nuclis urbans que generen desplacaments diaris de poblacid; aixi com el
posicionament que el mercat del Camp d’Esports pot tenir respecte a estructures comercials properes de la zona, o d'altres mercats
de referencia pel ciutada de Lleida (mercat del Barris Nordi el mercat de Torrefarrera).

D’altra banda, més enlla de les oportunitats que el mercat pot tenir en el seu entorn, hem tingut present el context de competéencia
actual en el que es troben els formats condicionats exclusivament a preu. El preu competitiu és un punt fort de I'acte de compra,
perd també requereix d’'anar acompanyat d'una experiencia de compra que sigui atractiva i agradable.

Les propostes de millora i el full de ruta a seguir de cara a assolir un model de futur pel mercat, exigiran grans esforcos de
professionalitzacid, de millora de I'oferta comercial i de capacitat de generar atraccid a un client que té moltes opcionsi que cada
cop estd més informat.
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2.- ANALISI DE LA SITUACIO ACTUAL DEL MERCAT DE VENDA NO SEDENTARIA

IDENTIFICACIO ESPAI FiSIC:
@ Espai per aparcament I::I':] Hospitals i Centres sanitaris ] Alires equipaments (cenfre esportiu, oficines prefectura frafic)

Perimetre del mercat del Camp d’Esports de Lleida

Principals punts de connexio (enfrades) i generacio d’activitat
(equipaments propers)
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2.1. ANALISI DE L’OFERTA

PRODUCTE | SERVEIS OFERTS
ANALISI DE L'OFERTA DE PRODUCTES | SERVEIS QUE OFEREIX EL MERCAT
> ASPECTES QUANTITATIUS
Punt de partida: Ordenanca municipal de la venda no sedentaria (28 d’octubre de 2016 ) i Decret d’alcaldia de 22 d’agost de

2018 modificant I'arficle ¢ (Mix comercial).
“Arficle 9. Mix comercial.
Els mercats de marxants han de complir, en la mesura del possible, un determinat mix comercial per a I'equilibri comercial de
l'equipament, la determinacio del qual s’estableix amb criteris tecnics.
El mix comercial optim pels mercats de marxants del Camp d’Esports i del Barris Nord és el seglent:

SECTOR % BARRIS NORD | % CAMP D’ESPORTS Treball de camp Treball de camp
% habituals % CAMP D’ESPORIS
Quotidia alimentari 34,00% 20,00% 15-20% 15-18%
Equipament a la llar 15,00% 15,00% 5-10% 10-13%
Equipament a la persona 50-60% 53-58%
41,00% 55,00% Sabates i accessoris Sabates i accessoris
15% 9-11%
Quotidia no alimentari 10,00% 10,00% 1-5% 3-6%
Bars i venda menjar preparat 1-5% 2-3%
TOTAL 100,00% 100,00%
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Quotidia alimentari: fruita, verdura, hortalisses; pesca salada, rostisseria; enfrepans i begudes, plantes i herbes en herbolaris;
caramels; embotits | formatges; xurreria i derivars.

Quotidia no alimentari: productes de drogueria, perfumeria i cosmetica, articles per a la higiene i neteja personal, joieria, rellotgeria,
accessoris per a noves tecnologies i bjjuferia.

Equipament de la llar: productes téxtils, confeccions per a la llar; catifes, electrodomestics; parament de la llar, ferreteria,
adornaments, regals; alfres articles per a l'equijpament de la llar no classificats en alfres llocs; llavors, flors, plantes

Equipament de la persona. fota mena de peces de vestir; llenceria; merceria, peces especials; calcal, articles de pell i d’imitacio;
bosses de ma, [ bosses de viatge i accessoris.

El nombre de parades é€s d'unes 170: unes 145 (xurreria, 2 bars i les parades equipament persona i de la llar), i unes 25 parades de
fruita i verdura.

L'oferta majoritaria és de textil, perd amb poca varietat dins del que és el parament de la persona (marroquineria, calcat, i altres
complements). En comparacié a altres mercats el percentatge de téxtil estd entre els de més amplia presencia.

Pel que fa a I'alimentacié com a palanca i atractiu podria encara créixer fins al 30 %.

» ASPECTES QUALITATIUS:
HORARI
e El mercat es realitza en dia laborable (els dijous de cada setmana, entre les .00 i 14.00 hores). El fet de ser dia laborable

redueix el potencial de compradors que en poden gaudir. Per altra banda, tot i que I'alimentari i pagés comencen puntuals,
s'ha detectat que no és aixi en la resta de paradistes, que molts cops comencen més enlld de les 9:00 hores i acaben abans
de les 14:00 hores.

e A partir de les 8:00 del mati les parades de fruita ja son operatives. En el cas del textil a les 9:00 del mati el 25% encara estd
muntant les parades. A partir de les 12:30 alguns paradistes comencen a recolliri marxar (inclds algunes de les parades que
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estan millor). Entre les 12:50 i les 13:00 hores el 90% ja ha marxat. A les 13:45 queda una vintena de parades. Tampoc ajuda el
fet que al comencar a plegar alguns paradistes cap a les 13:30, la policia ja obra el pas pels passadissos.

En el cas de la fruita només alguns revenedors pleguen de manera habitual abans d'hora.

El dia de la setmana com a laborable déna menys marge competitiu i per tant exigeix més esforcos de promocio.

La irregularitat en el compliment horari genera incertesa al comprador, iimplica evasié de les compres i perdua de la fidelitat.

PRODUCTE

El producte en general de pageés és atractiu per a un public potencial. Cal pero tenir en compte que I'oferta d'aquest tipus
d'operadors es limita a la seva produccid, essent I'estiu el moment de més admplia oferta.

Existeix una percepcid de producte de baixa qualitat o en mal estat. En el textil parades amb producte barrejat (alguna cosa
de segona ma), i en I'alimentacié parades amb producte en el limit de perible.

Les deixalles després del mercat, i sobretot alguna zona amb deixalleria  d’'alimentacié, no acompanyen a la sensacié
general de qualitat del mercat en si mateix.

Poca varietat. Presencia majoritaria de producte textii amb un producte semblant i repetit en alguns casos. No es troben
marques palanca.

Pel que fa al producte d’'alimentacié, s'ha constatat que hi ha clients que ja tenen una llista de la compra préviament
decidida, o bé van a buscar un producte en concret. Per exemple, el cas dels caragols, producte que es pot trobar els
dissabtes en moltes parades, perd només puntualment i en alguna parada el dijous. (Aquest és un producte que dificiment
es troba en verduleries i botigues convencionals).

No hi ha un disseny del recorregut de compra potenciant el millor producte, i/o distribuint zones en funcié farget de client i
I'atractivitat i categoria del producte.

Hi ha una presencia majoritaria de producte de preu excessivament baix (1 a 5 euros). Sensacid d'oferta de “restes”.
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S'estd acostumant al client a una oferta barata. Hi ha paradistes que adapten la seva oferta, i en el cas del mercat del Camp
d’Esports en relacio a altres, exposen o menys producte o bé una oferta limitada pel posicionament de preu baix que estd
agafant el mercat.

La sensacié excessiva de preu baix dificulta el posicionament d'operadors que fan una proposta més treballada i
diferenciadora de producte; i no atrauen a un tipus de client de potencial tiquet mig més alt.

S'observen algunes parades (aproximadament el 9%) que fan una presentacié acurada de producte:
v mobiliari adaptat per a exposar el producte de manera més endrecada,
v presentacié del producte seleccionat per colors i talles,
v' presentacié producte amb format de colleccions i/o amb ouffit (la roba amb els seus complements i generant
concepte de conjunt).
v minima estructura per emprovar el producte.
v retolacié ben fetai clara.

ACTE DE VENDA

En general la proximitat i I'amabilitat son un punt fort. Tot i qixd I'acte de venda exigeix quelcom més que I'actitud, i
I'efectivitat rau en aspectes de més professionalitat. En aquest sentit, es déna una situacié molt dispar entre operadors més
orientats propiament ala venda (informen, aconselleni engresquen a comprar...), d'altres amb una actitud de simplement
exposar, expedir i despatxar producte.

