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OBJETIVOS Y METODOLOGIA

AECOC SHOPPERVIEW



Objetivos

Profundizar en los distintos motivos que tiene el consumidor en la eleccion
del canal de venta.

Analisis del
punto de venta

| Actitud hacia las
- promociones

Analisis del proceso
de compra

Comportamiento
en el canal
online

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 4



Metodologia

FASE CUANTITATIVA FASE CUALITATIVA

Entrevistas individuales en sala

2.024 encuestas online* a compradores - 24 entrevistas de 2h de duracién

de ferreteria y bricolaje en los dltimos 6 meses. . Barcelona, Madrid y Sevilla

*Trabajo realizado en octubre de 2017 « Target: 30 a 65 anos, responsables de la
compra de alguna de las categorias objeto
del estudio.

+ Trabagjo de campo: mayo 2018

B/
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Categorias ambito
de estudio

P06 O

Ferreteria Electricidad Adhesivos Cocina Mobiliario Pintura

., Bafo , . Madera .. e s
Decoracion y, Jardin Herramientas . y Construccion Climatizacion
fontaneria armarios
N NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB
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ANALISIS DE RESULTADOS

2.2. El shopper de ferreteria y bricolaje

AECOC SHOPPERVIEW



Al  estar vinhculoda a cambios en

el hogar, todo el proceso de uso de
productos de FyB, desde la compra a la

ejecucion, es MUy emocional

‘Mi casa me encanta, no hay nada que no
me guste, la he hecho como yo quiero”

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 8



ASPECTOS GENERALES  NoO es solo una casa, es el hogar: Un sitio en el que han
Invertido tiempo y en el que se sienten seguros

i TIEMPO
A
Se recoge la esfera Lo han hecho suyo a lo
S ’ privada de la vida largo del tiempo, lo
S pero también un han adecuado a sus
r/ lugar que mostrar al gustos y que les
publico. representa.

Por ello, cualquier cambio, se percibe como importante y estd sujeto a
expectativas, tensiones y temores que se trasladan al proceso de
compra de la categoria y ejecucion del proyecto.

' Cuando mis amigas vienen a O Mi casa es confortable, Q Mi casa es un
casa la verdad es que me de estilo asi... intermedio remanso de paz.
dicen que es muy yo. clasico y luminosa.

N NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 9



ASPECTOS GENERALES - Cuanto mids nuevo es el hogar y menos experiencia se
tiene, con mds tensidon se vive el proceso

Cuando “‘acabo de entrar en la casa nueva’los esfuerzos se dirigen a la construccion de un hogar
y todo el proceso se afronta con mas tension.

* Hombres y mujeres en pareja o « Tanto los casados, con hijos o
solteros pero gque tienen un proyecto solteros.
entre Manos: su hogar. + Sibien su casa es igual de

«  Se han comprado/alquilado la casa importante que para los jévenes,
hace relativamente poco y cualquier viven los cambios, reformas o
cambio, cualquier reparacion es reparaciones con menos tension,
fundamental y se vive con tension e pues han pasado por eso en otras
ilusion. ocasiones.

SE CONSIDERAN PRINCIPIANTES Y CON SE CONSIDERAN MAS EXPERIMENTADOS
POCA EXPERIENCIA CON LOS EN LA CATEGORIA Y SE SIENTEN MAS

PRODUCTOS DE ESTA CATEGORIA SEGUROS

83% han comprado alguna de las subcategorias analizadas en los U6M

E NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 10



ASPECTOS GENERALES |1 @ prdactica hace al maestro...

Cuando el resultado y
el proceso en si mismo
ha sido satisfactorio,
este acta como un
refuerzo positivo
constante que perdura
en el tiempo para
futuras ocasiones.

Cuanta mads prdctica se tenga en la compra de estos productos, mads
aprendizaje se extrae de cada experiencia de compra y consejo
recibido, disminuyendo las tensiones para experiencias futuras.

