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1. CLAVES TERRITORIALES Y SOCIODEMOGRAFICAS DEL VALLE
DE EGUES

1.1. Una realidad municipal “singular”
A) Estratégicamente

Cohesioén social y territorial
entre la poblacién y los
) . P . y Utilizacién responsable de los
diferentes nucleos territoriales Integrador S bl o del
OSte nible recursos y preservacion de
medio

5

Favorecer asentamiento de : HRE
nuevas iniciativas Com petitivo Princi pIOS Promocién de actividades
empresariales |nte|igente econdmicas innovadoras y basadas
en las potencialidades de su
sociedad

Amable

Residir, desarrollar actividades
cotidianas, y también ocio y tiempo
libre

Fuente: Plan Estratégico de Desarrollo Local Valle de Egliés
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1.1. Una realidad municipal “singular”
B) Geograficamente

3 Ambitos geogréficos

Culturas Urbanas

26%

de la poblacion

de la poblacién

Nucleos cercanos a Pamplona Nucleo histérico del Valle /
Sur del municipio, predominantemente llano. El valle central
Badostain y Ardanaz, Sarrigureny Gorraiz situado en la zona intermedia del municipio.

Elcano, Gorraiz, Egliés, Ibiricu, y Azpa

*70% de la
superficie

Zona rural (Valles del norte)
de orografia pirenaica; Concejos como
Sagaseta, Alzuza y Elia

Ubicado en la Cuenca de Pamplona

distancia <5 km de la
capital
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1.2. Demografia: una poblacién “alza”, joven y dinamica

Evolucién de la poblacién Valle de Egliés. 2008-2023

22.121
20.417 21.128 21.556

19.603
18.414

21.418 21.795
16.222 20.046 20.774

19.014

2009-2023
137 X2,4 veces

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Fuente: Nastat a partir de los datos de las Cifras Oficiales de Poblacién del INE (Padrén municipal)

Piramide poblacional 2023

80-89 81 |111 Hombres
70-79 296 l11 = Mujeres
60-69 604 -
50-59 1548 | 1437 |
30-39 1.007 -
20-29 974 -
10-19 1.932 _

0-9 1.683 _

3500 2500 1500 500 500 1500 2500 3500

Fuente: citypolation

Distribucion de la poblacién Valle de Egtiés. 2023

Poblacion total Hombres Mujeres

ca. %v. ca. ca.
1. Sarriguren 16.219 73,3% 8.072 8.147
2. Gorraiz 3.696 16,7% 1.855 1.841
3. Olaz 697 3,2% 358 339
4. Egliés 412 1,9% 219 193
5. Badostdin 335 1,5% 159 176
6. Alzuza 262 1.2% 127 135
7. Elcano 233 1,1% 108 125
8. Ardanaz 86 0,4% 51 35
9. lbiricu 59 0,3% 29 30
10. Sagaseta 43 0,2% 21 22
11. Azpa 30 0,1% 14 16
12. Elia 18 0,1% 7 11
13. Eransus 17 0,1% 9 8
14. Ustérroz 13 0,1% 8 5
15. Echalaz 1 0,0% 0 1

Total 22.121 100,0% 11.037 11.084

Fuente: Nastat a partir de los datos de las Cifras Oficiales de Poblacién del INE

(Padrén municipal)
Espectacular crecimiento: x 2,4 veces el volumen de 2008, hasta
situarse en 2023 con un total de 22.121 habitantes (50,1% mujeres).
Concentracién poblacional: 73% de la poblacién se concentra en
Sarriguren
Joven: edad media 33,8 afios
Alto nivel de preparacién académica y formacion de la
sociedad: 52,2% cuenta con estudios universitarios medios o
superiores.
Alto dinamismo asociativo social y cultural (mas de 60
asociaciones, Casa de Cultura y Casa de la Juventud).
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1.3. Calidad de vida: un contexto favorable

A.- Condiciones sociolaborales (2022)

Valle de Cuenca de Navarra
Egliés Pamplona
1.- Renta media por hogar 48.507,5 € 46.168,0 € 40.760,4 €
2.- Tasa de paro 6,9% 7,5% 9,7%
3.- Tasa de actividad 78,0% 63,7% 58,7%

Fuente: Nastat

e Los 3 indicadores: con “mejores” valores en relacion a
Cuenca de Pamplona y Navarra

B.- Dotacion de vivienda

8.133
7.490
N° viviendas 2021 N° viviendas principales 2021

Fuente: Nastat

e Crecimiento importante, continuado y “sostenible” que
deberia ir acompafiado por un crecimiento “paralelo” en
recursos, servicios e infraestructuras.

e La“propia cercania” a Pamplona como un valor de calidad de
vida

e Consolidaciéon como area con mayor dotacion de vivienda
protegida en Navarra
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1.3. Calidad de vida: un contexto favorable

C.-

Dotacion educativa

Hasta 10 Centros educativos

“Comunidad educativa”: importante nimero de familias del
Valle y de fuera del municipio

Diferentes modelos linguisticos y segmentos poblacionales
(privados, concertados, publicos)

Iniciativas Ayto-Centros educativos: “Caminos escolares
seguros'’; “Museo Oteiza como escuela®’

Relacién de centros educativos

S VN WN =

Escuela infantil | Lakarri - Gorraiz

Escuela infantil Il Malkaitz - Sarriguren

Escuela infantil [l Tangorri - Sarriguren

Colegio privado infantil Maitagarri Sarriguren
Colegio Concertado Santa Maria la Real -Sarriguren
CPEIP Sarriguren Hermanas Uriz Pi

CPEIP Sarriguren Joaquin Lizarraga

Salesianos

British School of Navarra - Gorraiz

Instituto publico de educacién secundaria Sarriguren

D.- Dotacién deportiva

Hasta 17 Instalaciones deportivas y actual mejora de

infraestructuras

¢ “Comunidad deportiva” + de 700 personas federadas, “buen
nivel de categorias”, Federacion Navarra de Baloncesto,
Gimnasia ritmica (“campeonas de Espafa”), Futbol 3°"® RFEF....

e Proyeccion de celebrar eventos deportivos “tractores”

Instalaciones deportivas “tractoras”

Polideportivo Municipal de Olaz, variedad de actividades.
Ciudad Deportiva de Sarriguren, instalaciones para deportes
de equipo e individuales.

