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O Comercio de Galicia € unha das nosas maiores fontes de riqueza e cohesidon social.
A sUa importancia, non s6 para a economia senén tamén dende o punto de vista

social e urbano estd fora de toda dubida.

No conxunto da Unién Europea, o Comercio achega un 11% ao Produto Interior Bruto
e preto do 15% do emprego. En Galicia, o peso do Comercio na economia é superior,
alcanzando o 11,4%' do PIB total e achegando en torno ao 17%° do emprego.

Cabe resaltar a resiliencia do Comercio Galego. Asi,

somos a quinta comunidade auténoma que mais persoas

emprega no sector do Comercio’.

O goberno galego foi consciente desta importancia e
implicouse na reestruturacién do tecido comercial e
produtivo. Por iso, no ano 2009 puxo en marcha o Plan
Agora, agora re-comercia, 2009-2013 unha estratexia
de axuda & dinamizacion do comercio que estableceu
como prioridade medidas para incentivar o consumo e
potenciar a actividade empresarial e comercial.

Este Plan constituiu un importante marco de referencia
para afrontar os retos aos que se enfrontaba entén a
actividade comercial e demostrou a sua utilidade para
impulsar os factores de competitividade do comercio
de Galicia.

(‘

«O Comercio
actua de vinculo
entre produtores e
consumidores, xera
emprego e dota de
identidade a zona
na que se situa»

-

Unha vez rematada a vixencia do Plan Agora, agora Re-Comercia faise necesario a
formulacién dun novo Plan que tefia en conta o novo marco no que se atopa a nosa
economia e estableza as estratexias necesarias para impulsar a competitividade e a

modernidade do comercio galego.

A Conselleria de Economia e Industria, consciente da importancia social e econdmica
do comercio galego, segue apostando por un sector forte e capaz de adaptarse

as novas tendencias do mercado, motivo polo cal, se realizou o presente PLAN
ESTRATEXICO DE IMPULSO AO COMERCIO GALEGO 2015-2020, cuxo obxectivo
fundamental € o desenvolvemento dunha estratexia de promociéon, impulso e mellora

da competitividade do sector.

O Plan configUrase como unha estratexia especifica para o comercio galego e en
cuxa elaboracion se contou coa participacién do sector asi como as suas achegas

para alcanzar a mellor folla de ruta a sequir.

1. Fonte INE: Contabilidade Rexional de Esparia. Ultimos datos analizados para o CNAE 45,46,47 * - Comercio por xunto e

polo miUudo; reparacion de vehiculos de motor e motocicletas 2010.

2. Elaboracién propia a partir de datos cruzados o INE. Contabilidade Rexional de Espafia e Enquisa Anual de Comercio.

3. Fonte INE: Enquisa Anual de Comercio (CNAE-2009).
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O PLAN ESTRATEXICO DE IMPULSO AO COMERCIO GALEGO 2015-2020 desenvolve
lifads de accidén concretas dende o ano 2015 ata o 2020, pero opta por unha vision

a longo prazo, imprescindible para poder conseguir un sector comercial sélido e
sostible no tempo.

Para alcanzar este obxectivo, concretdronse tres grandes retos para o Comercio Galego

*RETO 1. COMPETITIVIDADE. Vision Empresas
*RETO 2. SMART COMMERCE. Visién Ideas

*RETO 3. DINAMIZACION E MELLORA CONTINUA. Visién Clientes

Para dar resposta aos devanditos retos, o Plan articUlase en 8 lifas estratéxicas que
se engloban en 55 acciéns a impulsar.

Os principais eixes de actuacién do Plan tefien sido identificados a través dunha
andlise de competitividade do sector e da informacién achegada por unha selecciéon
dos principais actores do comercio galego (persoas comerciantes, organizaciéons
representativas, asociacions e outros axentes e organizacions relacionadas co
sector), os que expresaron as suas opinions e principais demandas no marco do Foro
de Encontro en materia de Comercio e dos cales agradecemos a colaboracién.

A andlise da informacion procedente das devanditas actuacions permitiu identificar
as principais debilidades, ameazas, fortalezas e oportunidades do comercio galego
e realizar, polo tanto, unha andlise DAFO do sector, a partir do cal se definiu a
estrutura de actuacioén que dd contido ao presente Plan e, polo tanto, que enmarcan
a estratexia do comercio galego para os proximos cinco anos:

Tanto pola importancia dos retos como polo calado e a amplitude das accidons
previstas, hai varias cuestions a ter en conta no desenvolvemento do Plan:

1. Os instrumentos de coordinacién deben activarse como un recurso en si mesmo
para a implementacion do Plan, de cara a concretar a estratexia a seguir para
facilitar unha mellora da competitividade do sector.

2. O marco operativo do Plan sobre o que se desefiaron as lifas estratéxicas
e accions especificas require da posta a disposicion de todos os actores
implicados de instrumentos de comunicacion, xestion e seguimento das accidns,
segundo 0s recursos necesarios para iso.

3. Relacionado co anterior, hase de ter en conta que mdis ald da dotacién econdmica
por parte da Conselleria de Economia e Industria para a execuciéon das accions
previstas, existen recursos activos por parte doutras entidades que apuntalardn o
desenvolvemento das acciéns e que se encontran a disposicion dos comerciantes.
Ademais dos recursos xa existentes, algunhas das accidons propostas poden ser
desenvolvidas conxuntamente con outras Consellerias, Deputacions, entidades
locais ou organismos de cardacter pUblico ou privado, sen que en moitas ocasidns
isto supofia unha achega econdmica ds accidns previstas.



4.Finalmente e dada a interrelacion das lifias estratéxicas definidas, identificouse
a relacion entre as accions previstas, de forma que os seus obxectivos e recursos
converxan para facilitar a execucion de servizos e proxectos.

FITOS NA ELABORACION DO PLAN ESTRATEXICO DE IMPULSO AO

COMERCIO GALEGO

Para presentar as actuacions especificas que contempla o marco operativo do Plan,
seqguiuse unha estrutura baseada nos seguintes elementos:

RESULTADOS RECOLLIDOS

PASES BENRABALEC NO PRESENTE DOCUMENTO

FORO DO COMERCIO
IDENTIFICACION DE AMEAZAS,
FORTALEZAS E DEBILIDADES (DAFO)

3 GRANDES RETOS
DO SECTOR

8 LINAS ESTRATEXICAS

55 ACCIONS

O contido deste documento organizouse en tres blogues. No primeiro preséntase

a andlise DAFO na que se apoia a identificacion de prioridades implicita no Plan. A
continuacién, co obxecto de facilitar a lectura, realizouse un resumo do Plan (retos, lifas
estratéxicas e obxectivos). No Ultimo bloque preséntase a xustificacién que impulsou o
desenvolvemento de cada unha das liflas estratéxicas, os obxectivos e desenvdlvese o
contido proposto para cada unha das accidns asi como o seu cronograma.
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ANALISE DAFO DO
SECTOR COMERCIAL
GALEGO



DEBILIDADES FORTALEZAS

ANALISE DAFO

Dificultades para cofiecer os cambios do
mercado e adaptarse a eles.

Base innovadora relativamente pequena.

Importante carencia en novos modos de
comercializacion, desefio, promocién e
envasado do produto.

Reducidos niveis de acceso & formacion
especifica e continua.

Escaso aproveitamento dos potenciais
beneficios das TIC (promocion,
comercializacion, trdmites burocrdaticos,
formacion, etc.).

Utilizacion dun nUmero moi reducido
de canles de comercializacién (venda
directa).

Cooperacién con terceiros (intrasectorial
e intersectorial) moi reducida.

Reducida capacidade para identificar
oportunidades no dmbito actual.

Dificultades de financiamento e de apoios
economicos pUblicos e privados.

Existe un gran nUmero de asociacions e
federaciéons de comerciantes, pero non
todos os comercios da zona delimitada
estan integrados nas devanditas
asociacions e federacions.

Proximidade, confianza, especializacion e
atencion personalizada.

Situacion. Importancia do comercio de
proximidade para a vida, a seguridade e o
dinamismo das nosas vilas e cidades.

Flexibilidade para adaptarse ao consumidor
e aos cambios.

Potenciacion e proximidade ao produto
local.

Diferenciacion.

Existencia dunha estrutura asociativa,
ademais da Federacion Galega de
Comercio e as Federacions Provinciais,
existen 52 centros comerciais abertos.

Galicia conta cun produto autéctono de
gran calidade presente nos seus mercados
e prazas de abastos, que incrementa o seu
potencial comercial.



ANALISE DAFO

AMEAZAS OPORTUNIDADES

* Perda de competitividade ante novos
formatos comerciais.

* Desertizacion dos centros urbanos.
* Escaso e tardio relevo xeracional.

* Lexislacions rixidas en materia de prazas
de abastos e mercados.

Avance do interese pola diferenciacion, e o
produto local nos paises occidentais.

Melloras competitivas asociadas as TIC.

Melloras competitivas asociadas aos
horarios comerciais.

Importancia das prazas de abastos como
motores do comercio de proximidade.

Novas canles de venda: comercio
electronico e redes sociais.

Asociacionismo.

Maior valoracion do produto personalizado
nas tendencias de consumo, que rematarda
nun aumento do pUblico demandante de
comercio diferenciado e especializado.

Boas perspectivas do turismo a medio
prazo.

Apoio institucional aos procesos de
internacionalizacion empresarial.

Ambito favorable & cooperaciéon empresarial
e institucional.

Novas oportunidades derivadas do produto
autéctono, agroalimentario e artesanal.






DATOS ESTATISTICOS
DO SECTOR
COMERCIAL GALEGO



46.664
EMPRESAS

A CORUNA OURENSE

21.204 6.019
41,3% 1,7%

128.841
TRABALLADORES

Homes 40.436

Mulleres 68.405

PONTEVEDRA

17.8625
34,7%

68,6%

31,4%



[> Distribucién de empresas e locais. tramos de tamafio (N.° e porcentaxe)

Distribucion de empresas por tamafo “

Sen asalariados

Dela?2

De 3a5

De 6 a9

De 10 a 19

De 20 a 49

De 50 a 99

De 100 ou mais

Total

Sen asalariados

Dela?2

De 3a5

De 6 a9

De 10 a 19

De 20 a 49

De 50 a 99

De 100 ou mais

Total

Fonte Directorio Central de Empresas (DIRCE), INE

24.41

16.474

4130

1.068

374

137

31

39

46.664

Distribucion de locais por tamano “

29.479

18.608

5.051

1.337

718

443

105

66

55.807

%

52,3

35,3

8,9

2,3

0,8

0,3

0,1

0,1

100,0
%
63,2

39,9

10,8

2,9

1,5

0,9

0,2

0,1

19,6

O 98,75% das empresas do sector comercio ten menos de 10 traballadores. O 99,85% son
pequenas empresas con menos de 50 traballadores.



> Indices de cifra de negocios en comercio polo middo. Prezos correntes.

(Base 2010)

100
90
80
70

60

> Emprego
no sector
Comercio

TOTAL
NACIONAL

GALICIA

Distribucion por sexo N %

Homes

Mulleres
Total

40.436

88.405
128.841

31,4

68,6
100,0

Distribucion por tramos de idade “-

Menores de (ou de) 25 anos
De 26 a 45 anos
De 46 a 54 anos

De 55 anos e mais

Total

10.952
79.734
23529

14.626
128.841

61,9
18,3
1,4
19,6

Distribucion por estudos “-

Sen estudos
Educacién primaria incompleta
Educacién primaria

Primeira etapa de educacion
secundaria e similar

Seqgunda etapa de educacién secundaria
con orientacion profesional (inclie
educaciéon postsecundaria non superior)

Total

800
6.206
45.317
20.089
17.988
38.318
128.841

0,6
4,8
35,2
15,6
14,0
29,7
100,0



Distribuciéon por situacion profesional “ %

Empresario/a con asalariados 14.356 n
Traballador/a independente ou 31830 24,7
empresario sen asalariados

Axuda na empresa ou negocio familiar 514 04
Asalariado/a 82141 01
Total 128.841 100,0

Fonte Enquisa de Poboacion Activa (2013). Explotaciéon especifica dos microdatos
(1) Non inclUe as academias

> Emprendemento no sector Comercio

Emprendedoras/es Emprendedoras/es
por sexo no sector por sexo noutros sectores
Homes
34% Homes
60%
Mu\leris Mulleres
66% 40%
Emprendedoras mulleres
por sectores
Emprendedores homes
por sectores
Outros
Sectores Qutros
85% Sectores
67%
Comerc(\)o Comercio
15% 33%




TENDENCIAS DO SECTOR

Aidentificacion dos retos e oportunidades que se presentan ante o sector do
Comercio nos préximos anos require a andlise previa das principais tendencias que
impactardn sobre a oferta e a demanda en dmbitos diversos, entre os que se inclien:

* Os cambios socio-demogrdéficos que impactan sobre o perfil do cliente e os
hdbitos de compra.

* Os instrumentos de mercadotecnia e o traslado das mensaxes ao cliente, tanto
en contido, como no medio co fin Ultimo de influenciar a decision de compra.

* As canles de venda, entendidos como as vias polas cales un produto ou servizo
chega ao consumidor intermedio ou final.

* As Ultimas tecnoloxias dispofiibles para xestionar o comercio, dende medios

de pagamento, ata os Ultimos desenvolvementos de aplicacions para a venda
on-line.