..Pero el shopper no siempre sabe coOmo enfrentarse a
dicha compra

No siempre sabe exactamente donde ir ni qué
necesita para el proyecto que tiene entre
Manos y eso hace que se viva el proceso con A
tension y solitud. \t‘j i

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB n



ASPECTOS GENERALES  SegUn la implicacion del comprador, las etapas del
proceso se afrontan y viven de formas distintas

Shopper menos
involucrado

No quiere dedicar mucho tiempo porque
no le genera interés o porque no se
considera capacitado.

ENCONTRAR LO QUE NECESITA
RAPIDAMENTE Y SE DEJA GUIAR POR
PROFESIONALES / AMIGOS /[ CONOCIDOS

Siempre repiten el proceso de igual
manera: con mas sufrimiento

Acudira a lugares donde la compra es
mas facil y mas rapida, pueda recibir

asesoramiento: tiendas de barrio, mas

Shopper mas
involucrado

Se implica mds a fondo y se ve
capacitado en la instalacion.

BUSCA CUBRIR LA NECESIDAD PERO SE
SIENTE INTERESADO Y ESTA ATENTO A LA
INSPIRACION PARA EL FUTURO.

El refuerzo positivo es mayor, lo que
reduce la frustracion y el miedo para
proximas compras.

Puede acudir a cualquier tipo de tienda pero
valora poder explorar y decidir entre varias

pequenas, ferreterias

i,

opciones por lo que predominan las superficies
especializadas.

AF EB NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros
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PERFILES

De mads involucrado a menos involucrado, se identifican
diversos perfiles actitudinales hacia la compra

T

El manitas de la casa

El jefe de proyecto

“estuve mirando y
planeando lo que queria
igual 3 meses”

“a0 mi estas cosas me

encantan, soy muy
manitas”

Shopper mas
involucrado

)
@

o°°

T

El inexperto
ilusionado

“es una forma de
embellecer tu vida”

Practico racional

“quiero encontrar
solucion rapidamente”

Shopper menos

NG

involucrado —/

® .

i, NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros
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PERFILES

El jefe de proyecto El manitas de la casa El inexperto ilusionado

* Busca en revistas, catdlogos,
internet y acude a showrooms
para buscar el producto que
quiere.

* Busca estar a la dltima en
productos para la casa.

* Busca consejo en
amigos/familiares y en
dependientes convirtiéndoles en
su aliados.

* El disefio y la marca , serd lo
primero que margue la decision
de compra

* No se involucra en la instalacion
pero vigila para que todo se lleve
a cabo ‘como toca’

‘Fui al showroom de Porcelanosa,
alli lo tienen todo montado y te lo
imaginas mejor’

* Le gusta poder cambiar lo que
quiera de casa a su gusto
cuando quiera.

* Valora la exploracion en
catdlogos, internet, RRSS.

* Se involucra en la instalacion,
tiene muchas herramientas en
CAaSa.

* Se apoya si es necesario en
amigos y tutoriales en internet.

* La satisfaccion de saber que ha
sido obra suyaq, es un refuerzo
positivo constante.

* Valora la estética de la tienda, la
organizacion de los lineales y
variedad de productos.

‘Voy a Bricomart, a Bricodepot, a
Leroy Merlin.. La verdad es que
voy cada semana para ver qué

hay de nuevo”

* Vive el proyecto con ilusidon porque
se plantea hacerlo &l mismo.

* Se apoya mucho en
asesoramiento de amigos/
familiares e internet.

* No dedica mucho tiempo a la
blUsqueda, acude a sitios mas
pequenos donde puede encontrar
una solucion rapida.

* Se acerca a la compra de estos
productos cuando es necesario, lo
afronta como un reto.

* Elegird aquellos productos que le
gusten (estéticamente) y que
recomiende el experto.

‘Compré con mi-novia un
mueble antiguo por Wallapop y
lo restauramos juntos”

Practico-racional

* Busca soluciones rapidas y
practicas

* Se deja llevar por el
asesoramiento de amigos /
familiares y profesionales.

* Hoce bdsquedas previas para
reducir el nUmero de opciones.

* Delega toda la tarea, confia en el
profesional para la compra de los
materiales adecuados.

* En tienda, no le importa tanto la
variedad sino el encontrar lo que
busca y que le asesoren.

* Busca productos funcionales y
duraderos, sin importar tanto el
precio.

