Instrumentos para la mejora de la
competitividad del comercio y su entorno.
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La experiencia de la Oficina Pateco
Trabajando para el comercio desde 1998

PATECO es una oficina técnica de las Camaras que disefia proyectos, realiza estudios, informa y forma a los
profesionales del comercio y dinamiza nuestro comercio local para que sea mas eficiente, innovador y moderno.

PATECO trabaja con las pymes comerciales, la Administracion Autondmica y Asociaciones de comerciantes para
conseguir un modelo de comercio urbano mas equilibrado en las ciudades y el territorio

PATECO disefia herramientas para la mejora de la competitividad del comercio y de su entorno.
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PATSECOVA

Los Planes de Accidon Territorial

W La finalidad del PATSECOVA es establecer objetivos, estrategias, directrices y
normas para la ordenacion territorial del comercio, de forma que esta se realice
de forma coherente con la ETCV.

MW Afecta a toda la Comunitat, y no solo es un Plan para ordenar la implantacion de
los grandes equipamientos comerciales. Esta dirigido a todo el sector del
comercio minorista.

W Ademds de su contenido normativo incorpora contenidos estratégicos para
dinamizar la realidad econdmica y social.

W Es vinculante para las Administraciones Publicas y sus objetivos y principios
deberan incorporarse en los planes, programas o proyectos que afecten al
comercio.




PATSECOVA
Objetivos del PATSECOVA

Que el comercio juegue un papel relevante en la vertebracion territorial
valenciana.

Mantener la importancia del comercio en la economia valenciana.

Fortalecer el papel de las AAPP locales y de la Generalitat en la planificacion
sectorial, en el marco de sus competencias.

Facilitar la iniciativa empresarial.
Contribuir a la generacion empleo en el sector.

Que el comercio preste servicios eficaces y competitivos adaptados a las
demandas de los consumidores.

Propiciar nuevas formas de funcionamiento e iniciativas en el territorio entre
los actores y las AAPP: nueva gobernanza del territorio.



Las Areas
Funcionales
Comerciales.

0l. La Pobla de Fanals
02. Massalfassar

03. Burjassot

04. Paterna

05. LEliana

06. Quart de Poblet
07. Alaquéas

08. Aldaia

09. Alboraya

10. Mislata

11. Xirivella

12. Catarroja

13. Bentisser

14. Alfafar

15. Sedavi
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Areas Funcionales Comerciales
Els Porls - Baix Maestrat |1
Castellon 2
El Valle del Palancia .3
Valencia 4
La Ribera del Xoguer .5

Requena - Utiel &
GANDIA

L'ALQUERIA DE LA COMTESSA

Xativa 7

La Vall d'Albaida 8
La Safor ¢

La Marina Alta 10
La Marina Baixa .11

POBLE NOU DE Alcoi 12

BENITATXELL (EL) £ Vinalops 13
Vega Baja , 14
Alicante - Elx ,15

Sistema Nodal de Referencia
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% Cabecera Area Comercial

Subcabecera Area Comercial

Nodos comerciales intermedios

Nodos turisticos litorales

Nodos rurales
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W PATSECOVA

Las Areas Funcionales Comerciales

Ordenacion sectorial:

Mantener la diversidad comercial.

Respetar y potenciar el modelo
comercial valenciano: proximidad,
diversidad, etc.

Mejorar los habitats del comercio:
centros urbanos, centros histéricos
comerciales, parques comerciales,
zonas turisticas, etc.

Modernizar las infraestructuras
comerciales tradicionales.

Apoyar al comercio rural.

Reducir el impacto medioambiental
del comercio.

Mejorar la arquitectura comercial y
su integracion paisajistica.



PATSECOVA

El SNRC Yy las Areas Funcionales Comerciales

-

Ordenacion territorial:

W Resolver las lagunas existentes en la
ordenacion urbanistica y territorial del
comercio.

W Derivar decisiones al ambito local
potenciando el papel de las Administraciones
Locales.

» Establecer modelos de referencia en la
ordenacidon a escala subregional a través de
las areas funcionales comerciales.

MW Vertebracidn territorial.
W Simplificacion administrativa.

W Impulsar nuevos modelos de gobernanza
territorial e iniciativas supramunicipales.




PATSECOVA

Analisis territorial
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PATSECOVA

Analisis territorial
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PATSECOVA

Analisis territorial
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PATSECOVA

Desarrollo propositivo

PATSECOVA

Objetivos

Estrategias

Directrices

Planeamiento
territorial

Desarrollo suelo Recomendaciones Programa de

y ECITS técnicas

actuaciones

Optimizacion de la
actuacion de la
AAPP

Documento normativo

|
v
| Documento normativo_



PATSECOVA

Programa de actuaciones

A1: Planificacion comercial- territorial.