Club de Golf Castillo de Gorraiz, referencia en deportes al
aire libre.

Club de Tiro con Arco de Lakarri.

Construccion de un nuevo Polideportivo Municipal en
Sarriguren

! https://www.valledeegues.com/el-ayuntamiento-del-valle-de-egues-continua-trabajando-en-la-familiarizacion-de-los-caminos-escolares-seguros/
2 https://www.museooteiza.org/educacion-estetica/campanas-escolares/

10
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1.3. Calidad de vida: un contexto favorable

E.- Patrimonio cultural e histérico F.- Recursos naturales y espacios verdes “Green"

e Museo Oteiza (Alzuza): centro de referencia internacional, e Red de Espacios Verdes Urbanos y corredores Verdes®:

con mas de 35.000 visitas anuales, 200 museos mas parques, jardines, miradores, parque fluvial, y pequefias areas
influyentes del mundo. Falta de dotacion terciaria (servicio boscosas: entorno amigable con la naturaleza.

de restauracion)

e Proyecto "Memoria Malkaitz*": Recopilacion del patrimonio
inmaterial del Valle con entrevistas a residentes.

o Dotacion limitada de infraestructuras culturales que den
cobertura en todo el Valle

¢ Nueva Casa de Cultura en Sarriguren

e Amplia “cartera patrimonial” de Iglesias y Sefiorios
diseminados por el Valle*

3 https://www.memoriamalkaitz.com

4 Ermita Virgen del Camino de Badostain; Iglesia de San Martin de Eglies; Iglesia de San Martin de Echélaz; Iglesia de San Pedro de Olaz; Iglesia de Santa Engracia de Sarriguren; San Bartolomé
de Ustarroz; Iglesia del Salvador de Eransus; Iglesia de la Purificacién de Elcano; Parroquia de la Asunciéon de Elia; Iglesia de Santa Engracia de Sagaseta; Sefiorio de Echdlaz; Sefiorio de
Egulbati; Iglesia de San Miguel de Badostain; San Juan Bautista de Ibiricu.

° Parque Fluvial del Arga; Parque de la Elorz; Monte Miravalles; Mirador de Alzuza; Mirador de Elia; Entorno del Monte Miravalles;Corredor Verde de Sarriguren ; Red de Espacios
Verdes Urbanos

11
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2. LA DEMANDA COMERCIAL EN EL VALLE DE EGUES
2.1. Ficha técnica de la encuesta

e ST -
Analisis del consumo familiar; 186 hogares encuestados
representando en torno a 632 personas y sus habitos de consumo.

932

personas
encuestadas

Conteo de flujos en las principales arterias comerciales del municipio,
incluyendo a residentes y visitantes; 300 personas encuestadas, 28 de
_ fuera del valle de Egleés.

Encuesta a Hogares Encuesta a Viandantes
Periodo de encuestacion: Periodo de encuestacion:
Junio - Julio 2024 Junio - Julio 2024
Proceso de encuestacion: Proceso de encuestacion:
Telefdénica con asistencia Presencial con asistencia
Sistema de encuestacion y procesado de datos: Sistema de encuestacion y procesado de datos:

Sistema CATI Barbwin data entry
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2.2. Caracterizacion del publico encuestado
PERSONAS RESIDENTES EN OTROS MUNICIPIOS

Género y edad de las personas encuestadas (%)

Género y edad de las personas encuestadas (%)

65 0 mas afios
De 45 a 64 afios
De 35 a 44 afios
De 25 a 34 afios
De 18 a 24 afios

Q @
) A

50% 50%

Lugar de residencia de las
personas encuestadas %

Resto
13,4%

Erripagaina

16,7% Sarriguren

48,4%

13%

realiza
teletrabajo

a

25%

@
.

65 0 mas afios
De 45 a 64 afios
De 35 a 44 afos
De 25 a 34 afios

1 14,3%

| 64,3%

1 143%
1 7,1%

] 7.0%

| —Y1%

| 45,7%
T 18,0%

:[I 5,4%

Nuimero de miembros del
hogar

Cincoomas | 18,3%
Cuatro 34,9% } 52,6%

formadas por

Tres 17,7%

entre3y4
Dos :|21'0% personas
uno | 8% Media: 3,4 *

miembros/hogar

1/3 teletrabaja 3 0o méas dias a
la semana

Fuente: Encuesta a hogares de Valle de Egliés

Lugar de residencia de las
personas encuestadas %

Otras localidades de

Navarra
14,3%
Cuenca de —
Pamplona / ‘
Irufierria
7.2% Pamplona/I

rufa

75,0%

Fuente: Encuestas de Conteo de Flujos de consumidoras/es No Residentes
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés
A) Motivacién y frecuencia de compra
Motivos de compra en el Valle de Egués

Motivos de las/os habitantes para comprar en Valle de Egliés (%)

88.7% e El principal motivo de compra en los
establecimientos del Valle de Egués es la cercania /
comodidad (89%); seguido de lejos por el
trato/confianza (23%).