SOCIEDADE MARKETING

CANAIS DE
VENTA

TECNOLOXIAS

O PERFIL DO CLIENTE E OS SEUS HABITOS DE COMPRA

Ainda que a definicion dun perfil estandar para todos os tipos de comercio non é nin
posible nin desexable, estanse a consolidar alguns dos cambios sociais e demogrdaficos
que impactan sobre o Comercio, os seus formatos e os produtos que ofrece.

En termos xerais, o mercado tende a unha microsegmentacion dos clientes que
responde aos multiples perfis no colectivo de consumidores. Cada vez hai unha
maior fragmentacion social do consumo que reflicte as distintas caracteristicas

do cliente e 0 seu dmbito. Os cambios demograficos estan a dar lugar a novos
segmentos emerxentes nos que destacan os séniors, os adolescentes e singles
(fogares unipersoais). No primeiro dos casos, as persoas de mdis idade, as pautas de
comportamento pddense resumir en:

* Unha maior incidencia da compra por prezo e proximidade.

* Maior valor & calidade de produtos de alimentacién.
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* Maior consumo de produtos frescos.

* Aumento da demanda de produtos relacionados co coidado da saude e o ocio
que estdn ligados a unha maior esperanza de vida, por un lado, e unha maior
concienciaciéon sobre os hdbitos de vida saudables, por outro.

Por outro lado, os adolescentes convertéronse en importantes prescritores da
compra de produtos relacionados coa moda e coas novas tecnoloxias. Supofien
polo tanto unha importante via de posicionamento dos devanditos produtos pero,
ademais, a fidelizacion das persoas novas e a apertura de vias de comunicacion
con eles brinda unha oportunidade para rexenerar demanda, manterse preto dos
cambios en comportamento e hdbitos de compra e mesmo influir neles.

A'isto engddese o feito de que o nUmero de fogares dun sé membro segue crecendo,
feito que incide sobre os hdbitos de compra cun maior consumo da cuarta e

quinta gama en alimentacién. Todo isto ten implicacions para o Comercio e a sUa
adaptacion @ demanda nos proximos anos.

[> Gasto medio por fogar en Galicia en euros 2013. Diferenciado por tipo de fogar

Persoa ou Persoa ou Parella Outros
parella de 65 | parella ou unha fogares
ou mdis anos | menores de | persoa

65 anos sen | con fillos
fillos menores
de 16 anos

Gasto medio do fogar 6.074 7.272 10.553 1.679 7.759
nos bloques de consumo
vinculados ao Comercio

Alimentos e bebidas non 3.738 3.414 4.600 6.258 4.464
alcohdlicas

Bebidas alcohdlicas, 259 548 574 785 544
tabaco e narcoticos

Artigos de vestir e 901 1.838 3176 2.852 1.490
calzado

Mobiliario, equipamento 1176 1.472 2.203 1.784 1.261
do fogar e conservacion

da vivenda

Fonte Elaboracion propia a partir dos microdatos da Enquisa de Presupostos Familiares
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[> Gasto medio por fogar en Galicia en euros 2013. Diferenciado por tipo de fogar.
Porcentaxe sobre o total de gasto en Comercio

Gasto medio do fogar
nos bloques de consumo
vinculados ao Comercio

Alimentos e bebidas non
alcohdlicas

Bebidas alcohdlicas,
tabaco e narcoticos

Artigos de vestir e
calzado

Mobiliario, equipamento
do fogar e conservacion
da vivenda

Persoa ou
parella de 65
ou madis anos

100,0%

61,5%

4,3%

14,8%

19,4%

Persoa ou
parella

menores de
65 anos sen

fillos

100,0%

46,9%

7,5%

25,3%

20,2%

Parella

ou unha
persoa
con fillos
menores
de 16 anos

100,0%

43,6%

5,4%

30,1%

20,9%

Fonte Elaboracion propia a partir dos microdatos da Enquisa de Presupostos Familiares

Outros
fogares

100,0% 100,0%
53,6% 57,5%
6,7% 7,0%
24,4% 19,2%
15,3% 16,3%

[> Gasto medio por fogar en Galicia en euros 2013. Diferenciado por tipo de fogar

Gasto medio do fogar nos bloques de consumo

vinculados ao Comercio

Alimentos e bebidas non alcohdlicas

Bebidas alcohdlicas, tabaco e narcéticos

Artigos de vestir e calzado

Mobiliario, equipamento do fogar e conservaciéon

da vivenda

8.594

5.358

501

1.540

1195

Fonte Elaboracion propia a partir dos microdatos da Enquisa de Presupostos Familiares
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7.424 7.759
4105 4.464
561 544
1.469 1.490
1.288 1.261



[> Gasto medio por fogar en Galicia en euros 2013. Diferenciado por tipo de fogar.
Porcentaxe sobre o total de gasto en Comercio

Gasto medio do fogar nos bloques de consumo 100,0% 100,0% 100,0%
vinculados ao Comercio

Alimentos e bebidas non alcohdlicas 62,3% 55,3% 57,5%
Bebidas alcohodlicas, tabaco e narcodticos 5,8% 7,6% 7,0%

Artigos de vestir e calzado 17,9% 19,8% 19,2%
Mobiliario, equipamento do fogar e conservacién 13,9% 17,4% 16,3%

da vivenda

Fonte Elaboracion propia a partir dos microdatos da Enquisa de Presupostos Familiares

EVOLUCION HABITOS DE COMPRA (2007-2014)
ESTRATEXIAS DE PARA AMPLIAR AS CANLES DE VENDA

Nos Ultimos tempos estan a florecer novas estratexias de canle de vendas e novas
formas de aproveitar os existentes. En particular o comercio electréonico segue
sendo unha potencia a explotar xa que coa estratexia axeitada (comunicacion,
posicionamento, seleccion de produto...) permite o acceso a un mercado global de
clientes potenciais.

O m-commerce (comercio con dispositivos mobiles) e o Smart commerce son xa
unha realidade. Dos 35 millébns de usuarios que conta con mobil en Espafia o 63%
tefien un Smartphone e 0 56% utilizao para realizar compras ou para asesorarse
nestas polo menos unha vez ao mes. Do mesmo modo, as redes sociais tefien
actualmente unha importancia fundamental na actividade comercial.

Segundo datos do INE, no ano 2013 o comercio
por Internet en Espafia aumentou, sendo xa preto
de 11 millons de persoas as que realizaron algun
tipo de compra na web, o que supdn o 31, 5% da
poboacién total.

E segundo un estudo do Observatorio Nacional das
Telecomunicaciéns, o comercio electrénico seguiu
crecendo no ano 2014 en Espafia, en concreto

un 13,4% cunha facturacion préoxima aos 12.383
milldns de euros, destacando a importancia do
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m-commerce (comercio con dispositivos mobiles) non sé para a actividade de compra
sendon tamén de busca de informacion e comparacion de prezos.

OUTRAS TENDENCIAS

Ainda que non é obxecto deste Plan facer unha revision exhaustiva das tendencias no
Comercio, paga a pena listar alguns dos posibles cambios de futuro.

* Combinar o comercio online e offline, pofiendo a disposicion da clientela

recursos tecnoléxicos nos puntos de venda para facilitar as compras. Un exemplo
€ a colocacion de pantallas tactiles que permiten aos compradores ver o
catdlogo completo, cofiecer a dispohibilidade de produtos, ler opinidns sobre os
produtos. Tamén se exploraron outros sistemas como utilizar aplicaciéns mébiles
para comprobar prezos entre os distintos puntos de venda ou implantar un
sistema de wifi gratuito en tenda que permita desenvolver estas acciéns.

Crear un punto de venda vivencial, no que se ofrezan experiencias novidosas.
Neste sentido, a diversificacion de servizos e actividades, relacionadas ou non
co produto é unha iniciativa que puxeron en marcha distintas firmas. Espazos
onde se combina a degustacién de produtos coa compra, creacidon de areas
especificas para nenos, realizacién de eventos especiais (exposicions, cine
forum, clases de cocifia) ou permitir unha maior interaccion co produto antes de
compralo son iniciativas que se poden extrapolar a calquera parte do mundo.

MERCADOTECNIA E MENSAXES

Os comercios poden ter unha posicion reactiva en relacién cos seus clientes ou proactiva.
Se ben a posicidn reactiva pode ser suficiente para manter niveis de venda axeitados no
caso do comercio de proximidade, a maior parte dos comercios deben inverter esforzo e
recursos para atraer clientes potenciais e expandir a sa drea de captacion.

Entre as tendencias a ter en conta na definicién do contido e vias de comunicacion
co cliente estan:

24

* Unha maior demanda de transparencia en relacidén cos
prezos. Neste sentido constatouse que a non inclusion
de conceptos como o IVE ou os gastos de envio fan
abandonar o carrifio da compra na venda on-line.

* O desenvolvemento de redes sociais de fidelizaciéon da
clientela. Se ben o potencial estd ainda por explotar,
cada vez mdais comercios independentes se comunican
cos seus clientes con redes como Facebook ou Tuenti,
realizan promociéns e se dan a cofiecer.

Unidos, * A evolucion de espazos comerciais emocionais e
- versdtiles para acurtar distancias co publico, no que
Loy JE T o ocio se funde co comercio, facendo que os clientes
permanezan madis tempo en zonas comerciais.



[> Evolucion hdbitos de compra (2007-2014). Uso de comercio electrénico con fins
privados ou para o fogar por tipo de produto (N.° de persoas, Galicia)

N.° de N.° de Taxa de

persoas persoas crecemento
2007 2014 2007-2014

Compra de acciéns, pélizas de seguros ou outros 20.282 60.983 201%
servizos financeiros

Produtos de alimentacién e outros de consumo non 21190 90.765 328%
duradeiros

Peliculas, musica 45105 116.293 158%

Xogos de ordenador, videoconsolas, software de 47527 136.147 186%
ordenador e as stUas actualizacions

Libros, revistas, peridédicos (inclUe libros 79.615 157.420 98%
electronicos)

Equipo informatico (ordenadores e accesorios) 61.452 160.966 162%
Outros produtos ou servizos 13.017 170.893 1213%
Equipamento electronico (p. ex. camaras 69.625 178.693 157%

fotograficas)
Bens para o fogar (de tipo duradeiro) 66.598 214.858 223%

Entradas para espectaculos (cine, teatros, 11.098 260.949 135%
concertos...)

Material deportivo, roupa 59.636 401.351 573%

Aloxamento de vacaciéns (hotel, apartamento, etc.) 206.454 409.860 99%

NUmero de persoas que comprou por Internet nos 302.719 709.101 134%
Oltimos 12 meses

Fonte Enquisa sobre Equipamento e Uso de Tecnoloxias da Informacién e Comunicacién nos fogares (INE)
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> Uso do comercio electrénico por nacionalidade do vendedor. Porcentaxe de persoas
que compraron a través de internet segundo nacionalidade do vendedor. Ano 2014.
Porcentaxe sobre o total de persoas que realizou compras por internet

90 84,9% T
80,2% NACION
80
70
60
50
43,9%
40 39%
30 9
24,4% 261%
20
1,7% o
10 8,6%
0] _
Vendedores Vendedores doutros Vendedores do resto O pais de orixe dos
nacionais paises da UE do mundo vendedores é descofiecido

Fonte Enquisa sobre Equipamento e Uso de Tecnoloxias da Informacién e Comunicacién nos fogares (INE)

[> Uso do comercio electrénico por perfil socioeconémico do consumidor. Porcentaxe
de persoas que compraron a través de internet nos Ultimos 3 meses. Ano 2014. Detalle
segundo distintas caracteristicas sociodemograficas

Mdis de 2500 euros GGG 48,6 %
De 1.601a 2500 euros IS 36,6 %
De 901a 1.600 euros I 21,5%
1 Menos de 900 euros . 9 5%

Outros traballadores I 52 2%
Traballadores TIC I 87,2%
Non Manual I 43,4%
2 Manual I 12 3%

Doctorado universitario

Lic. universitaria, master e equivalentes
Diplomatura universitaria e equivalentes
Formacién Profesional de Grado Superior
Segunda etapa de Educacion Secundaria
Primeira etapa de Educacién Secundaria
Educaciéon Primaria

Analfabetos e primaria incompleta

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

1Ingresos mensuais netos do fogar 2 Ocupacién principal 3 Estudios terminados
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RETOS DE FUTURO DO COMERCIO GALEGO

Dende a propia Comisién Europea identificdronse cinco retos de futuro que a politica
de comercio polo mitdo debe ter en conta:

* O empoderamiento do consumidor mediante, entre outras elementos, a
transparencia e informacion mais fiable e directamente comparable sobre o
prezo e a calidade dos produtos.

* Un mellor acceso e un comercio mais sostible e competitivo: tanto no formato
convencional de establecemento fisico coma no comercio electronico.

* O desenvolvemento de relacions comerciais mdis equilibradas ao longo
da cadea de subministracion:isto inclUe factores como as condiciéns de
pagamento e a loita eficaz contra as practicas comerciais desleais.

* Aintroducion da innovacion, fomentando o desenvolvemento de solucidons
innovadoras aos problemas reais do comercio. Un achegamento entre os
organismos pUblicos de investigacion e os representantes do comercio pode
dar resultados mais practicos e incorporables ao sector do comercio.

