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Atendiendo a la Orden, que regula el Programa de ayudas destinadas a incentivar las estrategias zonas de Cooperacion,
Dinamizacion y Competitividad Comercial Urbana — Hirigune en 2016, los contenidos minimos que se recogen en el presente
Documento, se presentan de la siguiente forma:

Contenidos minimos recogidos en el Articulo 6 Ubicacidn de los contenidos en el presente Informe
1) Anélisis de los parametros identificativos del municipio Anexo “Principales parametros socioecondémicos”

Parte II: Andlisis de la Oferta
3.- Estructura comercial
5.- Tejido comercial
6.- El comercio y el Euskera
Parte II: Andlisis de la Oferta
4.- Espacio comercial
4) Analisis de los sistemas de aprovisionamiento municipal, incluidos los Parte II: Andlisis de la Oferta
aspectos relativos a las ordenanzas de carga y descarga de mercancias 4.- Espacio comercial

Parte I: Andlisis de la Demanda
1.- Crisis economica y cambios en el consumo
2.- El gasto comercial potencial: Evasion, Retencion y
Captacion
Parte lll
0.- DAFO Comercial de Errenteria
Parte Ill: Plan de Accidn

EJEL. Espacio urbano

EJE 2. Mejora competitiva (empresarial y asociativa)

2) Analisis comercial de la zona

3) Analisis espacial de la zona

5) Andlisis de la demanda

6) Diagndstico

7) Propuestas de actuacion concretando objetivos, acciones e indicadores que EJE 3. Animacion/Dinamizacién
posibiliten su ejecucion EJE 4. Disefio de estrategias comerciales
segmentadas

EJE 5. Gobernanza del Plan
RESUMEN DE INTERVENCIONES







Plan Especial de Revitalizacion Comercial 20 i ke rta | d e
Merkataritza Berrindartzeko Plan Berezia 17

Parte I:

Analisis de la Demanda
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TRES PROCESOS DE ENCUESTACION DESARROLLADOS EN EL MES DE MARZO DE 2017:




DISTRIBUCION POR GENERO Y EDAD DE LOS/AS ENCUESTADOS/AS (%)

A.- Residentes en ERRENTERIA

65 0 mas afios

28,0%

De 45 a 64 afios 32,8%
De 35 a 44 afios
De 25 a 34 afios
De 18 a 24 afios
Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria
DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR BARRIOS
ibet — Otros ”
O"bﬁf,e\gisaﬁ 1% BARRIO POBLACION  MUESTRA
Fanderia — 3,7% c.a. %V. c.a. %V.
Gigi;ggg -—4 Centro - Iztieta 12.238  31.0% 110 33%
9,2% Galtzaraborda 6.231 15,8% 51 16%
Agustinas — Beraun — Pontika 6.312 16,0% 55 17%
Gaztafio Centro — Iztieta Alaberga — Kaputxinos 4.395 11,1% 28 8%
11,3% 31,0% Agustinas — Gaztafio 4.477 11,3% 35 11%
Alaberga Fanderia — Gabierrota — Larzabal 3.648 9,2% 31 9%
Kaputxinos Olibet — Casas Nuevas 1.467 3, 7% 12 4%
11,1%
raborda Otros 744 1,9% 7 2%
15,8% TOTAL 39.512 100% 329 100

Beraun — Pontika
16,0%

Fuente: Distribucion por barrios-Web ayuntamiento: http://errenteria.eus/eu/html/1/13.shtml



http://errenteria.eus/eu/html/1/13.shtml
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DISTRIBUCION POR GENERO Y EDAD DE LOS/AS ENCUESTADOS/AS NO RESIDENTES (%):

1 B.- Consumidores/as de Otros Municipios

65 0 mas afios
De 45 a 64 afios
66,5% i
De 35 a 44 afios
De 25a34

De 18 a 24 afios

41,6%

Fuente: Encuesta y Conteo de flujos a consumidores/as de otros municipios




(M CRISIS ECONOMICA Y CAMBIOS EN EL CONSUMO (1/14)

@ Descenso del gasto comercial 2007-2015

Evolucion del gasto comercial por persona en la CAE (c.a.)

Evolucion del gasto medio por persona (c.a. y %)

4.200 1 4.1186¢€ A Periodo 2007-2015; -8,3%
4.000 + 3.902€ 2007 | 2014 | 2015 |2007-2015 | 2014-2015
3.800 4 3.775¢€ ca. | ca _ ca % %
3.615,4 € Gasto comercial total |4.118,6 | 3.615,4 | 3.775,0 -8,3% 4,4%
3.600 Alimentacidn - drogueria | 2.009,1 | 2.070,4 | 2.164,0 +7,7% +4,5%
3.400 - . Ropa-calzado 8743 6910| 692,0| -209%|  +0,1%
Articulos hogarl 524,0| 293,2| 331,0 -36,8% +12,9%
3.200 w w w 1 Otro comercio® 711,2| 560,8| 588,0 -17,3% +4,9%
2007 2011 2014 2015

Fuente: Estadistica de Gasto familiar — Eustat Fuente: Estadistica de Gasto familiar — Eustat

CONTEXTO: El gasto comercial de la poblacién vasca ha retrocedido en relacién a los niveles previos a la crisis (4.118,6 €/persona),
en un 8,3%. De forma que el consumidor vasco/a contaba en el afio 2015 con 344 euros menos en su cesta de la compra; un total de 3.775 €
vinculados en gran medida a la alimentacién/drogueria, rama que registra a su vez el Unico crecimiento positivo en este periodo (+7,7%).
La caida global del 8,3% se explica a través de los importantes descensos de gasto vividos:

e enlarama de Articulos de Hogar (-36,8%), subsector afectado en gran medida por la crisis econémica general y por el parén inmobiliario;

¢ enRopay Calzado (-20,9%), sector en el que se “gasta menos”, pero que registra a su vez un mayor nimero de prendas compradas(prendas que tienden a un

menor precio y marcan una tendencia en el ambito de la moda)

e yen Otro Comercio (-17,3%).

Con todo, el balance del ultimo periodo 2014-2015 apunta ciertos sintomas de recuperacion (+4,4%), aunque sin llegar a los niveles del afio 2007

! Incluye las siguientes partidas de gasto del hogar: Muebles, articulos de amueblamiento, alfombras y otros revestimientos para suelos y sus reparaciones: Articulos textiles para el hogar y sus reparaciones; Aparatos de calefaccion
¥ de cocina, frigorificos, lavadoras y otros grandes electrodomésticos; accesorios y reparaciones de los mismos; Cristaleria, vajilla, cuberteria, otros utensilios del hogar y sus reparaciones; Herramientas para casa y jardin

Incluye las siguientes partidas de gasto: Equipos y accesorios audiovisuales, fotograficos y de procesamiento de informacion, incluyendo sus reparaciones; Otros bienes duraderos importantes para el ocio y la cultura; Otros
articulasazeguipamiento recreativos; flores, jardineria y mascotas
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Compra por internet por tipo de bienes adquiridos por las
familias vascas (%) 2016

Material deportivo, ropa

Viajes, alojamientos de vacaciones
Entradas de espectaculos
Productos para la casa
Electronica

Otros productos o servicios
Libros, revistas

Productos de alimentacion
Material informatico

Software, videojuegos

Musica, instrumentos musicales

51,9%

0 10 20 30 40 50 60

Evolucion del ecommerce en las familias vascas 2007, 2015y 2016 (%
poblacion vasca que ha comprado por internet en los Gltimos 3 meses)

A Periodo 2007-2016: +22,4 p.p.

40 0
30,4% 33,8%

30 A
20 A

11,4%

10 ~

2007 2015 2016
Fuente: Eustat. Encuesta sobre la sociedad de la informacién. Familias

Ikertalde

Pese a la fuerte caida del gasto comercial el periodo se ha
caracterizado igualmente por:

e El progresivo despegue de las ventas electronicas: En los dltimos 6
afios, la cifra de ventas on line en el &mbito estatal se ha multiplicado
casi por 3; registrando un crecimiento continuado. Ademas a
diferencia de lo que sucedia afios atrds (donde las ventas
electronicas se asociaban en buena medida a productos o servicios
muy concretos (hoteles, viajes); en estos Ultimos afios han irrumpido
con igual fuerza el equipamiento personal y el otro comercio; En la
CAE la rama del Material Deportivo y Ropa constituye la rama que
mayor nimero de compras on line registra (52%).

e Esta realidad se constata asimismo en el Pais Vasco, de forma que
mientras en el afio 2007 el 11,4% de la poblacion vasca habia
comprado en los Ultimos tres meses por internet, en 2016 esta
proporcién se sitla cerca del 34%.

¢ Una realidad comercial ain alejada de los ratios arrojados por paises
del norte de Europa con proporciones de compradores/as on line que
se sitian entre 60-70% (Reino Unido: 78%; Dinamarca: 71%,
Luxemburgo: 69%, Alemania: 64%, Paises Bajos y Suecia: 63%); por
tanto, existe un margen de crecimiento y recorrido notable en nuestra
geografia en este sentido.




(M CRISIS ECONOMICA Y CAMBIOS EN EL CONSUMO (314)

La compra on line en ERRENTERIA (1/2)

Poblacion de Errenteria que ha comprado por internet Poblacion de Errenteria que ha comprado por internet al menos
al menos unavez en 2016 (%) unavez en 2016 segun estrato de edad (%)
Media 65,0%
65 0 més

De 45 a 64 afos

De 35 a 44 afios 34,7%
De 25 a 34 afios 27,9%
De 18 a 24 afios 44,0%
027/0 26% 46% 6(;% 86% 106%

uSj No

Fuente: Encuestaa hogares de Errenteria Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria

En Errenteria, mas de un tercio de la poblacion (el 35%) ha comprado algln bien o servicio por internet en el pasado afio 2016.
e Una practica que resulta practicamente generalizada entre los/as jovenes adultos de 25 a 34 afios asi como entre la franja de 35 a 44
afnos, en ambos casos superando el 65% quienes si han comprado por internet en el tltimo afio.

e Sin embargo entre los/as mayores de 65 afios el porcentaje es meramente simbolico.
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1.3.

600 - 550 €
500 4
400 -
300 H+
200 +
100

Errenteria

Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria

Base: vecinos de Errenteria que compran por Internet

% Compradores/as por internet por ramas comerciales

Equipamiento personal 65,8%
mobiraro, dlectionica.s) 59,6%
Entradas, ocio, ... 55,3%
Viajes, hoteles, ...
Alimentacion
02%) 50“%) 106%

Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria

Ikertalde

% Compradores/as por Internet al menos 1 vez en el
Gltimo afio por segmentos de edad®

Media 550,6 €

1%

513,8 € I
575,5 €

643,9€ 66%

Méas de 65 afios
De 45 a 64 afios
De 35 a 44 afios
De 25 a 34 afios

De 18 a 24 afios 424 3 €

0 100 200 300 400 500 600 700
Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria
Base: vecinos de Errenteria que compran por Internet

El gasto medio anual por internet entre los y las vecinos/as de Errenteria que
han comprado por Internet en el pasado afio, asciende a 550 euros/persona

® Gasto que se eleva hasta 644 euros entre las/os jovenes de entre 25 y 34 afios, poblacion
asimismo con mayor propension al gasto comercial on line (66%).

o Un nivel de gasto que territorialmente se sitla mas bajo que el registrado en el municipio vizcaino
de Getxo (615 €) asi como inferior al de los/as vecinos/as de Zumarraga (585€).
La compra on line, tendencia presente en todas las ramas comerciales:
e De forma destacada en el equipamiento personal, un 66% y en el equipamiento del hogar un 60%;
® Seguido del 55% en entradas/ocio y del 38% en viajes/hoteles.
® Y en menor medida en Alimentacion (9%)

3 Para la franja de edad de entre 35 y 44 afios, se han eliminado 4 valores extremos (superiores a los 2.000€ de gasto por internet) para no contaminar el calculo de la media.




21,

Evasion del gasto terciario* de los/as vecinos/as de Errenteria
(% s/ Gasto potencial)

Evasion

27%

Retencion -
ERRENTERIA;

73%

Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria

* Se incluye el gasto realizado por los y las vecinos/as de Errenteria en hosteleria

¢,Cuanto gasto se “escapa”? ;Cuanto se “queda”?

El andlisis espacial de la evasion terciaria en Errenteria,
merece una lectura propia; asi el nucleo poblacional de
Errenteria (39.512 habitantes) ...

e Si bien se encuentra a caballo entre las zonas comerciales, por
un lado las grandes superficies de Oiartzun (Alcampo,
Carrefour...) y por otro lado el polo comercial de San Sebastian
como ndcleo urbano y los Centros Comerciales contiguos (como
Garbera, a 10 minutos en coche desde el centro de Errenteria).

e Ancla casi ¥ partes del total de la tarta de gasto terciaria de
los/as vecinos/as del municipio (concretamente un 73%).

Por lo tanto, la evasion resultante es un 27%, lo que
supone algo mas de un cuarto de la tarta de gasto.

En comparacion con el afio 2008, el porcentaje de la evasion
ha disminuido en 6 p.p., lo cual nos muestra que la
poblacion mantiene, incluso, modera la costumbre de acudir
a las grandes superficies periféricas, en una cierta l6gica de
saturacion de estos formatos que “han tocado techo”.
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Eikertalde

2 EL GASTO COMERCIAL POTENCIAL: Evasion, Retencion y

Captacion

(2110)

Evasion/Retencion del gasto de loslas vecinoslas de Errenteria (2/4)

¢ Cuanto gasto se “escapa”? ;Cuanto se “queda”?

Evasidn del gasto comercial (% s/ Gasto potencial) por franjas de Edad

Retencion Evasion externa a
ERRENTERIA otros municipios

Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria

El comportamiento de la evasion cobra matices diferenciados
atendiendo a la edad de los y las consumidores:

La tendencia es que a medida que avanza la edad de los/as
consumidores/as, el porcentaje evadido disminuye y el anclaje del gasto en
el municipio aumenta significativamente.

Asi, entre los/as mas jovenes el nivel de evasion externa resulta elevada,
cerca del 40%, nivel que supera en 13 p.p. la media de la evasion global.
Por el contrario, entre los/as mayores de 65 afios, la evasion de gasto
terciario fuera del municipio apenas alcanza un 15%.

" Retencion Evasién Otros municipios
100% -

80% - | 40,2% 35,7% 34,9%
c0o0000 °

60%
40% A
20% 4
0% -

De 18a 24 De25a34 De35a44 De45a65 Mas de 65 afios
afos afios afios afios




¢, Como se comporta el gasto comercial segun ramas de actividad ”?
¢ Cuanto se “queda”?

Retencion - evasion por tipo de producto (%) En el comportamiento del gasto
comercial por ramas de actividad
53,2% destaca...
e Los servicios de proximidad tales como
peluqueria, servicios médicos y gimnasios,
33,8% entre otros, constituyendo esta la rama que
mayor gasto “ancla” en el municipio (96%).

Articulos de Tecnologia y Comunicacion
Equipamiento Personal (Ropa, calzado, complementos, etc.) 46,2%

Articulos del hogar

Perfumeria/drogueria 30,0%
Otros equipamientos comerciales 28,7% ¢ En Cé?ﬁ‘.lblo, en |§S .r,amas de . al"[l(.IU|OS
tecnolog|cos/comun|caC|on y equlpamlento
Hosteleria/Restauracion 27,7% personal la evasion externa se eleva hasta

niveles maximos del 53% 'y 46%,

Alimentacion, Bebidas y Tabaco .
respectlvamente.

23,0%
Articulos culturales y recreativos 17,5% .
e En el resto de ramas, la evasion externa se

Servicios (peluqueria, servicios médicos, gimnasios, etc.) sitla en niveles mas moderados

,3%

0% 20% 40% 60% 80% 100% sobrepasando Gnicamente el 30% de evasion

® Retencion Evasi6n Otros municipios en el caso de los articulos del hogar.
Fuente: Encuesta a hogares de Errenteria
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2

21|

(A donde se “escapa” el gasto?

Distribucion geogréfica de la evasion (%)

Centro Comercial Carrefouf mmsssassssassssasssaas -
sedrberds., : "t Grandes Superficies
[ -, o X X o, + Olartzun:48,6%  :
E DonOStiaSS: E ,970 E ,“ 23’5/0 Canmnnnn -.::' ............... .
37,8% : Alcampo
AN R : 206 -
. 0 ‘%
{175 % 3
: % 450, Mekcadona
Donostia Yy ;
(ntctep urband) DTSSR
. Pasaia
[ ]
°® 3,6%
[ ]
[ ]
o .
6]2% 4. .Qi' lllllllllllll b.
19 % Irun: 3% :
R % l: llllllllllll A4
INTERNET 08 y Irurynucleo
OTROS L% drbano

JIxingudi L.e°

. *
Fuente: Encuesta a los hogares de Errenteria ¢

.
Tagpus®

Ikertalde

Los grandes destinos de gasto comercial de los/as
vecinos/as de Errenteria se asocian a:

o Enun primer nivel...

El tejido formado por las Grandes superficies de Oiartzun,
destino que concentra casi la mitad del gasto evadido, es
decir, el 48,6% del total de la tarta de gasto de Errenteria.

e En un sequndo nivel...

El nGcleo urbano donostiarra (17,5%) y los equipamientos
comerciales de su periferia (20,3%), que suponen casi el
38% del gasto evadido.

e Enuntercernivel....

Los municipios vecinos tales como: Pasaia con un 3,6% e
Irun, que en su conjunto absorbe un 3%, (centros
comerciales y nucleo urbano).

e E Internet (6,2%), espacio de compra virtual que aglutinaria
un gasto semejante a la suma de la evasion dirigida a Irin y
Pasaia (6,6%).




2 EL GASTO COMERCIAL POTENCIAL: Evasion, Retencion y
aptacion (5/10)

Flujos de Evasion entre Barrios
¢Donde compra? ¢En qué barrio de Errenteria?

Olibet
Casas
Nuevas

Fanderia-
Gabierrota-
Lartzabal

Alaberga
Kaputxinos

Agustinas

Gaztaiio Otro Total

Centro- Beraun-
Iztieta Galtzaraborda Pontika

LBl Centro- Iztieta 98.1% 1,1% 0,2% 0,1% 0,4% 0,1% 0,1% 00% | 100%

=l Galtzaraborda 63.3% 13.6% 20,7% 2.2% 0,2% 0,0% 0,0% 00% | 100%

KTR | Beraun-Pontika 53.9% 3.8% 42.3% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 00% | 100%

DN Fanderia-

(7p]

Kl Gabierrota- 82.7% 0,0% 0,0% 16,5% 0,8% 0,0% 0,0% 00% | 100%

® Lartzabal

'g ﬁfpbuet;%g os 69,4% 1,5% 17,3% 0,0% 11,8% 0,0% 0,0% 00% | 100%

g ﬁﬂgi;gasas 96.6% 0,0% 0,6% 0,0% 0,0% 2.8% 0,0% 00% | 100%
Agustinas Gaztafio 78,6% 0,0% 0,0% 5,2% 0,0% 3,0% 13,2% 0,0% | 100%
Otro 84.0% 0,0% 8,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 80% | 100%

El centro — Iztieta.... concentra buena parte del gasto de los/as vecinos/as de los diferentes barrios: mas de la mitad en el caso de los
vecinos/as de Beraun — Pontika, 60% entre los/as vecinos/as de Galtzaraborda, y hasta mas del 70% en el caso de los/as vecinos/as del
resto de los barrios
Por su parte Beraun....
“ancla” algo mas del 40% del gasto efectuado por sus vecinos/as en el municipio,
y capta un 21% del gasto comercial realizado en el municipio por parte de los vecinos/as de Galtzaraborda y un 17% del gasto de
los/as vecinos/as de Alaberga — Kaputxinos.
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Vehiculo propio (coche,  ®Transporte publico (tren, B A pie (No utiliza vehiculo)
moto,...) autobdus,...)

Media 5,5% 84,2%

Gran parte de los/as vecinos/as de

Errenteria se desplaza a pie a la hora de

2,7% realizar sus compras (84%)

Galtzaraborda 5,9% 74,5%

Centro-lztietal,8

e Préctica que resulta aun mas extendida
entre los/as vecinos/as del centro (95%)

Beraun-Pontika 3,69 74,5%
e Y que pierde algo de fuerza en Beraun,
Fanderia, Gabierrota, =gz 87 1% Galtzaraborda y Kaputxinos (75%) en
Lartzabal ’ ’ favor del transporte ptblico en los dos
Alaberga, Kapuvinos 50796 MG S e e o vehious oot
’ ' : uso comparativo del vehiculo privado en

el caso de los/as residentes en
Kaputxinos (11%)

Olibet-Casas nuevad),(

8,3%
_ . En torno al 10% de la poblacion recurre
Agustinas, Gaztafio 8,6% SN . S bli
al transporte publico
Otro barrio 42,9% El uso del vehiculo privado resulta
T T T T 1 H 1 0,
0% 20% 40% 60% 80% 100% limitado (5'5 /0)

Fuente: Encuesta a los hogares de Errenteria




¢,Cuanto gasto comercial captamos?