22,6% i i i
15.1% 12.9% 10.8% o Esta tendencia se mantiene en todas las franjas de

’—‘ E— 2,7% edad.

e La calidad como factor comparativamente mas

S . N @ < o iel N
3 % 2 5 23 = § g g destacado entre el segmento 35-44 afios (18%).
o] © & pul IS ,
g5 ol 22 ~ S e Ademds, emerge como factor relevante Ia
(@) o o o
S ~ 23 sostenibilidad (producto kmO/local, RSC...).
[0}
9)

e El precio (2,7%) no es un elemento competitivo

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

A) Motivaciony frecuencia de compra
Motivos de compra fuera del municipio

Motivos por los cuales compran fuera seglin cada destino (%)

C.C. Itaroa Pamplona
49,1%
59,1%
31,8% 26,4% 22,6%
10,6% 3.8% 5.0%
— 1
Comodidad Variedad Costumbre Precio Variedad Comodidad Costumbre Precio
Resto de grandes equipamientos Internet
comerciales
42,3% 60,6%
4
34.6% 40,2% 37,8%
7.7% 6,6%
0,8%
[ ]
Variedad Comodidad Costumbre Precio Comodidad Variedad Precio Costumbre

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egliés

La costumbre es un factor
importante para comprender la
evasion del gasto hacia Pamplona.
En los grandes equipamientos
comerciales, y Pamplona destaca la
variedad.

La comodidad prevalece como
motivo para los casos de C.C. Itaroa
e Internet.

En Internet el precio emerge como
verdadero motivo de peso.
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

A) Motivaciony frecuencia de compra

Frecuencia de la compra

Frecuencia de compras en establecimientos del Valle de Egiiés Frecuencia de compras a diario en Valle de Egiiés segin zona de trabajo
1 6 2 veces al mes Menos de una vez 52,6%
al mes 48,8%
8%
2% 36,8%
Trabaja en el Valle de Trabaja en otros Trabaja en Pamplona
Egués municipios de la Cuenca

de Pamplona

Mas de una vez p
semana 46%

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés

90% una compra
frecuente

e EI90% de la ciudadania realiza compras de forma habitual (diariamente o semanalmente).
e Lasy los vecinos que trabajan en el propio Valle de Eglés o en otros municipios de la Cuenca de Pamplona son mas
proclives a comprar en el municipio casi a diario, mientras aquellos/as vecinos/as que trabajan en Pamplona reducen

su frecuencia de compra diaria en los establecimientos del municipio.
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

B) Movilidad para efectuar las compras

Medio de transporte habitual a la hora de realizar las
compras en el municipio y/o comarca (%)

Bicicleta
2, 7%

e Protagonismo del vehiculo particular (63%) que se eleva
hasta el 90% en Gorraiz.
e Actualmente uso limitado de la bicicleta en el ambito

comercial (menos de un 3%).

Uso del coche para hacer las compras por nucleo (%)

90,0%
48,9% 61.3%
Sarriguren Gorraiz Erripagaina

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egliés
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

C) Retencién y evasion del gasto comercial®
;Cuanto gasto se “escapa”? ;Cuanto se “queda”?

Evasion del gasto terciario* (% s/ Gasto potencial)

e Alta evasién del gasto terciario.
e Cerca de la mitad del gasto terciario “se

Evasion escapa” fuera del municipio.

49,8% e Y hasta un 55% si se considera
exclusivamente el gasto en comercio
minorista.

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés

® La evasion y retencion de gasto se calcula a partir de la composicién de la tarta de gasto de los hogares, considerando aquellas partidas relativas al comercio, la hosteleria y los servicios. Se

pondera el comportamiento de cada rama de actividad segln su peso porcentual. De este modo, predomina el comportamiento de la compra cotidiana, ya que supone en torno al 17% del
total del gasto de las familias.
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés
C) Retencidn y evasion del gasto comercial

Comportamiento del gasto por nucleos

e Evasion externa media se eleva hasta un 68% en el resto de los nucleos y hasta un 58% en Gorraiz
e En todo caso, el nucleo urbano de Sarriguren y los equipamientos comerciales del Valle son capaces de atraer gasto comercial
de vecinos/as de otros nucleos del municipio (Gorraiz: 32% y resto de nucleos: 22%).

Evasion y Retencion del gasto comercial (% s/ Gasto potencial) por nticleos

1. Sarriguren 2. Erripagafia 3. Gorraiz 4. Resto
Retenci6én nucleo

) Retencién nucleo
Evasién - Dentro del

10,6%
Valle de Eguiés
21,7%
Evasién - Dentr

Evasién - Fuera
57,5%

Evasién -
Fuera
43,8%

(0]

Evasion - Fuera
45,9% Evasién - Fuera

67,7%

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

C) Retencidn y evasion del gasto comercial

Distribucién del gasto terciario dentro del municipio

Principales destinos de gasto terciario dentro del Valle de Egliés %

Otros
0,
Nucleo 7'|5/°
Urbano de ) . _ . .
Ripagana e Elnudcleo urbano de Sarriguren es el espacio referencial en lo relativo
11,6% al anclaje del gesto terciario de las/los residentes del Valle de Eglés,

captando un 44% del total del gasto que estas/os realizan dentro del
propio municipio.

e En cualquier caso, es remarcable el efecto que ejercen los
equipamientos comerciales del propio Valle de Eglués en la retencién
del gasto de la ciudadania, logrando captar mas de un tercio del
gasto que se queda en el municipio. Un elemento a tener en cuenta
para la comprension de este fendmeno estaria ligado a la presencia
de Mercadona en Olaz.

Grandes Equipamientos
Comerciales del Valle
de Egués
36,6%

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egtiés
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

C) Retencidn y evasion del gasto comercial

Comportamiento del gasto por edades

Evasion y Retencion del gasto comercial (% s/ Gasto potencial)

por franjas de Edad

De 18 a 24 afios 59,2%

De 25 a 34 afios 44,1%

De 35 a 44 afios 45,0%

De 45 a 65 afios 57,0%

Mas de 65 afios 60,5%

0% 2(;% 4(;% 6(;% 80I% 1 OIO%
W Retencién [ Evasion - Externa

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egtiés

Las franjas de edad de entre 25 y 44 afios son las mas
propensas a anclar parte de su gasto comercial en el
propio municipio. Habida cuenta de la composicion
relativamente joven del municipio, podria deducirse
que esta tendencia se debe a la mayor fijacién del gasto
de las familias jévenes con nifias/os.