‘Cuando decidimos cambiar la
ventana lo primero fue preguntar a
mis suegros, ellos nos
recomendaron un chapuzas’

i,
[AFEB
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ANALISIS DE RESULTADOS

2.3. El proceso de compra

AECOC SHOPPERVIEW



EL PROCESO DE Se identifican 4 etapas clave en el proceso de compra de las categorias
COMPRA

llusidn, expectativas E— Divertida, gratificante — Emocion —_— Satisfaccion
sRE TNy,
‘t" e .
Amigo/Familiar .o‘ * Amigo/familiar,
resuelve dudas y : Visita a % dependiente, experto
aconseja . varias .
. L
. g

tiendas

euu NN,
. *

REDECORA ‘
BUSQUEDA : 3
PR%A A COMPRA :  producto Y/O
"“‘llll..... "‘ a casa L MONTAJE
* *
* *
& Contacto %
* En Google 4 con b4 * Llevado a cabo por un
*  Webs de tiendas % profesional ..' profesional o por el propio
* Pinterest * Amigo/familiar, comprador, dependiendo de la
REFORMA *  Foros especializados dependiente, experto magnitud de la instalacién y de
*  Youtube su involucracion en el proceso.
* Catdlogos de tiendas Amigo/Familiar La satisfaccién es mayor
resuelve dudas y cuando lo hace uno mismo.
recomienda
El problema . o - . o
Enfado, preocupacion — Cansada, tediosa, dificil Alivio —_— Satisfaccién

Ii NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 16




o PE Las motivaciones de compra influyen en la vivencia de

todo el proceso

Dependiendo del motivo de compra, el tiempo actda como conductor

REFORMA/ Cuando algo en casa deja de funcionar,
REPARACION el proceso se afronta como un PROBLEMA.
- v =Y . Todo empieza cuando
El proceso empieza con mas me salta la luz y no sé
incertidumbre y tension. cudl es el problema,
| siento enfado,

[ SeSAR L6 S

SE BUSCA MAS ASESORAMIENTO Y Cé”ngiffédug” dﬁféeafig e,jj i
RESOLVERLO TODO EN MENOS TIEMPO P o

|

El

haran alguna mejora en su

han hecho o

hogar RE_DECORAR/ En categorias mas relacionadas con la 'Decicli cambiar los
en concreto, un iy e :
y ’ CAMBIO decoracién, mobiliario o pintura, colores de mi casa
—— (1) » porque llevaban del
= 10 A) han hecho o Decision propia que se inicia con mismo color desde
expectativas e ilusion. hacia tiempo y no me

haran una mejora integral gustaban... lei un libro

-‘- 4 _ g P sobre lo que trasmiten
= " e HAY POCA PRISA O LIMITE DE TIEMPO. los colores y ahora
== —— 5 ; TODO ES MAS PENSADO. estoy mejor en casa

N NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusién del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 17
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PANEICACIONDELA Al no ser una compra constante, el shopper no siempre
sabe como afrontar este momento

Por un lado, no saben
exactamente doénde ir ni

Por otro lado, si el resultado
y el proceso son

' queé necesitan, se vive _?' (‘ satisfactorios, el refuerzo |
Antes de ir a proceso con clerta tension positivo perdura en futuras ‘
comprar miré o que y solitud. ocasiones. ‘

tenia en casa e hice
una lista de lo que
necesitaba.

Sea por reforma o re-decoracion, intentan PLANIFICAR LA COMPRA

No sabia qué iba a comprar

El 95% de Ia

compras realizadas en
bricolaje y ferreteria
son planificadas

Sabia qué iba comprar, pero

no el producto concreto 35 Sabia el producto

concreto que ibaa
comprar antes de entrar a
la tienda

N NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 18
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CATEGORIAS
COMPRADAS

He ido a por un
carrito para cocina y
me acabé
comprando varias
cositas para el salon.

PENETRACION CRUZADA

®06 O ®@9®®%

Ademads, la compra de una categoria nunca viene sola..

Es comUn en cada situacion hacer la compra de minimo 2 categorias distintas.