En términos de captacion de gasto comercial, el

CAPTACION: % DEL GASTO anual de los/as Errenteriarras tejido urbano de Errenteria......
e El nivel de captacion del municipio asciende al 19,5%,

lo cual resulta significativo, atendiendo a la cercania de
Errenteria con importantes polos comerciales como
Donostia-San Sebastian, asi como el Centro Comercial
Garbera, y las grandes superficies de Oiartzun e Irdn.

GASTO POTENCIAL

VECINOS DE
ERRENTERIA 19.5% e Evolutivamente y en comparacién a hace 8 afios, la
+ I = captacion se ha mantenido; asi, el ratio registrado en
1600/ CAPTACION 2009 del 20,4% pasa a ser un 19,5%, descendiendo en
o menos de un punto porcentual.

resulta un logro comercial, el poder mantener la

/ Atendiendo al contexto vivido estos ultimos afios,
captacion de consumidores/as provenientes de otros

Fuente: Encuestas de Conteo de Flujos de consumidores/as No Residentes MunIcIpIOS.
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2.4.

¢,Cudl es el perfil del visitante que viene de compras?

Origen del visitante (%) Perfil del visitante por sexo y edad (%)
Otros Municipios Resto del
de Gipuzkoa Estado PASAIA
9,7% 46% 15,8%

65 0 més afios 17,3%
De 45 a 64 afios 40,8%

OIARTZUN i i 47,4% De 35 a 44 afios
12,2% De 25 a 34 afios
De 18 a 24 afios

18,9%
IRUN/
10.2% 17,3%
5,6%
HE3RGI\(|)2NI 0% 20% 40% 60%
' DONOSTIA LEZO

Fuente: Encuesta de Conteo de Flujos de consumidores/as No Residentes

26,0% 17,9%

Atendiendo al origen del colectivo que viene a comprar a Errenteria, cabe presentar...

e Elgrueso de los/as visitantes procede de municipios de la comarca- Oarsoaldea- aglutinando el 46%; provenientes de Pasaia, Lezo, y Oiartzun.
e Presencia significativa de visitantes donostiarras, mas de una cuarta parte (26%).

e También hay compradores/as de otros municipios guipuzcoanos (23,5%), entre los cuales destaca la afluencia de compradores/as provenientes de
Irdn y Hernani (10 y 4% respectivamente).

Por sexo... la presencia del colectivo femenino es algo superior (53%).

Por edad... cabe apuntar una mayor presencia del colectivo adulto, los mayores de 45 afios representan el 58%. Por el contrario, los menores de 35
afios que acuden a Errenteria de compras Unicamente suponen el 23%; situacion que anticipa un escenario mas complejo a medio plazo.




2.4.

¢,Cudl es el perfil del visitante?

Frecuencia y motivo de la visita (%)

Muy esporadicamente (menos de 1 Trabajo 29,1%

15,5% ©

© vez al mes) *5'7 Realizar compras 28,1%
g — De vez en cuando (1 6 2 veces al 26.5% = Ocio (oferta cultural,
© S mes) ' © hosteleria,...) 17,9%
° © ERS
g = Frecuentemente (mas de una vez 32 0% - < Otros 17.9%
S g por semana) ' g Usuario de algun tipo de servicio
8 = (educativos...) o realizar algun tipo..

- . . Realizar gestiones (Bancos, Seguridad
L

Cotidianamente (casi todos los dias) 26,0% = Social,...) 2.6%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Fuente: Encuesta de Conteo de Flujos de consumidores/as No Residentes

Atendiendo a los dos “perfiles de consumidor” y en términos de frecuencia y motivo de compra cabe situar las siguientes realidades:

e El/la consumidor/a viene en gran medida motivado/a por el trabajo 29%, asi como por realizar compras segun indica el 28%.

e En cuanto a la frecuencia de visita al municipio el 58% afirma acudir a Errenteria de manera asidua, es decir, casi todos los dias o frecuentemente,
visitando el municipio mas de una vez por semana.
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2 EL GASTO COMERCIAL POTENCIAL: Evasion, Retencion y
Captacion (10/10)

@ Captacion-Evasion = Saldo Resultante.

Balance de flujos de gasto: evasion - captacion 2017(%)
40%

19,5%
20%

0% - -

-20% -+

-1, 7%

-27,2%

-40%

El balance de captacion — evasion comercial de Errenteria da un resultado negativo de 7,7%.

¢ Un hecho que sitia una realidad comercial en Errenteria que ain a su proximidad tanto a grandes superficies como a la propia ciudad de Donostia,
consigue mantener su nivel de captacion y estabilizar el flujo de evasion del municipio anclando casi % partes del gasto. Debido al hecho de que las
grandes superficies periféricas parecen haber alcanzado “techo” y por lo tanto esa fuga se ha estabilizado. En compensacion aparece con fuerza y
perspectivas de desarrollo a futuro la fuga de gasto via internet.

e En todo caso, comparativamente con el afio 2008, la situacion ha mejorado ligeramente, ya que el saldo ain manteniéndose en niveles negativos, ha
mejorado entorno a 5 p.p.. Esto se debe a que el porcentaje de la captacion en este periodo casi se mantiene (era de 20,4%) y la evasion se ha
reducido (se situaba en torno al 33%), por lo que se ha conseguido anclar un mayor porcentaje del gasto, resultando asi un balance menos negativo.
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Parte Il

Analisis de |la Oferta
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(B ESTRUCTURA COMERCIAL (113)
@ Grandes cifras del sector terciario de Errenteria (1/2)

20:: | Distribucion de los Establecimientos
por sector de actividad
2008 | Distribucion de los Establecimientos

por sector de actividad 2008
Hosteleria EN TOTAL:
188 623 Establecimientos

EN TOTAL:
777 Establecimientos

|

O ) Hosteleria
223

: : g Al 6
Densidad comercial: 10,9 Fuente: Directorio de Actividades Econémicas 2016 y 2008 — Eustat [ Densidad comercial: 14.6 ]

El parque terciario urbano de Errenteria se compone de 435 comercios y 37 establecimientos hosteleros

En términos evolutivos el nimero de establecimientos terciarios del municipio cae entre 2008 y 2016 cerca del 20%. El sector comercial
ha descendido en mayor proporcion perdiendo asi peso relativo sobre el terciario del municipio.

En esta linea la densidad comercial, también ha bajado en casi 4 puntos porcentuales, hasta llegar en 2016 a un ratio de 10,9
comercios por cada 1.000 personas

#Para el calculo de la densidad comercial, la poblacion de Errenteria en el afio 2016, segun datos del Eustat. Estadistica municipal de habitantes, era de 39.905 habitantes.

> Si se mantuviera el volumen poblacional de 2008 la densidad comercial resultante seria de 11,4.
¢ Para el calculo de la densidad comercial, la poblacion de Errenteria en el afio 2008, seglin datos del Eustat. Estadistica municipal de habitantes, era de 37.981 habitantes




1.

Evolucion del Comercio de Errenteria 2008-2015-2016 (c.a.) Evolucion de la Hosteleria de Errenteria 2008-2015-2016 (c.a.)
554| A 2008 -2016: 223
) -21,5% A 2008 - 2016:
Comercio 442 Hosteleria 192 -19,8%
A 2015 - 2016: A 2015 - 2016:
435 -1,6% 188 -1,7%
0 100 200 300 400 500 600 170 180 190 200 210 220 230

Fuente: Directorio de Actividades Econdémicas 2008,2015 y 2016 — Eustat

Atendiendo a la evolucion distinguimos dos grandes etapas:

e Evolucion 2008-2016:
o la caida de ambos sectores es alarmante, con cerca de un 20% de descenso en el numero de establecimientos.
o la mayor bajada la registra el tejido comercial, un descenso casi del 22% (119 comercios, es decir, perdiendo en términos netos méas de 14
tiendas anualmente).

o FEvoluciéon 2015-2016:

o la caida continua, pero a un ritmo anual algo mas contenido (1,6% en comercio y 1,7% en hosteleria)
o no obstante, superada la crisis, 0 en el camino hacia dicha superacion, el ritmo de caida ha bajado ya que el descenso va buscando suelo.
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(MM ESTRUCTURA COMERCIAL (313)

@ Distribucion y evolucion por ramas comerciales

Estructura del comercio minorista de Errenteria 2016 (%) Evolucion comercial por ramas 2008 — 2016 (c.a. y %)

Perfumeria/drogueria
8,3%

Evolucion
2008-2016

2008 2016

Otros equipamientos

comerciales . ” , Alimentacion, Bebidas y Tabaco 187 155 -17,1%

10,3% A"men;a%%rgc?)eb'das Articulos culturales y recreativos 38 23 -39,5%
35,6% Articulos de Tecnologia y

Comunicacién 13 22 69,2%

Articulos del hogar 86 52 -39,5%

Equipamiento Personal 111 102 -8,1%

o Otros equipamientos comerciales 72 45 -37,5%

Eq;g:zg‘rl]Z?to rticulos culturales y Perfumel’l'a/dl‘oguerl'a 47 36 '23,4%

23,4% recreativos Total general 554 435 -21,5%

5,3%

Articulos de Fuente: Directorio de Actividades Econémicas 2016 — Eustat

Tecnologia 'y
Articulos del hogar Comunicacion
12,0% 5,1%

Las ramas comerciales clasicas son las que mas sufren durante el periodo 2008-2016...

¢ el componente grueso del comercio, o las ramas clasicas, tales como los articulos del hogar son los que mayor disminucion en niamero
de establecimientos han vivido, un 40%, asi como los articulos recreativos.

¢ Alimentacién, Bebidas y Tabaco constituye la rama con el mayor numero de establecimientos y “no pierde tanto” aunque haya
disminuido en un 17%; lo mismo ocurre en el caso del equipamiento personal donde la caida resulta del 8%.

e por su parte, los articulos de tecnologia y comunicacion son los Gnicos que han aumentado el nimero de establecimientos, en este
periodo se registra un saldo neto positivo de 9 establecimientos de esta rama, aumentando el nimero total en un 69%.




YA ESPACIO COMERCIAL (116)

@ Zonas comerc:ales ( 1I3)

--------- SR . Area Central
Comercial

Barrio de
Beraun .

o .. -
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El tejido comercial de Errenteria se concentra en un Area Central Comercial (ACC) coincidente con el centro del municipio y articulada por los
ejes de la Avenida de Navarra, Calle Biteri y el Centro Comercial Niessen asi como el tejido repartido por las calles adyacentes (ver pagina
siguiente).

En segundo plano, Segunda Corona (SC) se distinguen algunas zonas comerciales contiguas de distinto rango apoyadas en equipamientos
comerciales de bienes cotidianos (Dia, Super Amara, Eroski...), hosteleria y servicios de proximidad, en torno a distintos focos de referencia:
Plaza de la Musica, Plaza Koldo Mitxelena...

Fuera de este espacio, destaca la zona comercial del Barrio de Beraun, que actia como polo de fijacion del gasto del barrio e incluso con cierto
poder de atraccion para vecinos de barrios contiguos como pueden ser Galtzaraborda y Pontika.

34
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YA ESPACIO COMERCIAL (2/6)

@ Zonas comerciales (2/3)

Area Central Comercial (ACC)

La zona Centro de Errenteria es la que acoge el principal polo
comercial, que cuenta con las siguientes caracteristicas:

e FEsta zona comercial se extiende alrededor del Centro comercial
Niessen y en los aledafos del Ayuntamiento.

® Los ejes que delimitan esta zona central comercial son:

o Un primer eje formado por la calle Biteri y su extension
hacia la calle Xenpelar.

o Un segundo eje comercial formado por la Avenida de
Navarra, comprendiendo desde su encuentro con la calle
Biteri alargandose hasta llegar a la zona de la Alameda.

o El cierre de estos dos ejes queda delimitado, por un lado
por la zona de la Plaza de la Diputacion en Iztieta y por el
otro por la Plaza de los Fueros en el espacio central mas
tradicional.

Esta zona se abre a la segunda corona a través de los
entornos de la Plaza de Koldo Mitxelena y parte vieja.

Asi se crea un espacio comercial agradable o Centro Comercial Abierto, de cdmodo acceso y circulacion para los viandantes en el corazén
del municipio.




YA ESPACIO COMERCIAL
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@ Zonas comerciales (3/3)
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Barrio de Beraun
La zona comercial de Beraun tiene caracter de barrio,

aunque con poder de atraccion frente a vecinas/os de los
barrios cercanos como Galtzaraborda y Pontika.

Este punto de calor comercial de Beraun se acota en torno
a 3 ejes:

o calle Aita Donostia
o calle Maurice Ravel
e avenida Galtzaraborda (en su Ultimo tramo)

Ademas del Supermercado Eroski que funciona como
elemento tractor, Beraun cuenta con una oferta de servicios
tales como Bancos e incluso una oficina de Lanbide; lo cual
hace que Beraun sea el referente terciario de los barrios
altos de Errenteria.
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@ ANALISIS DE LOCALES VACIOS

\ Se estima que el Area Central Comercial aglutina en torno a 38 locales vacios-.

A su vez, en el Area Comercial de Iztieta se identifican en torno a 11 locales vacios.

En cuanto a la zona del casco historico, en el conjunto de las calles Goiko Kale, Beheko Kale y
Erdiko Kale se ha contabilizado un total de 14 locales vacios.

Por su parte, la zona comercial de Beraun recoge un en torno a sus ejes comerciales 8 locales
vacios.

Area Central Comercial Zona Comercial de Beraun
[ ] i L - . 'e —— ! \\ / a ‘;’ % (%
° i I <7 Bl L. e % \ f —~ = -ulk ) /\
o aPlr ey & /«; 60 g T oy
° S ¥ = !
o S 4y g ,{ N ‘
° i
Y \ N

Fuente: Giscom — Errenteria




Valoracion sobre los aspectos urbanisticos de Errenteria
(1-Muy Malo al 4-Muy Bueno)

Aparcamientos
Tréfico

Seguridad ciudadana
Limpieza de las calles
lluminacién

Ruido

Mobiliario urbano

Peatonalizaciones

13

CONSUMIDORES/AS

Media global:

2,6

3,1

2 25
Aprobado

Fuente: Encuesta a Hogares de Errenteria

COMERCIANTES

Valoracion sobre los aspectos urbanisticos de Errenteria

Aparcamientos
Tréafico

Seguridad ciudadana
Ruido

Limpieza de las calles
lluminacion

Mobiliario urbano

Peatonalizaciones

(1-Muy Malo al 4-Muy Bueno)

1,6 Media global:
2,1 2,5

2,7

2,8

2,8

2,8

2,9

29

L 2 3

S

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

Tanto los/as consumidores/as como los establecimientos terciarios urbanos, otorgan un aprobado “justo” como valoracion media:

e En general las/os consumidoras/es han sido algo méas generosas/os en sus valoraciones que los/las establecimientos terciarios.

e En positivo, el mobiliario urbano y la peatonalizacion merecen una nota mas favorable —en torno a 3 puntos sobre 4- tanto entre el colectivo
consumidor, como entre el sector.

e En cambio, el nivel de trafico, valorado con un 2,3 por parte de los consumidores y con una nota de 2,1 segun por el sector, junto al

aparcamiento (notas de 1,3 y 1,6) merecen las peores valoraciones..




faseudtkmbieimel L ikertalde
YA ESPACIO COMERCIAL (616)

Sintesis de rasgos comerciales

Un contexto de dureza economica de los ultimos afios que se evidencia a traves...

Una caida del gasto comercial en la CAE durante el periodo 2007-2015 (un 8,4%), pero que en positivo parece haber
tocado suelo.

En el caso de Errenteria, se traduce en una contraccidon del parque terciario proximo al 20%, que se eleva hasta el
21,5% en el ambito comercial y hasta casi un 40% en el caso concreto del equipamiento del hogar.

En Errenteria se distinguen dos principales zonas comerciales...

Area Central Comercial (junto con su apertura hacia una segunda corona) que constituye un espacio comercial
agradable o Centro Comercial Abierto, de cdmodo acceso y circulacién para los viandantes.

Un segundo espacio comercial en Beraun, con cardcter de barrio y poder de atraccion frente a vecinas/os de los
barrios altos cercanos.

Valoracion media de los aspectos urbanisticos...

Tanto los/as consumidores como los comerciantes otorgan una nota de aprobado “justo” (2,6 y 2,5 sobre 4
sucesivamente) sobre la valoracién de aspectos del municipio.
Tanto el aparcamiento como el trafico son los aspectos peor valorados, mientras que las mpeatonalizaciones vy el

mobiliario urbano se llevan la valoracidn mas positiva.




[ 218 Establecimientos Comerciales ]

{ 56 Establecimientos Hosteleros ]

[ 51 Establecimientos de Servicios ]
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Antigledad del parque comercial de Errenteria (%)

15,10%

2011 o posterior
Entre 2006 y 2010
Entre 2001 y 2005
Entre 1991 y 2000
Entre 1981 y 1990

Antes de 1981

28,90%

13,20%
11,10%
13,50%
8,90%

0% 10% 20% 30% 40%

No contesta

Situacion respecto a la propiedad del local (%)

Local en propiedad

Local arrendado 56,6%

Otros (cesion gratuita, ...) 4,3%

No definidos | 0,3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

Ikertalde

MEZCLA DE TRADICION Y MODERNIDAD

En lo que respecta a la antigliedad del parque terciario de

Errenteria, cabe diferenciar dos tipos de empresas:

e un 44% vinculado a un parque comercial mas joven con
establecimientos con menos de 10 afios de trayectoria y un
15% con menos de 6 afios.

e un parque comercial maduro con trayectorias superiores a los
25 afios (25%).

EN TORNO AL 40% DE LOS
ESTABLECIMIENTOS TIENE EL LOCAL EN
PROPIEDAD

El 39% de los/as encuestados/as es propietario del local
en el que ejercen su negocio; lo cual “aligera” parte de sus
costes, al no asumir la carga del alquiler.

Sin embargo, algo méas de la mitad de los negocios se
desarrolla en un local arrendado (57%).




3.2.

Forma Juridica del Establecimiento (%)

Auténomo 70,5%

Formas societarias (S.A., S.L.)

Economia Social (Cooperativas, SALes,

SLLes) 0,9%

No contesta 11,4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Forma de explotacion del establecimiento (%)

Familiar sin asalariados/as 36,9%

Familiar con asalariados/as 32,9%

Otros: Cooperativas de consumo, cadena
sucursalista, franquicia. ..

No definidos 20,0%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

PRESENCIA MAYORITARIA DEL
COLECTIVO AUTONOMO y EXPLOTACION
DEL NEGOCIO DE CARACTER FAMILIAR

Los negocios terciarios urbanos responden
mayoritariamente al perfil de autbnomo en una

tienda con caracter familiar, ya sea con 0 sin
asalariados/as.

El parque comercial se caracteriza por:

o el peso del colectivo autdnomo (70%);

e la presencia del comercio de caracter familiar (70%), ya
sea con o sin asalariadas/os.
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X BN TEJIDO COMERCIAL

Comercio
Hosteleria
Servicios

Comarcal

Municipal

Barrio

Méas amplio que municipal

Ns/Nc

: , Género de trabajadoras/es
N®medio de trabajadores del sector terciario (%)

Media

S

Area de influencia (origen clientela) del establecimiento (%)

36,6%

29,8%

0% 20%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

40%

ikertalde

(3112)

Caracteristicas basicas del tejido terciario urbano (3/4)

[ N° medio de trabajadores por establecimiento: 3 ]

SECTOR QUE CUENTA CON CASI TRES
TRABAJADORASIES POR ESTABLECIMIENTO Y

FEMINIZADO
Los establecimientos terciarios de Errenteria cuentan por
término medio con casi 3 empleados/as.

Por sectores de actividad esta cifra varia:

e Comercio: 2,6

e Hosteleria: 4,2

e Servicios: 3,1
Un sector feminizado (65%), presencia que se intensifica
en el caso de los servicios (68%), frente a un 56% de
trabajadoras en el sector hostelero.