A2: Actuacion y gestion de las Areas Funcionales Estratégicas.

A3: Programa de impulso “Ciudades Comerciales sostenibles”.

A4: Programa “Cluster turistico-comercial”.

A5: Plan de reactivacion del comercio en zonas rurales y de interior.
A6: Estrategia “Green Commerce”.

A7: Desarrollo de acciones de proximidad.

A8: Plan de reconocimiento y proteccion de Comercios singulares.

A9: Acciones de apoyo a la implementacion del Plan: comunicacion, difusion, desarrollo y
seguimiento del Plan.



PATSECOVA. Tramitacién.

PATSECOVA

INFORME DE

MEMORIA DOCUMENTO ESTUDIO DE PLAN DE SOSTENIBILIDAD
INFORMATIVA PROPOSITIVO PAISAJE PARTICIPACION AMBIENTALY
TERRITORIAL

Periodo de exposicion

publica
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L. os Planes de Accion Comercial.

Objetivos

Configurar un espacio de relacion y cooperacion entre los agentes
involucrados en el desarrollo comercial de la ciudad.

Identificar fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades que
presenta la actividad comercial de la ciudad.

Caracterizar las pautas de compra de la poblacion residente vy
visitantes/turistas.

Detectar el grado de adecuacion del tejido comercial existente a la
demanda actual y futura.

Analizar el espacio urbano en el que se asienta el comercio, con el fin de
identificar sus problemas urbanisticos y proponer actuaciones de mejora.

Identificar el modelo comercial mas adecuado que permita que el
comercio local se desarrolle en las mejores condiciones de equilibrio,
eficacia y accesibilidad



. os Planes de Accidon Comercial.

Enfoque

Metodologia de
investigacion
consolidada pero
flexible.

Uso de herramientas
tecnoldgicas.

Mutidisciplinariedad

del enfoque.

Implicacion del
comercio local en la
estrategia.

Colaboracion AAPP
local, regional y
Camaras.

Focalizacion de
analisis en el espacio
urbano.



Los Planes de Accion Comercial.
Metodologia

Proceso de elaboracién de un plan de accién comercial

Trabajos de campo

Fase de informacion -

Fuentes indirectas

Fase de analisis

Socioeconémico y Econémico- Comercial Urbano
demografico Comercial

Diagndstico y definicion del modelo comercial

Propuestas y lineas de actuacion

Modernizacion Dinamizacion comercial Urbanismo Comercial
comercial




Los Planes de Accion Comercial.
Analisis urbano comercial
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Los Planes de Accion Comercial.
Resultados

= Desde el ano 1997, se han
realizado 75 Planes de Accion
Comercial y Planes directores
que han afectado a 335
municipios, en losque
residen 4,86 millones de
personas. s SR o
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Los Planes de Accion Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC's

Actuaciones en
equipamientos

Elaboracion
de estudios
de detalle

Acciones \

) Planes de
| promocionales .
\ . Accion

comunicacion Comercial

Formaciény
fomento de
nuevas
técnicas
comerciales

Gerencia de

zonas
comerciales

¥
£

3
y

Actuaciones en
calles, plazas y
zonas
comerciales

/' Revitalizacién
| comercial en
Centros
Historicos

Modernizacion
de pymes

comerciales



Los Planes de Accién Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC'’s




Los Planes de Accion Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC's




Los Planes de Accion Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC's

Zona comercial
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Los Planes de Accion Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC's




Los Planes de Accion Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC's
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Comercial.
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Actuaciones derivadas de los PAC
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Los Planes de Accién Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC'’s




Los Planes de Accién Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC'’s
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Diagnostico Punto de Venta . p ateCO
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Un analisis S|stemat|zado de distintos aspectos del estabIeC|m|ento comercial con el
fin de conocer su gestion comercial, sus puntos fuertes y débiles para, en base a
dicho analisis, proporcionar al comerciante una serie de recomendaciones para la
renovacion y la optimizacion de la gestidon de su establecimiento.



Diagnaostico punto de venta
¢,Por quey para quien?

Ventajas para el empresario

Va dirigido al pequeio comercio que apuesta
por mejorar, por adaptarse a los cambios, por

mejorar su competitividad por fidelizar a sus
consumidores.