Es detecten parades amb personal jove (téxtil) més orientats a la venda i a respondre a les expectatives de tfracte del client
actual (informar si és o no de marca, quina composicidé, ajudar a trobar el producte concret ...)

Els paradistes més consolidats i amb una oferta de més qualitat, aporten valor a la venda (mostren etiquetatge del producte
i et garanteixen procedencia).



Ajuntament de Lleida

LA PAERIA

INTUERI

ELS SERVEIS, entesos com a facilitats per a l'acte de compra, son de dos dmbits:

Els gue ofereix el propi mercat:

manca un punt d'informacid,
hi ha poca senyalitzacié interna,
manguen suports que facilitin I'experiencia de I'acte de compra com ara un serveis (WC) en condicions, uns bancs per
descansar,
necessitat d'una sensacié de més seguretat i vigildncia,
mobilitat en I'acte de compra: En I'alimentari els passadissos sovint estan atapeits de gent, caixes pel mig i dificultat per passar
amb carro de compra. També accessos dificils (escales) per gent amb limitacions de mobilitat.
manca identificacid del mercat en els punts d'accés, aixi com dels aparcaments disponibles en I'area de proximitat.
no hi ha una zona de cdrrega i descarrega vinculada directament a I'Us del client del mercat:
v manca un punt de carrega i descarrega per als clients del propi mercat (visible i senyalitzat), per recollir comandes i/o
compradors.
v cal tenir en compte la dificultat de la descarrega de pagesos i de I'alimentacid (no disposen de la furgoneta /camid
al costat de la parada),

Els que ofereixen els paradistes:

Informacié del preu s’acompleix de manera maijoritaria, tot i aixo els materials i publicitat és pobra (retolacié a ma).
Baix percentatge d'utilitzacié del datafon, no tots els que en disposen en fan publicitat.

No existeixen emprovadors com a tal, hi ha algly que improvisa la propia furgoneta.

Bosses (a la fruita i verdura de manera majoritaria).
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ELS OPERADORS
> A NIVELL EMPRESARIAL identifiquem:

PERFIL

Ampli collectiu de treballadors autonoms.

La maijoria de les parades representen les propies unitats familiars treballant en el negoci (en algun cas puntual s’han

detectat menors a les parades).

INTUERI

En general dmplia presencia de 2 persones a les parades en el textil i llar (el titular i un familiar com assistent). En el cas de la

fruita son estructures més empresarials, amb presencia d'una mitja de 2 a 3 assalariats (empleats no familiars).

Entramat de relacions familiars entre paradistes (en especial del col lectiu gitano).

El nivell de formacid és minim. Es detecten tot i aixd algun collectiu jove amb més formacio:

Nivell % Catalunya | % Mercat Camp
d'estudis d’Esports
Primaris 60,93 % 90,5 %
Secundaris 28,79 %
Superiors 6,17 % 5.5 %
Manca de 4,11 % 4%
formacid

100 100

GESTIO EMPRESARIAL:

Perfils empresarials més orientats a la idea de negoci de subsistencia, que de rendibilitat.

Polaritzacié amb el tipus de perfils empresarials (amb estructures empresarials més solides i capacitades a la fruita i pages).

10
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En el cas dels paradistes de fruita i verdura una bona part pertanyen a cooperatives que els hi donen suport en aspectes de
serveis (emmagatzematge, cameres frigorifiques i assessorament).

En general existeix poc control de la gestié de negoci i d’orientacio a I'optimitzacié de recursos (informacid sobre distribucio
percentual de les vendes per setmanes, i per mercats; relacié cost /benefici, control de les despeses corrents).

Molts cops I'assistencia al mercat és per inércia i/o per proximitat (perque viuen a prop).
La sostenibilitat del model de negoci de la venda ambulant, passa per la major cobertura de mercats a la setmana.

Mercats que realitza un marxant a la setmana:

NUm. mercats per Catalunya % % Mercat Camp
operadors d’Esports (%)
1 3 4,8
2 19,3
3 38,6
4 17 15,7
+de b 68 21,7
100 100

(*) Respecte a la distribucié percentual de la grdfica, hem de tenir en compte que en el mercat del Camp d’Esports tenim molts
marxants que resideixen en I'Grea propera (barri) qixi com els pagesos de proximitat.

D’aquesta manera podem dir que la mitja de mercats setmanals que fa cada paradista és de 3,6 (una mica per sota de la
mitja espanyola que és de 4,7). Cal destacar que de la totalitat d'operadors presents al mercat del Camp d’Esports, el 85%
repeteix al Barris Nordi el 60% també esta present al mercat de Torrefarrera. El seglent mercat més freqUentat pels operadors

del mercat del Camp d’Esports, és el de Mollerussa amb un 18%.
Fent un recopilatori dels operadors presents en 3 o 4 mercats, afirmen que on facturen més és al mercat de Torrefarrera,
sequit de Mollerussai Barris Nord per finalitzar amb el mercat del Camp d’Esports. Aixd no vol dir que al camp d'Esports és on

11
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es facturi menys ja que els operadors presents en més de 4 mercats situen la resta de mercats (com ara Fraga, Osca, Tarrega
...) per darrera del Camp d’Esports. Cal destacar no obstant que tot i que 7Torrefarrera encapcala la llista en quant a vendes,
pel que fa a atraccid i condicions del mercat la majoria de paradistes estd d'acord en que és el pitjor.

Alguns operadors dinamitzen les vendes del seu propi negoci: avisar per telefon (WhatsApp ) que ha rebut un determinat
arficle, .., altres fan venda creuada entre la parada al mercat i la venda en magatzem o botiga (el mercat per a ells es el
punt de fidelitzacié del client).

INFRAESTRUCTURA

Minima infraestructura empresarial dedicada al negoci:
Un 18% té datafon i alguns en motles ocasions no ho comuniquen.

El principal recurs per exercir I'activitat és el vehicle. Majoritariament furgoneta o camid, en els casos amb menys recursos
s'observa el vehicle.

Pel que fa al’emmagatzematge, només un 63 % disposen de magatzem.

> A NIVELL D' ASSOCIACIONS identifiquem:

Un 17% estan associats tot i que I' Associacio no tingui vinculacié amb el mercadet.

TIPOLOGIA

No existeix una associacié que aplegui a la totalitat de paradistes del mercat de venda no sedentaria del Camp d’Esporis.

Algunes associacions, especialment gitanes, fan una bona tasca d’acompanyament, pero els seus objectius son més de
caire social que d’orientacié a negoci.

D’entre aquests associacions també es perceben discrepdncies, sovint de transfons politic.

Els principals col lectius identificats sén : “La veu del Gaf” (poble gitano) que engloba: Associacio cultural gitana, Fem Progres,
Futur la plataforma civica ciutadana o I’Associacio de joves marxants de la provincia de Lleida.

12
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De caire cultural existeix “/'associacio cultural gitana de Lleida” que forma part de la " Federacio d’associacions gitanes de
Catalunya” (Fagic).

Per Ultim amb un perfil de colectiu més jove, alguns segones i terceres generacions, amb formacid universitaria i amb una
perspectiva més oberta tenim a “la plataforma 8 d’abril”. Actualment tenen molta repercussid i estan més focalitzats a la
projeccié futura del collectiu gitano. El perfil que el composa és molt jove i la majoria estan per sota dels 40 anys. Les seves
prioritats no sén I'entorn de negoci ni empresarial, perd constitueixen una bona base de futur per treballar com a teixit
associatiu.

Amb una focalitzaci® més cap a negoci tenim els representats del gremi de marxants de la provincia de Lleida (que
pertanyen a Pimec).

Un aspecte a tenir en compte en la venda ambulant per la presencia de treballadors autdnoms, sén les associacions que
representen aquest tipus d'interessos. A nivell nacional en tenim com ara la “/a Union de profesionales y frabajadores
aufonomos” (UCTA), que recentment esta col laborant amb “/a Union Nacional de comercio ambulante” (no es detecten
associats ni relacié en aquest context al mercat).