— . o e o N -
: ﬁ e — -5 Yo
w— AT

a e
xy e

Elevado crosselling entre las
categorias con olta penetromon

m B fi?%?:‘-’“’"”?'%'_vzi; e
Ferreteria, electricidad y adhesivos son las Cotegorlos que pueden
ayudar a una mayor compra de las categorias con menor penetracion

Q@ 62 63 69 67 (66 o6 76 72 74 71

@ 65 w0 65 6 6 6 6 |70 s 69 70 74 71

9 64 63 100 59 59 64 63 66 66 70 68 67 67
i NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 19
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m%gmlggﬁl > . Eneste escenario, para la basqueda previa de informacion, el
COMPRA punto de venta cobra gran relevancia.

Dota al shopper de conocimientos para acotar la compra y obtener
soluciones cuando sean necesarias, puede ser una etapa que se
disfrute y se extienda con la visita de varias tiendas.

CANALES DE INFORMACION UTILIZADOS PARA PLANIFICAR LA COMPRA

Base. Compras planificadas (2966)

Q Para comprar lo que 42 . “ a
necesitaba, antes fui a
Cadena 88, Servei Estacio, y 19 15 13 4 0 m a
%

Leroy™y miré los precios y
modelos para comparar.

Visita anterior a la’ Folleto de la tienda Recomendacién de Recomendacién de Pagina web Publicidad en Publicidad exterior ~ Redes sociales
tienda amigos / familiares profesionales television

6

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 20
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@

mueble alli mismo jy a tu gusto!”

LA BUSQUEDA DE Hay subcategorias que invitan mas a la basqueda

INFORMACION EN LA ) . .
COMPRA previa y exploracion en tienda..

armarios, bano: Se busca la inspiracion

La compra de estos productos se dan
en grandes superficies y en tiendas
especializadas.

Se valora:
' lkea me encanta como « Exposicion amplia de productos y
lo tienen todo puesto estancias enteras que ayuden a

Fuimos a la tienda de muebles y imaginar el producto en casa.

te podias montar tu propio .
* Entiendas mas pequenas, que

tengan catdlogo y que se pueda
pedir el producto sin costes ni
COMpPromiso.

Tuve que cambiar el sofd porque
cuando me llego, el color no se veia
igual que en la tienda”

®

o e

Como articulos de decoracion, de mobiliario y ordenacion, de cocing,

El shopper quiere espacios
lbien organizados, poder
tocar los productos y verlos
en un ambiente similar al
de su casa.

La inclusidn de simuladores

de estancias, o la
posibilidad de llevarse
muestras de telas podrian
ejercer de reclamo.

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros

AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB
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LA BUSQUEDA DE ..por otro lado, para productos mas funcionales no €

INFORMACION EN LA - §o)
COMPRA suelen buscar previamente @
Tiene mas peso la recomendacion del dependiente @ G
en tienda y el precio. @
' Cuando lo estaba
arreglando me di cuenta
que me faltaba la cinta, \

pensaba que la tenia, tuve

que bajar a la ferreteria a

compraria Herramientas, ferreteria, climatizacion,

construccion y adhesivos son productos que
se compran por su funcionalidad.

Es una compra mas
funcional, pero no significa
que no quiera explorar el

' Me gusta mas Leroy Merlin. En
otras tiendas estd todo en

cajas, a veces desordenado El conocimiento es mds bajo, aunque también lineal o elegir entre
se busca ser autbnomo frente al lineall. diversos productos.
Por ello una buena organizacion, senalizacion
y carteleria es importante. Se necesitan lineales muy

bien organizados y
senalizados y con
explicaciones sobre el
producto

El shopper tiene en mente una tienda de
barrio donde puede conseguir
asesoramiento facilmente.

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 22




LA BUSQUEDA DE A lo largo del proceso el shopper busca recibir apoyo y asesoramiento
ASESORAMIENTO

Una fuente de informacion y ayuda que estda presente en todas las etapas:

Conocido, amigo o
familiar que "sabe
mucho de estas cosas’

que te ayuda en el
pProceso de comprd
' Aunque a mi me encantan
estas cosas cuando tengo
dudas de algo llamo a esta b I | codam |g O
amiga mia que ella sabe un

montén y me aconseja

El dependiente: “un
mago que lo sabe
odo” también puede
desempenar el papel
del “bricoamigo’

El bricoamigo lima tensiones al inicio del proceso. También
asesora sobre qué comprar y donde comprar.