Conseguir
negocio +

rentables y
productivos

Potenciar el
uso de las
nuevas
tecnologias

©dpv

Diagnéstico Punto de Venta

Mejorary
modernizar su

punto de venta

Mejorar la
gestion del
establecimiento



Diagndstico punto de venta de

¢,Por quey para quien?

Diagnéstico Punto de Venta

Ventajas para la ciudad

El DPV analiza el entorno y recoge propuestas de
mejora del punto de venta que pueden incidir
positivamente en el atractivo de los ejes
comerciales.

Orienta al empresario hacia el asociacionismo vy
gestion de zona comercial conjunta.

Mejorar la
competividad

de las Trata de resaltar la importancia de la atraccién en
SMPpTEsss la zona en la que estd situado su comercio.

Coniarns Constituye una posibilidad de sumar mejoras en
areas un drea o zona comercial de la ciudad y de

comerciales . .
atractivas constituir




Diagndstico punto de venta _
Objetivos de

Diagnéstico Punto de Venta

Conocer el estado actual del comercio

Evaluar la calidad y eficiencia de sus métodos de gestion en
todas las areas de la actividad comercial

Identificar los problemas y riesgos existentes

Servir de herramienta practica para la introduccion de
cambios reales en la gestion comercial

Analizar las inversiones necesarias para incrementar los
rendimientos

Herramienta para el cambio. “Si siempre hacemos lo mismo, obtendremos

siempre los mismos resultados”.



Areas de analisis

Diagndstico punto de venta de

Diagnéstico Punto de Venta

El analisis se centra en SIETE aspectos clave en la gestion del punto de venta

Caracteristicas generales del
comercio

Entorno y factores de

atractividad y Gestion
competencia
Imagen externa del Marketing y

establecimiento comunicacion

Analisis econdmico

Imagen interna del . .
financiero

establecimiento



Diagnaostico punto de venta @dpv

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

ANALISIS DEL ENTORNO:
 Localizacidon del comercio
* Factores de atraccion y area de influencia
* Factores de competencia.




Diagnaostico punto de venta de

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

EL EXTERIOR DE ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: Fachada, accesibilidad,
rétulo, escaparate, puerta.




Diagnaostico punto de venta de

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

EL EXTERIOR DE ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: Fachada, accesibilidad, rétulo,
escaparate, puerta.

)
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Diagndstico punto de venta
Aspectos que analiza

@dpv

Diagnéstico Punto de Venta

Aspectos clave en la gestion del punto de venta

EL EXTERIOR DE ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: Fachada, accesibilidad, rétulo,
escaparate, puerta.

ezcla de rotulos




Diagndstico punto de venta de

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

EL EXTERIOR DE ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: Fachada, accesibilidad, rétulo,
escaparate, puerta.




Diagnaostico punto de venta de

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

Aspectos clave en la gestion del punto de venta

GESTION DEL PUNTO DE VENTA: logistica interna, distribucion del espacio y del
producto.




Diagnaostico punto de venta C@dpv

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

GESTION DEL PUNTO DE VENTA: merchandising, logistica interna,

B | g




Diagnaostico punto de venta de

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

GESTION DEL PUNTO DE VENTA: servicios, TIC’s. - Marketing Digital
—

Sombrereria Albifnana
(Oviedo): EI 15 % de su
negocio es online. Estan
presentes en 4 redes
sociales

Sastreria Yusty venden
a 30 paises desde el
market-place Farfetch



http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.vulka.es/empresa/sombrereria-albinana_1432773.html&ei=Lb3rVJIrw_RQmrKDsAE&bvm=bv.86475890,d.d24&psig=AFQjCNFOgmdxqkAXvUfZi4uCXXvxD4xbJg&ust=1424821876201341
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.vulka.es/empresa/sombrereria-albinana_1432773.html&ei=Lb3rVJIrw_RQmrKDsAE&bvm=bv.86475890,d.d24&psig=AFQjCNFOgmdxqkAXvUfZi4uCXXvxD4xbJg&ust=1424821876201341
http://blog.hola.com/fionaferrer/files/2013/11/fiona2.jpg
http://blog.hola.com/fionaferrer/files/2013/11/fiona2.jpg
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.vulka.es/empresa/sombrereria-albinana_1432773.html&ei=Lb3rVJIrw_RQmrKDsAE&bvm=bv.86475890,d.d24&psig=AFQjCNFOgmdxqkAXvUfZi4uCXXvxD4xbJg&ust=1424821876201341
http://blog.hola.com/fionaferrer/files/2013/11/fiona2.jpg