\
ANTIGUITAT . .
Gu Pel que fa als paradistes del mercat del Camp d’Esportstenim un
0,0 perfil d’operador molt consolidat, el 77% fa més de 15 que té
4,5 parada inclUs a I'anterior ubicacié a la Mariola, i almenys el 86%
tenen més de 9 anys d'antiguitat.
9,1
Per I'altra banda no hi ha cap operador nou i només un 9%
porten menys de 3 anys.
A aquesta antiguitat s'ha d'afegir un clar predomini  del
operador local ja que el 83% dels operadors viuen a la ciutat, el
88% al Segrid i el 4% dins la provincia.
mMenys 1 any B 1 a 3 anys 4 a8 anys
9al5anys m+de15anys
J

13



LA PAERIA

Ajuntament de Lleida

2.1. ANALISI DE LA DEMANDA
> EL PERFIL DE CLIENT

EDAT clients Mercat Camp d’Esporfs
6,3

m Joves (18-24) m Adults (25-44)
Adults (45-64) m Sénior (65+)

-

%

El perfil d’edat del client del mercat va en la linia del perfil

d’edat de la poblacié de I'area de proximitat.

L'horari de la setmana planteja poques compatibilitats amb les

obligacions laborals.

Tot i el percentatge dels segment de client d’edat entre els 45-
64 anys, el més significatiu és el 33,6 % de gent de més de 65
anys; menys necessitats de consum (quantitat en I'alimentacio),

i menys tendencia a la compra perimpuls (textil).

INTUERI

~
PERFIL clients Mercat Camp d'Esports

mSol/a mParella ®mFamilia = Amics

- %

El perfil majoritari de comprador va sol.

La compra en familia i amics, sovint f& una component més
lUdica i per tant més oportunitats en orientacié a “anar de
compres”i/o trobar quelcom que interessi (la compra per
impuls o caprici).

14
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-6,00

INTUERI

POBLACIO DE LLEIDA CIUTAT en relacié a la
POBLACIO DE L'AMBIT D'INFLUENCIA IMMEDIAT.

e — Relacio perfil de client de proximitat amb el perfil
de poblacié de Lleida.

LLEIDA

S'observa que el perfil de client de proximitat

(poblacié de I'ambit del Camp d’Esports),
presenta una incidencia més destacada de la
poblacié de més de 60 anys.

-4,0 -2,0 0.0 2,0 4,0 6,0
ETOTAL DONES ®mTOTAL HOMES

a .
SEXE clients Mercat Camp d'Esports

Ambit Camp d’Esports

mEHome mDona
-4,00 22,00 0,00 2,00 4,00 6,00 - /

mDONES ® HOMES
Pel que fa al perfil de client majoritari que visita el
mercat, és femeni.

15
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> LA PROCEDENCIA DEL CLIENT

INTUERI

PROCEDENCIA
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Maijoritariament el client procedeix de I'entorn més immediat. Es un client de proximitat (73,4% del Camp d’Esports i Joc de la
Bolq). El segueix molt de lluny alguns clients dels entorns més immediats de Lleida (desplacaments amb vehicle i accés a
I'enfrada de Lleida), aixi com alfres barris propers com Universitat.

» CONEIXEMENT DEL MERCAT (Notorietat)

4 N N
CONEIX EL MERCAT? CONEIX EL MERCAT DEL BARRIS NORD¢

mSi mNo mSi mNo

= AN %

Notorietat del mercat.

El mercat és conegut per part de la mostra a enquestats telefonicament (no estaven presents en el mercat en el moment de
I'enquesta).
El perfil de I'enquestat “in situ” era de I'area d’influencia i de municipis de proximitat a Lleida i altres barris.

17
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El 13,6 del total d’enquestats afirma que va a comprar al mercat de Torrefarrera.

> DESPLACAMENTS

4 ) - ~
_ COMHA VINGUT? COM ES DESPLACARIAZ
clients REALS Camp d'Esports clients POTENCIALS telefonica
018

’2

19

mCotxe mWMoto mBus mApeu mNohiva mAlfres mCofxe ®Mofo MBus WApeu MNohiva

\_ Y, \_ /

El 61,3% dels clients localitzats al mercat ens confirmen el seu posicionament com a estructura de comerc de proximitat del
barri.

El percentatge dels desplacaments amb vehicle i/o amb Bus sovint son resultat d’altres motivacions de desplacament. En
aquest darrer cas, de I'enquesta s’observa que el client es desplaca com a principal motivacid, per fer una gestio, per anar all
metge, o per anar al gimnads, .. i un cop en la zona aprofita per anar al mercat.

De I'enquesta telefonica es confirma per tant que un 44,4% no es desplacaria al mercat. Es mantenen similars en aquest cas,
els percentatges de desplacament amb vehicle i bus.
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> MOTIVACIONS DE COMPRA

La fregUéncia de la compra es reparteix entre la compra

e . ™ de reposicid (setmanalment i cada 15 dies)) amb un perfil
FREQUENCIA DE LA COMPRA de client molt fidelitzat; i la compra ocasional.

En aquest darrer cas, i com a proposta de producte
d’ocasio, es pot justificar un fipus de client que té una
predisposicid anar-hi només ocasionalment.

Toti aixo el mix del producte del mercat justifica una doble
orientacioé del client:

- d'una banda [I'alimentacié, que t€ una clara
component de cistella de la compra i de comerc de
producte de necessitat — “fer la compra”.

- d'adltra el producte textil, I'ocasid, el “*descobriment”,
que té una orientaci® a producte de caprici -

B Mai m ]1°vegada Ocasionalment . Y
d'anar de compres”.

B Mensualment mCada 15 dies Setmanalment
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TEMPS PERMANENCIA AL MERCAT
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N El temps de permanencia al mercat, gairebé centrat al
voltant d' 1 hora, déna moltes possibilitats de generar
vendes.

Les compres de 15 minuts a mitja hora, per regla general
son molt racionals i previament decidides (vas a buscar
alguna cosa en concret, o recollr una comanda, o
simplement a donar un volt sense massa expectatives).

Pel que ala tipologia de producte de I'acte de compra, es
confirma I'alimentacié, com el clar reclam del mercat,
seguit de laroba, i d'un 21,3% de client que no compra res
(busca I'ocasid, quelcom que no necessita i que se liha de
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> L'ACTE DE COMPRA

-

-

DESPESA MITJA CLIENTS CAMP
D'ESPORTS

1,95,7

m(0-5€ m6-15€ m16-30€ m31-50€ m+50€

INTUERI

\

PREVISISO DESPESA MITJA CLIENT
enquesta teléfon

30,15

mQO-5€ m4-156€ m16-30€ m3]1-50€ m+50€

%

La despesa mitja per client en el mercat del Camp d’Esports de Lleida es situa al voltant dels 26,7 € (sense tenir en compte els

clients que no gasten — 25,5% de la mostra dels enquestats en el mercat).

Tot i aquest import es demostra que la mitja augmenta quan estem parlant de tiquet mig a alimentacid, en detriment de les
compres de textil que cada cop son d'imports més baixos.

En comparacio als resultats de I'enquesta telefonica (expectatives d'un client que no esta al mercat), I'expectativa situa
una mifja de despesa que augmenta una mica mes.
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> EXPECTATIVES | VALORACIO

En tractar-se majoritariament d'un client de
proximitat, les expectatives sén de coneixement VALORACIO TOTAL
real del producte que el mercat ofereix (89,9 %)

95,0
100,0 902
~ 70.0 79,9
Ha frobat el que buscava? 80.0
10,1 70.0 60,9
60,0
50,0
40,0 33,0
30,0
19,0
20,0
50 7o 6.1
100 ’ B 001103 0,6 0,50,3 20
=S mNo 0.0 L — R
\_ % + : +/- NS

m Accessos mOferta m Mobilitat Aparcament

Pel que fa ala valoracié del mercat com a equipament, hem de tenir present el percentatge de client de proximitat que va a
peu (anterior grafic ens assenyala que és d'un 61,3% ) d'aqui els aspectes més ben valorats, com sén els accessos i la mobilitat o
I'aparcament. Per contra els clients que accedeixen amb cotxe (sén un 20,4%) sén els que valoren més negativament el tema
de I'aparcament.