* Un mellor dmbito de traballo: tanto os empregados coma os empregadores
beneficiaranse da creacién de mellores condicions de traballo. E preciso
facer fronte aos desaxustes entre as competencias e capacidades realmente
requiridas e as dispofibles.

A Xunta da Galicia, a partir do seu obxectivo prioritario de modernizar e incrementar

a competitividade do tecido comercial do territorio, identificou tres retos que
sintetizan os obxectivos marcados para o Comercio Galego:

28



3 GRANDES RETOS
DO COMERCIO GALEGO

RETO 1

COMPETITIVIDADE
Vision empresas

Afianzar un sector comercial forte, renovado,
competitivo e xerador de plusvalias

RETO 2

SMART COMMERCE
Vision Ideas

Establecer un novo modelo de comercio

intelixente que situe o cliente no centro da sua

estratexia aproveitando todos os recursos a
sUa disposicion

RETO 3

COMERCIO EXCELENTE
Vision Cliente

Potenciar a dinamizacién, a excelencia e
a mellora continua
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PLAN ESTRATEXICO DE IMPULSO AO COMERCIO 2015-2020

RETO 1

COMPETITIVIDADE
Vision empresas

RETO 2

SMART COMMERCE

Vision ideas

RETO 3

COMERCIO EXCELENTE
Visién cliente

A

LINA
ESTRATEXICA 1

CONSOLIDACION
DO SECTOR

* Regulacién

* Eliminacién de trabas
ao emprendimiento

* Profesionalizacién

* Acceso ao
financiamento

LINA
ESTRATEXICA 2
RELEVO XERACIONAL

LINA
ESTRATEXICA 3

COOPERACION INTRA
E INTERSECTORIAL

* Asociacionismo
e Comercio e Cidade

e Comercio e Turismo

LINAS ESTRATEXICAS 2015-2020

LINA
ESTRATEXICA 4
INNOVACION

Potenciacion de novas
ideas de formatos,
produtos ou servizos

LINA
ESTRATEXICA 5
MODERNIZACION

Mellora da imaxe e a
calidade dos servizos

LINA
ESTRATEXICA 6
SMART COMMERCE

Uso de novas tecnoloxias

e potenciacién da

empresa comercial dixital

\/

LINA
ESTRATEXICA 7

DINAMIZACION
DO CONSUMO
E EXCELENCIA

LINA
ESTRATEXICA &
COMERCIO EXCELENTE
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ORZAMENTO

ORZAMENTO PARA O PLAN ESTRATEXICO DE
IMPULSO AO COMERCIO DE GALICIA 2015-2020

Destinaranse 70 millons de euros ao desenvolvemento das
accions contidas no Plan Estratéxico de Impulso ao Comercio de
Galicia. A distribucién presupostaria anual repartirase conforme
ds seguintes porcentaxes.

ACTUACION DO PEICG 2015-2020 % Distribucién

RETO 1. COMPETITIVIDADE. Visién empresas 44,65 %
RETO 2. SMART COMMERCE. Visién ideas 42,73 %

RETO 3. COMERCIO EXCELENTE. Vision cliente 12,61 %






ESQUEMA DE LINAS
ESTRATEXICAS,
OBXECTIVOS E LINAS
DE ACCIONS DO PLAN



RETO 1
COMPETITIVIDADE. Vision empresas

LINA ESTRATEXICA 1 CONSOLIDACION DO SECTOR
Potenciacion dunha estrutura comercial forte, renovada e competitiva xeradora de plusvalias

OBXECTIVO 1
Impulso d creacién de novas empresas comerciais e apoios ds empresas existentes

LINA DE ACCION 1]
Fortalecemento do tecido produtivo comercial

Accion 1 Politica coordinada de apoio & creacién de empresas comerciais

Accion 2 Apoio & creacion e consolidacion de establecementos comerciais en zonas
rurais para garantir o abastecemento de todo o territorio

Accion 3 Apoio ao financiamento das pemes comerciais

Accion 4 Apoio a competitividade e a especializacién comercial

LINA DE ACCION 1.2
Expansion comercial

Accion 5 Impulsar proxectos de expansién comercial e penetracion en novos mercados
mediante a utilizacién das novas tecnoloxias

Accion 6 Impulsar a participacién de comercios en feiras e eventos comerciais fora
de Galicia

Accion 7 Fomentar a comercializacion do produto autéctono nos mercados nacionais e
internacionais aproveitando as sinerxias creadas pola marca Galicia Calidade

Accion 8 Fomentar a comercializaciéon do produto artesanal. Impulso da marca
Artesania de Galicia

LINA ESTRATEXICA 2

Potenciacién da remuda xeracional

OBXECTIVO 2
Garantir a continuidade empresarial, a remuda xeracional e a transmisién de saber facer
e o cohecemento

LINA DE ACCION 2
Remuda xeracional

Acciéon 9 Potenciacion da remuda comercial
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XUNTA DE GALICIA

LINA ESTRATEXICA 3
Cooperacioén intra e intersectorial

LINA DE ACCION 31
Cooperacion intrasectorial: Fomento do Asociacionismo

Accion 10 Potenciacién do asociociacionismo como ferramenta para o incremento da
competitividade das pequenas empresas comerciais
Accion 11 Impulso e apoio aos centros comerciais abertos ou urbanos

LINA DE ACCION 3.2
Cooperacion intersectorial: Comercio, Turismo e Cidade

Accion 12 Comercio e Cidade. Mellora da imaxe dos centros comerciais urbanos

Accion 13 Comercio e Turismo. Cooperacién co sector turistico para o aproveitamento
de sinerxias

Accién 14 Creacion de sinerxias co Camifio de Santiago

Accion 15 Cooperacién con outros sectores

Accion 16 Apoio a interrelaciéon entre empresas productoras e de distribucion

ESQUEMA DE LINAS DE ACCION, OBXECTIVOS E ACCIONS DO PLAN 39



RETO 2
SMART COMMERCE. Visiéon ideas

LINA ESTRATEXICA 4
INNOVACION COMO APOSTA

OBXECTIVO 4
Impulso dinnovacion no comercio tanto en novos formatos, como produtos e servizos

LINA DE ACCION 4
Innovacién

Accion 17 Impulso de accions innovadoras no dmbito comercial, estimulando a xeraciéon
e posta en marcha de ideas innovadoras en comercios individuais, mercados
e prazas de abastos

Accion 18 Creacion dunha Bolsa de ideas creativas para novos comercios

Accion 19 Desenvolvemento de programas piloto de innovacién en formatos
comerciais Pop-up

Accion 20 Desenvolvemento de plataformas tecnoléxicas e apps descargables en
beneficio do comercio

Accion 21 Realizacion de programas especificos dirixidos a encontrar novos métodos
e canles de comercializacion asi como novas oportunidades de negocio

Accién 22 Acciéns de estimulo dinnovacién nas empresas comerciais

Accién 23 Acciéns de Divulgaciéon de Experiencias e Casos de Exito

LINA ESTRATEXICA 5
Modernizaciéon das estruturas e espazos comerciais

OBXECTIVO 5
A modernizacién do sector comercial con especial atencién d imaxe, a presentacién do
produto e a prestacion de servizos

LINA DE ACCION 51
Mellora da imaxe e servizos dos establecementos comerciais

Accién 24 Mellora da imaxe dos establecementos comerciais
Accién 25 Mellora da imaxe dos Centros Comerciais Abertos
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LINA DE ACCION 5.2
Impulso d Rede de Mercados Galegos e d Rede de Mercados Excelentes

Accion 26 Mellora da imaxe e do equipamento dos mercados e prazas de abastos galegos

Accién 27 Creacion dunha Rede de Mercados Excelentes

Accion 28 Fomento da actualizacién das ordenanzas reguladoras dos mercados e prazas
de abastos galegas co obxectivo de lograr a sta mellora e excelencia

Accion 29 Potenciacion da profesionalizacion na xerencia dos mercados e prazas de
abastos galegas

Accion 30 Accions especificas sobre imaxe, visual merchandising e colocacion de produto
e mellora dos servizos ao cliente nos mercados e prazas de abastos galegas

Accion 31 Xeracion de espazos multifuncionais nos mercados que permitan a sta
dinamizacién con actividades complementarias & comercial

Accion 32 Identificacion dos mercados e prazas de abastos cos valores da sostibilidade e
o medio ambiente

Accion 33 Acciéns de posta en valor dos mercados e prazas de abastos e do produto de
calidade neles ofrecido

Accion 34 Creacion de viveiros comerciais nos mercados e prazas de abastos que
amplian a oferta existente e melloran o mix comercial ao tempo que impulsan
a creaciéon de emprego

Accién 35 Atraccién de novos clientes as prazas de abastos e mercados tradicionais, en
especial novos consumidores. Creacion dunha app especifica para as prazas
de abastos e mercados tradicionais

Accién 36 Mellora da imaxe dos mercados ambulantes

LINA ESTRATEXICA 6

Smart Commerce, novas tecnoloxias e presenza en redes sociais

OBXECTIVO 6
Aproveitamento das posibilidades TIC e mellora da presenza do sector en Internet e nas
redes sociais

LINA DE ACCION 6
Potenciacion do comercio electrénico

Accion 37 Impulso ao comercio electrénico

Accion 38 Impulso d combinacion off line/on line como modo de comercializaciéon

Accion 39 Impulso ¢ utilizacién de novas tecnoloxias para a mellora da xestiéon comercial
e a optimizacion dos recursos do negocio

Accion 40 Impulso en técnicas de community management (presenza en redes sociais e
xestion das comunidades) e aproveitamento utilidades web

Accion 41 Realizacion de xornadas de referentes e casos de éxito para incrementar o
cofiecemento e difundir as oportunidades de negocio e formacion ligadas ao
uso das TIC

41



RETO 3
COMERCIO EXCELENTE. Visién cliente

LINA ESTRATEXICA 7
Dinamizacién

OBXECTIVO 7
Impulsar o crecemento da demanda

LINA DE ACCION 7
Dinamizacion

Accién 42 Desenvolver accions de incentivaciéon da demanda comercial de émbito
municipal ou superior

Accion 43 Incentivacion do mix comercial do comercio de proximidade

Accion 44 Fomentar a creacion de guias comerciais on line nos municipios

Accion 45 Impulso de accions de dinamizacion que pofian de relevo os valores do
comercio de proximidade

Accion 46 Potenciacion de sistemas de fidelizacion entre colectivos que permitan o
fomento da segunda compra no comercio de proximidade

Accién 47 Apoio és actividades feirais de Galicia

LINA ESTRATEXICA 8

Comercio Excelente

OBXECTIVO &
Profesionalizaciéon do sector a través dunha oferta formativa diversificada asi como
captacion de talento a partir desta.

LINA DE ACCION &
Comercio excelente

Accion 48 Potenciacion da calidade, a excelencia e a atencion ao pUblico dos
establecementos comerciais asi como dos seus servizos complementarios

Accion 49 Fomento da realizacion de proxectos relacionados coa Responsabilidade
Social Corporativa das empresas comerciais

Accion 50 Impulso ao desenvolvemento da Igualdade de Oportunidades
no sector comercial

Accion 51 Potenciacién da creaciéon de ludotecas, espazos infantis e salas de lactacién no
ambito dos Centro Comerciais Abertos

Accion 52 Compromiso co medio ambiente

Accion 53 Potenciacion da adhesion dos comercios ao Sistema Arbitral de Consumo

Accion 54 Potenciacion dos sistemas de mediacién e arbitraxe na resolucion de conflitos
entre empresas comerciais

Accion 55 Creacion dos Premios de Comercio
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DESENVOLVEMENTO
DO PLAN






RETO T

COMPETITIVIDADE

Vision empresas

Afianzar un sector comercial forte, renovado,
competitivo e xerador de plusvalias







LINA ESTRATEXICA 1

Potenciacién dunha estrutura comercial forte, renovada e
competitiva xeradora de plusvalias

XUSTIFICACION

O sector comercial ten un caracter estratéxico no desenvolvemento da nosa
economia, tanto pola sta achega ao PIB, pola sUa contribucién ao emprego,
polo importante nUmero de empresas que se dedican a esta actividade, como
pola necesidade de dispofier dun sistema de distribucion eficiente que xere
plusvalias nos dmbitos das nosas vilas e cidades, ao dotalas de dinamismo,
actividade e seguridade.

Polo tanto, a consolidacién dun sector comercial equilibrado, competitivo e
diversificado e a creacion de novas empresas comerciais repercuten positivamente
no conxunto da sociedade.

Neste sentido, as acciéns de fomento e promocidén do emprendemento resultan
clave no impulso do dinamismo econémico dun sector. Ademais, estd demostrado
que a creacidn de novos negocios e o impulso do espirito emprendedor fan que as
sociedades sexan mais desenvolvidas, equilibradas e fortes, contribuindo ademais a
reducir as taxas de desemprego.

De ai que, consciente do gran potencial econdmico e cultural que o comercio
representa, a Conselleria de Economia e Industria ten entre os seus obxectivos
principais, por un lado, o impulso & creacion de novas empresas comerciais
configurando servizos de apoio e asesoramento a potenciais emprendedores/
as e dotdndoos de estruturas de funcionamento e xestién dirixidas a promover a
creacion de novas empresas e, por outro lado, a consolidacién e crecemento das
empresas xa existentes, ofrecéndolles ferramentas e mecanismos de apoio.