PARQUE COMERCIAL CON INFLUENCIA

TERRITORIAL DIVERSA

El 55% afirma tener un area de influencia limitado a las/os
vecinas/os de Errenteria (de barrio y/o municipal); mientras
gue en torno a un 45% de los establecimientos se perciben
como de influencia comarcal o supramunicipal.




X BN TEJIDO COMERCIAL

Criterio para fijar el horario actual del establecimiento (%)

Es el que mejor se adapta a las necesidades de mi

clientela 40,9%

Por tradicion, es el horario de siempre 32,3%

Me permite conciliar mi vida personal y laboral

Otro 8,9%

No definido 1,5%

0% 20% 40% 60%

Dispuesto a modificar el horario (%)

Dispuesto a abrir sabados por la tarde (%)
Base establecimientos comerciales
Si
46%

Si
19%

Ns/Nc

21% Ya abro los

sabados
por la tarde
29%

5%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

(4112)

Caracteristicas basicas del tejido terciario urbano (4/4)

ADAPTACION LIMITADA DEL HORARIO COMERCIAL

A LA CLIENTELA
El 41% del sector terciario de Errenteria afirma que su horario
esta establecido en base a las necesidades de su clientela.

Frente a ello, el 32% presenta un horario fijado por la tradicion, el
que “se viene haciendo desde siempre”; y el 16% afirma que se
ha fijado atendiendo a circunstancias personales de conciliacion.

BUENA DISPOSICION A ADAPTAR EL HORARIO
PERO POCA UNANIMIDAD FRENTE AL SABADO

COMERCIAL

El 46% de los establecimientos afirma estar dispuesto a
modificar su horario en base a las nuevas tendencias y habitos
de compra.

Sin embargo, un 48% afirma NO estar dispuesto a que el sabado
por la tarde fuese comercial. Tan solo el 29% abre actualmente
los sabados por la tarde.
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XM TEJIDO COMERCIAL (5112)

Perfil del empresariola (1/2)

Género por actividad de establecimientos (%) Género del empresario/a (%)

Mujer ~ Hombre | 47,0%
Total ; :
Comercio , ,

Hosteleria
Servicios

UN PERFIL FEMENINO

Afio de nacimiento de la persona responsable del Un colectivo de empresarios/as terciarios feminizado (52%);
establecimiento (%) porcentaje que varia en funcion del sector, aumentando
hasta el 67% en el sector servicios y descendiendo hasta el

1992 o posterior 24% en el caso de la hosteleria.
Entre 1982 y 1991
Entre 1972 y 1981

Entre 1967 y 1971

UN PERFIL EMPRENDEDOR EN EDAD ADULTA
Entre 1962 y 1966

Entre 1057 y 1661 El 43% cuenta con entre 35-50 afios, y, casi el 22% cuenta

1956 o anterior , , N _2_]: _5?/9_;' con mas de 55 afios.
No contesta

28,0%

Ademas la edad media es de 50 afios, aunque en el caso de
los hosteleros la media se reduce a los 46 arfios.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria




XM TEJIDO COMERCIAL (6112)

Perfil del empresariola (2/2)

Sucesidn o traspaso previsto / planificado (%) Traspaso o sucesion planteada (%)

f ....................> Dentro de la familia 54,5%
De manera externa 30,3%
Ns/Nc 15,2%

Entre los mayores ‘ : : \

de 55 afios < 0% 20% 40% 60%

i 21,5% Consideracion del traspaso o sucesién como alternativa (%)

it ' No lo considera 47,7%

00000000000 > Si, es una alternativa factible o realista 34,2%

Si, pero necesitaria de alglin apoyo para abordarlo 13,5%

- ) No definidos 9
Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria 4.7% .

0% 20% 40% 60%

LA EDAD DE LOS/AS EMPRESARIOSIAS Y LA SUCESION DE LOS NEGOCIOS: UNA CUESTION A PLANIFICAR

Mas de 1 de cada 5 comerciantes es mayor de 55 afios, entre los cuales tan solo un 30% ha reflexionado en términos de sucesion.
De forma que:

entre los que Si han previsto el traspaso/sucesion, cerca del 55% concibe este proceso en un marco familiar y un 30% lo sitta a través de personal externo
[ ]

entre los que NO lo prevén, el 48% ni siquiera contempla la sucesién como una alternativa factible.

Asi, el colectivo que puede no contar con relevo generacional en los proximos afios resulta importante en términos porcentuales y constituye un
grave riesgo de pérdida de oferta comercial en Errenteria, un hecho que supone el deterioro de la calidad de vida del municipio.
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X BN TEJIDO COMERCIAL

Imagen de la vida comercial de Errenteria (%)

4 - Muy buena Valoracion

3-Buena 55,4% media: 2.7

2 - Mala

1 - Muy mala 2,8%

Ns/Nc 13,2%

0% 20% 40% 60%

Evolucion del negocio Proyeccion/viabilidad a medio
respecto al 2015 (%) plazo

NS/’\:]C sINc Ita
,0% 0% 4%

Igual Media
39,1% Perspectlva 64,6%
para 2017 (%)
/N Peor
% 12,9%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

ikertalde

(7112)

Valoracion de la situacion comercial y perspectivas (1/3)

VALORACION MODESTA DE LA VIDA COMERCIAL

DE ERRENTERIA (2,714)

Los establecimientos valoran la vida comercial de Errenteria
con una nota de 2,7 sobre 4, es decir un aprobado “sin
alegrias”. En esta linea, aunque el 60% de los
establecimientos terciarios lo valora como buena o muy
buena, el 26% califica la imagen comercial como “mala”.

A PESAR DE LA DUREZA DE LA CRISIS EXISTEN
INDICADORES QUE APUNTAN SINTOMAS DE

MEJORIA

...A pesar de la negativa evolucion vivida en los ultimos afos
(caida del parque comercial 2008-2016 del 20%); en positivo,
el 20% opina que la evolucion del negocio respecto al afio
anterior es mejor.

...Las perspectivas resultan mas halagiefias, con un
colectivo préximo al 38% que apunta un mejor ejercicio
economico 2017. Ademas, el 76% de los/as comerciantes
sefiala una proyeccion/viabilidad del negocio a medio plazo
media-alta.




X BN TEJIDO COMERCIAL

Percepcion de la perdida de clientela (%)

De Irun 14,3% Dz 07 0%
De Donostia | 14,5% NSO 30.4%
Delezo |7,3%  INNZZGCUE 2o 5
De Oiartzun | 6.7% IZEET N 33.1%
De Pasaia [17,5% " IS STAM 22 O
De Errenteria | 11,6% s 38.1%

0% 10% 20%

30% 40%

Mucho mBastante

Impacto del Mercado semanal (%)

Muy positivo t 2,8%
Positivo 25,8%

Indiferente 37,8%
Negativo ] 10,8%
Muy negativo A- 3, 7%
Ns/Nc ] 19,1%
0% 26% 46%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

Impacto del Turismo (%)
Mucho I 1,5%
Poco 25,5%
Nada
Ns/Nc 5,5%

67,4%

0% 20% 40% 60% 80%

2

Margen de mejora en el turismo (%)

(8112)

Valoracion de la situacion comercial y perspectivas (2/3)

PERCEPCION DIFUSA SOBRE LA PERDIDA
DE CLIENTELA

La clientela propia errenteriarra es la que mayor
pérdida habria padecido segun la percepcion del propio
sector. Frente a ello, la clientela procedente de Irun es
la que mas se habria mantenido en estos ultimos afos.

VALORACION FAVORABLE DEL IMPACTO
DEL MERCADO SEMANAL Y ESCEPTICISMO
EN TORNO AL TURISMO

Un 38% sefiala un impacto nulo del mercado semanal,
frente al cual el 28% de los establecimientos perciben
favorable el impacto de dicho mercado semanal.

En el ambito turistico, el 67% opina que no tiene
ningun tipo de impacto en sus negocios, y casi la
totalidad (93%) indica que influye poco o nada.

En todo caso méas de la mitad del sector -51%- opina
que hay margen de mejora en el ambito turistico
(mucho y poco margen).
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Valoracidn del clima comercial de Errenteria (%)

Valoracién General 3,1

Servicios (reparto, tarjeta, etc.) 3,5
Posibilidad de utilizar el idioma que yo elija 34
Trato al Cliente - confianza

Calidad del Producto

Horario

Aspecto Exterior (Equipamiento, Escaparate, ...)
Variedad de la oferta comercial

Ofertas / Descuentos /Rebajas =

Precios u

Ikertalde

Valoracion global:

3,1

1 2 2,5

Aprobado

El clima comercial ha sido valorado con un “bien”, por parte de las/os consumidoras/es:
¢ Globalmente la valoracion se situa en 3,1 sobre 4.

Fuente: Encuesta a Hogares de Errenteria

¢ El servicio ofrecido por el establecimiento (3,5), junto a la eleccion del idioma deseado (3,4) y el trato con el cliente -la confianza- (3,3) constituyen

las principales fortalezas..

¢ El nivel de precios, aunque aprobado, es el aspecto que peor nota ha recibido por parte de los consumidores/as de Errenteria, junto a la existencia

de ofertas/descuentos/rebajas v la variedad comercial, todas ellas con una nota de 3 puntos.

49




X BN TEJIDO COMERCIAL

Nivel de asociacionismo del tejido terciario (%)
S/

Grado de participacion en la
asociacion (%)

Ns Muy

levado
5,0%\ Elevado

13,8%

Muy bajo
20,0%

Regular  Margen de maniobra para animar la

Bajo
26,3% g ,
33,8% ’ actividad comercial (%)
Ns/Nc
27,1%
Nada/
2,2% Poco

20,6%

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

(10112)

Dinamica asociativa y dinamizacion comercial

Valoracion de la Asociacion de Comerciantes (%)

4 - Muy buena 4,6%
3 - Buena 22,5%
2 - Regular 9,5%
1 - Mala 3,7%
Ns/Nc 59,7%

0% 50% 100%

GRADO DE ASOCIACIONISMO ALTO

El grado de asociacionismo resulta moderado (en linea con el de la
CAE); entre los establecimientos de Errenteria tan solo una cuarta
parte, es decir el 24,6% pertenece a la Asociacion ERRENKOALDE.

Gran parte de los establecimientos asociados valora positivamente

la labor desempefiada por ERRENKOALDE; asi un 27% de los
establecimientos asociados lo valora positivamente.

GRADO DE PARTICIPACION LIMITADO

Gran parte de los/as socios/as encuestados/as (80%), se define
como poco proactivo; frente a un 19% que resulta mas dinamico.

En este sentido, el sector apunta un margen de maniobra en el
ambito de la dinamizacion —mas de la mitad asi lo sefiala-.
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X BN TEJIDO COMERCIAL

m Servicios ofrecidos

Dispone de pagina web (%)
Ns/Nc
80

Realiza venta online (%)
Utilizacidn de las redes sociales en Ns/Nc
su actividad profesional (%)

Ns/Nc
2

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria

ikertalde

(11112)

Dispone de pagina web por ramas de actividad (%)

Servicio P
ViCi =S
Hosteleria
) ENo
Comercio
Ns/Nc

Media

0% 50% 100%

LIMITADO USOI/ICONOCIMIENTO DE LAS NUEVAS

TECNOLOGIAS

El 66% NO tiene pagina web, realidad que se eleva hasta el 70% en
el caso de la hosteleria; entre los servicios este ratio se sitla en el
61% y en el comercio en el 66%.

Entre los establecimientos que cuentan con pagina web, Unicamente
el 26% realiza venta online; en caso de los comercios este ratio se
eleva al 32%.

Por otra parte, casi el 60% de los establecimientos de Errenteria
afirma NO estar familiarizado con las redes sociales.




XM TEJIDO COMERCIAL (12/12)

Sintesis de rasgos del contexto comercial

Un endurecimiento del escenario competitivo globalizado que obliga a...

Repensar las formas de planificacidon y gestion clasicas de los negocios comerciales que dan respuesta a los retos del
futuro relevo generacional (el 95% de los mayores de 55 afios no han pensado aun en la sucesién o traspaso del
negocio), la profesionalizacion del sector (algo mds de 70% son auténomos) y la adaptacion a las nuevas tecnologias.
Un importante auge del comercio n line en todas las ramas comerciales, realidad que en Errenteria se concreta a
través de un colectivo del 35% de la poblacion que ha comprado a través del comercio electrénico el ultimo afio;
realidad que no va acompasada por una incorporacién de las nuevas tecnologias por parte del parque terciario
(unicamente el 31,7% dispone de pagina web, de entre los cuales el escaso 26% realiza venta on line).

Una valoracién modesta de la vida comercial por parte de los propios establecimientos terciarios...

Los propios establecimientos otorgan una valoracion a la vida comercial de Errenteria de un 2,7 sobre 4; frente a lo
cual las/os consumidores tienen una mejor prespectiva otorgando una nota de 3,1 sobre 4.

A pesar de esta escasa valoracidon existen indicadores que apuntan sintomas de mejoria, ya que el 38% de los
establecimientos apunta un mejor ejercicio econdmico 2017 y el 76% de los negocios sefiala una

proyeccién/viabilidad del negocio a medio plazo media-alta.
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EL COMERCIO Y EL EUSKERA

Habla euskera (%) AMPLIO CONOCIMIENTO DEL EUSKERA PERO USO LIMITADO EN LA
Ns/Nc VIDA TERCIARIA DE ERRENTERIA
5.8% Casi 6 de cada 10 establecimientos encuestados cuenta con conocimientos del
euskera.

-Coinciden con las cifras recogidas en el PERCO 2008, donde el 59% de los gestores y/o empleados de
los establecimientos hablaban euskera con fluidez, frente al 41% que lo hablaba con dificultad.

Sin embargo en el ambito comercial el castellano se presenta como lengua vehicular —
cerca del 60% del sector sefiala un uso predominante del castellano por parte de la
clientela, ratio que se eleva hasta el 67% en el caso de los servicios-.

-En comparacion al PERCO anterior, el uso del euskera en las transacciones comerciales ha disminuido,

ya que el predominio del euskera a la hora de realizar las compras ha pasado de suponer el 14% en 2008
a un escaso 8% en 2017, frente al predominio del castellano que ha aumentado en 3 p.p..-

Asimismo, cerca del 98% de los consumidores utiliza habitualmente el castellano a la
hora de realizar las compras.

Idioma utilizado por la clientela (%)

Idioma que prefiere la clientela ala hora de

Servicios o 27,5% 0,0% . .
realizar las compras en Errenteria (%)
Hosteleria % 35,7% 5,4%
Comercio 29,4% 4,1% Castellano %
M Habitualmente
. 0, 0,
Media 30,2% 3,7% B Ocasionalmente
0,
PERCO-2008 31,1% Euskera e 74,8% Raramente o nunca
0% 20% 40% 60% 80% 100% ! ! ! ! ! !

m Predominantemente castellano = Predominantemente euskera 0% 20% 40% 60% 80%  100%

Ambas por igual Ns/Nc Fuente: Encuesta a Hogares de Errenteria

Fuente: Encuesta a Establecimientos de Errenteria y Datos PERCO ERRENTERIA 2008
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Parte llI:

Plan de Accion
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El Centro Urbano de
la ciudad esta de
vuelta. Errenteria

ancla el 73% de 1la
tarta de gasto.

Logro comercial de
mantener el nivel de
captacién de
consumidores
provenientes de otros
municipios

ADN Kreaktiboa -
identidad distintiva
de la ciudad

ikertalde

DAFO Comercial de ERRENTERIA

Puntos de apoyo (fortalezasloportunidades)

, El nivel de evasion de gasto de los vecinos
+ (27%) ha disminuido en 5p.p., respecto a la
evasion de 2008.

La poblacion ha moderado la costumbre de
acudir a las grandes superficies periféricas, en
una cierta légica de saturacion de estos
formatos.

A pesar de la cercania de Donostia- San
Sebastian y los polos comerciales de Irun'y
Oiartzun, la captacidon se mantiene en un
19,5%, igual que 8 afos atras.

...........

Existe una dinamica municipal de posicionar
a Errenteria como polo de artesaniay
creatividad, lo cual dotaria de un caracter
diferenciado, un “ADN solidario, trabajador,
activo social y culturalmente y compuesto por
una diversidad de origen y sentimiento”;
brindando al tejido terciario a sumarse a este
ecosistema para ofrecer al visitantes
/consumidor un motivo de visita.

..................

Cercania a la ciudad

de Donostia - San
Sebastidn como
oportunidad

Un espacio continuo de
compra

Sintomas de
recuperacion del gasto
comercial

Rehabilitacion del
Casco Historicomo como
elemento de refuerzo

.........‘.

..ooooooo.. .'oooooool. ...........

Errenteria cuenta con una localizacion
contigua a D-SS, unido al auge turistico y la
saturacion hotelera que vive la capital, el
municipio podria captar parte de ese nuevo
mercado que esta jahi al lado”, ayudando al
terciario urbano.

El Area Central Comercial, progresivamente
transformada en los Ultimos 15 afios,
constituye un espacio comercial agradable, de
comodo acceso y circulacion para los
viandantes, formando un espacio que refleja el
espiritu de un Centro Comercial Abierto.

A pesar del duro contexto econdmico vivido
tras la crisis, el periodo de 2014-2015 apunta
ciertos sintomas de recuperacion (+4,4%),
aunque sin llegar a los niveles previos a la
crisis (2007).

La rehabilitacién del Casco Historico ofrece la
oportunidad de ocupar espacios vacios y
reforzar la hibridacion del comercio, la cultura,
la empresay las personas en un mismo
espacio.




DAFO Comercial de ERRENTERIA

Puntos criticos (debilidadeslamenazas)

’ La dinamica cultural que vive el municipio no se 5
Falta de hibridacidn hibrida de forma sistematica o continuada con el Acceso complejo a las
del comercio con el ambito comercial ni hostelero de Errenteria, zonas comerciales
terciario-cultura desaprovechando sinergias y posibles
colaboraciones entre el terciario-cultura y el
comercio.

Las caracteristicas orograficas dificultan el acceso
desde los barrios al ACC como al polo comercial
del barrio de Beraun.

Una compra on line creciente: el 35% de los/as
errenteriarras ha comprado on line en 2016
o entorno al 65% entre los/as jovenes adultos de 25 a
44 anos
o y presente en todas las ramas comerciales (del 66%
en equipamiento personal al 9% en alimentacion)
...que no encuentra una dindmica proactiva entre
el sector (solo el 32% los comercios tiene web, de
estos tan solo el 26% efectla venta on line)

Importante retroceso en el gasto comercial

vasco en el periodo de crisis 2007 - 2015, que

se hatraducido en una contraccién en la

Importante retroceso en oferta comercial:

el gasto comercial o Una caida del gasto comercial por persona del 8%,

vasco en el periodo de que ha conllevado una contracciéon del parque

crisis 2007-2015 comercial del 21,5% -caida més importante que la
registrada en la hosteleria (-15,7%).

o De forma acusada en la rama de articulos de hogar
y articulos culturales(ambas -39,5%)

Compra on line creciente

El tejido comercial ha descendido un 21,5% (119
establecimientos), perdiendo asi peso relativo
sobre el terciario del municipio; mientras que la

Caida espectacular del
parque terciario
urbano (20%)

ooooooo. .oooooocccooooo. .......

Dualidad de
comportamientos
comerciales segun
segmentos de edad

E_ntr_e'el segmentos joven a evasion es mas ® hosteleria ha disminuido en torno a un 16%.

significativa (hasta del 48%), mientras que entre

el segmento de mayor edad, mayores de 65 afos,

la evasion del gasto disminuye hasta el 15%. Esta ’

dualidad reclama estratedias seamentadas. E1 aparcamiento como ¢ Elaparcamiento: calificacion de 1,3 puntos sobre
necesidad subjetiva 4 entre la ciudadania y 1,6 entre el sector

comercial ¢Problema percibido vs. real?

sentida

Debilidad competitiva Los establecimientos comerciales presentan
de los debilidades significativas asociadas a su
establecimientos dimension, energia y edad elevada (falta de Limites del
relevo generacional), modo de gestion y Asociacionismo
conectividad.

‘. ...“

« El asociacionismo ha tocado techo. Necesidad
¢ de buscar implicacion por parte del tejido urbano
® v de aenerar mavyor valor para sus asociados
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Contextualizacion

MISION:
{ Sostener y desarrollar la oferta comercial y de economia urbana del Area Central Comercial de Errenteria como
referencia terciaria de los vecinos del municipio y de Oarsoaldea.

{ Que contemple y tenga en cuenta valores (euskera, compromiso con el medio ambiente, impulso de productos y
productores locales, colaboracion, innovacion, igualdad, empleo de calidad, inclusién, cercania, formacion...)

{ Y trabajar paralelamente sobre la accesibilidad y calidad urbana de los focos comerciales en los barrios del
municipio...