L’emplacament a I'entrada de Lleida i I'espai obert i de connexié a diferents carres i indrets de vies de connexio, el fan un lloc
ben valorat pels accessos.
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VALORACIO

L'index de valoracié del client de cara a la satisfaccio en
general de I'experiencia de compra del mercat del Camp
d’Esports es situa en una franja molt positiva. (0 seria molt
negativ i 5 excellent).

La mitja global és d’un index del 4,1 (experiencia és Bona).

Pel contrari quan es fa la mateixa pregunta als propis
operadors el resultat és totalment oposat, amb un index del
2,3.

23



LA PAERIA

&

Ajuntament de Lleida

INTUERI

2.3. EL CONTEXT ECONOMIC, SOCIAL | TERRITORIAL

Un andlisi de les principals fonts estadistiques i estudis sobre I'estructura comercial dels mercats ambulants (comere al defall en
parades i mercafs ambulants) , ens ddna una visié aproximada de la seva realitat economica i social.

Grupo de actividad

Distribucion (en %)

Comercio al por mayor de productos alimenticios, bebidas y tabaco |

|17.5

Otro comercio al por mayor especializado |

|16.1

Comercio al por mayor de articulos de uso doméstico I

|12.9

Comercio al por menor en establecimientos no especializados : 124

Venta de vehiculos de motor

Comercio al por menor de otros articulos en

meentos

especialzados
Comercio al por mayor de otra maquinaria, equipos y suministros

| l7.2

Comercio al por mayor de materias primas agrarias y de animales vivos E 32

Comercio al por mayor de equipos para las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones
Comercio al por menor de productos alimenticios, bebidas y tabaco en
establecimientos especialzados
Comercio al por menor de otros articulos de uso doméstico en

espec
para la ac 1en
establecimientos especializados

Comercio al por menor de

Comercio de repuestos y accescrios de vehiculos de motor

Mantenimiento y reparacién de vehiculos de motor

Comercio al por menor de articulos culturales y recreativos en
establecimientos especialzados

Comercio al por menor de equipos para las tecnologlas de la inform. y
las comun. en establec. especializados

Comercio al por menor no realizado ni en establecimientos, ni en
puestos de venta ni en mercadillos

Intermediarios del comercio

Comercio al por menor en puestos de venta y en mercadilios

-
RS
ED
B2»
D 16
B
D 12
B

D 10
[]0.9
fos

Venta, mantenimiento y reparacion de motoccletas y de sus repuestos y
accesonos

Comercio al por mayor no especializado

|2

|0.2

XIFRA DE NEGOCIS:

Pel que fa a les dades economiques que ens aporten informacid
sobre el pes que té la venda ambulant en el context del sector del
comerg; I'Institut Nacional d'Estadistica (INE - 2016), estableix per al
“comerc al detall en parades i mercats ambulanfs”, una xifra de
negocis en 2.101 milions d'euros (un 0,3% sobre el total).

En relacié ala mitjana anual de personal ocupat, es fixa en un total
de 51.428 ocupats, el que representa el 1,7% sobre el total.

PRODUCTIVITAT:

Aixi doncs pel que fa a la productivitat (valor afegit per persona
ocupada), el “comerc al detall en parades i mercats ambulants”,
destaguen com una de les activitats menys productives, amb una
xifra de 9.822 euros.

DIMENSIO DE LES EMPRESES:

En relacié a la dimensidé de les empreses (INE —2016), estableix que
el 95,6% de la xifra de negocis del “comerc al defall en parades i
mercats ambulants”, es fa per empreses de menys de 10
treballadors:

2 tfreballadors 65,7 %
De 2 a 9 treballadors 299 %
De 10 a 49 treballadors 3.9%
De 50 a 249 treballadors 0.6 %
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El total de personal ocupat per a Catalunya (IDESCAT -2016) és de 8.901 persones, amb un perfil majoritariament de treballador per
compte propii/o autonom.

1.776 persones assalariades

7.125 persones no assalariades

IMPACTE ECONOMIC | SOCIAL (AREA D’INFLUENCIA | MERCAT POTENCIAL)

Si analitzem el volum d’activitat que genera el mercat, per si sol evidenciarem que per a molts operadors no seria sostenible sino es
compatibilitzés amb altres mercats.

El mercat ambulant és un model de negoci que es basa més que en el marge, en la rotacid del producte. La venda ambulant per
a ser viable com a negoci i mitja de vida requereix un elevat volum de vendes, més que de la venda de qualitat, sense menystenir
aquesta. Per tant, a major nombre de mercats, major seguretat de poder garantir unes vendes raonables que compensin els mercats
pitjors (en rendibilitat) i/o els dies de baixa venda.

Molts operadors acrediten que el dissabte el fiquet mig és més alt i a banda venen més. Tot i aixd el menor nivell de facturacioé de
dijous es compensa amb el resultat d'altres mercats que es realitzen la resta de la setmana (en especial la facturacid de dissabte i
el mercat de diumenge de Torrefarrera).

SOCIAL

La venda ambulant és per una part important de collectiu de marxants, una activitat refugi que permet en alguns casos evitar
situacions d’exclusié social. El seu valor esta en la capacitat de generar ocupacidé i garantir la sostenibilitat economica d’'un bon
gruix de families. Pel que fa al collectiu gitano constitueix en molts casos I'epicentre de I'activitat econdmica de la familia, que en
el cas del mercat del Camp d’Esports arribaria a un percentatge aproximat del 60 % de les parades.
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Des de la perspectiva del comprador, el mercat cobreix i complementa les necessitats de compra en quotidid alimentari i no
alimentari, alhora que constitueix un centre de dinamitzacié de la vida del barri.

En el freball de camp s'han identificat i classificat les principals motivacions tant de les persones encarregades de la venda dels
productes, com dels que compren. Pel que fa als compradors predominen les motivacions individuals (busquen la qualitat dels
productes, la relacié qualitat / preu), socials (I'ambient i el fracte del mercat) i culturals (qUestidé de costum, anar a donar un volt,
trobar-te i interactuar amb un vei, trobar productes que no estan a les botigues...)

Alire aspecte és la consideracié de la venda ambulant com una part de la dinamitzacié de I'economia local, tant com a oferta i
opcié comercial per als ciutadans de Lleida, com d’activitat economica pels propis operadors (hem de tenir en compte que el 83%
dels operadors viuen a la ciutat), alhora que també hi ha la consideracid de ser un espai d'oci i cohesid social.

IMPACTE URBANISTIC

Pel que fa al CONTEXT ECONOMIC - TERRITORIAL, s'han tingut en compte com a informacié, a més del treball de camp, els estudis
previament realitzats a la ciutat de Lleida i les fonts i dades estadistiques.

Font:

Diagnosi sobre la siftuacio comercial de la civutat de Lleida des del punt de vista quantitativ de I'oferta comercial (abril de 2016).

Diagnosi sobre la situacio comercial de la civtat de Lleida des del punt de vista qualitativ de I'oferta comercial (20]76).

Estudi d'impacte economic i social de la implantacio de nous equipaments comercials a Lleida (juliol de 2018).