' Cuando vicomo montar el
cuadro con el marco y tal o o
llamé a mi cufiado ynyqe dijo Conoce tus debilidades y te otorga una atencion

que si. que se podia hacer y personalizada modulando expectativas y transmitiendo su
lo que necesitaba experiencia para futuras ocasiones

-
IAFLE

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 23




LA BUSQUEDA DE = d
ASESORAMIENTO Intern.e/t no so_lo es para la busqueda de productos,
también funciona como asesor y maestro

Google, principal medio para aprender y orientarse respecto a como hacer y qué
comprar.

o
El 48 /o estd muy o bastante interesado en aprender habilidades y técnicas
l [ relacionadas con el bricolaje. En los hogares mdas grandes hay mayor interés.

CANALES PREFERIDOS PARA EL APRENDIZAIJE

El “bricoamigo” online

(—— ".
@50 s oo 58% T a5 C} 150 I 3a%

mucho porque usan g )
muchas herramientas que Tutoriales en Internet Cursos presenciales Programas TV Demostraciones

uno no suele tener en casa. g
Prefiero los de particulares’ /Youtube en tiendas

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 24



ANALISIS DE RESULTADOS

2.4. Establecimientos de compra

AECOC SHOPPERVIEW



ELECCION DEL El precio es el motivo principal de eleccidon del local, pero la cercania y el

ESTABLECIMIENTO

Por los precios

I Porque me queda cerca I

Porque tiene mucha variedad de productosl

Porqgue me da confianza

Porgue puedo darme una vuelta y mirar los productos yo
mismo/a

Por rapidez

Porque puedo comprarlo todo en el mismo sitio

Por las ofertas que tiene

Por la buena atencién que recibo / trato personalizado

Por el asesoramiento que me dan

Por amplitud de horario

32

26
24

17

16
15
14
13

asesoramiento aportan un mayor diferencial.

S N N NN NN NN SN BN BN SN BN BN NN SN NN BN N SN BN NN NN BN BN BN BN BN R Ry

G S
U

Las tiendas de barrio ofrecen un
plus de cercania que las grandes
superficies no consiguen trasmitir.

~

| Personal muy especializado y

| expertos.

| “El bricoamigo profesional” que
puede ir hasta su casa.

_—r N ‘ SR

e =

N N N N N S N S S S,

Tengo una tienda debajo de casa, en la

i
B —————

que confio y que si tengo algdn problema
\ me lo van arsolucionar rapide. Si lo lamo /
puede venir a mi casa.a ayudarme.
O e o o e T L e e e B e B B A= —’,

N NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros

AFEB
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ESTABLECIMIENTOS DE
COMPRA

ULTIMA COMPRA

especializadas

1
I I
I I
: Leroy Merlin 22% : &m'ff
I IKEA 11%
Las grandes cadenas I S :
. 1 AKI Bricolaje 4% I
especializadas son las | Brico bepot 5 A
que se llevan la mitad del : Bricomart 3% :
|foastel en Iobs ‘co:n.pras de | |\ BAUHAUS 2% I
erreteria y bricolaje en general. \o_Bior 1_%_/1
Q Tiendas tradicionales 28%
F fas de barri 16%
Cuando voy a Leroy, IO erreterias de barrio i
primero que hago es darme Sazares >%
una vuelta para ver qué hay, Tienda de Pinturas 3%
luego una vez lo he visto todo Grandes superficies 15%
0 (o]
me voy a buscar lo que generalistas
andaba buscando Carrefour % (» 5 9 o
, : /6 1o ha comprado
El Corte Inglés 3% Carrefour
Alcampo 2% pCII’CI pequenCIS
Plataformas excl. Internet 6% repqrqciones O (]rreglos
Amazon 4% amazon P .
domeésticos
Menciones >1%
Wras Cf{fg%ﬁrg’fﬁm) NCIALIDAD: AECOC SHOPPERVIEW. Canales de venta en FyB 27
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GRANDES SUPERFICIES ~ Grandes superficies especializadas, sitios donde inspirarse

Las grandes superficies especializadas permiten explorar entre toda la variedad de

O.(b&/,) productos, inspirarse y si cabe aprender. Toda una experiencia.
S,
v v
Do vicla o tus 1S « Superficies amplias, que incluso ~
ofrecen servicios extras como

restaurantes o actividades para los
niNos, permiten “aprovechar’ y pasar el
dia en familia.
BRICO
riCor

m Variedad de tipos de producto y de
modelos.