Neste marco cobra especial relevancia o colectivo da empresa familiar, de forte
presenza no dmbito comercial, a quen se lle prestard tamén atencién indirectamente
e potenciard no presente Plan.

Asi mesmo, estableceranse discriminaciéns positivas para aquelas empresas
comerciais situadas no dmbito rural polas sinerxias xeradas no devandito dmbito,
o equilibrio da oferta comercial do territorio e a garantia do abastecemento da
poboacién rural.
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Polo tanto, o fin Ultimo desta lifa de actuacion € contribuir a manter un sector
comercial forte, competitivo e modernizado, para o que se realizardn acciéns
encamifiadas ao fomento do espirito emprendedor, & creacién de novas
empresas comerciais e ao crecemento e expansion destas a través de servizos de
asesoramento e informacion.

En toda esta lifia estratéxica e nas stas accions participa e colabora o IGAPE
(Instituto Galego de Promocién Econdmica).

DESCRICION DO OBXECTIVO

O obxectivo das actuacions que a continuacién se enumeran é dobre: por un lado,
impulsar a creacién de novas empresas e por outro lado, establecer as bases
necesarias para frear os indices de mortaldade empresarial existentes no sector
comercial, garantindo a pervivencia das empresas.

As accidns que a continuacién se propofien serdn lideradas pola Conselleria de
Economia e Industria. Non obstante, contarase coa implicacién doutros actores
institucionais e do tecido asociativo, involucrados na promocién do emprendemento
€ NO apoio a empresas en crise.

LINA DE ACCION 11

Fortalecemento do tecido produtivo comercial

ACCION 1 Politica coordinada de apoio d creacion de empresas comerciais

DESCRICION * Establecemento das bases que permitan desenvolver unha politica
coordinada de apoio & creacion de empresas comerciais entre os

distintos organismos que ofrecen servizos de apoio ou asesoramento
para a creacion de empresas

* Asesoramento na definiciéon do proxecto de empresa comercial e na sta
viabilidade incluindo andlises de mercados e de xeomarketing

* Apoios econdmicos & creacion de empresas comerciais

* Diagnose de empresas e ferramentas para mellorar a competitividade
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* A “Asesoria Online”, & que se poden dirixir dUbidas referentes a temdtica
comercial. “Andlises e autodiagndsticos”, nos que os emprendedores
poden contrastar a sta capacidade para o emprendemento ou a
viabilidade dos seus negocios

AXENTES Direccion Xeral de Comercio, IGAPE, Cdmaras de comercio, Confederaciéns de
empresarios e outras administracions implicadas na politica de emprendemento

BENEFICIARIOS Comerciantes e persoas emprendedoras no sector comercial

ACCION 2 Apoio d creacién e consolidaciéon de establecementos comerciais en

zonas rurais para garantir o abastecemento de todo o territorio

DESCRICION Galicia presenta unha riqueza rural que merece ser preservada tamén dende
o punto de vista comercial, garantindo unha dotacién comercial suficiente

Con esta accién preténdese elevar a oferta de servizos e a calidade de vida
do medio rural, cumprindo varios obxectivos, como son: adecuar a oferta
comercial s necesidades da poboacion rural, garantir a adecuacién da
estrutura comercial & estrutura comarcal territorial, mellorar a rendibilidade
dos establecementos localizados nestes entornos, incrementando a sua
calidade e servizo, crear postos de traballo no rural e dinamizar a sUa
economia prestando especial atencién d comercializacién dos produtos locais
e autdctonos

* Para acadar este obxectivo, destinarase unha parte importante das
subvencions dirixidas & apertura ou @ mellora dos establecementos
comerciais, a incentivar a creacion de novas empresas comerciais en
concellos situados en zonas rurais, de menos de 5.000 habitantes

* Incentivacion de novas féormulas de formacion personalizada para
comerciantes do rural ofrecendo, por un lado, un servizo de proximidade
(mentores de proximidade, talleres especificos, prospectiva tecnolédxica...)
e por outro lado, incrementar a formacién online como ferramenta de
aprendizaxe flexible, compatible co horario comercial e a distancia

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitdo en
municipios de menos de 5.000 habitantes
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ACCION 3 Apoio ao financiamento das pemes comerciais

DESCRICION O financiamento continla sendo unha das principais dificultades para o
desenvolvemento das micro e das pequenas empresas comerciais. Por
iso desenvolveranse accions para mellorar a capacidade financeira das
empresas comerciais

* Realizacion de sesions informativas sobre opcidns de financiamento para o
comerciante galego, explicando as diferentes axudas postas a disposicidn
do comerciante polas diferentes administracions

* Difusion no sector comercial das lifias de financiamento ICO, en particular
das liflas especificas para o comercio polo miudo:

O Instituto de Crédito Oficial ofrece financiamento para as empresas
exportadoras e investidoras no estranxeiro. Dependendo das lifias
ofertadas, algunhas solicitanse directamente a ICO, outras ds entidades
bancarias colaboradoras

Alifia ICO Empresas e Emprendedores ten como obxectivo facilitar aos
autébnomos e empresas espafolas financiamento para acometer os
seus investimentos no territorio nacional e cubrir as stas necesidades
de liquidez, incluindo un tramo especial de financiamento para o

comercio minorista

AXENTES IGAPE, Ministerio de Economia, Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realicen a sUa actividade no comercio polo mitdo
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ACCION 4 Apoio d competitividade e d especializaciéon comercial

DESCRICION As novas tendencias do comercio esixen unha posicion proactiva por parte
dos comerciantes, debendo investir esforzos e recursos en captar clientes
potenciais e incrementar a competitividade das sUas empresas nun mercado
cada vez mais globalizado

Para acadar estes obxectivos varias son as actuacions a realizar:

* Desenvolvemento de acciéns de formacion continua con especial atencion
ds novas tendencias: visual merchandising, mercadotecnia, xestion
comercial, etc

* Creacion de sinerxias e interaccién do sector coa formacién profesional
reglada, favorecendo a entraa de mozos e mozas no sector mediante
diferentes actuacions e accidns divulgativas

* Realizacién de accidns de mentoring especializadas de forma que tras
unha diagnose, se poda mellorar o negocio en dmbitos como a imaxe,
as instalaciéns, a comunicacion co cliente, o produto ou a xestion
do establecemento

* Adecuacion das accions de formaciéon aos horarios comerciais,
dotandoas de flexibilidade para permitir o acceso a formacién de todas

as persoas comerciantes

AXENTES Direcciéon Xeral de Comercio, Camaras de Comercio, Federaciéons e
Asociacions de comerciantes

BENEFICIARIOS Persoas comerciantes
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LINA DE ACCION 1.2

Expansiéon comercial

ACCION 5 Impulsar proxectos de expansién comercial e penetracion en novos

mercados mediante a utilizacion das novas tecnoloxias

DESCRICION As novas tecnoloxias estdn a incidir na aparicion de novas estratexias de canle
de vendas e novas formas de aproveitamento das existentes. En particular
o comercio electronico segue sendo unha potencia a explorar xa que cod
estratexia axeitada (comunicacion, posicionamento, seleccion de produto,
presenza en marketplaces... ) permite o acceso a un mercado global de
clientes potenciais.

Para acadar esta expansion comercial, varias son as actuaciéons contempladas:
* Celebraciéon de talleres locais que expliquen as vantaxes, inconvenientes
e factores criticos de éxito de operar on-line como complemento &

actividade off-line.

* Financiamento para o desenvolvemento de tendas on-line, destacando
aquelas que impulsen a venda a nivel internacional.

* Andlise de proxectos de participacion en marketplaces
AXENTES Red.es, Direcciéon Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realicen a sUa actividade no comercio polo mitdo

ACCION 6 Impulsar a participaciéon de comercios en feiras e eventos comerciais

féora de Galicia

DESCRICION Apoio a empresas comerciais que queiran participar en feiras e eventos
nacionais e internacionais, na procura de novos mercados, compradores e
distribuidores facilitando o coflecemento do seu produto e da sUua xestion

AXENTES Direccion Xeral de Comercio, IGAPE

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realicen a sUa actividade no comercio minorista
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ACCION 7 Fomentar a comercializacién do produto autéctono nos mercados

nacionais e internacionais aproveitando as sinerxias creadas pola marca
Galicia Calidade

DESCRICION A comunicacion comercial é unha ferramenta axeitada para mellorar
a posicion competitiva. Por iso, proponse a realizaciéon de accions de
promocion que dean publicidade ao produto galego a escala nacional e
internacional co obxectivo de dar a cofiecer e posicionar os produtos e
servizos do comercio galego

Neste punto xoga un lugar destacado a marca Galicia Calidade, sinébnimo da
excelencia do producto galego e do bo facer das nosas empresas.

Galicia Calidade é unha marca que conta con prestixio, con recofiecemento,
coa confianza do consumidor no seu valor engadido e con un cardcter

multisectorial que pode permitir a entrada de produtos nos novos mercados

Por isto, desenvolverdnse accions que permitan cofiecer e posicionar os
produtos e servicios galegos a través da marca Galicia Calidade

AXENTES Galicia Calidade, Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realicen a sUa actividade no comercio polo mitdo e
empresas adheridas ao selo Galicia Calidade

ACCION 8 Fomentar a comercializacién do produto artesanal. Impulso da marca

Artesania de Galicia

DESCRICION * Realizacion de accidns de promocién que dean publicidade o produto
artesanal galego a escala nacional e internacional co obxectivo de dar a
cofiecer e posicionar os produtos artseanais e servizos do comercio galego

* Potenciar a presenza do produto artesanal galego no comercio galego
como produto diferenciador

AXENTES Artesania de Galicia, Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que comercialicen produtos amparados na marca
Artesania de Galicia asi como persoas artesds
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LINA ESTRATEXICA 2

Potenciacién da remuda comercial

OBXECTIVO

Garantir a continuidade empresarial, a remuda xeracional e
a transmisién do saber facer e o cofiecemento

XUSTIFICACION

A Xunta de Galicia, a través da Conselleria de Economia e Industria, ten entre os
seus obxectivos prioritarios consolidar o sector comercial mediante o fomento e
apoio da remuda comercial, asegurando a continuidade daqueles negocios que
vefien funcionando dende hai anos ao mesmo tempo que se incentiva a aqueles
emprendedores que queren iniciar a sUa andaina comercial nun negocio xa
posicionado no sector e viable.

Con este programa, a Conselleria impulsa a rexeneracion do comercio de proximidade,
potenciando a creacion de emprego mediante a transmision aos novos emprendedores
non s6 do comercio senén tamén do bo facer e da experiencia do transmisor ademais
de asegurar a continuidade da calidade e a profesionalidade do sector.

LINA DE ACCION 2

Potenciacién da remuda comercial

ACCION 9 Potenciacién da remuda comercial

Implicard a posta en marcha das seguintes actuacions:

* Desenvolvemento de asesoramento técnico especializado no momento
do traspaso do negocio. Tanto para o transmisor da actividade coma para
o emprendedor da actividade, con especial atencidon para este Ultimo co
obxecto de garantir a continuidade do seu negocio. Especial atenciéon &
empresa familiar

* Apoio d remuda xeracional mediante axudas ao transmisor e ao emprendedor

* A accién compleméntase coa transmisién do cofiecemento e o seu saber
facer por parte da persoa que traspasa a empresa cara ao emprendedor

* Mantemento dunha Plataforma de remuda comercial no que se recolla toda
a informacién relevante para casos de remuda comercial

* Asi mesmo, a devandita plataforma servird para pofier en contacto posibles
transmisores con posibles emprendedores, creando unha bolsa de locais
dispofibles para estes Gltimos

DESCRICION

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

Autdnomos e pemes que vaia finalizar a sUa actividade no comercio polo

BENEFICIARIOS iy R
miUudo e aqueles que desexen iniciala
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LINA ESTRATEXICA 3

Cooperacion intra e intersectorial

XUSTIFICACION

En lifias xerais, a cooperacion pode ser definida como calquera sistema mediante o
cal un grupo de persoas, empresas entidades ou institucions se unen para compartir
0S seus recursos, coflecementos e saberes ou capacidades, co fin de obter un
beneficio mutuo.

A literatura especializada coincide en sinalar que, cada vez en maior medida, unha
parte da competitividade das empresas se xera no exterior destas, é dicir, nas
relacions que estas logran establecer co seu dmbito e con outros sectores. Polo tanto,
a cooperacion aparece como un factor de competitividade empresarial determinante
que se sustenta tanto na valoracién crecente da especializacién coma no abano de
vantaxes asociadas & colaboracion con terceiros.

Pero, ademais, no caso das empresas comerciais de proximidade a cooperacion
adquire unha especial importancia derivada do seu tamafio, xa que € unha via de
superacion dalgunhas das desvantaxes competitivas asociadas ds empresas de
menor tamafo. Entre outras vantaxes, cabe destacar a posibilidade de acceder a
pedidos e a mercados madis amplos que a cooperacidén pode xerar.

Polo tanto, fomentar a cultura da cooperacidon tanto intrasectorial como intersectorial
no sector son os obxectivos principais que enmarcan as actuacions que se incluen na
presente lifa de actuaciéon.

Dende o punto de vista intrasectorial, a cooperacion empresarial ofrece aos
comerciantes a posibilidade de algutinarse en torno a intereses colectivos, creando
ferramentas Utiles, como os centros comerciais abertos que permitan dotar de
maiores e mellores servizos ao comercio de proximidade facéndoo mdais competitivo.