Dades del padro d’habitants de I'Ajuntament de Lleida (31 de desembre 2076). Dades de I'Institut d’Estadistica de Catalunya (ldescat) i
Institut Nacional d'Estadistica (INE)

> L’ENTORN TERRITORIAL COM A AREA DE CONCENTRACIO COMERCIAL:

La zona Alta (agregacié que inclouria Doctor Fleming, la zona del Camp d’Esportsi Joc de la Bola) és després de I'eix comercial
de centralitat de Lleida, la segona zona de concentracié comercial, amb un mix comercial diversificat i equiliorat que el configuren
com a destinacié de compres i activitats.
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Dues polaritats comercials que generen atraccid perse, d'una banda el pol de I'hipermercat Carrefourila superficie especialitzada
d’ Unipreus (atraccié més enlla del client de proximitat); i d'altra el Mercat Municipal Ronda — Fleming (2 espais buits, 1 bar, 1 restaurant,
1 fleca, 1 peixateria, 1 pesca salada (bacalld), 2 parades de fruita, 1 polleria, 2 carnisseries, 1 pollastres a I'ast i 1 botiga gourmet) que
complementa I'oferta d'alimentacié especialitzada de la zona. Aixi més enlla del producte de gran consum de I'hipermercat,
I'oferta alimentaria es complementa per botigues especialitzades referents a Lleida (per exemple Burguesi carm Sargaire)i una xarxa
de supermercats en els entorns propers al mercat: Caprabo, Plusfresc, | Veritas.

Aquesta zona també destaca pel seu dinamisme amb un mix d'activitats que s'hi apleguen, aixi com la notable densitat de
poblacid de I'entorn:

per a fer tframits: La Prefectura de transit, el registre de la propietat de Lieida, el registre mercantil, les asseguradores o el nou concept
store que La Caixa obrird a Doctor Fleming cantonada a I'avinguda Doctor Fleming.

- per anar al metge: els hospitals, els centres medics i de revisid medica, i els centres de rehabilitacié.

per anar a fer esport: 1 Cenftre de fitness i wellness (amb 6.000 socis i pel que fa al dijous mati el nombre d'activitats i programes és de
17 mobilitzant aproximadament 200 persones), el Pavelld municipal Onze de setembre i el Camp d’Esports municipal amb possibilitats
d'activitats.

- altres perfils residencials: 1 residéncia d'estudiants (La Vila de Lleida) amb format d’habitatges, i sense servei de menjador, el que
genera potencials necessitats de subministrament de producte d'alimentacid.

> PERFIL DE CLIENT | MOTIVACIONS DEL CLIENT D’ AQUESTA AREA D’ATRACCIO:

Estem davant un eix comercial amb una alta freqléncia de visita, i un mix comercial diversificat a la compra de proximitat dels
residents (42% quotidia alimentari, 27% Llar, 23% Moda).

En les tendencies de futur existeix un comportament en la despesa en producte de quotidid cap a una tendéncia a la compra de
proximitat, producte fresc, saludable i de qualitat. Es en aquest sentit, on s’obren possibilitats pel mercat aportant un punt de
diferenciacidé i diversificacié de I'oferta que la zona ja té.
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Es constata que en la despesa de producte fresc alimentari prima la compra de proximitat, i en la freqUencia el 40,75% del client fa
compra didria al comerg de proximitat i un 56,75% fa compra setmanal.

En relacié al no quotidia la varietat, diversitat i experiencia de compra (infegrant oci, restauracid i serveis) és el que demanda el
cliention el mercat del Camp d’Esporis, ha de reforcar el seu posicionament.

Tali com han demostrat alguns estudis i del treball de camp, les dades ens mostren la notable i forta polaritat comercial que Lleida
exerceix en la primera corona de I'area d’influencia (isocrona d’uns 20 minuts) i en especial pel volum de poblacié que aplega.

Si tenim en compte, les motivacions de desplacaments de la poblacid resident dins aquesta primera isdocrona, destacariem:
93,33 % per les compres
- 63,33 % per anar al metge
- 65 % per fer esport, oci o turisme

» EL PES DELS MERCATS i MERCADETS SOBRE L'ESTRUCTURA COMERCIAL EN GENERAL DE LLEIDA.

Segons la " Diagnosi sobre la situacio comercial de la ciutat de Lleida des del punt de vista quantitativ de I'oferta comercial” cal
destacar:

“El poc pes de I'oferfa dels Mercats municipals, Mercafs periodics i mercadets que aporten al conjunt un 3,9%. Caldria
potenciar-los aprofitant potser I'augment de la demanda i consum dels productes de proximitat i ecologics.”

» ELEMENTS QUE FACILITEN L'EXPERIENCIA DE COMPRA DE L'ENTORN.
Inclouriem aqui I'accessibilitat en vehicle i/o amb transport public.

1.- Pel que fa al vehicle, cal teniren compte I'adrea d'aparcament que es situa al voltant del mercat. D'una banda existeix I'avinguda
doctor Fleming fins a la cruilla amb passeig de Ronda amb dotacié de places d’aparcament entre zona blava i de lliure disposicio.
Els voltants del mercat també disposen en carrers amb dmbits per aparcar que no sén de zona blava.
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Cal pero tenir en compte que estem davant una drea residencial important i que entre setmana (els dies en que no hi ha mercat),
I'emplacament del mercat es utilitzat per molts residents per a deixar el vehicle.

Tot i I'existencia d'una area gran d’aparcament en I'entorn del carrer Segrid amb el carrer de I'Alcalde Pujol, i una alira prop del

supermercat Caprabo, aquest son entorns que queden coberts les vigiles del mercat per part de molts veins.

Alires circumstancia és fenir en compte que estem davant una area de molta activitat de serveis i que més enlla del aparcaments
en carrer en zona blava o alguna darea gran, no hi ha aparcaments tancats amb amplia dotacié d’aparcament. S’observa també
que al costat del velodrom s'aparca en el dia de mercat, perd envaint zones de pas.

estd ja gairebé ocupat.

accedeix amb vehicle.

Dotacid aproximada
places aparcament

Zona blova

259

Zona liure

295

470

—

—

| Arees lliures
. Parquing tancat

20 superficie

TOTAL

1.044 places

Tot i la sensacié d'una amplia dotacié de places d’'aparcament hem de
concloure que I'Us és primordialment residencial i que en les vigilies del mercat

Aquest fet dificulta la possibilitat d'estacionar en el dia de mercat per qui
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L'accés al mercat es situa per una banda prop de I'entrada de Lleida (per als vehicles que procedeixen del barri de Torres de
Sanui i Ciutat Jardi, i pel passeig de Ronda, I'accés des d’alires indrets (via rapida i periferica).

2.- Pel que fa al fransport public, destaca la xarxa d’autobusos que connecten Lleida amb altres barris aixi com amb municipis
propers a Lleida.

Destacariem:

- Linies urbanes amb parada propera al mercat: parada Mercat Fleming: linia 2, linia 9 i linia 20.
- Linies urbanes properes als Hospitals i mercat: parada Hospital Santa Maria: linia 2, linia 3, linia 5 i linia 6.
- Linies interurbanes (origen pobiles): origen des de Gimenells, Alpicat i Aimacelles.

Algunes linies urbanes de Lleida s'adapten a les especials circumstancies d'utilitat en horaris puntuals per donar millor servei all
resident i/o treballador (exemple la linia /nstituts de Lleida amb adaptacié a horari escolar, o la de poligons pels treballadors).

En aquest cas, seria interessant apropar el mercat als residents d'altres barris de Lleida; allargant la linia d’autobus fins una parada

davant I'entrada al mercat (allargar el recorregut per onze de setembre i avinguda doctor Fleming).

3.- Pel que fa als accessos a peu (majoritari) hem de dir que no existeix massa senyalitzacié ni des del Passeig Onze de setembre ni

des de I'entrada pel carrer Alcalde Vives. Aquesta accessos a banda de senyalitzacié requereixen d'un cert arranjament, en
especial per suprimir escales (tenir en compte la poblacidé amb limitacions de mobilitat).
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MERCAT POTENCIAL - MAPA 1
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Per determinar el mercat potencial
s'han dissenyat les isdcrones tenint en
compte el temps de desplacaments i
perfil majoritari de client que va al
mercat (a peu i/o en vehicle segons
procedencies detectades):

el

ISOCRONA VERDA 5 MINUTS A PEU

Inclou la meitat del barri del Camp
d'Esporfs. Hi viuen 2.213 persones.

