
Instrumentos para la mejora de la 
competitividad del comercio y su entorno. 



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

PATECO trabaja con las pymes comerciales, la Administración Autonómica y Asociaciones de comerciantes para
conseguir un modelo de comercio urbano más equilibrado en las ciudades y el territorio

La experiencia de la Oficina Pateco
Trabajando para el comercio desde 1998

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



PATSECOVA
Pla d’Acció Territorial Sectorial del Comerç de la Comunitat Valenciana



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

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

 Además de su contenido normativo incorpora contenidos estratégicos para
dinamizar la realidad económica y social.

 Es vinculante para las Administraciones Públicas y sus objetivos y principios
deberán incorporarse en los planes, programas o proyectos que afecten al
comercio.

PATSECOVA
Los Planes de Acción Territorial



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

 Mantener la importancia del comercio en la economía valenciana.

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

 Facilitar la iniciativa empresarial.

 Contribuir a la generación 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.

PATSECOVA
Objetivos del PATSECOVA



Las Áreas 
Funcionales 
Comerciales.

 Mantener la diversidad comercial.
 Respetar y potenciar el modelo 

comercial valenciano: proximidad, 
diversidad, etc.

 Mejorar los hábitats del comercio: 
centros urbanos,  centros históricos 
comerciales, parques comerciales, 
zonas turísticas, etc.

 Modernizar las infraestructuras 
comerciales tradicionales.

 Apoyar al comercio rural.
 Reducir el impacto medioambiental 

del comercio.
 Mejorar la arquitectura comercial  y 

su integración paisajística.

Ordenación sectorial:

PATSECOVA
Las Áreas Funcionales Comerciales



PATSECOVA
El SNRC y las Áreas Funcionales Comerciales

 Resolver las lagunas existentes en la
ordenación urbanística y territorial del
comercio.

 Derivar decisiones al ámbito local
potenciando el papel de las Administraciones
Locales.

 Establecer modelos de referencia en la
ordenación a escala subregional a través de
las áreas funcionales comerciales.

 Vertebración territorial.

 Simplificación administrativa.

 Impulsar nuevos modelos de gobernanza
territorial e iniciativas supramunicipales.

Ordenación territorial:



PATSECOVA
Análisis territorial



PATSECOVA
Análisis territorial



PATSECOVA
Análisis territorial



PATSECOVA

Objetivos

Estrategias

Planeamiento 
territorial

Recomendaciones 
técnicas

Documento normativo

Programa de 
actuaciones

Optimización de la 
actuación de la 

AAPP

Directrices

Desarrollo suelo 
y ECITS

PATSECOVA
Desarrollo propositivo



 A1: Planificación comercial- territorial. 

 A2: Actuación y gestión de las Áreas Funcionales Estratégicas.  

 A3: Programa de impulso “Ciudades Comerciales sostenibles”. 

 A4: Programa “Clúster turístico-comercial”. 

 A5:  Plan de reactivación del comercio en zonas rurales y de interior.

 A6: Estrategia “Green Commerce”.

 A7: Desarrollo de acciones de proximidad.

 A8: Plan de reconocimiento y protección de Comercios singulares.

 A9: Acciones de apoyo a la implementación del Plan: comunicación, difusión, desarrollo y 
seguimiento del Plan. 

PATSECOVA
Programa de actuaciones



PATSECOVA

MEMORIA 
INFORMATIVA

DOCUMENTO 
PROPOSITIVO

ESTUDIO DE 
PAISAJE

INFORME DE 
SOSTENIBILIDAD 

AMBIENTAL Y 
TERRITORIAL

PLAN DE 
PARTICIPACIÓN

Periodo de exposición 
pública

PATSECOVA. Tramitación.



Los Planes de Acción Comercial.



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

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

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

Caracterizar las pautas de compra de la población residente y
visitantes/turistas.

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

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

Los Planes de Acción Comercial.
Objetivos



Mutidisciplinariedad
del enfoque.

Implicación del 
comercio local en la 

estrategia.

Colaboración AAPP 
local, regional y 

Cámaras.

Focalización de 
análisis en el espacio 

urbano.

Uso de herramientas 
tecnológicas.

Metodología de 
investigación 

consolidada pero 
flexible.

Los Planes de Acción Comercial.
Enfoque



Proceso de elaboración de un plan de acción comercial

Fase de información

Fase de análisis

Trabajos de campo
Residentes

Socioeconómico y 
demográfico

Económico- Comercial Urbano 
Comercial

Propuestas y líneas de actuación

Diagnóstico y definición del modelo comercial

Comerciantes

VisitantesFuentes indirectas

Modernización 
comercial

Dinamización comercial Urbanismo Comercial

Turistas

Los Planes de Acción Comercial.
Metodología



Los Planes de Acción Comercial.
Análisis urbano comercial



 Desde el año 1997, se han 
realizado 75 Planes de Acción 
Comercial y Planes directores 
que han afectado a 335 
municipios, en los que 
residen 4,86 millones de 
personas. 

 Han afectado directa o 
indirectamente a unos 67.000 
establecimientos comerciales 
y unas 51.000 empresas del 
sector.