Non obstante, é importante tamén ter en conta as posibilidades que ofrece a

cooperacién intersectorial con sectores como o tic ou o turismo que permitan xerar
sinerxias e avanzar na competitividade.

55



LINA DE ACCION 3.

Cooperacion intrasectorial: Fomento do Asociacionismo

Potenciacion do asociacionismo como ferramenta para o incremento da

ACCION 10 o .
competitividade das pequenas empresas comerciais

O asociacionismo activo é unha das principais potencialidades do pequeno
comercio para competir fronte ds grandes empresas de distribucion e para
poder ter representacion ante institucions ou entidades pUblicas ou privadas

Neste sentido realizarase a difusion, a través do Portal do Comerciante

DESCRICION o
Galego, das vantaxes do asociacionismo para as pequendas empresas
comerciais e os trdmites necesarios para constituilas
Asi mesmo, no dmbito das axudas de concorrencia competitiva, primarase
aquelas empresas que pertenzan a unha asociacién de comerciantes
AXENTES Direccién Xeral de Comercio

Autdbnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitudo e

BENEFICIARIOS o .
estruturas comerciais asociativas

ACCION 1 Impulso e apoio aos Centros Comerciais Abertos ou urbanos

DESCRICION Desenvolvemento de proxectos de asociacions de comerciantes para que, no
admbito dos Centros Comerciais Abertos, executen actuacidons de promocién
comercial:

* Desenvolvemento de campafas de fidelizacion comercial

* Desenvolvemento de campafas de promocién que incentiven o consumo
e as vendas

* Posta en marcha de servizos comuns: ludotecas, aparcadoiro, servizo a
domicilio
* Asesoramento a asociados

Destacando a necesidade dunha xerencia profesionalizada nos mesmos que
garanta o acerto das actuacions

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Autdnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitudo e
centros comerciais abertos
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LINA DE ACCION 3.2

Cooperacion intrasectorial: Comercio, Turismo e Cidade

ACCION 12 Comercio e Cidade. Mellora da imaxe dos espazos comerciais urbanos

DESCRICION Programa de axudas aos Concellos que realicen melloras nas infraestruturas
relacionadas co comercio, prestando especial atencién aos cascos histéricos
das nosas vilas e cidades

* Investimentos en proxectos para adecuacion fisica ou mellora de espazos
destinados a mercados tradicionais e ambulantes de apertura periddica

* Actuaciéns de dinamizaciéon nas rUas comerciais
AXENTES Direccién Xeral de Comercio, Secretaria Xeral de Turismo e outras
administraciéons

BENEFICIARIOS Concellos e Autbnomos e pemes que realicen a sUa actividade no comercio
polo mitdo ou no sector turistico
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ACCION 13 Comercio e Turismo. Cooperacion co sector turistico para o

aproveitamento de sinerxias

DESCRICION O fomento do comercio en Galicia pode ir da man doutros sectores como o
turistico. Para dimensionar as sinerxias entre os dous sectores, levaranse a
cabo as seqguintes actuaciéns:

e Utilizacion das estratexias e canles de comunicacion e promocion da
oferta turistica para a promocién conxunta de turismo e comercio (feiras,
presentacions, accidons de comunicacion, publicidade, internet, contactos
con tour-operadores...)

* Introducion da informacion comercial nas oficinas de turismo

* Creacion de mapas ou folletos conxuntos de informacion turistica e
comercial, dispofiible en puntos de informacion turistica, oficinas de
turismo e comercios

* Elaboracién dun calendario completo de eventos. Combinaciéon dos
eventos con actividades comerciais

* Fomento da creacion de rutas de comercio vinculadas a atractivos
turisticos da cidade, incorporando as seguintes actuaciéons:

* |dentificacion dos principais atractivos turisticos das cidades e
creacién de produto asociado, prestando especial atencion aos
cascos histoéricos

* Teranse en conta os eventos turisticos, incluidos congresos que
son especialmente susceptibles de aproveitarse para promover o
comercio local

* Ofrecerase informacion ao residente e visitante no seu percorrido
pola cidade, tanto da sUa situacién concreta coma da oferta
comercial, de restauracion e de ocio que ten d sUa disposicion

* Creacion de zonas comerciais nos percorridos cara aos activos
turisticos

* Celebracion de encontros, foros e mesas de encontro entre os principais
axentes que operan no comercio urbano e o turismo, a nivel local, comarcal
ou autonomico, co obxecto de estudar formulas de colaboracidon que
permitan a xeracién de sinerxias en ambos os dous sectores

* Realizacion de accions que permitan o aproveitamento das
oportunidades creadas para o sector comercial polas visitas de cruceiros

AXENTES Direccién Xeral de Comercio, Secretaria Xeral de Turismo e outras
administraciéons

Concellos e Autobnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio
polo mitdo ou no sector turistico

BENEFICIARIOS
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ACCION 14

Creacion de sinerxias co Camiino de Santiago

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

ACCION 15

Estudo e realizacion de accidns que permitan aproveitar as oportunidades
xeradas para o sector comercial polo Camifio de Santiago, implicandose
na sua potenciacion e desenvolvemento

Direcciéon Xeral de Comercio, Secretaria Xeral de Turismo

Autdbnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitdo
no Camifio de Santiago

Cooperacion con outros sectores

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

A cooperacion intersectorial pode incrementar a competitividade das
empresas comerciais. Por isto, fomentarase a colaboracién con diferentes
sectores:

Sector cultural e educativo: O desenvolvemento conxunto de actuaciéns
culturais e educativas poden complementar e enriquecer a actividade
comercial. O sector das librerias, entre outros, preséntase como idéneo
para este tipo de colaboracions

Sector TIC: Os avances tecnoléxicos afectan de modo decisivo aos hdbitos
de compra, polo que resulta adecuado o desenvolvemento de acciéns de
colaboracion para avanzar nas novas formas de comercializacion

Sector Industrial: Desenvolvemento de acciéns de cooperacidn co sector
industrial, como o sector conserveiro ou o sector textil, xerando sinerxias
positivas para a actividade comercial

Sector agroalimentario e gandeiro: Acciéns de promocién do produto
local e a mellora da sUa comercializacion

Sector pesqueiro: Presenta unha especial vinculacién coas prazas
de abastos polo que poden desenvolverse accions informativas e de
colaboracion

Sector servizos: O desenvolvemento de servizos profesionais,
especialmente aqueles que incidan na imaxe e na estética complementan
e enriquecen a oferta comercial

Direccién Xeral de Comercio, Secretaria Xeral de Turismo e outras
administracions

Empresas e auténomos e as suas federaciéns e asociaciéns que desenvolvan
acciéns nestes sectores. Clusters empresariais
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ACCION 16

Apoio d interrelacion entre empresas produtoras e de distribucion

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

60

Tratase de impulsar a eficiencia da distribucion comercial, eliminando custos
intermedios, ao tempo que se potencia o asociacionismo e a
cooperacion

Buscarase a creacién de canles directas entre o produtor e o distribuidor
para a eliminacion de custos intermedios o que redundard no prezo final
do produto e incrementard a competitividade do comercio de proximidade.
Para iso, potenciarase a venda de produtos autéctonos e aldéctonos no
comercio de proximidade

Direccién Xeral de Comercio

Autdbnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitddo



RETO 2

SMART COMMERCE
Vision ideas

Establecer un novo modelo de comercio intelixente e innovador que
sitie ao cliente no centro da sUa estratexia







LINA ESTRATEXICA 4

Innovacién como aposta

XUSTIFICACION

A'innovacién, no seu concepto mdis amplo, é actualmente un dos factores de
competitividade empresarial mdais importantes, tanto pola sta incidencia nos niveis
de facturacién a medio e longo prazo coma pola sUa relacién con outros factores
de competitividade como a internacionalizacion ou a cooperacion empresarial.

Non obstante, o comercio galego mostra uns niveis de innovaciéon relativamente
baixos. Os Ultimos datos indican que un 14,07% de empresas pertencentes ao sector
do Comercio innovan, fronte & cifra do 16,57% para o conxunto dos sectores.

Ademais, é tamén importante destacar que un elevada porcentaxe das empresas
do sector descofiecen as medidas de apoio G innovacién, ainda que estas son
valoradas positivamente polos que as utilizaron.

Polo tanto, o fomento da innovaciéon nas empresas comerciais e a difusion das
medidas e actuacions de apoio a esta, son consideradas polo presente Plan como
un dos factores clave para mellorar a posicion competitiva do comercio galego.

Asi, os obxectivos e accidns especificas que se propofien esta lifia estratéxica
estan dirixidos a incrementar e potenciar a innovacidn nas empresas comerciais
galegas, para o que se tivo en conta tanto os principais obstaculos G innovacion
coma as principais debilidades do sector en relacion coa innovacion. Mdis
concretamente, as acciéns propostas nesta lifia estratéxica perseguen os seguintes
obxectivos especificos:

* Apoiar o aumento da base innovadora no sector.

* Introducir programas especificos dirixidos a encontrar novas formulas
de comercializaciéon dos produtos, de mellora do desefio e de mellora da
mercadotecnia e a presentacion dos produtos.

* Favorecer as innovacidons referidas & introducién de cambios organizativos

que impulse a reparticion de responsabilidades e mellore a toma
de decisions.
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DESCRICION DO OBXECTIVO

Polo tanto, as accidns que se presentan a continuacién estan dirixidas a impulsar
a innovacion en produto, procesos e actuacions comerciais pero atendendo,
especialmente por un lado, a aqueles dmbitos onde se detectaron maiores
debilidades e, por outro, a aquelas actuacidéns que estan a dar mellores resultados
(en termos de facturacion) para as empresas comerciais.

En toda esta lifia estratéxica e nas stas accions participa e colabora GAIN a través
do programa RIS3.

LINA DE ACCION 4

Innovaciéon como aposta

ACCION 17 Impulso de accions innovadoras no dmbito comercial, estimulando
a xeracion e posta en marcha de ideas innovadoras en comercios

individuais, mercados e prazas de abastos

Potenciacion de acciéns e ideas innovadoras no dmbito comercial referida

DESCRICION
tanto a aspectos de organizacidn ou xerenciais, de mellora de produto, de
envasado ou mercadotecnia ou de novas canles de comercializaciéon
AXENTES Direccion Xeral de Comercio e outras administraciéons
BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitdo

ACCION 18 Creacion dunha Bolsa de ideas creativas para novos comercios

DESCRICION A actuacion consiste na creacion dunha bolsa de ideas de comercializacion
de produto, susceptibles de converterse en iniciativas comerciais viables

Para iso, utilizaranse diversas fontes de informacion como: os proxectos
fin de carreira das Universidades; as patentes e estudos realizados polos
investigadores das Universidades e dos Centros Tecnoléxicos; asi como
calquera outra proposta que contribUa aos obxectivos propostos

As ideas e proxectos excelentes pofieranse a disposicion dos potenciais

emprendedores que poidan interesarse polo seu desenvolvemento
empresarial

AXENTES Direccion Xeral de Comercio, GAIN, Universidades e outras administracions

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitddo
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ACCION 19

Desenvolvemento de programas piloto de innovaciéon en formatos

comerciais Pop-up

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

ACCION 20

O programa estd composto por axudas a emprendedores para sufragar os
custos asociados @ posta en marcha dun concepto comercial pop-up cun
periodo de apertura ao pUblico méxima de 1 mes. O emprendedor/a debe
presentar unha plan de negocio que explique o concepto a testar e os plans
para a implantacion definitiva do negocio no caso de ter éxito:

* No caso de novos emprendedores, a cota de Seguridade Social de
Auténomos

* Gastos de mercadotecnia

IGAPE, Direccion Xeral de Comercio

Autdonomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitdo

Desenvolvemento de plataformas tecnoléxicas e de apps

descargables

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

* Apoio ao desenvolvemento de plataformas tecnoléxicas para o comercio

* Apoio ao desenvolvemento de apps descargables ou web mdbiles que
que complementen a experiencia de compra ou xeren algun tipo de
beneficio ou estimulo para a actividade comercial

Direccién Xeral de Comercio

Federacions de Comerciantes
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ACCION 21 Realizacion de programas especificos dirixidos a encontrar novos

meétodos e canles de comercializacién asi como novas oportunidades
de negocio

DESCRICION Asesoramento Gs empresas comerciais sobre novos métodos e canles de
comercializacion, asi como novas oportunidades de negocio:

* Andlise de situacion e diagndstico

* Revision de plans de negocio

* Orientacion sobre métodos e ferramentas de xestion
* Apoio na implantacion de solucions

* Apoio en procesos de externalizacion e spin-off

* Apoio na identificacién de novos mercados

* Apoio en procesos de valoracién e venda de activos

AXENTES Direccién Xeral de Comercio, IGAPE e outras administracions

BENEFICIARIOS Autdbnomos e pemes que realicen a sUa actividade no comercio polo mitdo

ACCION 22 Accions de estimulo d innovacion nas empresas comerciais

DESCRICION Sistema de axudas para o pequeno comercio a proxectos que inclian
innovacions nos modelos de mercadotecnia e de comercializacion de
produtos asi como na xestion dos establecmeentos comerciais

Terianse en conta:

e Liflas individuais: para proxectos de adopcién de novos modelos
empresariais innovadores, proxectos de desefio de novo produto, proxectos
de desenvolvemento tecnoloxico aplicado, e proxectos de implantacion e
certificacion de proxectos de [+D+i e de sistemas de xestion

* Lifias colaboradoras a realizar entre 3-5 Pemes: para proxectos
de innovacion en colaboraciéon na cadea de valor, e proxectos de
identificacién de necesidades tecnoldxicas, desenvolvemento de

solucions técnicas e organizativas comuns e utilizacion de servizos
avanzados compartidos por grupos de pemes

AXENTES Direcciéon Xeral de Comercio, GAIN, IGAPE

BENEFICIARIOS Auténomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo mitdo
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ACCION 23 Accidons de Divulgacién de Experiencias e Casos de Exito

DESCRICION * Difusion de casos de exito de empresas comerciais que implementaran
servizos de innovacién, nos que se describa o proceso e a obtencién de
resultados

* Informacidn sobre os avances e resultados de investigacidns de interese
para o sector comercial

AXENTES Direccion Xeral de Comercio e outras administracions

BENEFICIARIOS Auténomos e pemes que realice a sUa actividade no comercio polo miudo

LINA ESTRATEXICA 5

Modernizacion das estruturas e espazos comerciais

OBXECTIVO

Impulsar a modernizacion do comercio galego prestando especial atencion d imaxe, a
presentacion do produto e a prestacién de servizos complementarios ao cliente

XUSTIFICACION
O comercio é unha actividade en constante evolucién, onde as novas tecnoloxias
e 0os cambios nos habitos de compra das persoas consumidoras esixen aos
comerciantes unha constante actualizaciéon.