ISOCRONA NEGRA 10 MINUTS A PEU

Inclou el barri del Camp d'Esporisi
quasi exclusivament el del Joc de la
bola, i una part del de Civtat Jard
Humbert Torres, Universitat. Hi viuen
12.455 persones.
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MERCAT

Malpartic

POTENCIAL — MAPA 2

| ISOCRONA TARONJA 15 MINUTS AMB
\ COTXE

N\ Inclou tot el municipi de Lieida i

| Vo P ) e Albatarrec, i un petita part de
Torrefarrera i Alpicat. Hi viuen 141.928
persones.

e UN MERCAT POTENCIAL DE 141.928 CONSUMIDORS

e Mercat potencial en la primera isocrona (client de
proximitat) de 4,3 milions d'euros

e J Isdcrones realitzades mitjancant I' APl de ISO4App.

de Carrassumad
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Renda familiar disponible bruta (base 2010) 2015
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mmmm RFDB e CATALUNYA

La despesa comercialitzable per persona a la ciutat de Lleida és de 3.600 € i la renda familiar del municipi sobre base 100 (es pren
el valor del total de Catalunya com areferencia) és 92 (en aquest cas Lieida estd per sota). En el cas del mercat del Camp d’Esports,
i per la tipologia del mercadet ens interessa destacar pel mix comercial, la part de la demanda potencial de I'equipament per a la
persona il'alimentacio. D'aquesta manera obtenim que el MERCAT POTENCIAL a la ciutat de Lleida és de 259 milions d’eurosi en la
isocrona de 15 minuts amb cotxe seria de 266 milions d’euros. Si només ens centréssim en la primera isocrona del Camp d'Esports
(client de proximitat actual) estariem amb 4,3 milions d’euros.

A partir del treball de camp i analitzant les dades economiques obtingudes, hem ponderat de forma correcta el mesos més fluixos
i més bons, aixi com s'ha tingut en compte que en general els operadors d’'alimentacié facturen més. Es per aquest motiu que
podem dir que L'IMPACTE ECONOMIC que té el mercat del Camp d’Esports és de 3,1 milions d’euros. Aixd percentualment
representa una xifra forca baixa, pero en la linia de la mitja espanyola. Aixi doncs, tenint en compte que molt client actual és de
I'area immediata cal centrar els esforcos per atreure més client de I'area potencial no immediata.
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3.- DIAGNOSTIC

3.1. EL MERCAT DEL CAMPS D’ESPORTS en relacidé a altres mercats de venda no

sedentdria.
> CONTEXT COMPARATIU:

Dels diferents mercats i mercadets que s’organitzen a Lleida i perimetres, destacariem:
Els que donen resposta a una necessitat integral de consum (cistella de la compra amb varietat de producte i equilibri de

mix comercial). Inclouriem als dos mercadets, el del Camp d’Esports de Lleida i els dels Barris Nord, tots dos dins la frama
urbana, perd cobrint un radi de poblacid i espai diferent, i amb un mix de producte que inclou tan el quotidia alimentarii no

alimentari, com I'equipament per la llar i I'equipament de la persona.
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Emplagament: Mercat Camp d’Esports de Lleida Emplagament: Mercat Barris Nord de Lleida
5 i
°' S LP-82
‘*‘&
N e il
! )i ¥ 2
&2 X =m 28
'Y L o k 2 G
\ G i 2
: & S “ 5 g
2 > 7% o
(=] . .
2 E o gy
L -
= \ 0° = Hﬁ"“a
v L . 2
ey, Bt - - &
2 | > Lleida Pirineus I 7 R b_;.’c"
] < 3 Y Ly
o %
& a

INTUERI

e Els que donen resposta a motivacions de compra més puntual, orientades a producte de més singularitat i/o especialitzacio,
i que per la seva periodicitat tenen una orientacié a la compra ocasional (periodicitat mensual o en diumenges), com ara

el d'Antiguitats de la Rambla i el Mercat de I'Hort a Taula.
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Emplagament: Mercat Poligon industrial Torrefarrera Dins I'ambit de proximitat de Lleida a uns 10 kilometres del nucli urbag,
mereix considerar pel que fa a la venda no sedentadria I'impacte que té
per a determinats dmbits de poblacio, el mercat dels diumenges al poligon
Les Comes del municipi de Torrefarrera.

La seva locadlitzacié dins al poligon industrial, integra els recorregut dels
carrers indUstria i adjacents, amb una proposta total d'aproximadament

) unes 265 parades.

Mayor La seva oferta global de producte (tan quotidid alimentari, com textil i

parament de la llar), la proximitat a vies rapides de comunicaciod, ila seva

periodicitat tots els diumenge, el fan un espai atractiu per a les compres

(oroducte de necessitat) i per anar de compres (compra ocasional, per

preu i/o ocasio).

Tot i aixo I'estudi de camp ens adverteix que el perfil de client és d'una

poder adquisitiu més baix, amb un percentatge alt de poblacié immigrant

- i de poblacié procedent del radi de municipis que s'apleguen dins la
trajectoria de la A-2 i la N-230.
Del treball de camp, conclouriem que pel perfil de client, el mercat té una
clara orientacié a mercat d'ocasié (rastrejar i frobar productes d’ocasid). Tot i aixd conviuen ambdds tipus de clients. Pel que fa al
resultat de I'enquesta a client, el 13,6% de la mostra dels enquestats afirma que també van al mercat de Torrefarrera.

o 4
SOV del Nord'E" A
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> EL MERCAT DEL CAMP D'ESPORTS RESPECTE AL MERCAT DELS BARRIS NORD - DAFO

MERCAT DEL BARRIS NORDS DE LLEIDA

FORTALESES DEBILITATS

Valoracié de I'oferta de producte de pages de molt client de
fora del barri amb tiquet de compra més alt (compra
destinacid). Client fidelitzaft.

Client de barri amb compra de proximitat (fan per producte
d'alimentacié com de textili calcat -que es tracta com a
producte de necessitat-),

Els desenvolupaments residencials dels darrers anys i la
conseqUent concentracid de poblacid en I'ambit d’'aquest
mercat (barris de Pardinyes i Balafia). El 19,8 % del total de la
poblacié de Lleida s'aplega en aquesta zona.

Integracié del mercat dins la trama urbana ( eix carrer Bard de
Maials i avinguda Prat de la Riba).

L'emplacament (format de gran placa i amb la coberta que
doéna identitat a la part de pagés i alimentacio).

El mix comercial molt equilibrat entre alimentacioé i equipament
de la persona i la liar, per garantir I'acte de compra.

OPORTUNITATS

Concentracié perfil consumidor amb edat d’expectatives de
consum (consums familiars). El 24,4% de la poblacié d'aquest
entorn foarris de Pardinyes i Balafia)esta entre 30 a 50 anys.
Els nous creixements residencials al voltant del mercat.
L'horari en dissabte (dia amb expectatives de necessitat “de
fer la compra’).

No es diferencia ni es posa de relleu el producte de pagesi el
producte de I'horta, respecte a altre producte d'alimentacio.
Operadors amb fruita i verdures amb producte d’'aspecte de
baixa qualitat.

Manca de senyalitzacié per al pUbic de fora de Lleida (no és
perceptible).

Les deixalles després del mercat.

Oferta barrejada, d'origen i procedéncia molt diversa. No hi
ha un equilibri en la gamma de producte.

Diferents perfils empresarials (diferents visions).

Manca una estructura estable de gestid i estratégia
compartida del mercat, amb visid de model de negoci.

AMENACES

El producte de I'horta ja es troba en altres superficies i formats
comercials (petites verduleries de Lleida, directament de
proveidor).

Totes les cadenes de supermercat en un radi proper. La
politica de supermercats d'anar incorporant més producte
fresc (fruita i verdures amb proveidors locals).