Por el contrario, la evasién del gasto en las personas de
mas de 65 afios supera el 60%. Este hecho podria estar
ligada a habitos de consumo inerciales de dichas
personas, originarios en su mayoria de otros municipios
contiguos.
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés
C) Retencidn y evasion del gasto comercial

Comportamiento del gasto comercial por ramas de actividad dentro y fuera del
Valle de Egliés

e La alimentacién y la drogueria, seguidos por la hosteleria y el ocio son los sectores que mas traccionan la fijacion del gasto a
nivel local.

e En contraste, las areas donde se observa mayor fuga o evasién de gasto son los articulos para el hogar, la tecnologia, la cultura
y el equipamiento personal, debido en gran parte a la carencia de este tipo de establecimientos en el propio municipio.

Retencién - Evasién por rama de actividad (%)

Articulos del hogar 89,9 | L/} Articulos del hogar

Tecnologia y Cultura | |__.___| Tecnologiay Cultura

Equipamiento Personal | " . )
quip Equipamiento Personal

IS

>,

Servicios
Servicios

Hosteleria y Ocio
Hosteleriay Ocio

Alimentacién y Drogueria

; T , Alimentacién y Drogueria
0% 50% 100%

m RETENCION [1EVASION o 20%  40%  60%  80%  100% N
B Gasto en mi nucleo poblacional 1 Gasto en otros nucleos de Valle de Egliés

Gasto fuera de Valle de Egliés Internet

T T T T 1

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

C) Retencidn y evasion del gasto comercial
Principales necesidades comerciales

Carencias comerciales sefialadas por la oferta

N° de e Entre las/los residente que consideran que la

Actividad respuestas oferta comercial local actual es insuficiente, se
Ropa, Calzado y Mod ~ . . .
opa, ~aizado y 1ioca . 17 sefiala, en primer lugar, la incapacidad de
(ropa infantil, textil, ropa deportiva...) o ; . ]
Comercios en general 8 adquirir articulos de equipamiento de la
Alimentacién y Productos Frescos persona como la ropay el calzado.
(ultramarinos, panaderia, fruteria, carniceria, 6
pescaderia, productos Km 0..) , » .
Servicios Basicos e Ademas, también destaca la necesidad de una
(farmacia, droguerfa, peluqueria, bancos, 6 mayor cobertura en lo relativo a comercio
estancos, ) __ general de caracter primario, abarcando desde
Tiendas especializadas 5 . ., L. L.
(Merceria, Ferreteria, Bricolaje...) la alimentaciobn hasta los servicios basicos
Tecnologia y Electrénica 5 (farmacia, peluquerias, etc.).

Ocio, Bares y Restaurantes

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egliés
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

C) Retencidn y evasion del gasto comercial

Distribucidon de la evasion terciaria

Principales destinos de fuga del gasto terciario fuera del
Valle de Egliés %

¢ Del total del gasto terciario de la ciudadania del
Valle de Eglués fuera del municipio, mas de un
tercio sale en direccion a Pamplona.

e Esta cifra de evasidén hacia Pamplona e eleva al

Pamplona
Comercio Urbano
>

35'9% 39% para los nucleos menos poblados del
municipio (excluyendo Sarriguren, Erripagafa y
Gorraiz).

Valle de

= C.C. ltaroa

0 e En segundo lugar, se ubica el Centro Comercial
19,7% Itaroa (20%), que a pesar de perder pulso
comercial en los Ultimos afios sigue siendo
Internet referencial, previsiblemente favorecido por su
19,1% cercania fisica a nucleos como Olaz, Gorraiz o
Eglés.
C.C. La Morea e Tampoco es desdefiable la fortaleza de Internet
12,8% como destino de fuga (19%).
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

C) Retencidn y evasion del gasto comercial

¢A donde se “escapa” el gasto desde cada nucleo fuera del Valle de Eglés?

Sarriguren

1- Pamplona comercio urbano _ 35,8%

2- INTERNET

3- CCltaroa

4- CC La Morea

5- Comercio local municipios cercanos
6- Hipermercados municipios cercanos
7- Fuera de la Comarca de Pamplona
8- Otros

] 21,7%
] 185%
1 154%

] 3,4%

] 2,9%

1] 2,0%

0,4%

Erripagaina

1- Pamplona comercio urbano _ 33,8%

2- INTERNET

3- CC La Morea

4- Comercio local municipios cercanos
5- CC Itaroa

6- Hipermercados municipios cercanos
7- Otros

8- Fuera de la Comarca de Pamplona

| 31,8%

1 10,8%

] 8,0%
1 6,7%
1 48%
1 3,5%

1 0,7%

Gorraiz

1- Pamplona comercio urbano
2- CCltaroa
3- INTERNET

4- CC La Morea

5- Fuera de la Comarca de Pamplona
6- Comercio local municipios cercanos
7- Hipermercados municipios cercanos
8- Otros

__ 35,5%

| 26,6%

1 142%
1 124%
] 54%

] 2,5%

1 2,5%

_] 1,0%

Resto

1- Pamplona comercio urbano
2- CCltaroa
3- Hipermercados municipios cercanos
4- CC La Morea
5- INTERNET
6- Comercio local municipios cercanos
7- Otros
8- Fuera de la Comarca de Pamplona