Nos Ultimos tempos, a modernidade Unese & tradicion, a realidade virtual
mestUrase coa presencial e, en definitiva, os valores do comercio de proximidade
cobran mdis vixencia que nunca: a calidade, a proximidade, a atencién
personalizada e sobre todo, a imaxe.

A relevancia asignada d imaxe dos establecementos comerciais acrecentouse
nos Ultimos anos. Marcar a diferenza fronte aos demais e provocar a atraccion
do consumidor co aspecto externo e interno e a forma de colocacion dos artigos
cobra especial relevancia e permitenos falar dun establecemento moderno.

A imaxe € asi unha clara ferramenta estratéxica dos comercios polo mitdo nun
mercado cada vez mdis complexo e diverso.
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As claves do comercio do século XXl residen asi na diferenciacién, a orixinalidade
e sobre todo, en algo que sempre estivo presente no comercio dende as suas
orixes: o trato ao cliente, arredor do cal xira toda a estratexia, baseada en
incentivar os seus sentidos e enriquecer a experiencia de compra. A vista, o

oido, o olor, o tacto e mesmo o gusto inflle na persoa compradora facendo mais
atractiva a sUa compra.

A modernizacion das estruturas e os espazos comerciais e a sUa adaptacion s
actuais esixencias do mercado e dos consumidores é un dos retos aos que se
enfronta o comercio galego.

LINA DE ACCION 51

Mellora da imaxe e os servizos dos establecementos comerciais

ACCION 24 Mellora da imaxe dos establecementos comerciais

DESCRICION Apoio para a mellora da imaxe dos establecementos comerciais
acompafiadas de campafas de informacion, comunicacién e concienciacion
aos comerciantes sobre a importancia da imaxe

Tamén se prestard especial atencion @ implantacion de medidas que
contriblan a preservar a imaxe de establecementos histéricos, que
contribUan a dotar de personalidade o comercio da vila ou cidade,
reforzando o seu atractivo

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Auténomos e pemes que redlicen a sUa actividade no comercio polo mitdo

ACCION 25 Mellora da imaxe dos Centros Comerciais Abertos

Optimizacién da imaxe e a identificacion dos Centros Comerciais Abertos

mediante a elaboracion e aplicacion sinaléectica, a incorporacion de
elementos de desefio ou a identificacion homoxénea dos establecementos
adheridos

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Centros Comerciais Abertos



LINA DE ACCION 5.2

Impulso d Rede de Mercados Galegos e creacion dunha Rede de Mercados Excelentes

ACCION 26 Mellora da imaxe e do equipamento dos mercados e prazas de

abastos galegos

DESCRICION * Programa de axudas para os Concellos que acometan actuaciéns en
mercados e prazas de abastos encamifiadas & promocién e mellora da
calidade e imaxe comercial destes establecementos

* O tipo de medidas subvencionadas considera a reparacion,
modernizacién e remodelacion da estrutura fisica e das instalacions de
uso comunitario; a supresion de barreiras arquitectonicas; a mellora do
consumo de recursos enerxéticos e a reducion de residuos xerados

* Dotacion aos mercados galegos de equipamento e material de uso
comunitario para as/os praceiras/os que melloren a imaxe dos mercados

e prazas de abastos galegos. Optimizacién da sinalizacion comercial
destes mediante axudas as asociaciéns de praceiros e praceiras

AXENTES Direcciéon Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos

ACCION 27 Creacion dunha Rede de Mercados Excelentes

DESCRICION Creacion dunha Rede de Mercados excelentes que posUa unhas
caracteristicas estruturais e dotacion axeitadas e desenvolva a sta
actividade mediante novos sistemas profesionalizar de xestion e venda,
cumprindo os requisitos previamente establecidos

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos
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ACCION 28

Fomento da actualizaciéon das ordenanzas reguladoras dos mercados

e prazas de abastos galegos co obxecto de lograr a sia mellora e
excelencia

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

ACCION 29

Fomento da actualizacion das ordenanzas reguladoras dos mercados e
prazas de abastos galegos co obxecto de contribuir & sba modernizacion
na prestaciéon de servizos e adecuacién as necesidades das persoas
consumidoras

Direccién Xeral de Comercio

Concellos, Mercados e Prazas de Abastos

Potenciacion da profesionalizacion na xerencia dos mercados e

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

ACCION 30

prazas de abastos galegas

Potenciacion & profesionalizacion das xerencias de mercados e prazas
galegos, co obxecto de alcanzar a sUa modernizacién

Direccién Xeral de Comercio

Mercados e Prazas de Abastos

Accions especificas sobre imaxe, visual merchandising, colocaciéon do
produto e mellora dos servizos ao cliente nos mercados e prazas de

abastos de Galicia

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS
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* Realizacion de actuacions que permitan mellorar a presentacion do
produto nos mercados e prazas de abastos galegas contribuindo a
mellorar a sUa imaxe

* A demanda de servizos comerciais ha de ser considerada como un dos
factores determinantes para definir a estratexia da oferta nas prazas de
abastos e mercado. Para iso, estableceranse accidns dirixidas a potenciar
os seguintes servizos:

* Fidelizacion dos consumidores finais

* Ofrecemento de servizo a domicilio

* Desenvolvemento de acciéns de comunicacién aos clientes potenciais

* Modificacion de filosofias de actuacién: de mercado a centro comercial

* Incorporacién de servizos adicionais & venda (servizos de
pagamento, merchandising, servizos relacionados cos clientes, etc.)

Direccién Xeral de Comercio

Mercados e Prazas de Abastos



ACCION 31 Xeracién de espazos multifuncionais nos mercados que permitan a

sUa dinamizacién con actividades complementarias d comercial

DESCRICION Potenciar a creacion de espazos multifuncionais nas prazas de abastos e
mercados co obxecto de desenvolver accidns complementarias & actividade
comercial como demostracions culinarias, catas de vifio, cursos de cocifia,
guias de compras, cocifado de produto, demostraciéons de ideas novas ou
emprendedores, obradoiros para nenos e nenas, etc

AXENTES Direccién Xeral de Comercio e outras administracions

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos

ACCION 32 Identificacion dos mercados e prazas de abastos cos valores da

sostibilidade e o medio ambiente

DESCRICION Potenciacion da identificacién dos mercados e prazas de abastos cos valores
ambientais, adoptando medidas que garantan a sostibilidade tanto das suas
estruturas coma dos seus procesos asi como a proteccién do medio

AXENTES Direcciéon Xeral de Comercio, INEGA

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos

ACCION 33 Acciéns de posta en valor dos mercados e prazas de abastos e do

produto de calidade neles ofrecido

DESCRICION Consolidacién de iniciativas promovidas pola Xunta de Galicia coa finalidade
de recofiecer publicamente o compromiso dos praceiros cos consumidores,
cos produtos galegos e o esforzo que realizan por seguir mantendo vivo o
mercado tradicional en Galicia

Con esta iniciativa tamén se pretende concienciar e fornentar o consumo
cotian nos mercados locais, por garantia de calidade, pola atencion

personalizada e por contar diariamente con produtos frescos, autdctonos e
de tempada os mellores prezos

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos e as sUas persoas comerciantes
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ACCION 34 Creacion de viveiros comerciais nos mercados e prazas de abastos

que amplian a oferta existente e melloran o mix comercial ao tempo
que impulsan a creacion de emprego

DESCRICION As caracteristicas dos postos das prazas e mercados de Galicia e a titularidade
municipal dos mesmos ofrecen a posibilidade de creaciéon de viveiros comerciais
que permitan aos emprendedores a pofier en marcha un negocio

Na accion priorizarase a posta en marcha de iniciativas que complementen
o mix comercial do mercado e a oferta para os clientes, tratando de
incorporar postos de venda singulares que poderian ir asociados a
tendencias emerxentes de consumo: produtos gourmet, comida preparada,
produtos ecoldxicos, produtos dietéticos ou saudables (sen glute, sen azucre,
baixos en graxa, etc.)

AXENTES Direccion Xeral de Comercio e outras administracions

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos

ACCION 35 Atraccion de novos clientes ds prazas de abastos e mercados

tradicionais e en especial de novos consumidores. Creacion dunha
app especifica para as prazas de abastos e mercados tradicionais

DESCRICION Realizacion de accions que potencien o achegamento dos mozos aos
mercados e prazas de abastos, como actividades de showcooking, guia de
compras, degustacions...

Entre ditas actuaciéns, destaca a posta en marcha dunha app na que se
localicen as diferentes prazas de abastos e mercados tradicionais ademdais
de dar informacion sobre os seus productos, horarios, datas de celebracion,
actividades, accions de fidelizacion, etc

AXENTES Direccién Xeral de Comercio e outras administracions

BENEFICIARIOS Mercados e Prazas de Abastos

ACCION 36 Mellora da imaxe dos mercados ambulantes

Mellora de imaxe dos mercados ambulantes, no que compete a:

DESCRICION
* Accesibilidade
* Situacion especifica
* Homoxeneidade dos postos, incluindo a posibilidade de construcions
desmontables
AXENTES Direcciéon Xeral de Comercio e outras administracions
BENEFICIARIOS Concellos
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LINA ESTRATEXICA 6

Smart Commerce, novas tecnoloxias e presenza en redes sociais

XUSTIFICACION

Nos Ultimos anos, a actividade comercial evolucionou notablemente motivada pola
presenza de novas tecnoloxias e dos cambios nos hdbitos de consumo das persoas
consumidoras. Asi, xorden novos conceptos como o e-commerce, o social-commerce
ouU 0 mais avanzado smart commerce.

Smart commerce, o comercio mais intelixente, é a tendencia tecnoldxica para a
optimizacion das vendas que apunta a unha andlise detallada do proceso de venda,
con ferramentas, solucidons e opcidns para optimizar os procesos do negocio.

O smart commerce sitUa ao cliente como o factor estratéxico. Todo empeza co
cliente. Baixo esta premisa, Labastida detalla que, hoxe en dia, os usuarios se
posicionan no centro de calquera estratexia de comercio mdis intelixente, xa

que agora buscan unha experiencia de compra potenciada pola tecnoloxia e a
transparencia; esperan relacionarse coas empresas dunha forma personalizada, xa
sexa en persoa ou en lifia.

Asi, ofrécese unha experiencia personalizada de compra en funciéon do perfil de
cada cliente.

Internet, a innovacion tecnoléxica e a economia dixital estdn a impactar claramente
en consumidores e empresas, achegando, claramente, novas oportunidades que
podemos aplicar aos nosos modelos de negocio.