No estructura d'interlocucio fluida entre tots els operadors
(dificultat per identificar interlocutors representatius).
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> ANALISI ENTRE ELS ASPECTES MILLOR | PITJOR CONSIDERATS ENTRE MERCATS:

INTUERI

Mercat del Barris Nord

Mercat de Torrefarrera

Mercat del Camp d’Esports

-+

Format del mercat com a gran placa.
Perfecta integracié en tframa urbana.
Coberta de pages a |’ alimentacio.
Dia de la setmana (de compres).
Millor acompliment de I' horari.

Més producte i varietat d'alimentacio.
Public fidelitzat de féra de I'ambit de
proximitat.

Emplacament (ampli radi d’atraccié per
proximitat d'infraestructures).

Més extensid, sensacié de més gran.
Percepcidé de millor preu pel client.
Aparcament.

Mobilitat interna.

Les expectatives de trobar oportunitats.
Dia de la setmana (d'oci).

Proximitat a les infraestructures d'accés a
Lleida.

Barris en creixement en entorn proper.
Client de proximitat amb presencia assidua.
Connexié amb linia autobusos (de dins de
Lleida i de fora de Lleida).

Facilitat per carrega i descarrega dels
operadors (textil).

Aparcament
Menys cenfralitat respecte a la ciutat
(dependéncia major del vehicle).

Percepcié de menor qualitat dels
productes.

Presencia de producte falsificat i sensacid
de descontrol.

Dia de la setmana.

Poca oferta d'alimentacié.

No impacte més enlld del public de
proximitat.

Menys varietat d'oferta.
Acompliment horari.

Espais buits.

Posicionament

Orientacié a la compra de producte de
necessitat.

Experiencia de compra: "la compra de la
setmana”. La compra més complerta.

Orientacié a “rastrilo” cerca de productes
d’'ocasid i/o millor preu.

Experiéncia de compra (trobar
oportunitats).

Orientacié a la compra de producte de
necessitat.

No hi ha experiéncia de compra

Es compra de reposicié i alguna compra
ocasional.
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3.2. DIAGNOSI DEL MERCAT DEL CAMP D’ESPORTS DE LLEIDA (DAFO)

MERCAT DEL CAMP D'ESPORTS DE LLEIDA

FORT

ALESES

Client de proximitat i amb visita amb freqUencia al
mercat.

Amplia preséncia d’operadors locals.

Emplacament entre I'entorn urbd i I'accés d’entrada a
la ciutat.

Parades amb estructures i models familiars arrelats al
negoci (segones i terceres generacions).

Facilitat per la carrega i la descdarrega dels operadors
(textil).

La confianca i fidelitat dels clients respecte als pagesos.

El fracte i proximitat en general dels venedors.

INTUERI

DEBILITATS

Dia de la setmana (laborable).

Perfil de client de tiquet mig baix i/o menys necessitat
de compra (persones d'edat avancada- el 46% de la
poblacié del barri de Camp d'Esports t& més de 50
anys).

Molta presencia de producte textil i per la llar de preu
mig molt baix (percentatge significatiu de parades amb
preu entre 5i 10 €, i algunes amb preu maxim de 5 €).
Dificultat de mobilitat en el sector de fruita i verdura
(sensacid de espai estret).

Menys oferta a I'alimentari i menys varietat de propostes
de producte en textilillar.

Les deixalles després del mercat.

Diferents perfils empresarials (diferents visions).

Manca una estructura estable de gestid i estrategia
compartida del mercat, amb visid de model de negoci.
Les condicions meteorologiques quan impedeixen fer el
mercat (no hi ha resguard).
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OPORTUNITATS

L'oferta d'alimentacié com a palanca d’atraccid per a
nous clients de I'entorn de Lleida ciutat.
Els desenvolupaments residencials de Civtat Jardi (client
amb poder adquisitiu).
Equipaments i establiments tractors de public en drees
properes:
o 2 Hospitals (Arnau de Vilanova i Hospital de Santa
Maria) i centres medics i de rehabilitacid propers.
o 1 Cenire de fitness i wellness (obra a les 6.30 del
mati, amb 6.000 socis.
o El Camp d’Esporfs com a equipament municipal.
o 1 residencia d'estudiants amb format d’habitatges
(necessitat consum alimentacid).
o Organismes oficials : Prefectura provincial de frafic
de Lleida, Registre mercantil i de la propietat.
o activifals de servels: assequrances, oficines.
Linies d'autobusos properes (connecten barris de Lleida i
entorns).
Perfil de gent jove al capdavant de les parades.

INTUERI

AMENACES

El producte de fruiteria i de I'horta de Lleida ja es froba
en altres superficies i formats comercials de proximitat
(petites verduleries de Lleida, mercat municipal (2) i
cadenes de supermercat, p. ex. Verifas).

Operadors que incompleixen les seves obligacions.
Percepcid d'oferta amb poca varietat .

Identificacié de producte de segona ma i/o en males
condicions,

Espais buits entre parades (paradistes que no hi van).
Incompliment horari a la part de textil i llar (es plega a
mig mati).

No estructura d'interlocucio fluida entre tots els operadors
(dificultat per identificar interlocutors representatius).
No impacte més enlla del public de proximitat.
Proliferacié d’altres models de negoci —-més enlla dels
mercadets-, posicionats amb preu i/o oportunitat.
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4.- PROPOSTA DE FUTUR

4.1. OBJECTIUS ESTRATEGICS

Per assolir una proposta de model de mercat de futur per al Camp d’Esports, es plantegen uns objectius estrategics que ens
marcaran les diferents linies de treball i ens justificaran els projectes que cal endegar.

( N

ESTRATEGIA
- \ DE GESTIO

ESTRATEGIADE | g ESTRATEGIA DE
DINAMITZACIO COMPETITIVITAT

- W

POSICIONAMENT

Mercat
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> ESTRATEGIA DE COMPETITIVITAT

Un del principals objectius és orientar el mercat cap I'eficiencia en el seu funcionament i una millora en la competitivitat dels seus
operadors.
Es per aquest motiu que caldrd com a linia estratégia orientada a la competitivitat, donar solucions a aspectes de:

e Espaii Emplacament,

e Producte (mix comercial i condicions de venda),

e Serveis,

e Capital Huma.

> ESTRATEGIA DE DINAMITZACIO

L'estrategia de dinamitzacié ha d’anar orientada a captar nous clients i generar noves oportunitats dins al mercat.
L'estrategia de dinamitzacié s'haurd de materialitzar en:

Client,

Imatge,

Senyalitzacio,

Activitats i Campanyes.

> ESTRATEGIA DE GESTIO

L'ambit d’execucid de bona part de les accions plantejades depenen tan de I'ambit puUblic, com de la implicacié dels propis
privats. Assolir I'efectivitat i implementacid de les mesures proposades, planteja la necessitat de:

e Enforns d'inferlocucio.

e Propostes de millora en la gestio,

e La professionalitzacio.

42



LA PAERIA

INTUERI

Ajuntament de Lleida

4.2. RESUM PROPOSTA D' ACTUACIONS

ESTRATEGIA DE COMPETITIVITAT

1. APROFITAMENT DE LES POTENCIALITATS DE L'ESPAI | EMPLACAMENT QUE OFEREIX EL MERCAT
1.1. Potenciar i reforcar els accessos per a vianants, al Mercat del Camp d’Esports, (dels del Passeig de I'Onze de sefembre i
carrer Alcalde Vives).
1.2. Senyalitzacié de proximitat. Senyalitzacio des dels punts d’accés al Mercat del Camp d’Esports (per a vehicles i vianants).
1.3. Previsié de les necessitats d'aparcament del mercat.
1.4. Aprofitament i configuracid de I'espai del mercat atenent a les potencialitats de negoci.

2. CONFIGURACIO DEL MERCAT ATENENT A LES NECESSITATS DEL CLIENT
2.1. Serveis adaptats a les necessitats dels clients.
2.2. Creacio d'un punt d’informacié iservei (potenciacié de I'oficina del mercat).
2.3. Aproximacio del servei de transport public al mercat del Camyp d’Esports.