VISION:

{ Trabajo sobre la consolidacion y mejora de los estandares urbanos en las zonas comerciales de Errenteria.

{ Innovacion en las estrategias comerciales asociativas y empresariales para superar las limitaciones de las actuales politicas
tradicionales.

{ Construccion de una imagen de marca terciaria alineada con la marca y los valores que se quieren impulsar desde el
municipio
ESQUEMA TRABAJO: Apoyarse en el esquema de trabajo tradicional de los PERCOs que concilia Urbanismo Comercial (como
herramienta de Accesibilidad/Amabilidad del espacio urbano); Animacion/Dinamizacion del mismo (como motor de atraccion); y
Competitividad (como soporte de servicio y calidad); y actualizarlo con nuevas estrategias que:
{ Resitten al Cliente como corazdn del sistema comercial — terciario (estrategias orientadas al cliente)
{ Promuevan el desarrollo de nuevos servicios de valor para el Comerciante

{ Fomentan las hibridacion y las estrategias de maridaje entre comercio y servicios




Esquema del Plan de Accion PERCO ERRENTERIA 2017

Linea 3.1.- Revisiony Perfeccionamiento del programa de animacion
asociativo actual

Linea 3.2.- Fortalecimiento y optimizacién del mercado ambulante
semanal

Eje 3 Linea 3.3.- Dinamicas horarias y dinamismo
Lineal.1.- Refuerzo de la calidad urbanisticay Animacion Linea 3.4.- Animacion desde el Enfoque de Comunidad: De la animacién
singularidad del Area central Dinamizacién general de calle... a la animacion selectiva de la clientela

comercial y su entorno inmediato
Linea 1.2.- Recuperacion de Zonas
Degradadas (Casco Histérico +
Iztieta) y Generacién de Zonas de
Oportunidad
Linea 1.3.- Refuerzo de la cohesion social y
calidad de vida de los barrios desde

Linea 3.5.- Comunidades de clientes: Nueva férmula de trabajo
inea 3.6.- Economia Urbana y Animacién Global

Linea2.1.- Sucesion empresarial y emprendimiento

la perspectiva terciaria < Linea 2.2.- Motivacion del Comerciante, Mejora de
Linea 1.4.- Movilizacion y ocupacion de LOGICA :a Gﬁscti()n Empresarial y Acercamiento a
espacios 0ciosos en los zonas as TICs
coﬁwerciales clo Linea 2.3.- Necesidad de salto asociativo: Plan de
\ / TRADICIONAL Relanzamiento de Errenkoalde J

~

Eje 1
Espacio
Urbano

Eje 5
Gobernanza
del Plan

Eje 2
Mejora competitiva
(empresarial y
asociativa)

NUEVAS
LOGICAS INTEGRADAS

inea 4.1.- EROSKETAK 65+
Linea 4.2.- Disefiar estrategias comerciales dirigidas a la poblacién mas

o joven
inea 4.3.- isefiar estrategias comerciales dirigidas al colectivo
Ele4 Linea 4.3 Disefi i iales dirigidas al colecti
Disefio de estrategias “itinerante”
comerciales Linea 4.4.- D_is_eﬁar estrategias comerciales dirigidas al colectivo
ke visitante: UNA OPORTUNIDAD... AHI AL LADO
segmen Linea 4.5.- Estrategias transversales y valores de soporte para los

diferentes colectivos de trabajo
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Linea 1.1.- Refuerzo de la calidad urbanistica y singularidad del Area central comercial y su entorno inmediato

Las intervenciones urbanisticas desarrolladas en los Gltimos afios han posibilitado la creacion de un Area Central Comercial
con predominio peatonal, que aglutina al grueso de la oferta comercial del municipio y que ha favorecido un clima terciario —
el sector valora el clima comercial del municipio con un 3,1 sobre 4- que, pese a la crisis (que ha dejado una honda huella) y
a pesar del pulso ejercido por los grandes equipamientos proximos, ha sido capaz de mantener los niveles de captacion del
pasado, y de moderar a su vez el ratio de evasion terciaria de sus vecinos y vecinas, a otros municipios 0 equipamientos
comerciales proximos.

Esta senda de mejora urbanistica abierta, que ha trabajado sobre la amabilidad, atractividad y accesibilidad del Area Central
Comercial, reclama una labor municipal continuada en aras de tejer de forma sostenible en el futuro...
e un espacio de encuentro ludico y terciario de calidad para todos los vecinos y vecinas de Errenteria
e capaz a su vez de atraer, a través de argumentos terciarios sélidos y proyectos singulares, diferenciados e
innovadores, a vecinos de Orsoaldea y a trabajadores/as de Donostia y de su entorno, que se desplazan diariamente
a Errenteria.

e de acoger, en un medio plazo, a excursionistas y/o segmentos de visitantes de la capital guipuzcona, que buscan
completar la experiencia turistica en términos culturales, de identidad local, etc.




v Accion 1.1.1.- Optimizacion del entorno inmediato de Niessen
El Centro Comercial Niessen por su morfologia (mira hacia adentro) y engarce con el entorno urbano mas inmediato, no optimiza
comercialmente las calles que le rodean. Se plantea en este sentido fortalecer su entorno...:

{ Optimizacion comercial de la fachada del edificio Niessen en Alfonso XI: valoracién de alternativas al uso de los soportales
con fachada ciega en la mayor parte de la calle.

{ Abrir el centro comercial a su entorno urbano: diluir los limites entre interior y exterior, favoreciendo que el uno entre en el
otro, haciéndolo méas permeable y conectado con su entorno. Siendo la fachada el espacio para la conexién, la cual puede
servir de soporte para muchos tipos de nuevas actividade (escalar, ver cine, visualizar una plataforma digital con la que
interactuar a través del movil, jardines verticales,...).

{ Reforzar el uso peatonal del primer tramo de Morrongileta que conecta con Xenpelar y que cuenta con acceso a Plaza
Koldo Mitxelena. Posibilidad de dar cabida igualmente a la red de bidegorris

{ Potenciacién del entorno de José Erbiti y su entorno de encuentro con Xenpelar y su stock de locales vacios para dar
cabida a proyectos de Servicios (personales, empresariales), no necesitados esencialmente de escaparate como herramienta
comercial de apoyo (Ver Accion 2.1.2. Proyecto de Incubadora Urbana de Servicios)

v' Accidn 1.1.2.- Sostenimiento y actualizacion periddica de los estandares urbanos del Area Central Comercial
En la perspectiva sefialada y con objeto de dar sostenibilidad al nivel de calidad y amabilidad urbana alcanzada, se sugiere desarrollar de
forma sistematica -anualmente-, una valoracion de las necesidades de actualizacion/renovacion de equipamientos, estandares urbanos
(luminacion, pavimentacion, mobiliario urbano, elementos de sefialética, etc.)
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Linea 1.2.- Recuperacion de Zonas Degradadas (Casco Historico + Iztieta) y Generacion de Zonas de Oportunidad

El Area Central Comercial de Errenteria es un amplio espacio urbano que se ve flanquedo al este, por el Casco Historico, y
al oeste por Iztieta. Ambas recogen buena parte de zonas degradas y en ambas existen actualmente proyectos para su
rehabilitacion. A continuacion, se proponen algunos criterios comerciales de trabajo pare evitar la dispersion del Area Central
Comercial -ya de por si extensa-:

v Accion 1.2.1.- Rehabilitacion del Casco Histérico
Concebido como un Plan integral de Recuperacion de Locales; de Accidn sobre el Paisaje; y de Vivienda (es decir con vocacion de hacer de
€l un lugar para vivir, para trabajar y para disfrutar), la intervencion se asocia una amplia zona que puede ofrecer oportunidades diversas.

Criterios Comerciales: Diferenciaciéon + Concentracion de usos

Diferenciacion de usos: A efectos de no dispersar un Area Central Comercial ya de por si amplia, se sugiere distinguir dos zonas a uno y
otro lado de Herriko Plaza con vocaciones de usos distintas:

{ La zona articulada entre Vicente Elizegi y la Alameda (Santxienea, Santa Maria, Kapitanenea y su transversal Blteri) que se
integra directamente con el Area Central Comercial; y cuyo potencial terciario y comercial es, en este sentido, mas claro e
intenso.

{ La zona de Beheko Kale; Erdiko Kale; Elizako Kale; y Goiko Kale, la mas alejada del Area Central Comercial, que constituye
una zona pintoresca Y atractiva, pero de mas dificil valorizacion comercial. En este sentido, para esta zona se sugiere priorizar
una personalidad especifica asociada la cultura, las actividades creativas y, en especial, a la artesania (actividad en la que
Errenteria ocupa un posicionamiento especial a través de su Feria). Ver Accion 4.4.1.Proyecto KULTUR DISTRIKT- ARTISAU
AUZOA. Cabe sefalar que el precedente de usos de Torrekua, pauta ya un camino en este sentido.

Concentracion de usos: La concentracion considerable de usos de locales en un espacio reducido, fortalece la personalidad de la zona y
refuerza su potencial de atraccion para terceros. La idea de un “Artisau Auzoa” en torno al espacio sefialado, posibilitaria su concepcion
COMO recurso turistico.




v' Accion 1.2.2.-Rehabilitacion Iztieta

La rehabilitacion de Iztieta se plantea en un marco urbano de intervencion como espacio de conexion a la zona de Alzate y la expansion
urbana que representa, a través de un nuevo puente que dé continuidad a la calle Irun. Incorporacion tanto de elementos de re habilitacion
progresiva del espacio urbano (inicialmente urbanizacion calle Irun y Calle Donostia) y reordenacion de usos de circulacion; como
proyectos de nuevos equipamientos deportivos nauticos (club de remo, pantalan, etc.).

Criterios Comerciales: Diferenciacién + Dotaciones complementarias

Diferenciacion de usos: A efectos de no dispersar o alargar un Area Central Comercial ya de por si amplia, se sugiere distinguir dos zonas
a uno y otro lado del eje Donostia- San Sebastian.
{ De ese eje hacia el rio, y en coherencia con los proyectos nauticos sefialados, favorecer la vocacion lidico-deportiva de la zona.

{ De ese eje hacia la Avenida Navarra favorecer la vocacién comercial y terciaria como via de valorizacién de la zona; en
coherencia con los actuales usos de la Avenida de Navarra y la Plaza Diputacion.

Dotaciones Complementarias: las intervenciones de mejora del espacio urbano sobre el entorno urbano, conllevaran, previsiblemente,
pérdida de plazas de aparcamiento en una zona muy presionada ya en este sentido. Propuesta de nuevos aparcamientos en la zona urbana
0 entorno inmediato (bajo la propia carretera de acceso a DSS).
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Linea 1.3.- Refuerzo de la cohesion social y calidad de vida de los barrios desde la perspectiva terciaria

El municipio de Errenteria se caracetriza por la relativa amplitud y la complejidad orografica de su espacio residencial
(barrios) que dificulta el acceso al area central comercial; y por la pérdida progresiva del comercio de proximidad en los
barrios, en los que so6lo Beraun, como espacio mas alejado y alto, mantiene aln una oferta significativa.

v" Accion 1.3.1.- Mejora de la conexion y accesibilidad en los barrios residenciales (acercar la poblacion al Area Central):
Las intervenciones potencialmente “desarrollables” en este sentido son numerosas, buena parte de ellas mediante ascensores y/o escaleras
mecanicas y urbanizaciones asociadas:

a) Conexion de Capuchinos-Alaberga con el Area Central Comercial: Conexion de Capuchinos y Alaberga, salvando el desnivel en
Alaberga, con el fin de facilitar acceso de los vecinos al Area Central Comercial; construccion de Ascensor que una la zona alta con la
zona mas baja (Iglesia de Alaberga).

b) Conexion de Urdaburu y Jaizkibel en Galtzaraborda

¢) Nuevo parking (Parque Barandiaran) y urbanizaciones asociadas de acceso al mismo

v Accion 1.3.2.- Fortalecimiento de Beraun como polo comercial de proximidad
a) Mejora del atractivo y la calidad de los estandares urbanos de los ejes comerciales (Avenida Galtzaraborda, Maurice Ravel, Aita
Donostia, etc.) y su entorno.
b) Mejora de la Accesibilidad interna en el barrio: de las zonas bajas (Crisdstomo Arriaga y Jesus Guridi) a los ejes comerciales del
barrio mediante medios mecanicos y urbanizacion asociada.
c) Mejora de los espacios estanciales y de ocio en proximidad a los ejes comerciales (Pablo Sorozabal, etc.)




Linea 1.4.- Movilizacion y ocupacién de espacios ociosos en los zonas comerciales

Como en la mayor parte de los municipios, la problemética de los locales vacios constituye un problema creciente en
Errenteria. Aunque agudizado en determinados espacios 0 zonas (Casco Historico, por ejemplo) su existencia y progresiva
extension constituye:

- Una cuestion a controlar y sobre la que actuar antes de que el problema adquiera dimensiones o inercias dificiles de
revertir.

- Y, en determinadas ocasiones, una oportunidad para enfocar proyectos singulares

En este sentido, la actuacion debe venir marcada por el realismo y la aplicacion de “terapias” diferenciadas: Asi, no todos |os
locales comerciales presentan una ubicacion y caracteristicas que los hacen susceptibles de ocupacion. Por ello se propone

- Un Dispositivo continuado de Observacidn Caracterizacion

- Una linea de Terapias Paliativas en aquellos casos en los que los locales comerciales no son susceptibles de
colocacion en el mercado

- Unalinea de Terapias Proactivas para los casos en los que son comercializables u objeto de un proyecto singular
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v Accion 1.4.1 Creacion de un Servicio / Dispositivo continuado de observaciéon y caracterizacion de los locales vacios Una
observacion directa y continuada sobre el terreno (ubicacion, dimensiones y caracteristicas interiores, necesidad de intervencion /
rehabilitacion, dimension y visibilidad de fachada externa, caracteristicas de la propiedad -unica, multiple- y voluntad de puesta en el mercado
via alquiler y/o venta, demanda econdmica aproximada...) que constituya un paso previo para la orientacion de las “terapias” adecuadas
(“proactivas” o “paliativas”).

Se plantea la realizacion de un breve Check list a modo de Retrato/DAFO sobre aquellos establecimientos que puedan tener un uso terciario
en el corto — medio plazo como primer elemento para orientar la actuacion con los mismos.

DAFO sintético / CHECK LIST )
para hacer Balance de interés para la seleccion y valorizacion de locales vacios en el Area Central Comercial de Errenteria

Debilidades /Fortalezas Amenazas

Dimensiones del local reducidas/adecuadas Es / No es una zona comercial
Necesidad de inversion baja/alta para | Esunazona de actividad limitada a los
acondicionarlo reformarlo vecinos del barrio/ abierta a visitantes.

Fachada potencialmente atractiva/ no atractiva : Calle peatonal versus alto trafico.
Necesidad de mucha/poca inversion para abrir ; Facil/Dificil aparcamiento.

un nNUevo negocio. Existencia 0 no de Zona de carga y descarga.
Propiedad Unica o multiple Existencia o no de otras actividades terciarias
Disposicion/interés alto o bajo en ponerloenel : en la zona (hay bares, tiendas,
mercado equipamientos culturales, ludicos,
Expectativas econémicas del propietario ; sanitarios...)

altas/bajas

En funcién de ese Balance de Interés la terapia para el local puede ser uno u otra (“PROACTIVA” para los locales con potencial o
“PALIATIVA” paralos locales que no lo tienen).




v’ Accion 1.4.2.- TERAPIAS PALIATIVAS: Programas para favorecer el embellecimiento de las fachadas y/o la ocupacién efimera de
los escaparates de los locales vacios de dificil valorizacién comercial

{ Ordenanza municipal de cuidado de fachadas y ornamentos como contexto de trabajo
{ Programa de embellecimiento de fachadas de locales mediante vinilos (ver experiencias de referencia: Usurbil u otras)

{ Programa que dinamice la ocupacién de los escaparates de locales vacios concretos a través de productos/ofertas de otros
establecimientos de Errenteria (Referencia Dendak Aktibatu de Legazpi’, programa Gune Biziak de Tolosa), u otras iniciativas
terciarias puntuales (campafia de navidad con ofertas de bienes y servicios presentadas en escaparate de forma conjunta por
diferentes establecimientos o contenidos vinculados a contenido turistico o cultural).

v’ Accion 1.4.3.- TERAPIA PROACTIVAS Apoyo a la “Comercializacion” de los locales de mayor interés a partir de estimulo a las
dinamicas de emprendizaje y/o proyectos singulares.

Se trata de actuar simultaneamente en una doble direccion...

{ Conectar este mapa de locales vacios de interés con el area de emprendimiento de OARSOALDEA para poner a su disposicion
un marco de oferta de espacios atractivos/competitivos.

{ Ofrecer un marco de apoyo al emprendizaje en esos potenciales locales. Este apoyo puede ser
o Genérico: como el programa Ekiteko o como otros programas de subvenciones especificos desde Ayuntamientos (Tolosa, Azpeitia)
en los que se dota una partida presupuestaria para la concesién de subvenciones a los nuevos emprendedores para el alquiler del
local durante los tres primeros afios Por ejemplo, primer afio, hasta 450 €/mes con un maximo del 75% del gasto. Segundo afio,
hasta 300 €/mes con un maximo del 50% del gasto. Tercer afio, hasta 150 €/mes, con un maximo del 25% del gasto. Del mismo
modo, también se puede plantear la supresion temporal de tasas y/o impuestos municipales o el descuento en las licencias de obra.
o Especifico 0 asociado a la DINAMIZACION DE PROYECTOS SINGULARES. En este sentido, a lo largo de las paginas siguientes
se planten dos posibles proyectos singulares y formas de actuacion
e KULTUR DISTRIKT (Artisau Auzoa) Ver Accion 4.4.1.Proyecto KULTUR DISTRIKT- ARTISAU AUZOA
e INCUBADORA URBANA DE SERVICIOS Ver Accién 2.1.2. Proyecto de Incubadora Urbana de Servicios

! programa dinamizado entre el Ayuntamiento y la Asociaciones de Comerciantes de Legazpi (llinti)

68
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Linea 2.1.- Sucesion empresarial y emprendimiento

Respuestas estructuradas y sistematicas ante un claro problema de envejecimiento

v Accion 2.1.1.- Sucesién, Emprendimiento y competitividad: maridaje de esfuerzos

El rejuvenecimiento del parque empresarial en Errenteria es una necesidad...
{ tanto para garantizar la continuidad de los negocios y el mantenimiento del parque comercial de Errenteria que ha experimentado
un significativo descenso en los Ultimos afios (una caida entre 2008 — 2016 proxima al 20%);“no se puede permitir mas pérdidas”.
{ como para ayudar a la introduccion de nuevos perfiles emprendedores en diferentes formatos —estables, pop ups en
determinadas épocas- y con ellos, renovar y mejorar competitivamente los comercios en determinadas zonas del Area Central
Comercial actualmente degradadas o con baja intensidad comercial

{ o para mantener viva la oferta de proximidad en los barrios en determinados puntos o corners de cada zona.

En este sentido, el programa Berriz del Gobierno Vasco ofrece un interesante marco de trabajo para la sucesion y el rejuvenecimiento
empresarial; su optimizacion, sin embargo, requiere de un seguimiento y sensibilizacién continuada del significativo colectivo que se
encuentra en edades préximas a la jubilacion; y de conectar esa linea de trabajo con la linea de emprendizaje mas clasica (jovenes con perfil
emprendedor a la busqueda de un proyecto viable) que se trabaja desde la agencia de desarrollo comarcal. Garantizar la continuidad del
parque comercial y su rejuvenecimiento requiere, en consecuencia, de una labor de “engrase” y trabajo directo con el colectivo.




En este sentido se plantean las siguientes acciones concretas:

a) Labor de observacion, seguimiento y sensibilizacion del colectivo de comercios en edades cercanas a la jubilacion. Con el
fin de garantizar la continuidad en la “alimentacion” del Programa Berriz. Labor a desarrollar por Errenkoalde.
b) Disefio de un Protocolo de Accidn. En el que se planteen...

{ Actividades de control de edad.
Intervenciones directas con el colectivo interesado (sesiones de trabajo particularizadas con ellos/as + conexion sistematica con
el Ayuntamiento y Agencia de Desarrollo para su informacién).