BR 1\ « Siquieres, puedes recibir asesoramiento,

pero no es algo obligado.

2B/AUH/AUIS

Lineales ordenados, bien iluminados vy
sefalados.

« Facilidad en las devoluciones y facturas.

Mucha gente, sensacion de agobio.

Tener demasiados opciones de producto
donde escoger es abrumador y la
carteleria no es siempre clara.

Es dificil encontrar a un trabajador para
que te asesore.

Dudas sobre los servicios prestados... ¢Si
tengo algln problema me lo podran
arreglar? stienen servicio técnico?

(9 Las superficies generalistas solo son una opcidon cuando estdn cerca o cuando el shopper se

Carrefour

encuentra alli mismo para hacer la compra en alimentacion

NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros
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FERRETERIAS DE
BARRIO

Yoy de tanto en tanto a la
ferreteria a comprar,
aunque sea mas cara
porque a veces bajo a
preguntar y consultar como
se pueden hacer las cosas”

‘Nada, necesitaba M
unos clavos, voy a la .
ferreteria de debajo

de casa y ya esta”

@

‘Esta bien porque no hace
falta que me lleve un

paquete de 50 cuando solo

necesito 4 0 57

Sin embargo, la ferreteria de barrio siempre es una opcion

Un sitio donde recibir asesoramiento de un experto, no sélo sobre el qué
comprar, sino también sobre el cOmo proceder

El dependiente se convierte en el protagonista: es el que te atiende y traslada su
conocimiento. Un experto cerca de casa y en el que puedes confiar.

Pero también un sitio al que se va para hacer una compra funcional

-Una tienda Util que te resuelve una necesidad y donde venden productos de calidad,
compensando ‘el que sean Mmds caros’.

- Una compra muy concreta de un producto especifico (clavos, tornillos, tacos,
alambres, cadenas, cinta..) y en ocasiones con la posibilidad a granel.

Pero su forma de funcionar no siempre responde a las necesidades del shopper..
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;i';flLERiAS DE .. principalmente por tener el mostrador como barrera infranqueable

El shopper no tiene la libertad de explorar y elegir lo que quiera sino
que depende de lo que le vende el dependiente.

“Tu le dices lo que quieres y
va atrds a buscarlo.. no

tienes opcion” « Al no poder acceder libremente a los productos, se forman colas
que “te hacen perder el tiempo para comprar 2 clavos.”

Tiende a elegir aquella

« Por este mismo motivo se piensa que dependiente no puede ferreteria cercana en
‘. dedicar tanto tiempo a asesorar. la que le atiendan

o : T : bien, pero también con
La organizacion de los lineales no invita ni a explorar, ni a > : q
'Me encanta ir @ una fefreteria aprender sobre los diferentes productos, muchas veces mal fiele @RERiie: Cls

que estd en calle.. porque alli organizados. producto y mejor
lo tienen todo super ordenado, orgonizocién

tienen las cajitas de tornillos a . Est | ti t | fil . | d
la vista como muestra’ StO se valora negauvamente por el pertii menos Involucraao

y mas inexperto, pero también por el perfil femenino mas
manitas que valora la estética.

el
JAFEDB
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BAZARES Los bazares... la compra que no te va a durar

La compra en el bazar es una compra prdactica, funcional, en la que el shopper
no le exige mucho ni al establecimiento ni al producto en si.

Se reserva pard cuando:

« El producto a comprar no se considera muy importante porque 0 No se va a ver,
0 no puede influir el resultado final.

- Cuando otro tipo de tiendas estdn cerradas o hay mucha cola.

PERO COMPRAR EN EL BAZAR TIENE SUS COSAS BUENAS..