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés

__ 39,3%

| 26,6%

] 148%
] 7.8%

1 5.6%

1 2,9%

1 1,5%

1 1,5%
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

D) Internet como destino de evasion de gasto

Uso y Habitos de compra por INTERNET

Poblacién que utiliza Internet como Poblacién que Poblacién de que ha comprado por internet al menos
medio de busqueda de informacion de ha comprado por Internet una vez en 2023 seglin estrato de edad (%)
productos y/o servicios (%) al menos una vez en 2023 (%) 100% -
10,0% 10,5% 16.3%
No 80% - G : 40,0%
No 15,6% No
14% 60%
40% - msi
20% -
0% -
De18a24 De25a34 De35a44 Ded45a64 650mas
afios afios afios afios
Gasto medio del tltimo afio realizado por
% Compradores/as por internet internet entre la pob.Iacién que ha comprado
*Los menores de 65, en torno al 93% por ramas de actividad online (%)
afirma utilizar Internet como medio de Tecnologia y cultura | 27,8% 1411¢€
biisqueda antes de comprar un | 2.3% 1.073,63€  eperirrhn S
producto/servicio. Equipamiento del hogar [ 13,1% e 850€ T54°€
Servicios 7:| 4,2% ik 433 €
Alimentaciény drogeria 7:| 1,2%
Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés Hosteleria y ocio || 0,9% . . . ' De 18 24 ' De 25 2 34 ' De 35 4 44 ' De 45 5 64 ' 65 0 més '
anos anos anos anos

20

0% 10% 20% 30%
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés
E) Captacion del gasto de fuera del Valle de Egues

;Cuanto gasto se logra atraer de fuera?

CAPTACION: % DEL GASTO anual de las/os vecinos del Valle
de Eglés

e ElValle de Egliés apenas capta un 2%
de gasto comercial de vecinos/as del
entorno

e Una realidad asociada a la poca
presencia de consumidores/as de
fuera (y no tanto a su ticket medio de
gasto).

e Aquellos visitantes que realizan
compras en el municipio cubren un
16,23% de su gasto comercial
mensual en el Valle de Egliés.

GASTO
POTENCIAL
vecinos del

Valle de Egliés

100%
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

E) Captacion del gasto de fuera del Valle de Egues

Comportamiento de las/los consumidoras/es de fuera del municipio

Frecuencia delasfosvisitant Blaggc comprar en el municipio (%)

por semana)

De vez en cuando (1 6 2 veces al

mes) 91,0%

Muy esporadicamente (menos de 1
vez al mes) 4,5%

T T T T 1

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Motivos de las/os viandantes para visitar el municipio (%)

Realizar compras 82,1%
Qcio (hosteleria) 7.1%
Otros 7.1%

Trabajo 3,6%

T T T T 1

0% 20% 40% 60% 80% 100%

e Perfil de los y las visitantes que vienen:
“esporadico” y motivado por las compras.

e La adquisicion de productos locales de Km0 una
de las principales motivaciones de compra
(comercio especializado de alimentacién fresca).

Motivos de las/os visitantes para comprar en el municipio (%)

Producto local-Km 0 40,9%
Amistades

Por comodidad

Tradicion

Ocio 4,5%

T T T T 1

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

Fuente: Encuestas de Conteo de Flujos de consumidoras/es No Residentes
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

F) Balance Evasion y Captacién Comercial

Saldo resultante entre la Evasion y la Captacion Comercial

Balance de flujos de gasto: Evasidn - Captacion (%)

Captacion
10% 1,67%

0% o I | [

L e e B R . L

500 o

Evasion Saldo
- 49,8% -48,1%

-70%

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egliés

Déficit pronunciado en su saldo
comercial producto de una alta evasion
y una limitada capacidad de captacién

Coherencia  con las  dinamicas
socioecondmicas y territoriales en el
marco de la propia Cuenca de
Pamplona.
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2.3. Caracterizacion de la Demanda Comercial del Valle de Egleés

G) Tendencia del anclaje del gasto en el Valle de Egueés

Evolucion reciente del comportamiento del gasto

Comportamiento del gasto de las/los consumidoras/es en los Gltimos 3 afios (%)

C.C. La Morea

C.C. Itaroa

Cuenca de Pamplona

Pamplona (Nucleo Urbano)

Servicios del Valle de Egliés

Comercio del Valle de Egliés

Hosteleria del Valle de
Egliés

INTERNET

1 y
|

9 8,1%
8,1% 7,5%
8,6% 9,1%

14,5% 2%

20,4% ,7%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
O Mas mlgual = Menos Ns/Nc

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egliés

30

Una perspectiva general “optimista” ...

Importante colectivo de vecinas/os que
afirma gastar mas que hace tres afios
tanto en hosteleria (31%), comercio del
Valle de Egués (28%) y servicios (20%).
41% de las/los jovenes de entre 18 y 34
afios ha aumentado su consumo a la
hosteleria del valle.

42% del 25 a 34 afos admite haber
incrementado su consumo de servicios en
el municipio.

Ademas, en los grandes equipamientos
comerciales de referencia se reduce el
gasto de las/los vecinas/vecinos del Valle
de Egués en los grandes equipamientos
comerciales.

El consumo en el centro comercial Itaroa
se ha reducido en un 42% entre la
ciudadania de entre 35 y 65 afos.
Tendencia repetida para el centro

comercial La Morea.

Entre las/los mayores de 45 y menores de
65 afios, un 41% ha incrementado su
consumo en internet.
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3. LA OFERTA COMERCIAL EN EL VALLE DE EGUES
3.1. Elementos generales de contexto

A) El Comercio Urbano y las grandes tendencias en el Retail

Tendencias clave

T1. OMNICANALIDAD Y REVALORIZACION DE LA PROXIMIDAD

El crecimiento del comercio online ha sido significativo en los Ultimos afios. Actualmente, en muchos paises desarrollados, las
ventas online representan entre el 8% y el 25% del total, con un margen de crecimiento aun considerable. Asi, ya no se puede
plantear una competencia entre el comercio online y offline. La tendencia se orienta hacia el omnicliente, un consumidor que
utiliza multiples canales para satisfacer sus necesidades de compra. Los establecimientos fisicos y las plataformas digitales son
ya componentes complementarios de una misma estrategia. Las empresas deben interactuar con sus clientes a travées de
todos los canales disponibles.