{ Canalizacion por parte del Ayuntamiento/Oarsoaldea hacia programas de sucesién y de nuevos emprendedores —Agencia de
desarrollo Oarsoaldea, y en general ayuda y soporte para la busqueda de alternativas. Accién en coordinacion Accion 1.4.3.
“Terapias proactivas”.

v Accion 2.1.2.- PROYECTO INCUBADORA URBANA DE SERVICIOS: Apoyo especializado al emprendizaje urbano comercial y
terciario
La imprescindible apuesta por las nuevas tecnologias y las actividades altamente innovadoras (Habian Teknologia Kreaktiboa), no debe
hacernos olvidar que el terciario urbano (comercio y servicios), aunque tradicional, reclama crecientemente dosis de innovacion,
profesionalizacion y orientacion al cliente; y su materializacion por el emprendedor tradicional no esta exenta de dificultades.

En este sentido, frente a la caida de comercios, se esta registrando una creciente colonizacion de los espacios urbanos por parte de
empresas de servicios, tanto de caracter personal (servicios de salud, belleza, bienestar..), como de caracter profesional (notarias,
abogacias, seguros, gestion de carnets administrativos, obras e instalaciones, decoracion) y empresarial (asesorias y servicios de valor

diversos). Se trata de servicios que requieren localizaciones centrales, pero que, a diferencia de los comercios en sentido estricto, no
dependen directamente de su fachada comercial, ni de un transito peatonal intenso. Se adaptan, en consecuencia, a localizaciones en el
entorno de los ejes comerciales, pero no necesariamente en los mismos.
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a) ldentificacion de zona/s en el entorno del Area Central Comercial (localizaciones favorables) pero con alta intensidad de locales
vacios (ajenas a los actuales ejes comerciales), propicias para configurar un polo urbano especializado de empresas de servicios
Espacios de centralidad pero no necesariamente en ejes clave Ejemplo. Entorno trasero de Niessen (José Erbiti); Area del Casco
Historico integrada en el espacio comercial (Santxoenea, Sta. Maria, Kapitanenea)

b) Programa de Gestion y acompafiamiento Inmobiliario: Movilizacion de locales vacios en la zona + Mejora de estandares urbanos de
la zona para favorecer el ecosistema empresarial buscado. Las opciones son diversas:
{ Gestion de intermediacion propietarios-empresas.

{ Gestion de adquisicion para rehabilitacion y comercializacion (Ver ejemplo de simulacién planteado; inspirado en modelos
utilizados en rehabilitaciones de cascos historicos diversos a través del uso de fondos comunitarios)

{ Gestion mixta

c) Programa de estimulo y acompafiamiento empresarial: Servicio especifico de asesoramiento en la concepcion, implantacion y

consolidacion de las experiencias empresariales.




EJEMPLO DE ACOMPANAMIENTO INMOBILIARIO A PARTIR DE ADQUICION PARA REHABILITACION Y COMERCIALIZACION

CASO DE SIMULACION

| A CORTO-MEDIO PLAZO que recoge...la adquisicion municipal y dinamizacion via alquiler con opcién de compra; mas posterior apoyo a la

I rehabilitacion de 6 locales (precios orientativos a contrastar con realidad actual de mercado).

|

I Los precios y condiciones de referencia utilizados son:

« Precio de compra: 1000 euros el metro cuadrado (a modo de ejemplo se toma como referencia un tamafio medio de local de 77,5 m?)

Precio mensual de alquiler: 5% del precio de compra (Precio anual) entre 12 meses. (A efectos de simplificacion se excluye del andlisis la

actualizacion del IPC)

Ejecucion de opcién de compra...

tras cuatro afios de alquiler:

a un precio equivalente al precio de compra inicial del Ayuntamiento/Agencia de Desarrollo reducido en el 70% del los alquileres efectivamente pagados.

Ayudas ala rehabilitacion: 25.000 euros a fondo perdido en cada caso.

Ciclo temporal de intervencién de 5 afios con el siguiente ritmo anual

- Afo 1: Adquisicion de dos locales por parte del ayuntamiento

- Afo 2: Alquiler con opcién de compra de los dos locales comprados en el afio 1 para instalacion de actividad terciaria + adquisicién municipal de dos locales
mas

- Afo 3: Alquiler con opcién de compra de los dos locales comprados en el afio 2 para instalacion de actividad terciaria + adquisicién municipal de dos locales
mas + Ayudas a la rehabilitacion de los locales alquilados en al afio 2

- Afo 4: Alquiler con opcién de compra de los dos locales comprados en el afio 3 para instalacion de actividad terciaria en los mismos + Ayudas a la
rehabilitacion de los locales alquilados en al afio 3.

- Afo 5: Ayudas a la Rehabilitacién de los locales alquilados en el afio 4

- Afos 6, 7y 8: Ejecucion de la opcion de compra de los locales alquilados en el afio 2, 3, 4 respectivamente y reproduccion del ciclo previamente descrito.

GRANDES CIFRAS RESULTANTES (ver detalle del esquema en la pagina siguiente)
« Lainversion de compra asciende a 615.000 euros (6 locales, en tres fases sucesivas)
« Los gastos afondo perdido via subvencidn de rehabilitacion a 150.000 euros
« Larecuperacion de lainversion a 492.000 euros (399.900 via reventa/ejecucion de la opcion de compra + 93.000 via alquiler)
« SINTESIS FINAL: El coste de dinamizacion empresarial de 6 locales asciende a 122.000 euros; 22.350 euros por local. Este coste se
vincularia exclusivamente a la ayudas a fondo perdido para la Rehabilitacion
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ESQUEMA CICLICO DE INVERSIONES Y OPCIONES DE RECUPERACION

ikertalde

1§ 2 B 3§ <+ B 5 N 6 N 7 3 |

155.000€ Ml 155.000€ |

Adquisicioén
2 locales

Inversion inicial
Adquisicién de locales

Adquisicion

EPCPNY

Adquisicién
2 locales

2 locales

Movilizacion de locales:
alquiler con opcion a
compra

Alquiler Alquiler

2 locales

Alquiler

2 locales 2 locales

Rehabilitacion

Rehabilitacion

Rehabilitacion

|

Rehabilitacion de los
locales

Ejecucidn de la opcion de
compra

Recuperacion de la
inversion

Por aino .

Inversion en adquisicion de locales 77.500 € 155.000 € 465.000 €
Inversion en rehabilitacion (Subvencion) 25.000 € 50.000 € 150.000 €
Recuperacion por alquiler (4 afios) 3.875 € (anual) 7.750 € 93.000 € (4 afos)
Recuperacion por ejecucion de compra 66.650 € -- 399.900 €
Recuperacion total

(4 afios alquiler + venta local) 82150 € 492.900€

Inversion total
615.000 €

A fondo perdido
150.000 €

Recuperacion de la
inversion
492.900 €

Movilizacion
6 locales

(20.350 € por local)

Ejecucidn Ejecucion Ejecucion
Compra Compra Compra

Ll Ll Ll

164.300 164.300 164.300
euros

euros euros

Potencial reinversion
anos 6,7y 8

REINICIO del CICLO
(Lo que permitiria movilizar 12
locales en 8 afios)

Coste efectivo 122.000

€




Linea 2.2.- Motivacion del Comerciante, Mejora de la Gestion Empresarial y Acercamiento a las TICs

En un tejido empresarial micro de bajo nivel competitivo marcado por la ausencia relativamente amplia de mecanismos
formalizados y conscientes de gestion, la crisis ha “desinflado” al sector econdmica y animicamente; y las nuevas
tendencias tecnoldgicas han acabado por “descolocar” a los comerciantes.

v' Accion 2.2.1.- SENSIBILIZACION Y MOTIVACION... sobre nuevas tendencias y oportunidades de futuro: Desayunos de trabajo
Como fase previa al desarrollo de acciones formativas concretas resulta necesario recuperar el animo y sensibilizar sobre el futuro del
comercio minorista como actividad desde el realismo (exigencia competitiva) pero también desde la ilusion (motivacion). En ese contexto,
entender las nuevas tendencias, los nuevos colectivos de consumidores, las oportunidades que aparecen y las exigencias competitivas que
incorporan tanto en términos de gestion como de incorporacion a las TICs, requieren de un tratamiento formativo-sensibilizador-motivador ad
hoc. Su planteamiento mediante sesiones ligeras (desayunos de trabajo por ejemplo) que combinen parte de charla con parte de debate y
clima distendido constituyen la antesala de otras formas cualificantes.

v' Accion 2.2.2.- ADAPTACION TECNOLOGICA BASICA: Programa de Pildoras formativas sobre elementos tecnoldgicos
La formacion debe ser practica y en proceso (construir herramientas durante el proceso de aprendizaje puede resultar el camino mas efectivo

en un sector “con poco tiempo” dado el alto componente de “negocio familiar sin asalariados/as”); se plantea el desarrollo de Pildoras
formativas sistematicas, al conjunto del tejido comercial para su incorporacion al &mbito de las redes sociales, las posibilidades que ofrecen
los dispositivos moviles, alimentacion y gestion de plataformas de venta on line, etc.

Ademas, en el marco de aprendizaje e incorporacion de las nuevas tecnologias en el sector comercial, se propone la invitacion a estos
cursos (o parte de los mismos) a los clientes de mas edad para familiarizarlos con estos nuevos elementos tecnolédgicos, mostrar la oferta

existente y poder entablar en un futuro una nueva relacion on y off line entre los comercios y la clientela.... (Ver Accion 4.1.4)
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v Accion 2.2.3- ASESORAMIENTO COMERCIAL ESPECIALIZADO: Programa de Tutorias de Gestion de la Empresa Comercial
Mas alla de cursos de sensibilizacion y de formacion en TICs, los comercios estan necesitados de apoyos de Consultoria adaptada y sencilla
a su realidad microempresarial. Sesiones de Diagndsticos rapido + Acompafiamiento/Tutorizacion para el lanzamiento de procesos de mejora

asociados al diagnostico. Economias de escala con el servicio de acompafiamiento empresarial del proyecto Incubadora Urbana de Servicios
(Ver Accion 2.1.2).




Linea 2.3.- Necesidad de salto asociativo: Plan de Relanzamiento de Errenkoalde

Contextualizacion: El asociacionismo del tejido empresarial urbano, que durante afos ha trabajado la animacion y la
dinamizacion colectiva del clima terciario urbano a través de campafas promocionales conjuntas, animacion de eventos de

L1 N

ciudad, dinamicas festivas, etc. (“Errenkobono”, “Lluvia de vales”, “Cesta de Navidad”, “Bonos descuento”, etc.)..., percibe
claramente los limites de esas acciones tradicionales de colaboracion y de su capacidad de influencia sobre la situacion. Es
decir, ha tocado techo en su actual modelo de colaboracion. Se hace por tanto necesario innovar en las formas de
colaboracion entre las empresas y la creacion de servicios de valor para los asociados.

v Accion 2.3.1.- Incorporar las nuevas tecnologias para la construccion de herramientas de fidelizacidn ala clientela
El “salto” asociativo tiene que asentarse en el disefio y en el uso de nuevas herramientas al servicio del comercio asociado, que incorporen
las nuevas tecnologias (smartphones de la clientela), de modo que permitan entre otros, el aprovechamiento de la informacion comercial de
los/as consumidores/as de forma segmentada (Ver accion 2.3.4. Proyecto Errenteria Big Data). Su desarrollo superara las capacidades de
las estructuras asociativas y requerird de apoyo especializado.

v Accion 2.3.2.- Reorientacidn de la cartera de servicios hacia la generacién de mas valor afiadido
La cartera de servicios que ofrece el tejido asociativo requiere de una actualizacion que permita generar mas valor afadido a los asociados
apoyada
{ tanto en la incorporacion de herramientas tecnolégicas (Ver accion 2.3.4. Errenteria Big Data, antes citada)

{ como en nuevas formas de animacién mediante la hibridacion comercio-servicios (Ver Linea 3.5.- Comunidad de clientes:
Nueva formula de trabajo)

{ ydesde un modelo de negocio abierto (pago por servicios especificos disfrutados independientemente de cuotas fijas).
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v Accion 2.3.3.- Errenkoalde incorpora la perspectiva del Cliente
Las nuevas tendencias en el comercio (venta on line), las preferencias del segmento mas joven, las necesidades especificas del segmento
de mayor edad (servicio a domicilio, mayor necesidad de asesoramiento, etc....), merecen la realizacion de un esfuerzo por parte del sector
para incorporar de forma progresiva la perspectiva del cliente como fuente de informacion directa y de cercania con el consumidor; y
orientar asi mismo su actuacion con ese enfoque (Ver Eje 4 Estrategias Orientadas al Cliente)

a) Creacion de una unidad de consumo en Errenkoalde Generacion de una unidad de consumo en el seno de Errenkoalde; un
espacio o foro anual de reflexion con la asociacion de consumidores y vecinos/as, para escuchar valoraciones y conocer la opinion
de las actividades desarrolladas, nuevas propuestas y necesidades, etc..

b) Sensibilizacion del cliente del futuro en términos de responsabilidad social local: en coherencia con las acciones que se
plantean en los Ejes 3: Animacion y dinamizacion comercial; y 4 Estrategias Orientadas a Cliente, se plantea desarrollar sesiones
de sensibilizacion sobre el comercio local y responsable en los centros educativos de Errenteria, con el objeto de “educar al
consumidor del futuro”.

v' Accion 2.3.4.- Proyecto Errenteria Big Data
El panorama comercial de Errenteria anteriormente descrito, dibuja un escenario de economia urbana complejo y dificil, tanto a nivel
competitivo (empresarial) como civico/ciudadano. En este sentido, en los ultimos afios el sector comercial (desde las acciones emprendidas
por parte de Errenkoalde) y el Ayuntamiento, vienen trabajando para revertir esas tendencias a través de esfuerzos de “animacién” comercial,
cultural y festiva diversa en lo que constituiria una suerte de “factoria de eventos”; SIN EMBARGO EL MODELO DE TRABAJO HA
MOSTRADO YA SUS LIMITES.




Se impone, por tanto, repensar las estrategias del terciario de Errenteria, y poner en marcha NUEVAS FORMULAS DE INTELIGENCIA
COMPETITIVA...

{ que aprovechen la potencia de las nuevas tecnologias y la conectividad que ofrecen para generar una marco de relacion mas
cercano e intimo con el/la vecino/a de Errenteria y de Oarsoaldea

{ que impliquen a los comercios y a las empresas del terciario de forma directa y activa (no sélo a través de la actuacion de
estructuras asociativas intermedias o del propio Ayuntamiento) sino desde la construccion colaborativa directa de los propios
comerciantes en tanto que unidades empresariales y actores esenciales en su relacion directa con la clientela.

Objetivos que persigue el Proyecto Errenteria Big Data:

{

{
{
{

Mejorar por parte de las empresas terciarias el conocimiento, la cercania y la forma de relacion directa e individualizada con la
clientela del area de influencia.

Incrementar el nivel de fidelizacion de la clientela de Errenteria a través de estrategias de ciudad y politicas comerciales adaptadas
a sus habitos de consumo

Anclar el gasto comercial de la ciudadania e incrementar la captacion de gasto comercial y terciario del colectivo visitante

Modernizar tecnoldgicamente y mejorar el nivel competitivo y el valor afiadido que ofrecen los establecimientos que conforman la
economia urbana local

Mejorar y adaptar la cartera de servicios especificos ofertada por parte de Errenkoalde a las empresas terciaras asociadas
Mejorar los servicios y politicas municipales de las areas del Ayuntamiento que se sumen al Proyecto

Mejorar la satisfaccion y calidad de vida de la ciudadania
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Un proyecto de mejora competitiva y de ciudad, de envergadura a abordar a través de un apoyo especializado externo, que debera concretar
y desarrollar aspectos operativos tales como los que se enumeran a continuacion:

{ IMPLICACION Y PARTICIPACION DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: como receptor de la informacion de la clientela o
posible procesador de la “huella comercial”

{ IMPLICACION Y PARTICIPACION DEL AYUNTAMIENTO: como receptor de informacion a través de “huella civica” de diferentes
usos por parte de la ciudadania (instalaciones deportivas, biblioteca, aparcamientos, etc.)

{ EL CONSUMIDOR/CIUDADANIA COMO INFORMANTE CLAVE: Foco de trabajo sobre la figura del propio CONSUMIDOR como
facilitador central de la informacion

{ DESARROLLO DE UNA APP: Captacion de la informacion a través de una APP para smartphone que permita recoger “desde
cero” datos/parametros del consumidor de Errenteria (teléfono, email, edad, sexo, ocupacion, aficiones, valoracion de servicios...)

{ DESARROLLO DE UN CRM (Customer Relationship Management): A partir del banco de informacién que se generara a partir de
la huella comercial y civica de los/as vecinos/as/clientes y de los dispositivos mdviles, la linea central de potencialidad del proyecto
se asociara a la optimizacion de la informacion al servicio del sector de economia urbana a través de técnicas de CRM (gestion de
la relacion con la clientela) que permitan disefiar POLITICAS COMERCIALES ADAPTADAS, tanto a nivel de empresa individual
como colectivamente: nuevos servicios, campafias, e iniciativas de valor que pongan en relacion directa y personal al
ciudadano/a/cliente.

{ DISENO DE UN CENTRO DE GESTION Y EXPLOTACION DE DATOS: generacion de un Centro de gestion y explotacion de
datos a gestionar por parte de Errenkoalde, que pueda constituir un servicio de mayor valor afiadido dentro de su Cartera de
Servicios “estables” (desarrollo de una politica de pago por servicios especificos por parte de asociados y/o no asociados).

v' Accidn 2.3.5.- Cooperativa de servicios Errenkoalde
Desde Errenkoalde facilitar a sus asociados determinados servicios que de manera individual no pueden ofrecer a sus clientes; por ejemplo:

servicio de envio a domicilio, servicio de cambios por vales canjeables en establecimientos Errenkoaldea, etc.




3

La animacion y dinamizacion comercial ha constituido, histéricamente, el ambito de actividad en el que se ha sentido mas
coémodo el tejido asociativo comercial; y en el que ha obtenido mayor visibilidad. En el caso de Errenkoalde, son numerosas
las actividades programadas a lo largo del afio como lo son la feria del stock, semana del cliente, bonos de compras, etc.
Una linea de trabajo que, como se sefialaba anteriormente (Eje 2) resulta altamente interesante pero ha encontrado ya techo
en lo que hace a su impacto (tanto por parte de la implicacién del sector como por parte del interés del consumidor); vy
aunque constituye un campo de accion a mantener, habra de hacerse...

- Desde una ldgica critica y de perfeccionamiento de la agenda de actividades de “animacion general’

- Desde una légica de busqueda de sinergias con la oferta cultural, festiva y de animacion de Errenteria

- Desde una logica que priorice la dinamizacion de la clientela “de forma segmentada” (Eje 4) sobre la animacion de
calle
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Linea 3.1.- Revision y Perfeccionamiento del programa de animacion asociativo actual

v Accion 3.1.1.- Reflexion sobre utilidad y Sostenimiento/adaptacion del actual programa asociativo
Recordar y refrescar el porqué de la realizacion de cada evento que se repite anualmente, realizando un sencillo anélisis MRTE (Mantener-
Reforzar-Transformar-Eliminar) para cada actividad/evento/iniciativa “habitual”. La reflexion lleva a repensar dichas actividades y a elaborar
un calendario anual completo y atractivo, el cual se ird revisando y modificando a medida que avanza el afio. Esta agenda puede ser
asimismo contrastada a través de la Unidad de Consumo incorporada en el seno de Errenkoalde (Ver Accién 2.3.3 Errenkoalde incorpora la
perspectiva del Cliente).

v Accion 3.1.2.- Coordinacion de Agenda Comercio-Cultura-Fiestas
Integrar la vision de los comerciantes y hosteleros con la agenda del municipio; gestion coordinada de los eventos que tienen lugar en
Errenteria; con el objetivo de aprovechar el sabado para realizar determinadas actividades de animacién cultural-festiva municipal. Por otro
lado, coordinar junto con el tejido terciario urbano los dias en los que seria interesante estar presentes/abiertos durante ciertos
festejos/eventos del municipio/iniciativas “habituales”.

v' Accion 3.1.3.- Atraer/Acercar a los/as asistentes a eventos

Capitalizar el poder mediatico y de atraccion de aquellos eventos exitosos que atraen mucho publico, como la Feria de Artesania, y asi
proporcionar a los establecimientos una herramienta de captacion de clientela; haciendo uso de sus locales como
escaparates/espacios/bares para la artesania, la musica... con el consiguiente atractivo que supone para el publico.




Linea 3.2. Fortalecimiento y optimizacion del mercado ambulante semanal

v Accién 3.2.1.- Mercado de los lunes: fortalecimiento de oferta local y difusion espacial de sus efectos
El mercado ambulante constituye un punto de encuentro y animacion los lunes por la mafiana para el entorno comercial de la Alameda de
Gamon'y, en particular, para la Hosteleria de esa area.