La compra en los bazares es autdbnoma, son lugares con muchos productos y en los que no hay presiones, se puede explorar
en el lineal tranquilamente sin sentir la presion ni de la cola ni del dependiente/asesor. Ademds, los productos son mas

baratos.

Solo voy cuando es Compré alli la pistola de

tarde, que la silicona porque era mi
primera experiencia, para

probar, la que tengo ahora

Los clavos del
chino son malos...
se doblan

ferreteria estg

cerrada, y necesito es de Bosch, mucho mejor
algo urgente.

En estas tiendas no pregunto

por asesoramiento, no saben
nada
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LA COMPRA ONLINE La compra online es un riesgo que no todos estan dispuestos a tomar

Dado que son compras de productos que en ocasiones implican grandes cambios,
hay una necesidad de ver, tocar el producto y de preguntar sobre él.

— e —
.'-.-- R o -|I ’ ’ V4
ﬁ 1 /°|.- Categorias mds compradas Categorias menos compradas
! 1'| .'.;:'___—__'--.
'I;:' I'-_,-'
Compra a través e 9 @ ¥o
de Internet ¥

¢Cudndo se compra online?

+ Productos con especificaciones muy concretas, con criterios Hecorenee BhEs (55 [EIerever o eommeie erline:
objetivos faciles de chequear (modelo, nmero de
referencia, etc.). P.e. climatizacion - Exponer los objetos en estancias, para poder ver

: : . como quedarian.
« Cuando el producto no requiere una gran inversion o son

mejoras estéticas: decoracion, mobiliario. - Devoluciones y costes de envio minimos

. N/o pbstonte, es siempre en Web’s donde la devolucion es - Incluir asesores virtuales que den mds confianza
facil y con pocos gastos de envio.
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FICHAS POR CATEGORIA

@ @®=©@

Ferreteria Electricidad Adhesivos Cocina Mobiliario Pintura
& & IHH =
A 4 = il 5359
., Bafio , . [\ ET] .. . .
Decoracion V’ Jardin Herramientas a er.ay Construccion Climatizacion
fontaneria armarios
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Ferreteria Ferreteria: compro el producto que necesito cuando lo necesito.

< e i

0 i d", e i

La compra de productos de ferreteria suele venir
integrada con otras compras.

Son productos bdsicos para la realizacion de

= reformas/redecoraciones, en la medida en que
Grandes cadenas 43y, Y son funcionales.

LUGAR DE COMPRA

Tiendas tradicionales 48% 1

Ferreterias de barrio 43% P

especializadas

No se les suele atribuir ningln valor estético.

Leroy Merlin 22% . . .
AK{ Bricolaje 55 Una vez la necesidad a cubrir y el.t|po d/e
Bricomart 4% producto necesario que se necesita esta claro, la
Grandes superficies S‘V compra es facil.

. () . e
generalistas Todos los consumidores conocen una ferreteria
:’I:::::';mas excl. 4% cercana a la que dirigirse si les falta algln

Menciones >4%

Base: total categoria (251)

4\], Diferencia significativa vs total ferreteria y bricolaje *

producto de este tipo, pues la prevision de
compra es baja y siempre va bien conocer unad
tienda cercana donde comprar.

N NOTA DE CONFIDENCIALIDAD: No estd permitida la difusion del documento a terceros
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Ferreteria Ferreteria: compro el producto que necesito cuando lo necesito.

Tiendas Ferreterias de Cadenas f"’