3. EL MERCAT AL SERVEI DELS PARADISTES
3.1. Facilitats per a I'exercici de I'activitat.

4. NOVA REORGANITZACIO | DISSENY DE LA DISTRIBUCIO DE L'ESPAI DEL MERCAT
4.1. Proposta de distribucid d’espais.
4.2. Prioritzacié d'espais.

5. POTENCIACIO | VALORITZACIO DE L'OFERTA COMERCIAL
5.1. Acompliment de les Ordenances, en especial en els aspectes relatius a les condicions de venda (garantir el bon
funcionament del mercat) i de qualitat del producte.
5.2. Reforcar I'oferta comercial.
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6. DESENVOLUPAMENT DEL TALENT DEL CAPITAL HUMA
6.1. Programa de formacié i acompanyament per a la professionalitzacié dels paradistes.

ESTRATEGIA DE DINAMITZACIO

1. POSADA EN VALOR DEL MERCAT

1.1. Informacié referenciant el mercat dins el portal web de I'Ajuntament de Lleida i dels entorns de promocio i
dinamitzacio.

1.2. Projectar el valor del producte.

1.3. Edici6 de diptics i material promocional.

2 .CAPTACIO DE LA DEMANDA POTENCIAL
2.1. Accions de dinamitzacio.
2.2. Adaptacié de les accions de dinamitzacié a I'agenda de Lleida.
2.3. Captacié d'un nou tipus de client.
2.4. Difusié de la informacid i diptics.
2.5. Fidelitzacidé i sentiment de pertinenca.

3. EL BRANDING
3.1. Desenvolupar la imatge de branding dels mercats de venda no sedentaria.

3.2. Desenvolupar imatge i material per identificar als pagesos buscant el reforc del producte km.0.
3.3. Projeccio d'imatge.
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ESTRATEGIA DE GESTIO

1. ENTORNS D'INTERLOCUCIO
1.1. Constitucié i consolidacio de la comissid mixta del mercat.
1.2. Estructurar una representativitat efectiva en una taula de treball orienta-la a visid de negoci.

2. PROPOSTES DE MILLORA EN LA GESTIO
2.1. Acord puntuals amb les associacions representatives per tal de garantir I'efectivitat de les mesures proposades:

2.2. BUstia de propostes.
2.3. Informacid “news” del mercat.

3. PROFESSIONALITZACIO EN LA GESTIO
3.1.- Professionalitzacié del perfil de vigilant dels mercats.
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4.3. PROPOSTA DE MODEL DE FUTUR

4.3.1. ESCENARIS | PROPOSTES DE VIABILITAT

ESCENARI

1. EL CONTEXT DE COMPETENCIA ACTUAL.

EnI'’equipament de la persona, avui en dia, el fenomen preu
com a factor diferencial, ja es troba representat per part del
comerc convencional, amb formats molt especialitzats, i fins
i fot amb una venda desenvolupada dins un concepte molt
més d’experiencia.

INTUERI

Proposta viabilitat

El diferencial de preu no pot serl'Unic element diferenciador.
Cal ftreballar la integracid d'altres elements que
complementin I‘acte de venda; com arg, I'accessibilitat al
mercat, la informacié del producte, els serveis i sobretot la
possibilitat de que I'acte de compra sigui el més complert
possible.

En el cas del producte de pages, fruita i verdura, la
competéncia estd en que alguns formats comercials molt
propers (estructura del mercat municipal i les cadenes de
supermercats) que cada cop tenen una politica de
producte més orientada al producte fresc de qualitat i de
proximitat.

2.- UNA OFERTA QUE NO ES NI SINGULAR NI DE QUALITAT.

En la part del mercat de producte d'equipament de la
persona, ens trobem sovint amb productes repetitius, poca
varietat en I'oferta i en el pitjor del casos, sensacié de
producte de baixa qualitat.

El diferencial estd en posar en valor aguesta experiencia
d’'autenticitat, com és el fet de poder comprar directament
de pagés i productor. Aqui és on tenim la palanca i on call
reforcar I'atractiu i la singularitat del mercat.

La importancia de garantir el treball dels operadors que
actuen correctament, que sén la garantia de contfinuitat del
mercat en un futur, i que a més treballen sota uns paradmetres
de qualitat, exigeix ser molt contundents amb la venda de
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El fet que només puntualment, hi hagi algun operador que
barregi entre el producte, algun de segona ma, o bé aquest
es vengi en condicions de caducitat, automdticament
malmet la imatge de tot el mercat i té un efecte dissuasiu per
a un public de més tiquet mig.

3.- UN CLIENT ACOSTUMAT AL SERVEI A L'EXPERIENCIA.

Avui en dia més enlld de la compra de producte de
necessitat (sectors del quotidid alimentari), el client esta
acostumat al servei i a un acte de compra sota als
parametres de I'experiencia i el gaudir.

Sidel treball de camp, es detecta un percentatge significatiu
de gent que no compra, pero si passeja i va al mercat a
buscar quelcom, vol dir que el mercat ha de ser capac de
donar resposta a aquestes expectatives.

En I'acte d'anar de compres, el client busca el “proqucte
descobriment”i “el producte oportunitat”.

4.- UN HORARI ADEQUALT.

El dia de mercat (dijous) no té els mateixos atractius que el
dissabte, que és un dia de compra de reposicid per moltes
llars.

Tot i aixd, molts municipis tenen dos mercats setmanals.

Altre aspecte és que el client sempre vol tenir les maximes
oportunitats de compra, i en molts casos aquestes es veuen
frustrades. L'acompliment de I'horari forma part d'un bon
servei.

INTUERI

segona ma i en la necessitat d'extremar les mesures de
sancio.

Comunicar i promocionar el mercat per fer-lo atractiv per
anar-hi, i generar expectatives de compra.

Aquest fet implica la necessitat d’acompanyar-no amb tota
una serie de serveis que facin la compra més facil i
agradable.

La viabilitat del dia de mercat, estd en la possibilitat d'oferir
al comprador entre setmana una compra de reposicié. El
dijous és en aguest sentit, un dia adient.

Un client que sapiga quin és I'horari i després trobi que la
seva expectativa d'anar a comprar es veu fruncada, no
repetird. Cal incidir per tant, en les oportunitats de venda
que es poden perdre.
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5.- L'EMPLACAMENT IDONI.

INTUERI

Del treball de camp es constaten totes les oportunitats que L'emplacament actual:

I'emplacament que el Camp d’Esports, té.

El Mercat del Camp d’Esporfs, tan per la propia ubicacio,

com per la proximitat de pols d'atraccidé de public, el fan un
lloc d'amplies oportunitats.

Més enlld d’aixo, també tenim que la zona com a barri té
una oferta comercial molt equiliorada entre formats i sectors.
Aixi doncs el Mercat del Camp d’Esportsve a complementar
una experiencia de compra més de proximitat.
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EL MODEL DE FUTUR DEL MERCAT

Donar servei a partir d'oferir el producte amb les expectatives de qualitat, varietat i/o oportunitat que espera el client.

Ser una estructura comercial orientada a satisfer les necessitats de consum dels clients de proximitat i dels entorns de Lleida.

Oferir una experiencia de compra alternativa a la botiga convencional.
Consolidar el dijous com un dels dies de la compra de reposicio.
La integracié del mercat en I'entorn urbd i la seva connexidé com a pol d’entrada a Lleida.

La relacié del mercat amb els pols d’atraccidé de I'entorn més immediat.

Orientat a la compra de reposicié - EL MERCAT DE LA COMPRA DE ENTRE SETMANA
Garantint un acte complert de la compra — EL MERCAT ON TROBO EL QUE BUSCO
Orientat al producte de necessitat — EL MERCAT QUE RESPON AL QUE NECESSITO

Oferint un entorn obert, amable i segur — EL MERCAT ON VAIG A PASSEJAR | FER UN VOLT
Pensant en la fidelitat del client — EL MERCAT ON TROBO PARADISTES DELS QUE EM REFIO

Eficient en la gestio - UN MERCAT A PROP DELS PARADISTES | ELS CLIENTS
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