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Antecedentes y Objetivos
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En un entorno cada vez más competitivo y ante unos mercados cada vez más 

complejos, es importante conocer en profundidad el mercado de la 

distribución moderna y como se comportan sus agente s

Comprender mejor este sector permite a los fabricantes tener más elementos para 

una negociación exitosa con la distribución

Es por ello que TNS lleva realizando el estudio “Fabricante & Distribuidor” desde  

1997. En él se analizan los hábitos y motivaciones de los consumidores 

ante la distribución moderna y permite obtener información para las 

principales enseñas españolas así como la evolución que se va produciendo 

en el sector
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Los objetivos principales que se abordan son:
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TNS Consumer Ad-hoc
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Modernidad

Compras agradables
Diseño tienda

Rapidez

Localización prod.

Confianza del establec.

Rapidez en caja

Surtido

Continuidad surtido

Roturas stock

Prod. nuevos
Calidad prod. frescos

Calidad-precio marca propiaPrecio
Ofertas

Folletos

Publicidad

Amabilidad

Disponibilidad

Profesionalidad

Tarjeta fidelidad

Información al cliente

Servicios

Preocupación social
Establecimiento preferido

Cadena A

Cadena B

Cadena C

Cadena D

Cadena E

Cadena F

Imagen de Cadena A vs. Principales establecimientos
Base Total
Para cada una de las siguientes opiniones, indique a qué establecimiento se adapta más cada frase.

TIENDA

SURTIDO

RELACIÓN 
CLIENTE

PRECIO

(Imagen +) - (Imagen -) en base Total muestra
Penetración del establecimiento
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Penetración de compra (en los 
últimos 12 meses)

Perfil del hogar comprador por 
formato

Establecimiento principal, 
secundario y ocasional según 
formato y por enseña

Lugar de compra habitual por 
secciones específicas

Distribución moderna, tienda 
especializada, tienda tradicional y 
mercado)
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Notoriedad sugerida de las Principales Cadenas
Imagen de las cadenas (Arañas), incluyendo los siguientes aspectos…

Relacionados con
el %����


Ofrece precios 
interesantes
Interés de las ofertas
Relación Calidad-
Precio de la marca 
del establecimiento

Relacionados con 
el $�����


Amplitud del surtido
Calidad de los 
productos frescos
Facilidad en 
encontrar la marca 
que se busca
Existencia de 
productos nuevos
Existencia de los 
productos que 
compra 
habitualmente

Relacionados con la 
&�����!���
�����
'������
Amabilidad del personal
Comodidad en la compra
Ofrece servicios 
adicionales
Información a los 
consumidores
Profesionalidad de los 
empleados
Preocupación social
Publicidad interesante
Folletos interesantes
Tarjeta de fidelidad 
atractiva

Relacionados con
la (�����

Modernidad
Compras agradables
Diseño del 
establecimiento
Es de confianza
Fácil localización de 
productos
Rapidez en la compra
Establecimiento que 
me gusta
Rapidez en las cajas 
(Ítem nuevo)
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Principales motivos de visita
al establecimiento principal y 
secundario
Satisfacción con las cadenas en las 
que ha comprado
Principales motivos de abandono
Posesión y satisfacción de las 
tarjetas cliente (de pago y fidelidad)
Conocimiento, grado de atractivo en 
las ventajas y percepción de los 
beneficios en las diferentes tarjetas
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Tipo de cesta dónde se incluye la 
compra de la categoría                                           

Fidelidad de la marca                                                     

Reacción ante la rotura de stock de la 
marca a comprar

Influencia de las ofertas / promociones

Tipo de oferta / promoción preferida

La información a obtener para cada una de las categorías es:
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Además de todos estos análisis y para las categorías específicas del 
fabricante se realizará un análisis extra de los resultados para las 
enseñas más importantes
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(siempre marca 
fabricante, alterno marca 
fabricante-distribuidor, 
siempre distribuidor)

%�������!��������
�������������������
������������	���!� por 
categoría  
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(principales marcas)
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Metodología
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El error asociado a dicho tamaño muestral es del +/-
1.34%, para resultados globales, en el supuesto de un 

Universo no finito, la máxima indeterminación (p=q=50%) 
y un intervalo de confianza del 95.5%.

)������
)������
 Hogares ubicados en España (Peninsular y Baleares)

�������������� 5.500 hogares representativos del Universo definido según los siguientes                        
criterios sociodemográficos:

•Zona geográfica
•Tamaño de hábitat
•Edad responsable de las compras
•Clase social
•Tamaño de hogar
•Presencia de niños
•Actividad responsable de las compras

(( ** ���������� Entrevista postal al responsable de las 
compras, mediante cuestionario 
estructurado y autoadministrado en el 
hogar enviado a nuestro Access Panel
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Informe con toda la información en forma 
de tablas y gráficos, incluyendo un 
comparativo con las ediciones anteriores, 
en formato CD o vía e-mailJunio 2010
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Presupuesto
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PresupuestoPresupuesto

El presupuesto para la suscripción del estudio Fabricante & Distribuidor 2010 es de:

Una vez completado el estudio (entrega de tablas de resultado y/o informe) se tendrá en cuenta que la petición de 
análisis adicionales podría incurrir en un coste extra (coste que TNS estimará de acuerdo a horas de tiempo 
ejecutivo empleadas, el número de análisis a efectuar y/o otros costes que se incurran en su elaboración). En cualquier 
caso, transcurridos dos meses después de la finalización del estudio y ante la petición de nuevos análisis, TNS 
realizará un nuevo presupuesto a tal efecto

Nota: en todos los casos, I.V.A. aparte

Este presupuesto ha sido calculado en base a las condiciones habituales de facturación de TNS:
• 50% a la confirmación escrita del estudio
• 50% restante a la entrega de tablas de resultados
con un plazo de pago de 30 días fecha factura
En caso que la operativa de facturación requiera de un número de pedido , será necesario disponer del mismo a la 
confirmación del estudio, trámite necesario para iniciar cualquier trabajo relacionado con este proyecto
TNS se reserva el derecho de no realizar el estudio con el presupuesto mencionado en caso de no conseguir el 
número suficiente de clientes que lo hagan comercialmente viable
Cualquier modificación de las condiciones habituale s de facturación comportará cambios en el presupuest o 
final. Este presupuesto tiene validez para la realización del estudio durante el año natural en curso.
Nota: la metodología, software, índices y cuestionarios de Business Solution, amparados con el símbolo TM (Trade
Mark) son propiedad inalienable de TNS

9.000 Euros (Nueve mil Euros)
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Lara Morón I Client Executive
TNS

Consumer Sector
Tel: 91.432.87.00

e: lara.moron@tns-global.com

www.tns-global.es