Diagnaostico punto de venta de

Aspectos que analiza

Diagnéstico Punto de Venta

GESTION DEL PUNTO DE VENTA: Servicios

Carniceria con vending

{ Carniceria con servicio Recogida de compra online
| de recogida en vehiculo




Diagndstico punto de venta de

Proceso de elaboracioén

Diagnéstico Punto de Venta

. Cuestionario

estandar con

i respuestas cerradas v
Entrevista propuestas pre-

persona| con el disefiadas
empresario-comerciante

O
Observacion del
experto




Diagnaostico punto de venta de

Proceso de elaboracion

Diagnéstico Punto de Venta

» El cuestionario es una herramienta de trabajo para
Cuestionario recoger y recabar la informacion de manera ordenada
y sistematizada. Contiene mas de 450 preguntas.

» Se cumplimenta a través de la aplicacion informatica y
se estructura en distintas areas de analisis.

Pre-informe ) ¢, pase 3 las respuestas se genera un pre-informe con

un diagnostico y propuestas de mejora que el
consultor debe completar.

» En el informe final el consultor:

» Profundiza en aspectos concretos del negocio.

» Refuerza puntos débiles del punto de venta.
Genera propuestas personalizadas distintas a las
generadas por la aplicacion.

Informe final » Incorpora comentarios y fotografias que
refuerzan las ideas clave.

Consultor



Diagndstico punto de venta

Cuestionario.

Datos de clasificacion

Wear: O Todos

Caracterizacion general de la actividad econdmica.

1 DESCRIPCION DEL PUNTO DE VENTA
1.A Datos de identificacion

1.B Datos de clasificacion

1.B.1 Caracterizacion general de la
a idad econdmica.

1.B.2 Caracterizacion fisica del punto de
wventa

1.C Datos de perfil empresarial
1.C.1 Direccion
1.C.2 Asociacionismo
1.C.2 Competencia profesional

1.C.4 Organizacion y mejora continua

2 ANALISIS DEL ENTORNO

2.A Localizacion del comercio

2 B Factores de atraccion y area de influencia

2.B1 La acera anexa a la fachada

2.B.2 Atractividad comercial
2.B.21 El conteo de transedntes 17 dia
2.B.2.2 El conteo de transedntes 22 dia

2.B.2.3 El conteo de transedntes 3er dia

2.B2.4 El conteo de transedntes 4% dia (fin

1.14 Nombre comercial

LA TIENDECITA

1.15 Sector de actividad

Comercio al por menor de pan y productes de panaderia, confiteria y pasteleria en establecimientos especializados

1.16 Ao de inicio de la actividad

2005

1.17 Origen de la actividad

Nueva creacion  w#

Continuidad de negocio anterior

4 de 7 preguntas respondidas.

® Consultor

Ddpv

Diagnéstico Punto de Venta

® Comercante



Diagndstico punto de venta
Cuestionario

@dpv

Diagnéstico Punto de Venta

A e ——— __

€ - C# [ dpvaamarasorg
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Finalizar enauesta E’ Previsualizar informe Eﬂ I

Gestion y direccion del comercio

Descripcion del punto de venta
#Como dirijo mi comercio?
Profesionalizacion del comercio

Conclusiones de direccién y profesionalizacion del
comercio

#Como es el entorno donde me encuentro?

+En qué tipo de zona esté situado mi comercio?
#Como puedo atraer clientes a mi comercio?
#Como es mi competencia

Conclusiones de las caracteristicas del entorno del
Comercio

H establecimiento comercial
#El exterior de mi establecimiento vende?

Conclusiones de las caracteristicas exteriores del
establecimiento

1El interior de mi establecimiento invita a comprar?

Conclusiones del analisis de las caracteristicas
internas del establecimiento

;Como llevo la gestion de mi negocio?

Disposicidn del producto en la tienda (surtido y
merchandising)

B:O|XCIA-¥-

2.1, Gestion y direccion del comercio.

La actitud del comerciante hacia la ggg ion de lsgrne ocio aufr ue no es determinante, es fundamental argI el éxito del ne?oci . Una at:tituFLI asiva, sin

IFiciativaxsin emprendimiento, puede llevar al fracaso una | g emgres 3 ei(itosa. En cambio, Una actitud activa de empFendimignto y voluhtariosa pued
gstacar sobre €l resto,

Evar a Un comercio a encontrar cportunidades de negocio y

B,eb,idoa un cada comerciante tiene un estilo de ,'reécic’él] acorde a su actividad gtrofelsionaJ ey su propia personalidad, hay algunas caracteristicas que
Istinguen'al comerciante emprenciedor con Un estllo de direccion proactiva respecto al vendedor Sa 0

Actitudes que identifican a un comerciante proactivo.

s Ambicidn: espiritu competitivo del empresario, buscando siempre hacer las cosas de la mejora manera dentro de su sector,

s Positividad: asuncidn de riesgos sin dejarse infiuir por €l estado de dnimo.

s Esfuerzo: capacidad y cultura del esfuerzo hacia el logro.