Para el comercio local, la transicion hacia la omnicanalidad presenta desafios significativos. Este enfoque requiere una
inversion considerable en recursos financieros, técnicos y humanos, lo que a menudo esta fuera del alcance de muchos
pequefios comerciantes. En este entorno dinamico, el comercio online sigue abriendo nuevos modelos de negocio y formas
de atender al omniconsumidor.
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Eventualmente, estas innovaciones llegaran al pequefio comercio, fortaleciendo su competitividad en un entorno cada vez mas
digitalizado. En este contexto, el comercio fisico aumenta su importancia si es capaz de adoptar este enfoque a la par que
resalta su dimension de interaccion social como parte esencial de la experiencia de compra.

T2. DIGITALIZACION Y COMPETITIVIDAD

Las decisiones de la clientela se basan en criterios como servicio, precio y proximidad, dependiendo de sus necesidades y
circunstancias. Para satisfacer estas expectativas es esencial adoptar un enfoque omnicanal, que combine ventas online y
fisicas, y fundamentalmente, tener un comercio digitalizado y competitivo. Los establecimientos comerciales deben integrar el
e-commerce y operar como comercios digitalizados, combinando a su vez la tecnologia en tienda con atencién personalizada
que enriquezca la experiencia de compra fisica.

El entorno digital se convierte en una herramienta para aumentar la atraccion de las tiendas fisicas y mejorar la experiencia
de compra. La digitalizacion incluye formas de usar la tecnologia para conectar mejor con los clientes, ofrecer servicios
adicionales y optimizar la experiencia de compra, considerando aspectos como:

« Social Selling: Uso de redes sociales para acercarse al cliente, fortalecer la comunidad y fomentar ventas.

» Big Data: Emplear analisis de datos para conocer a los clientes, personalizando ofertas y estrategias de fidelizacion.

« Mcommerce: Aprovechar el mévil como herramienta que favorece la relacion con el cliente, convirtiéndolo en aliado.

« Otras tecnologias: Incluir herramientas como IoT, realidad extendida (XR), gestion automatizada, etiquetas RFID...

La digitalizacién deberia ser vista concebida como una herramienta para acercarse al cliente, mejorar el servicio, fidelizarlo y
potenciar las ventas tanto fisicas como online. Sin embargo, todo esto debe enmarcarse en un modelo de negocio bien definido
(estrategia), un posicionamiento claro y una gestion empresarial excelente, desde compras hasta RRHH.
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T3. SERVITIZACION: PERSONAS Y CREACION DE VALOR

El éxito de las empresas comerciales depende cada vez mas de su capacidad para ofrecer un servicio excepcional a los clientes.
Con el auge del e-commerce, las tiendas fisicas deben redefinir su funcién, convirtiéndose en oferentes de un servicio
especializado, adaptado a las necesidades especificas de cada cliente. Este servicio puede incluir asesoramiento, atencion
personalizada, entrega a domicilio, instalacién, y personalizacién de productos y precios.

El producto pierde relevancia en comparacion con el servicio. La clave para destacar es ofrecer un servicio de alta calidad que,
aunque apoyado en la digitalizacién, esta centrado en la interaccién humana. El comercio fisico se transforma en un entorno
donde el valor principal es la capacidad de las personas para brindar soluciones personalizadas. Para lograr esto, las empresas
deben enfocar sus esfuerzos en aspectos como el empleo, la formacion y la cualificacion del personal, asegurando que sus
empleados estén bien preparados para ofrecer un servicio excepcional.

T4. UN NUEVO HABITAT URBANO Y COMUNIDAD

El comercio forma parte constituyente del espacio urbano, contribuyendo al sentimiento de comunidad a través de la inclusién
ligada a la interaccidon entre diferentes. El panorama actual esta dando pie a una reconfiguracion del espacio urbano con
desafios que requieren de un enfoque integral que combine la digitalizacién, la adaptacion de los modelos de negocio y la
colaboracion entre actores para fortalecer el comercio de proximidad y enriquecer la vida urbana, para abordar:

e Reducciéon de Establecimientos Comerciales: La aceleracion del cierre de comercios ha conllevado a un aumento
significativo de locales vacios en areas comerciales y barrios modificando la propia fachada urbana.

e Economia Urbana y Terciarizacién: La reduccion de comercios se ve acompafiada de un aumento en el numero de
establecimientos de servicios, como clinicas, peluquerias y oficinas profesionales, en las fachadas comerciales.

» Logistica de la Ultima Milla: Con el e-commerce ha crecido exponencialmente el reparto de productos a domicilio
planteando nuevos desafios como la congestion del trafico, la huella de carbono y el incremento de residuos de
embalaje. La gestion eficaz de la logistica de Ultima milla es vital para minimizar impactos en pro de la sostenibilidad.

o Debilidad Asociativa y Colaboraciéon Publico-Privada: La desaparicién de comercios ha debilitado el tejido asociativo
limitando su capacidad de accion, exigiendo la apariciéon de nuevas formulas de colaboracion publico-privada.
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T5.- HIPERPERSONALIZACION DE LA EXPERIENCIA DE COMPRA

En el centro de este complejo escenario se encuentran las personas consumidoras. Por un lado, la creciente poblacién de edad
avanzada busca confianza, cercania y atencién personalizada. Por el otro, las nuevas generaciones estan impulsando cambios
hacia formas de interaccién diferentes buscando un comercio conectado dotado de servicios innovadores.