O mundo off e on cada vez estd mais relacionado, os clientes déixanse influenciar
polas opinidns do seu dmbito, as redes sociais xogan un papel importante na
experiencia de compra. No smart commerce todo xira arredor do cliente e

détao de todas as ferramentas necesarias para facer mdis enriquecedora a sua
experiencia de compra.
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LINA DE ACCION 6

Potenciaciéon do comercio electréonico

ACCION 37 Impulso ao comercio electrénico

DESCRICION * Desenvolvemento de acciéns de impulso ao comercio electronico e a
presenza das empresas comerciais na rede

* Elaboracion dun Programa de promocién das TIC no comercio polo
mivudo Trdtase de impulsar a través de xornadas e outras ferramentas que
aquelas empresas que ainda non tiveron contacto co mundo on line fagan
presenza neste

* Seguimento e/ou acompafiamento técnico. Realizarase un seguimento
periddico para ver que porcentaxe de comercios realizaron algunha
accion, isto é, dispofien de web informativa, o nUmero de visitas que
reciben, o nUmero de visitas & web do coordinador, etc

* Potenciacion de ferramentas de especializaciéon para o comercio. As
Ultimas tendencias no dmbito comercial esixen mdis que nunca unha
especializacion tanto do formato como do produto ofrecido ao cliente.
Trétase da realizacion de acciéns que permitan incrementar o grao de
especializaciéon nestes dous sentidos do comercio de proximidade

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Persoas comerciantes

ACCION 38 Impulso d combinacion off line/on line como modo de

comercializacion

DESCRICION Impulsarase a creacién de paxinas web comerciais potenciando a
combinacion de canles de comercializacion off line e on line e a sUa
interaccion tanto fisica como dixital

AXENTES Direccién Xeral de Comercio e outras administracions

BENEFICIARIOS Persoas comerciantes
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ACCION 39

Impulso d utilizacion de novas tecnoloxias para a mellora da

xestién comercial e a optimizacion dos recursos do negocio

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

ACCION 40

Utilizacion das novas tecnoloxias para a mellora da xestion comercial e a
optimizacion dos recursos do negocio

Apoio aos sistemas que ofrezan novas posibilidades de interactuacion cos
clientes ou o coAecemento das sUas preferencias, asi como sistemas de
fidelizacion de compra

O desenvolvemento de novos sistemas pode resultar de utilidade para o
comercio e reforzar o seu posicionamento como intelixente

Direccién Xeral de Comercio e outras administracions

Persoas comerciantes

Impulso en técnicas de community management (presenza en
redes sociais e xestion das comunidades) e aproveitamento

vtilidades web

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS

Ter unha estratexia de mercadotecnia en redes sociais & conveniente
por varias razdns: a empresa amplia os seus clientes potenciais, pode
escoitar as sUas preferencias e suxestions sobre os produtos, mellora o
posicionamento e o recoffecemento da empresa e a sUa marca, e € unha
excelente canle de atencion ao pUblico e servizos ao cliente.

Para mellorar a competitividade das empresas comerciais, realizaranse
accions de impulso & sUa presenza nas redes sociais e d utilizacién destas
como canles de comercializacion

Direccién Xeral de Comercio

Persoas comerciantes
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ACCION 41

Realizacion de xornadas de referentes e casos de éxito para

incrementar o conecemento e difundir as oportunidades de negocio
e formacion ligadas ao uso das TIC

DESCRICION

AXENTES

BENEFICIARIOS
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As xornadas dirixense a comerciantes online que actualmente estan a
vender en Internet e que queren mellorar e afondar nas dreas relacionadas
co e commerce; emprendedores cunha idea de negocio que se fundamenta
nunha tenda online e que queren aprender da experiencia de casos de éxito
para pofier en marcha o seu proxecto, asi como provedores TIC que ofrezan
soluciéns adaptadas a proxectos de Comercio Electrdnico

Direcciéon Xeral de Comercio, Red.es e outras administracions

Persoas comerciantes



RETO 3

COMERCIO EXCELENTE

Vision cliente

Potenciar a dinamizacién, a excelencia e a mellora continua







LINA ESTRATEXICA 7

Dinamizacién

OBXECTIVO

impulsar o crecemento da demanda

XUSTIFICACION

O sector comercial experimentou un intenso proceso de transformacién que provocou a
necesidade de desenvolver novas estratexias de mercadotecnia para adaptarse aos novos
hdbitos do consumidor, nun contexto de intensa competencia sectorial.

Neste contexto, cobra especial importancia o aproveitamento do valor estratéxico do
comercio urbano e a dinamizacion da actividade comercial nel desenvolvido.

Xorde asi a necesidade de buscar novas estratexias de incentivacion da demanda que
incrementen as vendas e permitan aos nosos ecosistemas comerciais a atraccion de visitantes
e de compradores partindo de actividades que dinamicen os nosos centros urbanos e os doten
de dinamismo.

Tratase de xerar espazos atractivos e activos que enriquezan a experiencia de compra e
atraian visitantes.

LINA DE ACCION 7

Dinamizacion

ACCION 42 Desenvolver accions de incentivacion da demanda comercial de

dmbito municipal ou superior

DESCRICION Estableceranse axudas para a realizacién de campafias de dinamizaciéon ou
actuacions encamifiadas a promocién das vendas presentadas dentro dun
proxecto de incentivacion ao consumo no que se mostre a participacion directa
das asociaciéns de comerciantes integrantes na entidade beneficiaria ou dos
establecementos comerciais asociados, se € o caso

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Asociaciéns de comerciantes, CCA, Federaciéns
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ACCION 43 Incentivacion do mix comercial do comercio de proximidade

DESCRICION Diversificar a actividade comercial dos nUcleos urbanos pode atraer novos
tipos de publico

A especializacion e a diferenciacion no formato comercial é unha ferramenta
fundamental para a mellora dos espazos comerciais urbanos ao tempo que
garante a competitividade do comercio local

Impulsardnse os proxectos que contribUan a diferenciacion ou a creacion de
locais tematicos a disposicion do cliente

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Centros Comerciais Abertos

ACCION 44 Fomentar a creacion de guias comerciais on line nos municipios
DESCRICION Implicar aos municipios en dar a cofiecer a sUa oferta comercial e mantela

actualizada promovendo para iso o uso e colaboracidn dos distintos axentes
comerciais a través das mesas locais de comercio

Esta accion implicaria unha homoxeneizacion do contido das devanditas
guias dandolle unha nova dimension ao integrar as actividades
gastronémicas, culturais e de ocio da sUa localidade e incorpordndoas ao
mundo on line de internet

AXENTES Direccién Xeral de Comercio e outras administraciéns
BENEFICIARIOS Concellos, Sector comercial no seu conxunto, persoas consumidoras e sector
turistico

ACCION 45 Impulso de accions de dinamizacion que ponan de relevo os valores

do comercio de proximidade

DESCRICION Proximidade e atencion personalizada son as fortalezas bdsicas do comercio
de proximidade. Por iso, as actuaciéns a levar a cabo concrétanse en:

* Apoiar as campafias que realicen os Concellos para promover o pequeno
comercio e pofier de relevo os valores do comercio de proximidade

* Asesorar &s asociacions de comerciantes, en especial aos Centros
Comerciais Abertos, sobre acciéns promocionais de captacién de novos
clientes

* Incentivar a posta en marcha de actuacions de dinamizacidon comercial
para incrementar o consumo, buscando:
* Conectar emocionalmente cos consumidores
* Incorporar novas tendencias e valores
e Diferenciarse dos outros formatos comerciais
AXENTES Direccién Xeral de Comercio e outras administracions

BENEFICIARIOS Concellos, Persoas Comerciantes
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ACCION 46 Potenciacion de sistemas de fidelizacion entre colectivos que

permitan o fomento da segunda compra no comercio de proximidade

DESCRICION Establecemento de colaboracions con colectivos determinados que permitan
a incentivaciéon de compras nos devanditos colectivos, como por exemplo, a
comunidade universitaria, ou as persoas pensionistas, co obxecto de gozar
de descontos e puntos ou cheques-regalo especificos pola compra nos
comercios galegos e potenciar que os devanditos colectivos se achegue e
continlen mercando ao comercio de proximidade

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Persoas comerciantes e persoas consumidoras

ACCION47 Apoio ds actividades feirais de Galicia

DESCRICION As Feiras son lugares onde as empresas dun sector econdmico determinado,
ademais de establecer relacions comerciais e darse a cofiecer, recollen
ideas, intercambian cofflecementos e experiencias, e en definitiva, pulsan
0 seu propio sector e tratan de adaptarse aos adiantos e novidades que
xorden dia a dia. Asi pois as entidades, sociedades ou consorcios, que
desenvolven e xestionan estas Feiras, son fundamentais non s6 para as
empresas implicadas, sendén tamén para a sociedade en xeral

Consciente deste feito, apoiarase a celebracién destas feiras especialmente
aquelas que teflan un cardcter internacional
AXENTES Direccion Xeral de Comercio, IGAPE

BENEFICIARIOS Recintos feirais de Galicia

LINA ESTRATEXICA 8

Comercio excelente

OBXECTIVO

profesionalizar o sector a través dunha oferta formativa diversificada
asi como captacion de talento a partir desta

XUSTIFICACION

O cliente continla a ser o epicentro da actividade comercial e por iso, outro dos
factores a potenciar é a excelencia e a calidade como factor diferenciador do
comercio de proximidade. A implantacién de sistemas de mellora continua e a
mellora da atencidon por parte dos nosos comerciantes son claves nunha estratexia de
incremento da competitividade.
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ACCION 48 Potenciacion da calidade, a excelencia e a atencién ao publico

dos establecementos comerciais asi como dos seus servizos
complementarios

DESCRICION Dotar as empresas comerciais de ferramentas para que sexan capaces de
desefiar de xeito estratéxico a relacidn co cliente e a experiencia que o
cliente se leva do negocio

Ensinardselles a avaliar, desefiar e mellorar cada un dos puntos de contacto
dunha empresa co cliente para obter resultados de negocio

AXENTES Direcciéon Xeral de Comercio, IGAPE

BENEFICIARIOS Comercios de Proximidade

ACCION 49 Fomento da realizacion de proxectos relacionados coa

responsabilidade social corporativa das empresas comerciais

DESCRICION A Etica Empresarial e a Responsabilidade Social Corporativa representan
un punto clave da estratexia empresarial, posto que o fortalecemento
da dimensidon responsable da propia organizacion, a través da sta
contribucién ao progreso econdémico, social, laboral e ambiental, supon un
valor diferenciador e unha vantaxe competitiva

Proponse impulsar RSC nas empresas comerciais e nas asociacions e outras
organizaciéons de comerciantes, para afianzar o seu compromiso cod
sociedade, a sUa excelencia e competitividade

Impulsarase tamén a creacién de Mesas do Comercio e Consumo
responsable que permitan a interrelacién do sector comercial coas
diferentes entidades sociais na procura de benestar da sociedade

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Empresas comerciais, autdnomos do sector comercial

ACCION 50 Impulso ao desenvolvemento da Igualdade de Oportunidades no

sector comercial

DESCRICION A lgualdade de Oportunidades é un eixe transversal das politicas pUblicas.
Por outro lado, os comercios poden actuar como escaparates potentes para
a sensibilizacién en temas de interese social. O sector pode colaborar na
promocion da igualdade a través das seguintes iniciativas:

* Participacién dos comercios polo mitdo nas campafias que se realicen
dende a Secretaria Xeral de Igualdade

* Promocion da presenza equilibrada de mulleres e homes nos espazos de
decision como as mesas locais de comercio

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Cidadans en xeral
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ACCION 51 Potenciacion da creacién de ludotecas, espazos infantis e salas de

lactacion no ambito dos Centros Comerciais Abertos

DESCRICION Co obxecto de conciliar a vida persoa e familiar das persoas consumidoras, e
potenciar os servizos prestados polo comercio de proximidade, potenciarase
a creacion de servizos de ludotecas, espazos de ocio infantil e salas de
lactacion nestes espazos

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Persoas comerciantes, persoas consumidoras e cidadania en xeral

ACCION 52 Compromiso co medio ambiente

DESCRICION A crecente importancia do coidado do noso entorno natural e o medio
ambiente non pode ser ignorada polo sector comercial.
O desenvolvemento sostible e ea proteccion e preservacién do medio
ambiente debe ser un dos elementos que marqguen a excelencia dos nosos
comercios, por isto, potenciarase a posta en marcha de accidéns no comercio
que contribUan a mellorar o noso entorno, entre elas:

* Impulso ao comercio sostible, implicado coa enerxia verde, a eficiencia
enerxética e o consumo responsable

¢ Apoios aos modelos comerciais que impliquen a reducion de envases,
bolsas asi como a utilizacion de elementos biodegradables

* Areducion de km de distribucién contriblen & mellora do medio, polo que
se potenciard a presenza de productos locais nos axentes comerciais

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Persoas comerciantes, consumidoras e cidadania en xeral

ACCION 53 Potenciaciéon da adhesién dos comercios ao Sistema Arbitral de

Consumo

DESCRICION A adhesion ao sistema arbitral de consumo dos establecementos comerciais
ofrece ao cliente a posibilidade de solucionar os posibles conflitos que se
cren mediante un sistema daxil e eficaz e gratuito. O que fard incrementar a
satisfaccion do cliente nas sUas relacions comerciais potenciando a visién da
calidade do servizo

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Persoas consumidoras
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ACCION 54 Potenciacién dos sistemas de mediacion e arbitraxe na resolucién de

conflitos entre empresas comerciais

DESCRICION Os sistemas de resolucion de conflitos de cardacter extraxudicial como a
mediacién ou a arbitraxe, poden xerar un aforro de custos nas empresas ao
tempo que incrementan a sUa excelencia e a sUa competitividade. Por iso
buscarase potenciar estes sistemas entre as empresas do dmbito comercial.

AXENTES Direccién Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Empresas do dmbito comercial

ACCION 55 Creacién dos Premios de Comercio

DESCRICION Co obxecto de visualizar e impulsar a excelencia e a importancia do

comercio galego crearanse os Premios do Comercio Galego para destacar
aquelas ideas que dende o punto de vista da innovacién, a calidade, a
experiencia, a atencién ou o desefio merezan ser premiada.