MOTIVOS ELECCION

tradicionales barrio especlallzadasz o
i b« SN
ESTABLECIMIENTO (120) (109) (108) (54**)
Pd
Poraue me queda cerca % | e | a% | 20 VALORACION DEL ESTABLECIMIENTO
Por los precios 13% 10% 36% 30%
Porque tiene mucha variedad de productos 22% 12% 11% 32% 33% Tiendss  Ferreterfasde  Cadenas f%,
e,
. LRy
Porque me da confianza 21% 29% 31% 15% 19% adiclonales  harric  especlalizadas “TTUNC
z . [ . %k
Por la bu'ena atencién que recibo / trato 15% 259 7% 20 9% %T3B (10-9-8) (120) (109) (108)  (54*%)
personalizado
Por rapidez 14% 23% 24% 7% 4% Conocimiento /experiencia en este 61%4 67% | 71% | 60% | 67%
tipo de productos
Por el asesoramiento que me dan 12% 20% 20% 6% 6% Variedad de productos 60% 51% 53% 69% 85%
Al PO CE T E Rl Lo 12% 7% 5% 20% 24% Facilidad de encontrar lo que necesito| 58% | 54% | 57% | 62% | 65%
productos yo mismo/a
Porque puedo comprarlo todo en el mismo sitio 11% 3% 4% 19% 28% ABEESD & CEEEBIEIEND / ayut;la con 53% 63% 68% 49% 52%
los productos cuando lo necesito
Por amplitud de horario 8% 3% 2% 11% 17% Seguridad de que tendra el producto 52% 45% 47% 64% 72%
o (] () (] (] (1]
Por las ofertas que tiene 6% ||, 0% 0% 7% 4% gue necez;to. g
ecomendaciones de uso
. L i . 29 0 0, ) 19
z?r?g;isra un producto que no encontré en ningun 2% 3% 3% 2% 2% e B © @arss e 52%T | 60% 63% 49% 41%
. ; Precios 46% 39% 38% 49% 44%
Por la politica de devoluciones 2% 1% 1% 3% 4%
. Entretenimiento durante la compra 28% 20% 20% 36% 41%
Por servicios extras 2% 1% 0% 2% 2% ] :
Talleres, demostraciones y
Facilidad de pago / sistema de financiacién 1% 0% 0% 2% 0% actividades 20% 14% 16% 28% 32%

(**) Base reducida
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Ferreteria Ferreteria: compro el producto que necesito cuando lo necesito.

LUGAR DE COMPRA - Listado completo

Tiendas tradicionales 47,8%
Ferreterias de barrio 43,4%
Bazares 2,8%
Otras tiendas tradicionales 1,6%
Grandes cadenas especializadas 43,0%
AKI Bricolaje 4,4%
BAUHAUS 2,4%
Brico Depot 2,0%
BricoKing 0,4%
Bricomart 4,0%
Bricor 0,4%
Optimus / Ferreproxim 0,4%
Ferrokey (Comafe) 0,4%
Cadena 88 1,6%
IKEA 2,4%
Leroy Merlin 22,1%
Bricofermin / Fes Més / Fita / Tu Brico Marian/ Alpuente / Baucentro 0,4%
Otras ferreterias de cadenas (superficies especializadas) 2,0%
Grandes superficies generalistas 5,2%
Alcampo 1,6%
Carrefour 2,0%
Eroski 0,4%
Otras grandes superficies generalistas 1,2%
Plataformas Internet 4,0%
Amazon 1,6%
Ebay 1,6%
Otras webs 0,8%
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ANALISIS DE RESULTADOS

2.1. El estudio en 1 minuto
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EL ESTUDIO EN 1 MINUTO

Las exigencias hacia el

proceso /
emocion® | es.tor punto de venta \/or\cm/en
yinculado ca b\OS\ 389 funcion de 10s ca/tegor\os. i
sitio en En categorias i
e\ hOQO . . \ _ - L8
mMmpo relacionadas con cambplos . S
nin rtido e n <~
i ostéticos (decoracion /s T

cada establecimiento s€
asocia a unas
caracteristicas concretas.
Grandes superficies: un
lugar para explorar.
Ferreteria de barrio: lugar
donde asesorarse y que
permite una comprad
funcional.
Bazar: saben que no va d
; durar, pero pard aquello
= quenoseveyd les sirve.
JEETTIse T  On-line: pard cuando se
sabe exactamente
(modelo/ ref.) que se
quiere comprar.

muebles..) se quiere ver
en tienda cOMO quedorio
en casa. En categorias
mMas funcionales
(herramientas. ferreteria,

se identifican dos
motivaciones de
compra principales. La
reformal reparacion que
se vive con tension'y la

re-decoracion [cambios
| ostéticos que S€ afronta
con ilusion.

NOTA DE CONFIDEN: : 7
CIALIDAD: No estd permitida la difusién del documento a te
rceros
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