El potencial del mercado se enfrenta, sin embargo, a dos limitaciones:
{  Laescasaimportancia que adquiere el producto local en la oferta del mercado

{  Laescasa capitalizacién del evento al margen del entorno fisico inmediato de la zona del mercado.

Al objeto de superar esas limitaciones se sugiere desdoblar el mercado en dos espacios complementarios de modo que se oxigene la
actual ubicacion, se abran otros focos de polaridad y se generen flujos y movimientos entre uno y otro:

a) Espacio Producto Local: Identificacién de un nuevo espacio diferenciado dedicado a los productores locales que ofrezca a los
vecinos de Errenteria y comarca, un lugar de encuentro y experiencia semanal, ademas de un espacio de compra. Estrategia de
busqueda de productores locales “Kildmetro cero” y gestion de un espacio que supera la idea de mera venta. Asi, mas alla de
su funcién de espacio de compra-venta, crear un habito de “cita-obligada-semanal” con un plus de servicio y experiencia
afadido, tales como actividades de cocina, degustacion de pinchos, cursos de plantar y cultivar tus propios productos en casa
(mini huerto en casa), asesoramiento nutricional, degustacion de productos locales de temporada.... Se sugiere la posibilidad de
utilizar espacios como la Calle Alfonso Xl (cercano al actual mercado de abastos de Niessen); y ofrecer también la posibilidad
de que los asentadores del actual Mercado de Fresco participen en el evento o0 actlen como espacio estable de
comercializacion de los productores locales, etc.

b) Espacio habitual: Dedicado al resto de productos de quincalleria, textil y otras lineas, en su actual ubicacion.
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Linea 3.3.- Dinamicas horarias y dinamismo

v" Accion 3.3.1.- Horarios/sabados

Las nuevas necesidades de la clientela junto a los cambios de habito deben ir acompafiados de una reflexion colectiva por parte del
sector terciario sobre la adaptacion del horario como arma de fidelizacién de la clientela.

Asi, se propone concentrar los esfuerzos, con iniciativas como “primer sabado de mes comercial” durante todo el dia, acompafiado de una
actividad o atractivo vinculado al comercio del municipio o “un dia a la semana horario ininterrumpido o prolongado” durante el mediodia.

La realizacion del primer sdbado de mes comercial deberia en todo caso, ir acompafiada de todo un conjunto de elementos de animacion
que lo hagan atractivo y pongan en valor la experiencia. A modo ilustrativo, los sdbados se podria ofrecer “compra&pintxo”, ofreciendo

vales de pintxos en las tiendas asociadas para canjearlos en los bares adscritos a la iniciativa (también se podria realizar con
“‘compraé&coffe”)




Linea 3.4.- Animacion desde el Enfoque de Comunidad: De la animacion general de calle... a la animacion selectiva

de la clientela

Dinamizacion de campafas “orientadas” a un colectivo especifico de consumidores - tipo de producto-por parte de un
colectivo reducido o seleccionado de tiendas (rama o “microrama’).

Trabajo asociativo...:

- CON-PARA colectivos de consumidores especificos previamente identificados. Es decir, se dispara hacia
dianas/clientes concretos a los que se dirigen campafas o actividades en los que se mezcla informacion,
presentacion de novedades, asesoramiento, eventos, ventajas....

- PARA-CON la colaboracion de comercios y servicios concretos que se movilizan conjuntamente, con el apoyo
organizativo de la asociacion, en microcampafias/actividades.

Ejemplo: Campafia la clientela duefia de mascotas y animales domeésticos, perros de caza...: las tiendas vinculadas a las
mascotas/animales +los servicios de veterinaria... movilizan a la clientela general que tiene mascota para informarles,
presentarles, asesorarles....venderles (servicio + producto). Quincena de...informacion sobre campafias de vacunacion,
charlas de distintas marcas sobre novedades nutricionales en los animales, adiestradores que ofrecen sus servicios,
novedades tecnoldgicas para los perros de cazadores.... ofertas sobre productos complementarios...)

En la préactica supone, aprovechar la COMUNIDAD de CLIENTELA generada para gestionar y en su caso “vender productos
y servicios y revotar clientela entre ellos” por parte de colectivos de tiendas y/o profesionales. (Ver siguiente Linea 3.5).
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Linea 3.5.- Comunidades de clientes: Nueva formula de trabajo (Profundizacion de la Linea 3.4.

Contextualizacion: ElI consumidor discrimina cada vez menos entre productos y servicios, busca servicios integrales que le
ofrecen “soluciones” a través de unos y otros. Y los comercializadores estan crecientemente obligados a “envolver” el
producto en un marco de servicio que le da valor. La Hibridacion entre comerciantes y empresas de servicios diversos se va
imponiendo y obliga a repensar el replanteamiento de las dinamicas abiertas para el desarrollo de proyectos sectoriales de
mejora competitiva.

En este sentido, se plantea una nueva férmula de trabajo en torno a “comunidades de clientes”; se trata, de generar espacios
de colaboracion entre los y las comerciantes; y entre éstos y los establecimientos de servicios complementarios, que
comparten las mismas “COMUNIDADES DE CLIENTES”, en la medida que satisfacen necesidades proximas o
complementarias en las que pueden aparecer intereses compartidos, problemas comunes, y oportunidad de colaboracion o
accion conjunta.

Detras de este nuevo planteamiento se situa el convencimiento El comerciante de una perfumeria y productos de belleza no
de que el concepto de oferta supera la materialidad del constituye por tanto un mero vendedor de.. sino un profesional que
producto comercializado o servicio directo ofrecido; y se comparte espacio comercial y clientela con la peluqueria, el
asocia al problema resuelto, las emociones transmitidas..Asi, saléon de belleza, el masajista, el gimnasio.. hibridacién del
cabe plantear el debate o replanteamiento de la actividad comercio con el sector servicios.

tradicional en términos como, por ejemplo..
e Cerraduras versus control de accesos y seguridad
e Peluqueros versus estilistas, belleza, y salud
corporal
e Discos versus entretenimiento y cultura
e Colchones versus descanso y salud corporal

Asi pues, no se venden productos sino conceptos, soluciones,
emociones.., y la Comunidad que integra tanto comercios como
servicios profesionales dirigidos a wuna misma COMUNIDAD DE
CLIENTES es el marco apropiado para orientar los esfuerzos de la
asociacion tanto en el ambito del marketing gregario a
desarrollar; como en el de las iniciativas de profesionalizaciodn
y mejora competitiva del colectivo del comercio de Errenteria.




v Accion 3.5.1.- Trabajo sobre itinerarios dirigidos a determinadas comunidades de clientes
Como primer itinerario a desarrollar en la logica de trabajo en torno a una “comunidad de clientes” concreto, se plantea el desarrollo de un
proyecto colaborativo entre los comercios y servicios tradicionalmente implicados en el itinerario asociado a “nos casamos”:

{ Servicios: peluqueria, agencia de viajes, fotografia
{ Comercios: floristeria, moda nupcial,

{ Hosteleria y restauracion

Un conjunto de establecimientos comerciales, servicios y de hosteleria que pueden articular una oferta concreta de forma integrada y
comunicarla a aquellas parejas que puedan contraer matrimonio en el Ayuntamiento de Errenteria; asimismo se pueden trabajar
paralelamente otros itinerarios tales como: “vamos a ser padres” (ej. ropa infantil, masajes, flores, yoga post parto, alimentacion...),
“operacion biquini” (ej. gimnasio, alimentacion y nutricion, ropa deportiva...) “me independizo o me mudo de caso” (ej. muebles de hogar,
tecnologia, asesoramiento en decoracién y disefio de interiores, cursos de cocina...), o el anteriormente mencionado “campafia dirigida a
duefios de mascotas” o “de perros de caza”....
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Linea 3.6.- Economia Urbana y Animacion Global

Contextualizacion: EI comercio ha dejado de ser el protagonista del espacio urbano, para pasar a ser un actor mas junto con
la hosteleria, la cultura, los servicios de proximidad...En este sentido, la hosteleria, la cultura y las dindmicas festivas han de
constituir "la musica ambiental" del espacio urbano que debe acompafiar a la actividad comercial para generar sinergias con
la misma.

v"Accién 3.6.1.- Una Hosteleria actualizada, coherente con los nuevos consumidores y tendencias
Como primer itinerario a desarrollar en la l6gica de trabajo en torno a una “comunidad de clientes” concreto, se plantea el desarrollo de un
proyecto colaborativo entre
La hosteleria esta experimentando profundos cambios reorientdndose por publicos y refinando y actualizando sus ofertas:
« mucho més apoyadas en la cocina en miniatura para el publico maduro y familiar;
« Yy enconexién con la cultura y la modernidad para los colectivos juveniles
. Yy apoyandose en todos los casos en instalaciones de estéticas y estilos muy renovados.
En sintesis, los establecimientos se convierten en espacios de encuentro (instalaciones renovadas y preparadas para estancias
prolongadas -terrazas- y coherentes estéticamente con sus publicos) y de disfrute (ofertas de creciente calidad).

En ese contexto parce necesario:
{ Plan de estimulo a la renovacién de instalaciones y oferta de la hosteleria.

Actividades de sensibilizacion a partir de charlas de chefs y/o hosteleros de éxito que presenten casos.

Ordenanza de terrazas que prevea la creciente ocupacion del espacio publico con estandares de calidad y una estética
homogénea y concilie los intereses hosteleros con los de los vecinos en términos de accesibilidad etc

{ Ventajas a las renovaciones en términos de licencias, bonificaciones en terrazas u otras formulas.




v' Accion 3.6.2.- La Hosteleria “actual” y el Comercio como acompaiiantes del Dinamismo Urbano y las actividades ltidico culturales.
El Ayuntamiento se ha convertido en un referente de animacion continuado a lo largo del afio a través de sus iniciativas culturales, de
fiestas etc. La hosteleria (y el comercio complementariamente) pueden jugar un rol significativo de acompafiamiento de esa
dindmica...Para ello se hace necesario APROVECHAR la iniciativa publica para optimizarla; y COMPLEMENTARLA con iniciativa privada
dimensionada y distribuida espacialmente.

“Favorecer una AGENDA DE EVENTOS INTEGRADA de las iniciativas publicas en coordinacion con las iniciativas privadas”.
Ello supone una coordinacion de doble sentido

{ APROVECHAR: Participacion activa por parte de la hosteleria (y el comercio) en la difusion de la oferta publica y en el
acompafiamiento de la misma (tanto fisicamente como de forma on line).
La fijacion de la agenda y los horarios de la oferta cultural y festiva municipal de forma coordinada y sinérgica con la hosteleria es
un avance. Incorporar iniciativas de acompafiamiento a la oferta cultural municipal como una segunda etapa (de la tematizacion en
el establecimiento a la creacion de ofertas de acompafamiento).
Ejemplo: Evento publico musical... con acompafiamiento de actuaciones en establecimientos, menus especificos, tematizacion de
locales o escaparates etc

{ COMPLEMENTAR: Dinamizar iniciativas propias por parte del sector, dimensionando las mismas a su capacidad de movilizacién
efectiva, y tomando en consideracion la existencia de la agenda publica previa (coordinacion), Utilizar la iniciativa privada para
"distribuir" espacialmente los focos de animacion. Plaza de la Diputacion (Iztieta), por ejemplo, como espacio de desconcentracion
de actividades de Biteri-Alameda.

v Accion 3.6.3.- La Hosteleria presente en la Estrategia municipal: ADN Kreaktiboa
Utilizar los espacios de los establecimientos Hosteleros para el desarrollo de talleres Kreaktibos, a modo de “KulturBar”.
Implicar a Creadores y Creativos de Errenteria para que hagan pequefios talleres (‘quedadas” para hacer punto, pequefios proyectos DIY-Do
it Yourself-, charlas, presentaciones de libros/discos, haz tu propia cerveza...), o simplemente utilicen los espacios hosteleros para el

desarrollo de sus creaciones y asi encender el espiritu Kreaktibo a los ciudadanos de Errenteria.
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V.8 EJE 4: DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES SEGMENTADAS

El CLIENTE constituye el corazon del sistema comercial. En este sentido se hace necesario pasar de las estrategias
generalistas a estrategias que situen el Foco de Trabajo en el Cliente y se adapten a sus particularidades; es decir se
hace cada vez mas evidente la necesidad de trabajar de forma SEGMENTADA sobre colectivos de DEMANDA que
evidencian necesidades, formas de comunicacién, y que en definitiva, requieren de estrategias comerciales especificas y
propias.

En este sentido (y en coherencia con la accion 2.3.3 que propone incorporar la mirada del cliente a la estrategia de
Errenkoalde) se plantea la necesidad de disefiar, progresivamente, actuaciones que puedan dar respuesta comercial
diferenciada a los siguientes colectivos de demanda potencial:

v RESIDENTE Poblacion local de Errenteria y Oarsoaldea
o segmento de POBLACION MAYOR: Erosketak 65+
o segmento de POBLACION GAZTE

v POBLACION “ITINERANTE” asociada al flujo de trabajadores del eje Irun-Donostia que visitan Errenteria.

v" Colectivo TURISTA/EXCURSIONISTA actualmente marginal pero que, como objetivo, constituye un colectivo de interés
para trabajar en un medio plazo




Linea 4.1.- EROSKETAK 65+

Contextualizacion: La poblacion mayor de 65 afios en Errenteria constituye un colectivo que en cifras representa en 2016 a
cerca del 23% de la poblacion del municipio, en una tendencia creciente (2007: 18,2%), que situa un segmento de demanda
importante a futuro, que evidencia.....

o Colectivo “menos mévil’ y en muchas ocasiones alejado del Area Central Comercial,
disperso entre los diferentes barrios que componen la compleja orografia del
municipio

o Menos proclive a la compra on line y a la comparacion de precios, lo que lo convierte
en un segmento mas fiel

EL DISENO DE UN PROGRAMA

o Experiencia de compray trato cercano por parte del comerciante
o Informacion comercial clara y comprensible
o Facil acceso y comodidad en tienda

o Suele comprar para ellos mismos y para otras personas (hijos/as, nietos/as) ESPECIFICO '

o Tienen “tiempo” para el shopping (entre semana y fin de semana) ! “EROSKETAK 65+" que... i

O e AMERITA UN ... | o Forme y sensibilice al tejido :

| comercial sobre esta realidad !

QUE RECLAMA |:> ! e Desarrolle y comunique
! trategi ifi te !

o Facilidades en la entrega del producto g;grr?]gg;gs especiicas para este .
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v" Accidn 4.1.1.- Pactar los principios basicos del programa

Iniciativa que parte de la colaboracion publico — privada: el Programa deberia aunar tanto el esfuerzo institucional —Ayuntamiento de
Errrenteria- como la busqueda de implicacion del sector comercial a través de la participacion de Errenkoalde, en tanto en cuanto....
{ Es un programa orientado a la mejora de la calidad de vida de los vecinos del municipio de forma transversal: desde la mejora
de la accesibilidad a través de intervenciones urbanisticas que acercan los barrios al ACC (“ACERCAR”), como en la propia
configuracion y gestion interna de los comercios (“FACILITAR” Y “LLEVAR”)

{ Necesita del esfuerzo e implicacién directa “uno a uno” del tejido comercial de Errenteria

Objetivo: generar una red de comercios en el Area Central Comercial del municipio que se adapte a las necesidades y caracteristicas de
la demanda senior a través de cambios particulares (en cada tienda) y a través del disefio de servicios compartidos entre los miembros de
la propia red.

v Accion 4.1.2.- Sesiones de sensibilizaciéon y formacion dirigida al sector comercial de Errenteria (Senior Marketing)
Como primer paso en el desarrollo del programa se plantea la celebracion de unas primeras charlas/sesiones orientadas a...
{ Sensibilizar al sector comercial sobre esta realidad y argumentacién sobre la mejora del posicionamiento competitivo de los
comercios que se adhieren a la Red (“responsabilidad social” del comercio, contribucién a mejorar la amabilidad y accesibilidad
del municipio)

{ Formar en medidas que puede adoptar el comercio para mejorar la calidad de atencién a las personas mayores.

{ Buscary sumar adhesiones a la Red de “Erosketak 65+




v Accion 4.1.3.- Comercializacion del programa en tienda y requerimientos para la adhesion (CHECK LIST)
Ademas de las sesiones sensibilizadoras/formativas, se plantea el desarrollo de una ronda de visitas in situ en los comercios del Area
Central Comercial (venta activa del Programa por parte Errenkoalde), que a través de una primera entrevista, puedan pasar revista sobre
la situacion —en una primera visita- y mejora —en siguientes visitas- de diferentes items, como los que se presentan en la siguiente tabla o
check list:

Check list de items a cumplir por parte de una nueva adhesion en el Programa

Trato cercano y amable con los mayores 0 lluminacién adecuada
Asesoramiento necesario que dé seguridad y 0 Etiquetado claro y legible
confianza
0 Personal sensibilizado e informado en la atencién a 0 Facil acceso a tienda (directamente o con ayuda del
las personas mayores, respecto a las caracteristicas personal)

fisicas, cognitivas o sensoriales

0 Bajo ruido ambiental (musica de fondo suave, tonode O Disposicion de asientos para sentarse
voz...)

0 Accesibilidad de los productos en las estanterias 0 Acceso a aseos
(directamente o con la ayuda del personal)

0 Otros elementos que se consideren de interés incluir
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v Accion 4.1.4.- Desarrollo de servicios y acciones de dinamizacion conjuntas por parte de la Red Erosketak +65
Una vez consolidada la red “Erosketak 65+” —con una participacion de al menos 10 establecimientos del Area Central Comercial de
Errenteria- en el primer afio de andadura, se podra trabajar sobre el disefio y desarrollo de servicios colaborativos entre los
establecimientos de la Red tales como:

FORMAR/INFORMAR

{ Sesiones formativas desarrolladas por los comerciantes y dirigidas a los consumidores +65, sobre el uso de determinados
productos —tecnologicos, alimentacion, etc.

PROMOCIONAR
{ Tarjeta de descuentos a aplicar sobre los comercios adheridos dirigido a este segmento de demanda

ACERCAR
{ Comercializacion de servicios personales en el &ambito doméstico®

{ Servicio de entrega de productos a domicilio (orientado a la entrega de productos con una periodicidad a determinar entre los
barrios de Galtzaraborda, Pontika, Capuchinos, Alaberga)

v Accion 4.1.5.- Desarrollo de logo e imagen del programa (pegatina identificativa en tienda)
El Programa “Erosketak 65+ debera tener un logo e imagen especifica que identifique a los comercios adheridos en la Red. Asimismo se
podran desarrollar folletos especificos en los que figure la relacion de establecimientos comerciales adheridos al Programa.

v Accién 4.1.6.- Programa de ayudas para la adaptacion y adecuacion de los comercios adheridos al programa
Por ultimo, en aras de facilitar la adhesion de los comercios al Programa, se plantea arbitrar una linea de ayudas especifica que pueda dar
cobertura en un determinado % a las medidas necesarias a emprender para el acondicionamiento y adaptacion de los diferentes items
pactados en el check list, a cumplir por parte de los comercios “Erosketak +65”.

® Peluqueria, manicura, cuidados de piel. ...




Linea

4.2.- Disefar estrategias comerciales dirigidas a la poblacién mas joven

Contextualizacion: EI consumidor joven...ES EL CONSUMIDOR DEL FUTURO” Constituye un segmento de mayor
complejidad para su fidelizaciéon por parte del comercio de Errenteria. “Sélo algunos establecimientos presentaran
posicionamiento y capacidad para trabajar activamente el segmento...”

Compara la oferta on line y off line y reclama una relacion por ambas vias
Se desplaza mas “fisicamente” y “virtualmente”

Dispone de un tiempo limitado

Esta acostumbrado a la inmediatez

Otorga alto valor a las tendencias....

v" Accion 4.2.1.- Configuracion de una Red de Comercio “Kultur — Gazte”

Partiendo de la base de apuesta municipal y terciaria sobre un ADN cultural propio y diferenciado, se plantea un trabajo articulado sobre
una seleccion de establecimientos comerciales del Area Central Comercial de Errenteria; una red de comercios que puedan representar
diferentes ramas de actividad —alimentacién, equipamiento personal, equipamiento del hogar....- y que ilustrativamente cumplan con las
siguientes caracteristicas:

{ Disponga de un producto o linea de productos/servicios especifico con potencial interés para el colectivo gazte

{ Constituya una empresa dindmica y con interés en participar en proyectos colaborativos —con otros comercios y con agentes del
ambito de la cultural-.

