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Planes Estratégicos del Comercio

 Cangues d´Onís
 Llanes
 Cangas del Narcea
 Samartín del Rei Aurelio
 Navia
 Villaviciosa
 Les Arriondes
 A Veiga
 L´Infiestu



19601960
28.000 hab.28.000 hab.

20162016
16.000 hab.16.000 hab.

Tasa de ParoTasa de Paro
24%24%







¿Porqué surgen estos Planes?

 Necesidad de consolidar una estructura 
comercial en las villas asturianas

 Respuesta competitiva a los grandes 
formatos comerciales (Shopping y tiendas 
de multinacionales)

 Iniciativa de la Dirección General de 
Comercio, cuyos objetivos son modernizar y 
dinamizar el pequeño comercio



¿Cómo se financian los Planes?

 Cuotas mensuales a establecimientos 
asociados (38%)

 Cuotas de participación en acciones 
puntuales (12%)

 Sponsors de actividades (8%)
 Ayudas de la Municipalidad (16%)
 Ayudas del Gobierno Asturiano (26%)

PRESUPUESTO ECOSAM – 51.500 $



Aspectos de la gestión diaria

 Desarrollo de campañas comerciales
 Fomento de las reformas y modernización 

de los establecimientos
 Promoción en la red y en los medios
 Formación continua
 Propuestas de urbanismo
 Responsabilidad social corporativa



PROPUESTAS DE URBANISMO

 Limpieza de calles y mantenimiento 
de zonas verdes 

 Mobiliario e iluminación en ejes 
comerciales

 Dotación de aparcamientos
 Eliminación de grafittis, cuidado 

estético de locales sin uso, derribo de 
edificios en ruinas

























CAMPAÑAS COMERCIALES

1. Acciones de incremento de ventas
2. Campañas de fidelización de 

clientes
3. Acciones de exhibición de 

productos (desfiles de moda y 
ferias sectoriales)

4. Acciones de animación de calles 
(street marketing)





































MODERNIZACIÓN DE LOS 
ESTABLECIMIENTOS

a) Reforma y transformación integral 
del local comercial

b) Pequeñas mejoras, iluminación o 
mano de pintura

c) Introducción nuevas tecnologías
d) Marketing del punto de venta

 Se logra mejorar la imagen y percepción del 
comercio por parte de la clientela

 Se incrementan ventas







PROMOCIÓN EN LA RED Y 
EN LOS MEDIOS

 Tener presencia en alguna de las 
redes sociales para promocionarse

 Poseer un portal web o blog
 Relación fluida con periodistas y 

envío de notas de prensa en cada 
actividad que se desarrolle



FORMACIÓN CONTINUA DE 
LOS COMERCIANTES

 Adecuar horarios al comerciante
 Sesiones no superiores a 2 horas
 Impartir materias para implantar en el 

negocio al día siguiente
 Intentar acercar la formación al punto 

de venta

IMPRESCIDIBLE:
Formar al comerciante como “community 
manager”







RESPONSABILIDAD SOCIAL 
CORPORATIVA

 Acciones de solidaridad con los 
vecinos más necesitados

 Apoyo a otro tipo de colectivos 
(deportivos, culturales, sociales)

 Apuesta por el desarrollo sostenible







www.ecosam.es
www.facebook.com/comerciodesanmartin

GRACIAS POR SU ATENCIÓN
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