La gran diversificacion y diferenciacion de tipologias de consumidor/a empuja hacia la hiperpersonalizacion del servicio
como modelo comercial. En este entorno, el comercio local se encuentra ante la oportunidad de destacar mediante el
ofrecimiento de servicios y experiencias de compra excepcionales desde la proximidad, pudiendo asi diferenciarse de los
grandes operadores tanto online como offline.

T6.- CONCIENCIA SOCIAL EN TORNO A LA SOSTENIBILIDAD Y LA SALUD

Cuestiones sociales centrales como el cambio climatico, la transicion demografica y la salud dejan necesariamente su impronta
en la realidad y futuro del retail. El cuestionamiento global del modelo energético tradicional, el envejecimiento de la poblacién,
el cambio de la composicidén de la poblacidn, y las consecuencias de la crisis sociosanitaria estan reconfigurando los valores de
consumo, afectando areas como el abastecimiento, la produccion, la distribucion, y los propios habitos de consumo.

Ademas de diversificarse, el nivel de exigencia de las personas consumidoras muestra una tendencia incremental. Asi pues,
los sectores que conforman el terciario urbano estan obligados a adaptar y mejorar su oferta con la finalidad de operar en
concordancia con estos nuevos valores, formas y costumbres de consumo.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

A) Grandes cifras del parque terciario y comercial

El terciario en cifras: evolucion territorial comparativa

N°y evolucién de empresas de comercio, transporte y hosteleria

(2013-2023)
-12,58%
12,1% 16.414 14.349
+46,82% ’
4. 636 4.075
220 323
Valle de Egliés Pamplona Navarra

02013 m 2023

N°y evolucion de empresas del total de servicios (2013-2023)

+23,98%
17.724
0,
+61,24% +17.27% 14.296
6.183 7.251
356 574
Valle de Egués Pamplona Navarra

02013 2023

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del DIRCE (INE)

La evolucién de la oferta de comercio, transporte y
hosteleria del Valle de Egliés en la Ultima década es
muy positiva (47%) e incluso superior al progresivo
aumento poblacional experimentado (20%). Esto
muestra una tendencia contraria a aquella
registrada en los ambitos comparativos
referenciales.

El analisis relativo a las empresas de servicios
refleja un ascenso generalizado, que también es
superior en el municipio que, en las otras unidades
territoriales, debido a la razdén previamente
descrita.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

A) Grandes cifras del parque terciario y comercial

El terciario en cifras: evolucion territorial comparativa

Demografia y densidad de establecimientos de comercio, hosteleria y servicios (2024)

N° establecimientos Establecimientos

Equipamiento personal > x1.000 hab. e La densidad comercial del
Tecnologfay Cultura 10 valle de Eguiés 61 Valle de Egiiés es inferior a la
Articulos del hogar 5 Sarriguren 6,6 que presenta su espacio
Alimentacién y Drogueria 44 Pamplona 21,3 L. .
Resto " Comarca de Pamplona 164 proximo de refe‘renaa., Esto
Hosteleria y Ocio 29 se debe a la tipologia de
Servicios a la persona’ 31 habitat Yy dindmica socio-
Total 135 urbanistica del municipio, de
caracter eminentemente
Fuente: Elaboracién propia a partir de BBDD del DENA y del Nomencldtor (Nastat) residencial

7 En este ejercicio general de contexto tan solo se han incluido los CNAES 9601 (Lavado y limpieza de prendas textiles y de piel), 9602 (Peluqueria y otros tratamientos de belleza) y 9609
(Otros servicios personales n.c.o.p.).

36
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués
A) Grandes cifras del parque terciario y comercial

Mapa de grandes superficies comerciales

. - 5
\\\ "\_‘ f
<l //
- /
. A ESTERIBAR
EZCABARTE
e, AN
‘\\
/ /N
/ ! \

IRUNA | 25.784m’ J i

,-‘\¥.,,_\‘7‘ » ¥ | B : r}‘_\ 1,/"! \\Hk,_x—«.,_w_,,
Y : r i [
r ._/,..,,_/“\"-\,/\ L @ HUAR‘TE/UHARTE

i oy ITAROA | 43.800m?
/ BURLXDA/BURLATQ
| L
5 PAMPLONA/IRUNA B

N S ATALAYA

i \. . CARREFOUR | 5.249m?

RN ; SN

& !‘: ‘J\ :

% 4 - Y

2 # //

Centro comercial o/

/I" = ARANGUREN
Supermercado /; \__i
i
*E.LECLERC: Futuro desarrollo < |

Fuente: Elaboracién propia
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

A) Grandes cifras del parque terciario y comercial

Distribuciéon y concentracién del comercio

Comercio
Alimentacién
Otros
Servicios
Hosteleria

Total de
actividades

Asociados

Distribucién espacial del comercio del Valle de Egliés (2024)
ERRIPAGANA

Bardenas
Reales

16
6
10
20
13

49
20

(40,8%)

SARRIGUREN
Reino Plaza
de Mayor
Navarra
12 -
5
7
16 4
6 1
34 5
11 4

(32,3%) (66,7%)

Plaza Puerta
de
Aranguren

0

6
1

(16,7%)

Erripagana

w vl = =N

10

3
(30%)

Fuente: Elaboracién propia

La
Valeta

3
(33,3%)

GORRAIZ

Plaza
Palacio de
Gorraiz

7

1
(16,7%)

TOTAL

Establecimientos
en calles
principales

32
14
18
63
25

120

43
(35,8%)

e Elmix comercial del Valle de Egliés se ve completado con el mercadillo semanal que se celebra
todos los sabados a la mafiana en Sarriguren y que cuenta con una decena de puestos,

fundamentalmente de alimentacion.