{ Haya incorporado -0 esté dispuesto a incorporar- el uso de las nuevas tecnologias (uso redes sociales)




Plan Especial de Revitalizacién Comercial 20 i ke rta | d e

Merkataritza Berrindartzeko Plan Berezia 17

v" Accion 4.2.2.- Una red en la que la cultura encuentra su espacio
Con el fin de hacer mas atractiva la visita en tienda entre el segmento joven, se plantea abrir lineas colaborativas entre el comercio y los
agentes culturales del municipio/comarca, de forma que en los propios establecimientos que conformen la Red de Comercios “Kultur
Gazte”, puedan arbitrarse, de acuerdo a la dimensién y al lay out del propio establecimiento, espacios “pop up”:

{ Expositivos (de fotografia, escultura,...)
Celebracion de “micro” eventos (lectura de libros, representaciones escénicas, musicales....)

{

1

{ De venta complementaria de productos (ej. tienda de ropa + joyeria de disefio, tienda de muebles + venta de
cuadros/posters/fotografia....)

v Accidn 4.2.3.- Una red que ofrece servicios y/o descuentos especificos al segmento joven
Asimismo, de forma individual o colaborativa — a través de la acumulacion de puntos-, pueden arbitrarse descuentos y campafas
especificas dirigidas a la poblacién gazte, menores de 30 afios, de Errenteria y de fuera del municipio.

v Accién 4.2.4.- Una red que comunica sus productos y servicios a través de las redes sociales en euskara
Se plantea la creacion de un perfil propio de la Red Comercio “Kultur — Gazte” en facebook en la que se puedan comunicar: horarios y
lugares de celebracion de las posibles actividades culturales a desarrollar en la Red, nuevos productos y servicios que puedan suscitar
interés entre los jovenes —productos tecnoldgicos, avances de temporada, productos de alimentacion saludable, ropa y productos

deportivos, etc.-. Las publicaciones tendran una periodicidad determinada —al menos cada semana y maximo de una publicacién diaria-, y
en un mismo dia y momento concreto—por ejemplo, los viernes por la mafiana- y se generaran a partir de visita en tienda + foto —
asignacion de un unico responsable de comunicacion-.




Linea 4.3. Disenar estrategias comerciales dirigidas al colectivo “itinerante”

Constituye una linea vinculada a la poblacion que visita diariamente el municipio por motivos laborales; colectivo de
trabajadores “acogidos” tanto en el propio nucleo urbano, como en los diferentes Poligonos ubicados en el propio municipio
(Poligono Industrial Egiburuberri, Masti-Loidi,...), como en el conjunto de Oarsoaldea (Poligono Industrial Sagasti — Lezo,
Ugaldetxo..); En este sentido, se plantea desarrollar una serie de acciones especificas:

v Accién 4.3.1.- La compra de fresco del trabajador (Web/app/teléfono con pasarela de pago + Servicio de reparto)
El colectivo trabajador no cuenta muchas veces con tiempo suficiente para la compra de productos perecederos; a través de esta accion
se pretende acercar este tipo de productos al colectivo trabajador de forma que genere un mayor valor afiadido (cesta con producto de
temporada para consumo o preparacion individualizado).

v Accion 4.3.2.- Te llevamos el tupper al trabajo” (Web con pasarela de pago + Servicio de reparto).
En coherencia con la accion anterior, la hosteleria del municipio podria articular la elaboracion de un plato Gnico diario que llegara a los
comedores de las empresas.

v Accidn 4.3.3.- Disefio de Cesta de Navidad con bienes y servicios de Errenteria. Disefio de una cesta de Navidad conjunta
que aglutine la oferta de productos y servicios de diferentes establecimientos de Errenteria (Productos artesanos, Alimentacion + Vales de
Servicios Personales + Vales en Moda...) y que se negocie con los Departamentos de RRHH de las empresas de Errenteria/Oarsoaldea.
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Linea 4.4. Disefiar estrategias comerciales dirigidas al colectivo visitante: UNA OPORTUNIDAD... AHi AL LADO

El turismo en Errenteria hoy es un elemento marginal. Sin embargo, como fenémeno economico y social en el eje Irun-
Donostia alcanza una fuerza crecientemente importante, y en el caso de Donostia vive una auténtica explosion.

En este sentido, captar parte de ese nuevo mercado que esta “ahi al lado” y optimizar parte de esa oportunidad constituye un
reto que ayudaria, sin duda, al terciario urbano de Errenteria.

Lograrlo, sin embargo no es evidente. Los atractivos turisticos comarcales, aunque significativos y muy cercanos (de Arditurri
al pintoresco San Juan) resultan ajenos al casco urbano de Errenteria. Para conseguir captar visitantes resulta
imprescindible que el casco urbano del municipio albergue elementos atractivos visitables que movilicen el interés del
visitante:

v Accion 4.4.1.- KULTUR DISTRIKT- AURTISAU AUZOA (un primer elemento)

El Plan estratégico de Errenteria, hizo de la cultura y la creatividad un Leit Motiv. Uno de los elementos destacables al respecto es la
identificacion de Errenteria con la Artesania desde hace méas de tres décadas.

Por otro lado, la rehabilitacion del Casco Historico y la voluntad/necesidad de ocupacion de los locales en él ubicados, ofrece un marco de
trabajo apropiado para hacer de una zona del Casco Histdrico, un barrio de concentracion de talleres artesanos. Y en este sentido, un
elemento de atraccion para el visitante (turista-excursionista) del eje Donostia-Baiona.




En la medida que los talleres artesanos, comercializan de forma itinerante a traves de ferias, son unos candidatos a ocupacion de esta
zona mas facilmente captables que los propios comercios; mas dependientes del flujo de viandantes.

Como criterios de trabajo se plantean:
a) Concentracion espacial de actividad: dado que los artesanos constituyen un colectivo empresarial reducido, y el objetivo de 5
0 6 talleres seria un objetivo ambicioso, la concentracion espacial se convierte en una condicion de éxito. En ese sentido, la
zona de Erdiko Kale, Beheko Kale y Elizako Kalea, extendiéndose hasta Torrekua aparece como un espacio de especial interés
para la acogida.
b) Trabajo Colaborativo: La artesania es competencia de Diputacidn y, en este sentido, cualquier iniciativa al respecto, deberia
plantearse en colaboracion y coordinacion con la misma.

Ayudas imprescindibles: Las caracteristicas del sector -debilidad empresarial estructural- obligan a plantear el proyecto en un marco de
claro liderazgo publico y PROGRAMA DE APOYO asociado. En este sentido el planteamiento seria similar al ya avanzado en la Accion
2.1.2.- (PROYECTO INCUBADORA URBANA). E incluso podria plantearse como un programa Unico, focalizado en el casco Histérico
buscando la convivencia de talleres artesanos, establecimientos de servicios y establecimientos comerciales artesanos.

a) Programa de Gestion y acompafiamiento Inmobiliario: Movilizacion de locales vacios en la zona + Mejora de estandares
urbanos de la zona para favorecer el ecosistema empresarial buscado. Las opciones son diversas:
{ Gestion de intermediacion propietarios-empresas.
{ Gestion de adquisicién para rehabilitacion y comercializacién (Ver ejemplo de simulacién planteado en Accién 2.1.2.;
inspirado en modelos utilizados en rehabilitaciones de cascos histdricos diversos a través del uso de fondos
comunitarios)

{ Gestion mixta
b) Programa de estimulo y acompafiamiento empresarial: Servicio especifico de asesoramiento en la concepcion, implantacion
y consolidacion de las experiencias empresariales.
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v Accion 4.4.2.- PAPELERA “EN POSITIVO” (un segundo elemento)

La estrategia de potenciar la atraccion externa del casco Urbano de Errenteria, se veria reforzada si, ademas del proyecto citado (Kultur
Distrikt-Artisau Auzoa), existiera un segundo elemento de apoyo, configurando asi, un tdndem de atraccion. Y mas aln si es cercano o
proximo al mismo.

En este sentido PAPELERA EN POSITIVO, supone una propuesta de “hacer de la necesidad virtud”: La empresa PAPELERA de
larguisima tradicion en el municipio —presente sobre el rio Oiartzun, desde 1890, Papelera Vasco — Belga-, ha pasado ya a formar parte de
su identidad para varias generaciones y su ubicacion céntrica e integrada en el Area Central Comercial la convierte en un recurso con
significativo potencial, en linea con las actividades de turismo industrial que se desarrollan en Europa (de las fabricas de cerveza en
Irlanda y Holanda, a las centrales hidroeléctricas (Francia) o la ruta del hierro en Alemania).

En este sentido, se plantean:

a) FACHADA: Reconvertir la enorme fachada de la PAPELERA frente a la Alameda y Plaza Lehendakari Agirre, en un atractivo o
reclamo en si: “Imaginemos la facha como un gran papel de periédico, con fotos y articulos vinculados al municipio...por
ejemplo.”

b) CENTRO VISITABLE: Dotar al proyecto de un espacio de exposicion explicativo de la actividad industrial papelera y la cultura

del papel (el papel en clave de producto sostenible). Si este centro espacio expositivo estuviera insertado en las instalaciones el
impacto seria mayor.

c) PROYECTO COLABORATIVO: Apertura de un proceso de contacto con la empresa para explorar opciones y, en su caso,
definir un proyecto en colaboracion y consenso.




v" Accion 4.4.3.- CAPACIDAD DE ACOGIDA AL VISITANTE: OFERTA HOTELERA
En el contexto de objetivos descritos (optimizacion del potencial del visitante externo -turista/excursionista- del eje Donostia-Baiona y, en

particular, en el marco de la explosion turistica que vive Donostia, la idea de trabajar la capacidad de acogida del visitante, plantea la
posibilidad de generar cierta Oferta Hotelera.

Los criterios de trabajo al respecto desde el punto de vista comercial, remiten a:

a) La optimizacion del espacio urbano central. Independientemente de que la expansion urbana en Alzate, a futuro, pueda
propiciar la aparicion de oferta hotelera en esa zona, en términos turisticos y comerciales, la optimizacion de las oportunidades
existentes al respecto en el entorno del Area central Comercial (liberacion de espacios como el de la Biblioteca por traslado en
el entorno de Madalen, por ejemplo), constituyen elementos a considerar.

b) La coherencia de la oferta con la apuesta urbana de la zona (Kultur Distrikt). En este sentido, la definicion del tipo y
caracteristicas del hotel abren igualmente una interesante reflexion, por cuanto resultaria especialmente interesante ir
trabajando su configuracién en un marco de atractivo coherente.




Plan Especial de Revitalizacion Comercial 20 i ke rta | d e

Merkataritza Berrindartzeko Plan Berezia 17

Linea 4.5. Estrategias transversales y valores de soporte para los diferentes colectivos de trabajo.

Errenteria esta construyendo un relato en torno a la creatividad, la artesania...que apela a un ADN solidario, trabajador,
activo social y culturalmente, y gran diversidad de origen y sentimiento. Partiendo de este marco o paraguas, el comercio
debe sumarse de forma coherente a ese ecosistema y contribuir desde su oferta y actividad a:
o retener al vecino;
e acoger al visitante comarcal;
e y ser capaz de acoger crecientemente al turista externo atraido por Donostia, a quienes Errenteria
les aporta una oferta cercana complementaria.

Y todo ello debe hacerlo desde el impulso del compromiso con el territorio y el espacio local, con valores -tanto
empresariales como ciudadanos- que pongan el acento en el fomento del consumo sostenible de cercania; la identidad
propia y el uso del euskera; y la colaboracion comercio-ciudadano para la construccion de un municipio vivo, integrador,
saludable y plural.

v’ Accién 4.5.1.- MARCA CIUDAD - MARCA COMERCIAL
Acompafiar el relato de la marca ciudad de Errenteria, con un logo-eslogan (gréfico, tipografico; o mixto) que pueda ser utilizado por el
comercio/hosteleria:

{ Concurso de ideas entre profesionales de la comunicacién para su desarrollo.

{ Transmitir la marca entre los agentes (establecimientos) de Errenteria a través de cursos de formacion y/o asistencia necesario;
ya que seran estos agentes quienes realizaran la funcion de promotores y reflejo de dicha marca.




v Accion 4.5.2.- CONSTRUIR UN MUNICIPIO SALUDABLE, INTEGRADOR, DIVERSO Y PLURAL QUE PONGA LA VIDA Y LA
PERSONA EN EL CENTRO Y PROMOVER QUE LA RESPONSABILIDAD DE HACERLO SEA COSA DE TODOS Y TODAS.
Para su construccion las bases, se plantean diversas acciones...

{ La creacion de un foro de trabajo entre el ayuntamiento, el tejido asociativo, el comercio y la hosteleria, en torno a la convivencia
y el cuidado comunitario.

{ Elaboracion de una guia de orientaciones para la intervencion personal en situaciones complejas relacionadas con el ocio.

{ Trabajar en el espacio educativo en relacion con la convivencia.

v Accion 4.5.3.- RESPONSABILIDAD PUBLICA DE REALIZACION DE CAMPANAS DE SENSIBILIZACION PARA PROMOVER UN
CONSUMO LOCAL Y RESPONSABLE.
Realizar campafias de sensibilizacion para promover un consumo local y responsable.
Concienciar a los/as vecinos/as sobre los beneficios del consumo local y responsable, a diferentes escalas...

{ alaclientela/vecinos de Errenteria
{ desde edades tempranas (nifios/nifias) a través de los colegios, para construir habitos.

{ através de eventos, concursos...

En coordinacién con la accion 2.3.3.
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v Accién 4.5.4.- IMPULSO DEL USO DEL EUSKERA COMO VEHICULO COMERCIAL Y DE RELACION ENTRE LOS CONSUMIDORES

Para su desarrollo, se plantean diversas posibles actuaciones transversales a las diferentes actuaciones por colectivos previamente
propuestas...

{ Facilitar y dinamizar vias de acceso a la formacion del euskara para comerciantes y dependientes tanto desde la asociacion de
comerciantes como desde los servicios municipales de Euskera.

{ Promover en el entorno asociativo planteamientos de mentoring lingtiistico (apoyo de comerciantes que trabajan en euskara o
de forma bilinglie a otros que no lo hacen, sensibilizandoles y transfiriéndoles su experiencia); y poner al alcance de los
comerciantes mecanismo y servicios para la rotulacién bilinglie

{ Favorece la visibilidad del conjunto de comercios que hacen del euskara un valor de servicio mediante la generacién de una red
y un label comudn: vinculaciéon de esta iniciativa de forma coordinada con el programa ENGAIA y su dinamizacion especifica
desde el comercio y la hosteleria.




Gl EJE 5: GOBERNANZA DEL PLAN

El desarrollo del Plan de Accion de Errenteria expuesto en los ejes previos reclama de un marco de colaboracién publico-privada eficaz
que se sustente en los siguientes principios basicos:

v

Integracion de Mesa de Comercio + Mesa de Economia Urbana: cultura, comercio, hosteleria, turismo: Integracion de la Mesa de
Comercio en una Mesa ampliada de Economia Urbana que integre a cultura, turismo, hosteleria, etc. y posibilite una vision coordinada y
sinérgica de todo ello.

Liderazgo Publico: dadas las caracteristicas microempresariales y fragmentadas del sector y su dificil situacion, el liderazgo
transformador del Desarrollo Local, por competencias requeridas y capacidades operativas, corresponde crecientemente a los
Ayuntamientos. Son normalmente ellos, quienes pueden pautar el grueso de las iniciativas; darles soporte de recursos técnicos y
econdmicos; y animar el proceso para su gestacion, desarrollo y evaluacion.

Colaboracion Sectorial Imprescindible: El sector aparece como un colaborador necesario e imprescindible. Su cohesion, implicacién
activa y movilizacion es la que legitima la accion y, a la vez, operativamente, la que la hace viable. Ese reto, el de la implicacién activa y
generalizada es el que debe asumir el sector en el marco de un Plan de Relanzamiento Asociativo para dar cuerpo colaborativo a las
iniciativas a desarrollar.

Apoyo Técnico —especializado y puntual- Necesario: la dinamizacion de proyectos reclama de un esfuerzo continuado y la
movilizacion de saberes hacer que necesitan apoyo técnico puntual (ej. Errenteria Big Data) que supera las capacidades existentes.
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RESUMEN DE INTERVENCIONES

LIDER (L PRIORIDAD ORIENTACION
. AR COLABORADOR (9} INDICADOR TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

Refuerzo de la calidad urbanisticay singularidad del Area central comercial y su entorno inmediato

Accién 1.1.1.: Optimizacion del entorno inmediato de Niessen Ayuntamiento — Area de ¢  Redaccion del Proyecto Presupuesto a desarrollar

Urbanismo (L) e Presupuestacion del Proyecto MEDIA/ progresivamente en funcion
o Desarrollo de los proyectos de la concrecion del
proyecto
Accién 1.1.2.- Sostenimiento y actualizacion periodica de los Ayuntamiento — Area de e Revision anual de
estandares urbanos del Area Central Comercial Urbanismo (L); Asociacion necesidades de estandares Dotacién anual adaptada a

ERRENKOALDE (C)y urbanos (Si/No) BAJA 2 inversion efectuada
OSTARI (C) o N°de iniciativas anuales de

mejoras urbanas efectuadas

% 1.2.  Recuperacion de Zonas Degradadas (Casco Historico + Iztieta) y Generacion de Zonas de Oportunidad
<C | Accion 1.2.1.: Rehabilitacién del Casco-Histérico Ayuntamiento — Area de e Estudio del Casco Histérico
m ) ALTA A desarrollar
o Urbanismo (L)
D | Accion 1.2.2.: Rehabilitacion Iztieta Ayuntamiento — Area de o NOcalles/zonas rehabilitadas
o Urbanismo (L) e Proyecto de construccion del MEDIA / ALTA En funcién del proyecto
&E) puente (Si/No)
& 13. Refuerzo de la cohesion social y calidad de vida de los barrios desde la perspectiva terciaria
LW | Accién 1.3.1.: Mejora de la conexién y accesibilidad en los barrios Ayuntamiento — Area de e NO°de ascensores construidos
— residenciales (acercar la poblacion al Area Central) Urbanismo (L) e NO°de escaleras mejoradas/
L.l,J construidas
L o NO°proyectos de accesibilidad MEDIA En funcién del proyecto
de los barrios
e Construccion del nuevo
Parking (Parque Barandiaran)
Accibén 1.3.2.: Fortalecimiento de Beraun como polo comercial de Ayuntamiento — Area de o NCintervenciones urbanas de
proximidad Urbanismo (L) y Asociacion mejora de acceso
ERRENKOALDE (C) o N°de nuevas licencias de
apertura en Beraun MEDIA En funcion del proyecto

o  Proyecto de mejora de los
espacios estanciles y de ocio
(Si/No)




LIDER (L PRIORIDAD ORIENTACION
. Ao COLABORADOR (9} INDICADOR TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

movilizacién y ocupacién de espacios 0ciosos en las zonas comerciales

o Accién 1.4.1.: Creacion de un Servicio / Dispositivo continuado de Ayuntamiento (L) o NO°de locales seleccionados/
> observacién y caracterizacion de los locales vacios identificados para ser Censo lonjas vacios: 15.000
< analizados ALTA €- en Getxo
m e N°de DAFO-Check List
% realizadas
o Accién 1.4.2.: TERAPIAS PALIATIVAS: Programas para favorecer el | Asociacion e Analisis de casos de buenas
) embellecimiento de las fachadas y/o la ocupacion ERRENKOALDE (L) y practicas en programas de Dotacién anual ajustada a
< efimera de los escaparates de los locales vacios de Ayuntamiento (C) apoyo para la puesta envalor | \iepya / ALTA las acciones a realizar
o dificil valorizacién comercial de los locales vacios (Si/No) 5.000€ para el abordaje del
& e NO°de programas/experiencias analisis
.. analizadas
E Accion 1.4.2.: TERAPIA PROACTIVAS Apoyo ala Ayuntamiento (L) o N°de locales vacios
3 “Comercializacion” de los locales de mayor interés a implicados en la iniciativa ~ Enfuncién del

partir de estimulo a las dinamicas de emprendizaje seleccionada MEDIA / ALTA dimensionamiento del

e N°de emprendedores proyecto

ylo proyectos singulares.

involucrados en el programa
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. LIDER (L)- PRIORIDAD ORIENTACION
ACCION COLABORADOR (C) INDICADOR TEMPORAL | PRESUPUESTARIA.