AXENTES Direccion Xeral de Comercio

BENEFICIARIOS Sector comercial
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CRONOGRAMA DE
EXECUCION DO PLAN






RETO 1 COMPETITIVIDADE. Vision empresas

LINA ESTRATEXICA 1
CONSOLIDACION DO SECTOR

Fortalecemento do tecido produtivo artesdn, actualizacién do repertorio
de oficios e posta en valor do sector

Lifa de accidén Accién 2015 | 2016 | 2017 m 2019 | 2020

L1a A1 Politica coordinada de
Fortalecemento apoio & creacién de empresas
do tecido comerciais

produtivo A2 Apoio & creacién
comercial e consolidacion de
establecementos comerciais
en zonas rurais para garantir
o abastecemento de todo o
territorio

A3 Apoio ao financiamento das
pemes comerciais

A4 Apoio & competitividade e &
especializacién comercial

L1.2 A5 Impulsar proxectos de
expansion comercial e
Expansion penetracidon en novos mercados
Comercial mediante a utilizacion das
novas tecnoloxias

A6 Impulsar a participacion de
comercios en feiras e eventos
comerciais fora de Galicia

A7 Fomentar a comercializacién
do produto autéctono

nos mercados nacionais e
internacionais aproveitando as
sinerxias creadas pola marca
Galicia Calidade

A8 Fomentar a comercializacion
do produto artesanal. Impulso
da marca Artesania de Galicia
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LINA ESTRATEXICA 2
POTENCIACION DA REMUDA COMERCIAL

Garantir a continuidade empresarial, a remuda xeracional e a transmisién do bo facer e a
experiencia no dmbito comercial

L2 Potenciacion

A9 Potenciacién da remuda

da remuda comercial

comercial

LINA ESTRATEXICA 3
COOPERACION INTRA E INTERSECTORIAL

Lifia de accion Accién 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020

L3 A10 Potenciacion do
asociacionismo como
ferramenta para o incremento
da competitividade das
pequenas empresas comerciais

Cooperacion
intrasectorial.
Fomento do
asociacionismo
A1l Impulso e apoio aos Centros
Comerciais Abertos ou urbanos

L3.2 A12 Comercio e Cidade.
Cooperacion Mellora da imaxe dos espazos
intersectorial. comerciais urbanos

Comercio : )
’ A13 Comercio e Turismo.

Cooperacién co sector turistico
para o aproveitamento de
sinerxias

Turismo, Cidade

A14 Creacion de sinerxias co
Camifo de Santiago

A15 Cooperaciéon con outros
sectores

A16 Apoio a interrelacidon entre
empresas produtoras e de
distribuciéon
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RETO 2 COMERCIO INNOVADOR. Visién ideas

Lina de accion

L4
Innovacién como
aposta

LINA ESTRATEXICA 4
INNOVACION COMO APOSTA

Accién

A17 Impulso de acciéns
innovadoras no émbito
comercial, estimulando a
xeracion e posta en marcha de
ideas innovadoras en comercios
individuais, mercados e prazas
de abastos

A18 Creacion dunha Bolsa de
ideas creativas para novos
comercios

A19 Desenvolvemento de
programas piloto de innovacion
en formatos comerciais Pop-up

A20 Desenvolvemento de
plataformas tecnoldxicas e de
apps descargables en beneficio
do comercio

A21 Realizacién de programas
especificos dirixidos a encontrar
novos métodos e canles de
comercializacion asi como
novas oportunidades de
negocio

A22 Accidns de estimulo &
innovacion nas empresas
comerciais

A23 Accions de Divulgacion de
Experiencias e Casos e Exito

mm 2017 | 2018 | 2019 | 2020
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LINA ESTRATEXICA 5
MODERNIZACION DAS ESTRUTURAS E ESPAZOS COMERCIAIS

L51 A24 Mellora da imaxe dos

Mellers del rmese establecementos comerciais

e 0s servizos dos
establecementos
comerciais

A25 Mellora da imaxe dos Centros
Comerciais Abertos

L5.2 A26 Mellora da imaxe e do
Impulso @ Rede equipamento dos mercados e
de Mercados prazas de abastos galegos

Galegos e A27 Creacion dunha Rede de

creacion Mercados Excelentes
dunha Rede
A28 Fomento da actualizacién

das ordenanzas reguladoras dos
mercados e prazas de abastos
galegos co obxecto de lograr a
sUa mellora e excelencia

de Mercados
Excelentes

A29 Potenciacion da
profesionalizaciéon na xerencia dos
mercados e prazas de abastos
galegas

A30 Accidons especificas sobre
imaxe, visual merchandising,
colocacion do produto e mellora
dos servizos ao cliente nos
mercados e prazas de abastos

A31 Xeracion de espazos
multifuncionais nos mercados que
permitan a sUa dinamizacion con
actividades complementarias &
comercial

A32 Identificacién dos mercados e
prazas de abastos cos valores da
sostibilidade e o medio ambiente

A33 Accidns de posta en valor dos
mercados e prazas de abastos

e do produto de calidade neles
ofrecido
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A34 Creacidn de viveiros
comerciais nos mercados e
prazas de abastos que amplian a
oferta existente e melloran o mix
comercial ao tempo que impulsan
a creacion de emprego

A35 Atraccion de novos clientes
&s prazas de abastos e mercados
tradicionais, en especial novos
consumidores. Creacién dunha
app especifica para as prazas de
abastos e mercados tradicionais

A36 Mellora da imaxe dos
mercados ambulantes

LINA ESTRATEXICA 6
SMART COMMERCE, NOVAS TECNOLOXIAS E PRESENZA EN REDES SOCIAIS

Lifia de accién Accién mm 2017 | 2018 | 2019 | 2020

L6 A37 Impulso ao comercio
Potenciacion electrénico

do comercio

electronico A38 Impulso & combinacién
off line/on line como modo de
comercializacion

A39 Impulso & utilizacion

de novas tecnoloxias para a
mellora da xestién comercial e
a optimizacion dos recursos do
negocio
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A40 Impulso en técnicas de
community manager (presenza
en redes sociais e xestion das
comunidades) e aproveitamento
de utilidades web

A41 Realizaciéon de xornadas de
referentes e casos de éxito para
incrementar o cofiecemento e
difundir as oportunidades de
negocio e formaciéon ligadas ao
uso das TIC

RETO 3 COMERCIO EXCELENTE. Visién cliente

LINA ESTRATEXICA 7
DINAMIZACION

L7 A42 Desenvolver accions de
incentivacién da demanda
comercial de dmbito municipal
ou superior

Dinamizaciéon

A43 Incentivacion do mix
comercial do comercio de
proximidade

A44 Fomentar a creacion de
guias comerciais on line nos
municipios

A45 Impulso de accions de
dinamizacién que pofian de
relevo os valores do comercio
de proximidade

A46 Potenciacién de sistemas
de fidelizacion entre colectivos
que permitan o fomento da
segunda compra no comercio
de proximidade

A47 Apoio ds actividades feirais
de Galicia
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LINA ESTRATEXICA &
COMERCIO EXCELENTE

L8 A48 Potenciacion da calidade,
a excelencia e a atenciéon ao
pUblico dos establecementos
comerciais asi como dos seus
servizos complementarios

Comercio
excelente

A49 Fomento da realizacién
de proxectos realizados coa
Responsabilidade Social
Corporativa das empresas
comerciais

A50 Impulso ao
desenvolvemento da Igualdade
de Oportunidades no sector
comercial

A51 Potenciacién da creacion

de ludotecas, espazos infantis e
salas de lactacion no dmbito dos
Centros Comerciais Abertos

A52 Compromiso co medio
ambiente

A53 Potenciacién da adhesion
dos comercios ao Sistema
Arbitral de Consumo

A54 Potenciacion dos sistemas
de mediacién e arbitraxe na
resolucion de conflitos entre
empresas comerciais

A55 Creacién dos Premios de
Comercio
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INDICADORES
DO PLAN






RETO 1 COMPETITIVIDADE. Vision empresas

LINA ESTRATEXICA 1
CONSOLIDACION DO SECTOR

Potenciacion dunha estrutura comercial forte, renovada e competitiva xeradora de
plusvalias

Indicadores de seguimento

* NUmero de empresas comerciais creadas

e NUmero de empresas comerciais usuarias dos diferentes servizos de asesoramento e de
informacién postas en marcha pola Direccion Xeral de comercio.

* NUmero de establecementos rurais beneficiarios das diferentes axudas
* NUmero de accidons de promocion do produto autdctono ou artesanal realizadas

* NUmero de accions de formacién continua ou especializada desenvolvidas para a mellora
da profesionalizacion

LINA ESTRATEXICA 2
REMUDA COMERCIAL

* NUmero de remudas comerciais impulsadas

* NUmero de visitas & plataforma de relevo comercial

LINA ESTRATEXICA 3
COOPERACION INTRA E INTERSECTORIAL

Indicadores de seguimento

* NUmero de comercios asociados
* NUmero de centros comerciais abertos

* NUmero de campafias de promocién comercial realizadas polos centros comerciais
abertos

* NUmero de accions de adecuacion fisica de espazos comerciais realizada

* NUmero de accidéns de cooperacion co sector turistico e outros sectores realizadas
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RETO 2 COMERCIO INNOVADOR. Visién ideas

LINA ESTRATEXICA 4
INNOVACION COMO APOSTA

Indicadores de seguimento

NUmero de accibdns innovadoras realizadas

NUmero de actividades de difusion, divulgacién e informativas da innovacion realizadas

LINA ESTRATEXICA 5
MODERNIZACION DAS ESTRUTURAS E ESPAZOS COMERCIAIS

Indicadores de seguimento

NUmero de actuacions de mellora da imaxe realizadas en establecementos comerciais

NUmero de accions de mellora da imaxe realizadas en centros comerciais abertos

NUmero de actuacions de mellora da imaxe realizadas en prazas de abastos e mercados

NUmero de accidéns de mellora de equipamento dos mercados e prazas de abastos
realizados

NUmero de ordenanzas de prazas de abastos actualizadas
NUmero de mercados e prazas de abastos con figura de xerente

NUmero de actuacions de mellora da imaxe de mercados ambulantes e mercados

LINA ESTRATEXICA 6
SMART COMMERCE

Indicadores de seguimento

NUmero de web comerciais electrénicas creadas
Utilizacion das ferramentas dixitais por parte das empresas comerciais galegas.
Utilizacion das novas tecnoloxias como ferramentas de xestion e optimizacién de recursos

Accions de potenciacion realizadas para a implantacion das novas tecnoloxias e novos
formatos no comercio
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RETO 3 COMERCIO EXCELENTE. Visién cliente

LINA ESTRATEXICA 7
DINAMIZACION

Indicadores de seguimento

* NUmero de actuaciéns de incentivacion de demanda comercial desenvolvidas.
* NUmero de guias on line desenvolvidas
* NUmero de espazos multifuncionais existentes en mercados

* NUmero de actividades feirais desenvolvidas en Galicia

LINA ESTRATEXICA 8
COMERCIO EXCELENTE

Indicadores de seguimento

* Proxectos de RSC desenvolvidos no sector comercio
* NUmero de comercios adheridos ao sistema arbitral de consumo

* NUmero de actuaciéns de resolucion extraxudicial de conflitos desenvolvidas entre
comerciantes

* NUmero de comercios premiados
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XESTION E GOBERNO
DO PLAN






ORGANOS DE SEGUIMENTO E AVALIACION

Este Plan foi desefiado para cumprir con obxectivos ambiciosos e accidéns orientadas
a cambiar o status quo. Para a sta implantacién credronse escenarios capaces de ser
executados, que incorporan a flexibilidade necesaria na programacién das accions
que permiten unha adaptacion as condicions de dmbito, & vez que mantefien a
transparencia e a obxectividade nos procesos de toma de decisions, a asignacion de
recursos e a implantacion de mecanismos de avaliacion.

A sUa execucién fundaméntase na existencia dun ecosistema de Comercio, no que a
cooperacion entre a Administracion e os axentes socio-econdmicos é esencial para
resolver de xeito conxunto e corresponsable asuntos colectivos dende a perspectiva
de atopar sinerxias e asi aproveitar recursos e cofecementos.

Nesta lifid, o modelo de goberno do Plan debe incorporar os valores de converxencia,
corresponsabilidade e participacion como estratexia colectiva de avance cara a
vision final.

CONSELLO GALEGO DE ECONOMIA E COMPETITIVIDADE

No plano estratéxico, o Consello Galego de Economia e Competitividade é un
organo de alto nivel e de cardcter transversal, cuxas competencias na xestion do
Plan son as seguintes:

* Asegurar o cumprimento dos obxectivos estratéxicos e da vision xeral do Plan.

* Velar porque as politicas que impulsan o crecemento e o desenvolvemento en
Galicia apoian o desenvolvemento do comercio e as medidas consideradas
neste Plan.

* Aproveitar as sinerxias dos organismos que integran a Conselleria de Economia
e Industria para xuntar esforzos no cumprimento dos obxectivos.

» Cooperar con outros 6rganos de goberno da Xunta cuxas politicas poidan
repercutir na politica comercial da Conselleria de Economia e Industria.

COMITE DE XESTION, SEGUIMENTO E AVALIACION
Na interseccién da estratexia e a tactica, o Comité de xestion lidera a execucion do Plan e
velard polo seu cumprimento. Para iso:

* Priorizard obxectivos e accions, dotando dos recursos necesarios para a sua
implementacion.

* Serd encargado de velar pola execucién do plan realizando o seguimento dos
indicadores.

* En funcion dos resultados dos indicadores, desefiard os reaxustes necesarios
para o cumprimento 6ptimo das accions desefiadas.

COMPOSICION
* Directora Xeral de Comercio.
* Subdireccién Xeral de Comercio.
* Xefes/as de servizo.
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