+ Iniciativa: voluntad de adelantarse a los cambios del mercado.

+ Tenacidad: persistencia en la consecucidn de objetivos,

+ Vision de futuro: capacidad de analizar la situacion actual y tomar decisiones para anticiparse a los prdximos movimientos del mercado.

s Decision: capacidad para la toma de decisiones, define el modelo de mando, es una capacidad gerencial.

+ Liderazgo: capacidad para expresar ideas y conceptos haciendo participes al resto de la organizacion y logar que estos los asuman como objetivos
propios.

+ Planificacion: adopcion de una estrategia y un planeamiento de futuro, una idea que tiene como objetivo unos resultados,

+ Informacidn: inquietud por estar informado y conocer los cambios del sector.



Diagndstico punto de venta
Pre-informe
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Andlisis del apartado

El comercio cuenta con dos escaparates estrechos y alargados donde pusden ubicarss
hasta § maniquies a cada lado. Se han diferenciado ambos escaparates segin linea de
producte: moda hombre y moda mujer.

5i bien el escaparate del comerdio ejerce interds entre los viandantes (343 de los
peatones miran &l escaparate) estzintarés no se traduce en la visita 2l punto de venta
(21 19% de las personas que lo miran entran al comercio).

Sz detecta la falta o dz animacdié 1 i

una situacion donde pueds s=rutilizads |3 rops expussta: para ir 2 13 universidad, para
ir al trabajo, una noche de fiesta, stc.

Eamaras

@dpv

Diagnéstico Punto de Venta

v
= Grafico 4.1 Valoracion dd escaparate principal dd punto de venta.
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ZEl punto de venta es accesible?

En este apartado se analza la accesibilidad al interior del establecimiento comerdial,
incidiends en la pusrta de entrada y en la acera anexa.

La puerta de entrada es =l acceso al punto de venta. Su principal condicién &5 que
facilite 2| acceso 2 invite 3 entrar por lo gue no debs constituir una barera rzal o
psicologica para 2l viandants sino al contrario debe fadiiitar 2l acceso al interior de I3
fienda. Ademds, debe permitir £l acceso a personas con moviidad reducida, carros de
bebés y camros de la compra, stc.

maras n .
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Cas 0S d e eXl to Diagnéstico Punto de Venta

Herbolario Navarro

“El DPV es una herramienta bdsica en
nuestro negocio porque detectamos las
tendencias de mercado, lo que hace
nuestra competencia, como quiere
interactuar nuestro cliente con nosotros,
cuales son los productos que mds se
venden y es fundamental para nosotros

Navarro Herbelario sose usvaro & esta continuamente diagnosticando

Valancia

puntos de mejora.”
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Casos de éxito

Diagnéstico Punto de Venta

Carnes Varea

“Con el DPV hemos mejorado la
calidad de servicio. Hemos
mejorado la gestion del comercio.
Hay cosas en las que estamos
todos los dias y no nos damos
cuenta en lo que estamos fallando.

El DPV nos vino muy bien a la hora
de la colocar del producto,
iluminacion del producto, explicar
los servicios a los clientes y en
tema de redes sociales y

Carnes Varea miguei varea == -
Valencla marketing.
) VarCaume I W Em. =
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Zapateria Juan Ramodn

wan ([ |1 | ©dpv

‘Qmon » [ [ingnitien Fusts de Venla

ZAPATERIAS/

@dpv
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“Desde dentro las cosas no se ven igual y
no es lo mismo ponerte en manos de
expertos que te den una vision objetiva y
real de tu comercio y que valoren la
eficiencia de tu gestion.

ElI DPV nos ha permitido tener un mayor
conocimiento de nuestro negocio,
detectar puntos fuertes y los puntos
débiles a mejorar.

Es un programa que nos ayuda a vender
mds y mejor. Una herramienta muy
eficaz que se pone a nuestro alcance y
que de otro modo no podriamos
disfrutar de ellas.”



Agustin Rovira Lara
Director Oficina PATECO
www.pateco.org
www.patsecova.com
@OficinaPATECO
www.facebook.com/OficinaPateco
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