2.1.  Sucesion empresarial y emprendimiento

Accion 2.1.1.: Sucesion, Emprendimiento y competitividad: | Ayuntamiento — (L) y o N°de empresas proximas a la
maridaje de esfuerzos Asociacion sgcesién identificados en el.aﬁo Desviacién hacia el
ERRENKOALDE- B o Disefio de Protocolo de Accién programa “Bertiz” del GV.
OSTARI (C) y la Oficina (Si/No) MEDIA Conexion con la accion 1.4.2
de Dinamizacion Técnica | «  N° delemprendedores ALTA de conexién con el tejido
atendidos/asesorados emprendedor
o N°de intermediaciones efectuadas
Accién 2.1.2.: Proyecto incubadora urbana de servicios: Ayuntamiento — (L) y e N de proyectos de emprendizaje Apoyo de la Agencia de
Apoyo especializado al emprendizaje urbano | Asociacion presentados desarrollo.
comercial y terciario ERRENKOALDE (C)yla | «  N°de acompafiamiento de Conexion con la accion 1.4.2
Agencia de Desarrollo proyectos realizados de ocupacion de espacios
o N°de proyectos en la “incubadora” MEDIA Coste efectivo por local:

20.350€ (Ejemplo- Esquema
Ciclico de Inversiones y
opciones de recuperacion

EJE 2: MEJORA COMPETITIVA (empresarial y asociativa)

(pag19))
2.2. Motivacion del Comerciante, Mejora de la Gestion Empresarial y Acercamiento a las TICs
Accion 2.2.1.: Sensibilizaciéon y motivacion... sobre nuevas | Asociacién o N°de desayunos - sesiones
tendencias y oportunidades de futuro: ERRENKOALDE (L) y realizados
Desayunos de trabajo Ayuntamiento (C) o Valoracion de los participantes
Accién 2.2.2.: Adapatacion Tecnoldgica Basica: Programa o N°pildoras formativas MEDIA Orientacion global 15.000-
de Pildoras formativas sobre elementos desarrolladas en el afio en el ALTA 20.000. Desarrollo plurianual
tecnolégicos ambito smartphone y redes
sociales
o N°de comercios participantes
Accion 2.2.3.: Asesoramiento Comercial Especializado: Asociacion o N°de comercios interesados en el
Programa de Tutorias comerciales ERRENKOALDE (L); programa MEDIA A determinar en funcion del
OSTARI (C)y e N°de comercios “tutorizados” detalle de la intervencion

Ayuntamiento (C) o NO°de sesiones con cada comercio




- ACCION

EJE 2: MEJORA COMPETITIVA

(empresarial y asociativa)

Accmn 2.3.1.:

Accion 2.3.2.:

Accién 2.3.3.:

Accién 2.3.4.:

Incorporar las nuevas tecnologias parala
construccion de herramientas de
fidelizacion ala clientela

Reorientacion de la cartera de servicios
hacia la generacion de més valor afiadido

Errenkoalde incorpora la perspectiva del
Cliente

Proyecto Errenteria Big Data

Accidn 2.3.5.- Cooperativa de servicios Errenkoalde

LIDER (L)-
COLABORADOR (C

Ayuntamiento (L) y
Asociacion
ERRENKOALDE (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento (C)
Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento (C)

Ayuntamiento (L) ;
Asociacion
ERRENKOALDE (C) y
OSTARI (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento (C)

PRIORIDAD ORIENTACION
INDICADOR TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

Necesidad de salto asociativo: Plan de Relanzamiento de Errenkoalde

Estudios de disefio y desarrollo de

herramientas ad hoc.

NO servicios especificos
orientados a la fidelizacion

Disefio de Estrategia basada en la

perspectiva de la clientela.
Creacion de una “Unidad de
consumo” en ERRENKOALDE
(foro de reflexion)

N° de reuniones de la “Unidad de
consumo”

Ne° de sesiones de sensibilizacion

sobre el comercio local realizadas

Plan de desarrollo del proyecto
Big Data (Si/No)

Desarrollo de un CRM (Si/No)
Desarrollo de una App (Si/No)
N° de establecimientos
comerciales participantes

N° consumidores/as de alta

N° de servicios ofrecidos

Ne usuarios de servicios

NO establecimientos participantes

ALTA

ALTA

MEDIA

BAJA

MEDIA /
BAJA

Proyecto singular. Busqueda
de financiacion especifica-
(estudios previos+ desarrollo
herramientas tecnoldgicas) (Su
desarrollo supera las
capacidades de las estructuras
asociativas y requiere apoyo
especializado)

A determinar en el marco de
apoyo presupuestarios al tejido
asociativo (Orientacion base:
10.000 €/afio)

Sensibilizacion: 3.000€/afo

A especificar en la concrecion
del Proyecto

A concretar segun cada
Servicio
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. LIDER (L)- PRIORIDAD ORIENTACION
ACCION COLABORADOR (C) INDICADOR TEMPORAL | PRESUPUESTARIA.

3.1. Revision y Perfeccionamiento del programa de animacion asociativo actual

Accion 3.1.1.: Reflexion sobre utilidad y Asociacion o Andlisis MRTE (Si/No) por cada
Sostenimiento/adaptacion del programa ERRENKOALDE (L); y actividad/evento/ iniciativa
asociativo OSTARI (C)y habitual ALTA No procede

¢  Elaboracioén de un calendario

Ayuntamiento (C) anual completo y repensado

(Si/No)
Accion 3.1.2.: Coordinacion de Agenda Comercio-Cultura- Ayuntamiento — Area de
- Fiestas Cultura (L); Asociacion MEDIA / BAJA N d
S ERRENKOALDE (C) y 0 procede
o OSTARI (C)
ﬁ Accidn 3.1.3.: Atraer/Acercar a los/as asistentes a eventos Asociacion o  Participacion en los eventos de Dentro de la dotacion anual a
E ERRENKOALDE (L); y Errenteria BAJA la Asociacion
e NOactividades realizadas en ERRENKOALDE (una tarea
<< OSTARI (C)y - .
= locales de establecimientos mas)
Q | 3.2. Fortalecimiento y optimizacion del mercado ambulante semanal
= | Accién 3.2.1.: Mercado de los lunes: fortalecimiento de Ayuntamiento (L) y e Volumen de facturacion del
O L . L d 6.000€ de cara al
O ofertalocal y difusién espacial de sus efectos | Asociacion mercado . .
2 ERRENKOALDE (C). e N°experiencias/actividades MEDIA esmd'og(alglcr'liir;ge otras
] Programa Bertatik Bertara realizadas en el mercado P
> S B : : :
= 3.3..’D|nam|cas horarl’as y dinamismo o | -
- Accion 3.3.1.: Horarios / Sabados Asociacion e N°comercios/servicios
w ERRENKOALDE (L) y p%rtlmpgntes o 6.000 para organizacion y
) Ayuntamiento (C) e N°actividades de dinamizacion MEDIA R
Ll Yy comunicacion inicial
desarrolladas (concursos, etc.) al
afo

3.4. Animacion desde el Enfoque de Comunidad: De la animacién general de calle... a la animacion selectiva de la clientela

3.5. Comunidad de clientes: Nueva férmula de trabajo (Profundizacion de la linea 3.4)
Accion 3.5.1.: Trabajo sobre itinerarios dirigidos a Asociacion e NOde itienerarios creados

determinadas comunidades de clientes ERRENKOALDE (L); N® de clientes participantes EDIA En el marco de reorientacion de

OSTARI(C)y actividades de animacion
Ayuntamiento (C)




ACCION

ra

EJE 3: ANIMACION /

7

DINAMIZACION

3.6. Economia urbanay animacién global
Accion 3.6.1.: Una hosteleria actualizada, coherente con los
nuevos consumidores y tendencias

Accion 3.6.2.: La Hosteleria “actual” y el comercio como
acompafantes del Dinamismo Urbano y las
actividades ludico culturales

Accion 3.6.3.: La Hosteleria presente en la Estrategia
municipal: ADN Kreaktiboa

LIDER (L)-

COLABORADOR (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L); y
OSTARI (C) y
Ayuntamiento (C)

Ayuntamiento — Area de
Cultura (L); Asociacion
ERRENKOALDE (C) y
OSTARI (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L); y
OSTARI (C)

Desarrollo de estrategia

N° de reuniones de coordinacion
de agendas

N° eventos coordinados
realizados

N° de hosteleros sumados al
fenomeno ADN Kreaktibo

Ne° actividades realizadas en
establecimientos hosteleros en
torno al ADN Kreaktibo

ALTA

MEDIA / BAJA

BAJA

PRIORIDAD ORIENTACION
INIRHIOZADIOIN TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

5.000€ para definicién de
intervenciones concretas a
desarrollar y dotacion
especifica posterior inclusion
de las mismas

No procede

En funcion de las actividades
propuestas




EJE 4: DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES SEGMENTADAS
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Erosketak 65+

ACC|0n 41.1.

Accion 4.1.2.:

Accion 4.1.3.:

Accion 4.1.4.:

Accion 4.1.5.

Accion 4.1.6.:

Pactar los principios basicos del programa

Sesiones de sensibilizacion y formacion
dirigidas al sector comercial de Errenteria
(Senior Marketing)

Comercializacion del programa en tienday
requerimientos para la adhesion (CHECK
LIST)”

Desarrollo de servicios y acciones de
dinamizacion conjuntas por parte de la Red
Erosketak +65

Desarrollo de logo e imagen del programa
(pegatina identificativa en tienda)

Programa de ayudas para la adaptacion y
adecuacion de los comercios adheridos al
programa

LIDER (L)-

COLABORADOR (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C) y
Ayuntamiento (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento — Area de
Desarrollo Local (C)
Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento (C)
Asociacion
ERRENKOALDE (L);
OSTARI (C)y
Ayuntamiento (C)
Ayuntamiento (L);
Asociacion
ERRENKOALDE (C) y
OSTARI (C)

Redaccién de principios
basicos (Si/No)

N° establecimientos
comerciales de Errenteria
implicados

Red de comercios de
demanda sénior (Si/No)

N° Charlas/sesiones
realizadas

Redaccién de medidas para
mejorar la atencion a las
personas mayores (Si/No)
N° Adhesiones Red de
Erosketak 65+

N° de visitas in situ
realizadas por Errenkoalde
N° de check lists verificadas BAJA

MEDIA

MEDIA

N° de servicios ofrecidos en
el ambito doméstico
Volumen de facturacién de
los servicios en el ambito
domestico

Logo/ imagen Erosketak 65+
(Si/No)

MEDIA

MEDIA

N° de comercios
seleccionados para el
programa

N° de comercios que se
quedan fuera del programa
(y motivos)

MEDIA

Ikertalde

PRIORIDAD ORIENTACION
NP TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

Dotacion global: a dotar de

manera progresiva en funcién

de su desarrollo. 15.000€
iniciales




LIDER (L)- PRIORIDAD ORIENTACION
- ACCION COLABORADOR (C INDICADOR TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

Disefar estrategias comerciales dirigidas ala pobIaC|on mas joven

0 Asociacion e  Constitucion de la Red

o | Accion 4.2.1.:  Configuracion de una Red de Comercios ERRENKOALDE (L) y (Si/No)

< < “Kultur - Gazte” OSTARI (L); e N°de comercios MEDIA/BAJA

(La 9‘: Ayuntamiento (C) participantes en la Red

= = Asociacion o NO°eventos/iniciativas

é E Accion 4.2.2.:  Unared en la que la cultura encuentra su ERRENKOALDE (L) y celebrados BAJA

= s espacio. OSTARI (L); o NO°asistentes a

CUIJ) O) Ayuntamiento (C) eventos/iniciativas

L lc'II)J Asociacion e N°de iniciativas realizadas

o) n ERRENKOALDE (L); dirigidas al segmento joven Dotacion global: 10.000€
O ul Ayuntamiento (C) y o  NO°descuentos/ventajas iniciales
iz — | Accién 4.2.3..  Unared que ofrece servicios y/o OSTARI (C) aplicados a jovenes

(L}J) g descuentos especificos al segmento joven e Volumen en euros de los MEDIA/BAJA

o descuentos/ventajas

..l aplicados a jovenes N° de

E % participantes/asistentes

B O | Accion 4.2.4..  Unared que comunica sus productos y éSRORCIIEaNCEQ)ALDE L ¢ ?rqtstenclla ?n FaCEbSO,(/)II\i’

servicios a través de las redes sociales en ) Ly WILter, instagram (SilNo) MEDIA / BAJA
OSTARI (L); o NO°de seguidores

euskera

Ayuntamiento (C),




- ACCION

EJE 4: DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES SEGMENTADAS
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LIDER (L)-
COLABORADOR (C

ACC|0n 43.1.: Lacomprade fresco del trabajador Asociacion
(Web/appl/teléfono con pasarela de pago + | ERRENKOALDE (L) y
Servicio de reparto) Ayuntamiento (C)
Accion 4.3.2.:  “Te llevamos el tupper al trabajo” (Web Asociacion
con pasarela de pago + Servicio de ERRENKOALDE (L) y
reparto) OSTARI (L);
Ayuntamiento (C)
Accién 4.3.3.:  Disefio de Cesta de Navidad con bienes 'y Asociacion

servicios de Errenteria. Disefio de una
cesta de Navidad conjunta

ERRENKOALDE (L) y
Ayuntamiento (C)

4.4. Disenar estrategias comerciales dirigidas al colectivo visitante: UNA OPORTUNIDAD...

Accion 4.4.1.:  KULTUR DISTRIKT — ARTISAU AUZOA (un | Ayuntamiento (C)y
primer elemento) Agencia de Desarrollo
(C), Asociacion
ERRENKOALDE (C)y
OSTARI (C)
Accién 4.4.2.:  PAPELERA “EN POSITIVO” (un segundo Ayuntamiento (C),
elemento) Asociacion
ERRENKOALDE (C), la
propia PAPELERA (C)
Accion 4.4.3. CAPACIDAD DE ACOGIDA AL VISITANTE: Ayuntamiento (L),

OFERTA HOTELERA

Asociacion
ERRENKOALDE (C) y
OSTARI (C)

Ikertalde

PRIORIDAD ORIENTACION
INDICADOR TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

Disefar estrategias comerciales dirigidas al colectivo “|t|nerante”

Ne de pedidos realizados
N° de comercios
participantes

N° de usuarios/altas en el
servicio

Volumen de facturacion del
SErvicio

N° de pedidos realizados
N° de comercios
participantes

N° de usuarios/altas en el
Servicio

Volumen de facturacion del
Servicio

N entidades que regalan la
cesta Errenteria

N° proveedores que ofrecen
productos/ servicios para la
cesta

NO de talleres abiertos

N° ayudas (y en volumen de
€) ofrecidas para el fomento
de Kultur Distrikt

Ne proyectos/emprendedores
interesados y participantes
N de propuestas de
reconversion fachada
Proyecto de reconversion de
la fachada

NO de reuniones para la
planificacion del proyecto
Disefio de estrategia para la
propuesta hotelera y uso de
equipamientos municipales
vacios (Si/No)

A determinar en funcion de la

BAJA margnitud del proyecto
BAJA 10.000€ creacion del sistema
web/appl...
Dentro de la dotacion anual a la
BAJA Asociacion ERRENKOALDE
(una tarea mas)
AHi AL LADO
A determinar en el marco del
MEDIA Plan de Revitalizacién del
Casco Antiguo
10.000€ concurso de
MEDIA ideas/disefios bases/ gestion-
negociacion con la Empresa.
20.000€ para estudio de
MEDIA oportunidades/factibilidad/
viabilidad




- ACCION

" Accmn 45.1.: Merca Ciudad — Marca Comercial

Ll

—

<

O

o

L

=

(@]

O Accién 4.5.2. Construir un municipio saludable,

(</E) n integrador, diverso y plural que pongala
o <DE viday la personaen el centro y promover
I < que laresponsabilidad de hacerlo sea

= = cosade todos y todas.

<< =

oC o

==

(Lﬁ O | Accion 4.5.3.:  Responsabilidad publica de realizacion de
Ll LU')J campafias de sensibilizacion para

() promover un consumo local y

(@) responsable.

Z

Ll

)

o Accion 4.5.4.:  Impulso del uso del euskara como

< vehiculo comercial y de relacidn entre los
L consumidores.

=

Ll

LIDER (L)-
COLABORADOR (C

Ayuntamiento (L) y
Asociacion
ERRENKOALDE y
OSTARI (C)

Ayuntamiento (L) y
Asociacion
ERRENKOALDE y
OSTARI; (C)

Asociacion
ERRENKOALDE (L) y
Ayuntamiento (C)

Ayuntamiento (L) y
Asociacion
ERRENKOALDE y
OSTARI; (C)

PRIORIDAD ORIENTACION
INDICADOR TEMPORAL PRESUPUESTARIA.

Estrategias transversales y valores de soporte paralos dlferentes colectivos de trabajo

Elaboracion de un concurso
para la creacion de la mara
(Si/No)

N° de candidaturas
presentadas

6.000€ para concurso de ideas/

MEDIA o
elaboracion de marca...

Creacion del Foro

N° de reuniones realizadas
(N° actas)

N° decisiones acordadas

BAJA En funcién de la actividad

N° campafias de
sensibilizacion

BAJA En funcién de la actividad

Ne° de sesiones de formacién
del euskera realizadas.
Programa de mentoring
establecido (Si/No).

N° de mecanismos para la
traduccion de la rotulacion

BAJA En funcion de la actividad
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parametros
soclioeconomicos
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(Bl Ambito socio-demografico
A.- Evolucion de la poblacion Errenteria 2008 — 2016

60.000 Evolucidn 2008-2016:
37.981 39.614 39,905
40.000 . o 5, 1%
20.000
0
2008 2012 2016
Evolucion poblacion de Errenteria por género. 2008 - 2016 Evolucion poblacion de Errenteria por estratos de edad. 2008 - 2016
Evolucion ”
- 2008 | 2012 | 2016 |,504 916 - 2008 | 2012 | 2016 55’85'3“;(')‘12
Hombres = 18.610| 19.414  19.520 92A> 0-19 6.188 7 148 7511 20.4%
Mujeres 19.371| 20.200| 20.385 5,20/0 20 - 64 24799 24341 23319 6,0%
Total 37.981| 39.614 39.905 5,1% >= 65 6.994 8125 9.075 29 7%
Total 37.981| 39.614 | 39.905 5,1%

Fuente: EUSTAT. Estadistica Municipal de Habitantes

B.- Densidad poblacional por ambitos territoriales (hab./km?). 2016

4.000 +
3.902,0
20001 41186
. 3.615,4 37750
0 ‘ ‘ || ‘
Errenteria Comarca Gipuzkoa CAPV

Fuente: Udalmap




C.- Nivel de instruccién de la poblacion por ambitos territoriales (%). 2015

| |Errenteria] Gipuzkoa  CAE |

Analfabetos 0,8%
Sin estudios 3,2%
Primarios 37, 7%
Profesionales 21,0%
Secundarios 22,1%
Medio-

superiores 5,2%
Superiores 10,1%
Total 100,0%

0,4%
2,2%
33,2%
18,7%
21,4%

7,5%
16,7%
100,0%

0,4%
2,2%
33,3%
17,6%
21,5%

7,7%
17,3%
100,0%

Fuente: EUSTAT. Estadistica municipal de educacion

50% -
40% - 32,5%
30% -
20%
10% -
0%

2001 2006

36,4%

D.- Evolucion de la poblacidon euskalduna (%). 2001, 2006 y 2011

37,8%

2011

Fuente: EUSTAT. Censos de Poblacion y Viviendas
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A Ambito socioeconémico

A. Tasa de paro registrado Poblacion 16 a 64 afios por ambitos territoriales (%). 2016

40% ~

20% - 15,1% 12,9% 13.2% 15,4%
0% . ‘ : .
Errenteria Comarca Gipuzkoa CAPV

Fuente: EUSTAT. Estadistica municipal de poblacion activa

B.- Nivel de renta personal total por ambitos territoriales (€). 2014

30.000 -
20.378 19.880 19.379
20.000 - 16.477
10.000 - l
0
Errenteria Comarca Gipuzkoa CAPV

Fuente: Udalmap

Ikertalde




X¥N Tejido empresarial

A.- Empleo generado por las microempresas: B.- Tamano med|oode los establecimientos.
0-9 empleados por &mbitos territoriales industriales (n° de empleados) por ambitos
(%) territoriales
60% 1 48,3% 20 -
37,2% % 14,4 ,
40% A 36,1% 15 4 110 14.4

20% - 10 1

0% -

Errenteria Gipuzkoa CAPV ) . ‘
Errenteria Gipuzkoa CAPV

Fuente: Udalmap

C.- Distribucion de establecimientos por sector de actividad economica (%). 2016

Industria

7,3%

Sector
primario
3,9%

Construccion
11,6%

Fuente: Udalmap
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