Los Planes de Acción Comercial.
Resultados



Planes de 
Acción 

Comercial

Actuaciones en 
equipamientos

Actuaciones en 
calles, plazas y 

zonas 
comerciales

Revitalización 
comercial en 

Centros 
Históricos

Modernización 
de pymes 

comerciales

Gerencia de 
zonas 

comerciales

Formación y 
fomento de 

nuevas 
técnicas 

comerciales

Acciones 
promocionales 

y de 
comunicación

Elaboración 
de estudios 
de detalle

Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



La Vall d’ Uixó 
C/ San Cristofol

Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Los Planes de Acción Comercial.
Actuaciones derivadas de los PAC’s



Un análisis sistematizado de distintos aspectos del establecimiento comercial con el 
fin de conocer su gestión comercial, sus puntos fuertes y débiles para, en base a 

dicho análisis, proporcionar al comerciante una serie de recomendaciones para la 
renovación y la optimización de la gestión de su establecimiento.



Ventajas para el empresario

Conseguir 
negocio + 

rentables y 
productivos

Mejorar y 
modernizar su 
punto de venta

Potenciar el 
uso de las 

nuevas 
tecnologías

Mejorar la 
gestión del 

establecimiento

Va dirigido al pequeño comercio que apuesta
por mejorar, por adaptarse a los cambios, por
mejorar su competitividad por fidelizar a sus
consumidores.

Diagnóstico punto de venta
¿Por qué y para quien?



Ventajas para la ciudad

Mejorar la 
competividad

de las 
empresas

Consolidar  
áreas 

comerciales  
atractivas

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 y
gestión de zona comercial conjunta.

Trata de resaltar la importancia de la atracción en
la zona en la que está situado su comercio.

Constituye una posibilidad de sumar mejoras en
un área o zona comercial de la ciudad y de
constituir

Diagnóstico punto de venta
¿Por qué y para quien?



Conocer el estado actual del comercio

Evaluar la calidad y eficiencia de sus métodos de gestión en 
todas las áreas de la actividad comercial

Identificar los problemas y riesgos existentes

Servir de herramienta práctica para la introducción de 
cambios reales en la gestión comercial

Analizar las inversiones necesarias para incrementar los 
rendimientos

Herramienta para el cambio. “Si siempre hacemos lo mismo, obtendremos 
siempre los mismos resultados”.

Diagnóstico punto de venta
Objetivos



Características generales del 
comercio

Entorno y factores de 
atractividad y 
competencia

Imagen interna del 
establecimiento

Gestión

Marketing y 
comunicación

Análisis económico 
financiero

Imagen externa del 
establecimiento

El análisis se centra en SIETE aspectos clave en la gestión del punto de venta

Diagnóstico punto de venta
Áreas de análisis



ANALISIS DEL ENTORNO:
• Localización del comercio
• Factores de atracción y área de influencia
• Factores de competencia.

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



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

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



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

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



Aspectos clave en la gestión del punto de venta

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

Mezcla de rótulos

Identidad clara

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



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

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



Aspectos clave en la gestión del punto de venta

GESTIÓN DEL PUNTO DE VENTA: logística interna, distribución del espacio y del 
producto. 

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



GESTIÓN DEL PUNTO DE VENTA: merchandising, logística interna, 

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza



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

Sombrerería Albiñana
(Oviedo): El 15 % de su
negocio es online. Están
presentes en 4 redes
sociales

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

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza
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GESTIÓN DEL PUNTO DE VENTA:  Servicios

Diagnóstico punto de venta
Aspectos que analiza

Carnicería con vending

Recogida de compra onlineCarnicería con servicio
de recogida en vehículo



Observación del 
experto

Entrevista 
personal con el  
empresario-comerciante

Cuestionario 
estándar con 
respuestas cerradas  y  
propuestas pre-
diseñadas

Diagnóstico punto de venta
Proceso de elaboración



Cuestionario

Pre-informe

Consultor

Informe final

 El cuestionario es una herramienta de trabajo para
recoger y recabar la información de manera ordenada
y sistematizada. Contiene más de 450 preguntas.

 Se cumplimenta a través de la aplicación informática y
se estructura en distintas áreas de análisis.

 En base a las respuestas se genera un pre-informe con
un diagnóstico 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 aplicación.
 Incorpora comentarios y fotografías que 

refuerzan las ideas clave.

44
Diagnóstico punto de venta
Proceso de elaboración



Diagnóstico punto de venta
Cuestionario.



Diagnóstico punto de venta
Cuestionario



Diagnóstico punto de venta
Pre-informe



+ 82 Cámaras

2.622
DPVs

(2013-2015)

Diagnóstico punto de venta
Resultados 2013-2015 (España)



Herbolario Navarro

“El DPV es una herramienta básica en 

nuestro negocio porque detectamos las 

tendencias de mercado, lo que hace 

nuestra competencia, cómo quiere 

interactuar nuestro cliente con nosotros, 

cuales son los productos que más se 

venden y es fundamental para nosotros 

esta continuamente diagnosticando 

puntos de mejora.”

Diagnóstico punto de venta
Casos de éxito



Carnes Varea

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

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

Diagnóstico punto de venta
Casos de éxito



Zapatería Juan Ramón

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

El 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 
más y mejor. Una herramienta muy 
eficaz que se pone a nuestro alcance y 
que de otro modo no podríamos 
disfrutar de ellas.”

Diagnóstico punto de venta
Casos de éxito



Agustín Rovira Lara
Director Oficina PATECO

www.pateco.org
www.patsecova.com

@OficinaPATECO
www.facebook.com/OficinaPateco
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