38

Del total de los
establecimientos que hay en
todo el Valle de Egliés 85,6% se
encuentran en estas 7 calles.

La mayoria de los negocios que
conforman la oferta de
comercio local se aglutinan en
Sarriguren (76,9%). La calle
Bardenas reales agrupa mas de
1/3 de los establecimientos del
Valle de Egués

Erripagafia es el segundo
nucleo de referencia en lo
concerniente al comercio local.
El 35,25% de los negocios esta
asociado.

77,6% de los establecimientos
asociados esta localizado en
Sarriguren.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

[ 39 establecimientos Comerciales ]

CoNoA~AWNE

ASCARZA HERMANOS, 2019 S.L.
BAZAR XIA

BM SARRIGUREN

CARNICERIA RONCAL S.L.

CONTROL TECNICO ADMINISTRATIVO S.L.
COVIRAN SARRIGUREN

EXPENDURIA 1

FARMACIA AITZIBER LECUMBERRI LARREA
FARMACIA ASTIZ ARZOZ

. FARMACIA SANTIAGO LEOZ LANCHETAS
. FRAMACIA SANTIAGO RUBIO ECHARTE
. FARMACIA SARRIGUREN

. FRADDY AYALA ARREGLOS DE ROPA

. FRUTAS EDURNE

. FRUTAS Y VERDURAS HUICI

. FRUTERIA AZAHAR

. FRUTERIA SARIN

. GOMIMOLAN

. HERBORISTERIA IZARO

. JIMENEZ AGUILAR 2022

21.
22.
23.
24,
25.
26.
27.
28.
20.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.

JUBIKE
LIBRERIA EGUZKI

LIBRERIA LA VALETA

LOS ARGENTINOS

LOTERIA LA TXIKITA

MARTINEZ CRESPO FCO JAVIER Y NARRO GARCIA SUSANA
MONICA SANZ “SABWAY”

OGI BERRI

OPTICA SARRIGUREN

PEREZ ZABALEGUI REBECA Y ROSON VITORIA IBAI
PESCADERIA AITONA

POLIEGO S.L./ NATURE

SARRIEROSI S.L.

SARRIWANG ALIMENTACION

SERVICELL SARRIGUREN

TAHONA

VAPEO VAPOR

XABIER IRAIZOZ /| ESTANCO 2

ZUAZU 200A S.L.
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B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.

36.
37.

1.
2.
3.
4,
5.
6.
7.
8.
9.

37 Establecimientos de Servicios

LA PELU DE PATTY

LAKSMIR

MAI NEW STYLE ESTILISTAS

MAITAGARRI

MAPFRE RIPAGAINA

MARIA LUCIA SALVADOR VALENCIA / MAISS ESTILISTAS
MARTIN LANZAS AITXIBER / PLANILLO SOLER MARTA
MONREAL-SANTOS ARQUITECTOS

MONTSERRAT GUTIERREZ GARCIA / MONNET ESTILISTAS
NAHIKARI CENTRO PSICOEDUCATIVO

NIETO ESTILISTAS S.L.

PUNTO DE ENTRENAMIENTO PRIME S.L.
PUNTOXPRESS

RIPACARS

SERENDA SLOW BEAUTY S.L.

SOCIEDAD MICROOP. OREKA CENTRO DE TERAPIA'Y
CRECIMIENTO PERSONAL

TEIDE INGENIEROS CONSULTORES S.L.P.

TJ ENGLISH

CoNoORr~ONE

ACADEMIA EDURNE / EDURNE ARROYO

CENTRO DE ESTETICA

CLINICA DENTAL IRURZUN

CLINICA DENTAL SARRIGUREN S.L.

CINICA DENTAL VALLE DE EGUES

CLINICA VETERINARIA SARRIGUREN

CRC RIPAGAINA

DENTAL RIPAGAINA S.L.

Echeverria Ganuza Maria Soledad Y Erdozain Rios Paola

. EKOEDER S.L.

. EL PRINCIPITO

. FARMACIA ANA MARIA IRAIZOZ

. GS PELUQUEROS

. HUSER ASESORIA — RAQUEL PEREZ PEREZ
. ICC ELECTROMECANICA

. INGERLAN SOCIEDAD MICROCOOPERATIVA
. IRUMAR CONSULTING (MIBOR ASESORES)

. ISAN FISIOTERAPIA Y OSTEOPATIA S.L.

. KRIYA SOCIEDAD MICROCOOPERATIVA

18 Establecimientos Hosteleros

LA MARQUESA

OGIBERRI RIPAGAINA S.L.

PANAKERY

S.I. BALBUENA RITA'Y LATRONICO GABRIEL
SARRIWINES S.L. - EL RETROGUSTO ES MIO
TABERNA BADOSTAIN

TABERNA BARDENA REALES

THE WALL

TUPLYN COFEE

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

AL CACHOPO
AMO VALCARCEL MARIA MISERICORDIA Y VALEZ YAGUE ANTONIO
BAR GROUTXO

BAR OLD DREAM

BINGRU PAN

CERVECERIA EL VALLE
CERVECERIA ENJOY

GORRAIZ HOTEL S.L.U.
GORRAIZ RESTAURACION S.L.U.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

Dimensiéon empresarial (n°® empleos) y género

Alto grado de feminizacién

e 64% de las trabajadoras en el sector en el municipio son mujeres.
Una proporcién que en el caso de los servicios se eleva hasta un
69%.

e El niumero de personas trabajadoras por establecimiento en el
Valle de Egués es relativamente alto, con cifras superiores a 3
incluso cuando se contabiliza Unicamente el comercio.

e El caso de Gorraiz es particularmente significativo con una
dimension superior a los 7.5 empleos por establecimiento,
fundamentalmente por motivo de los grandes equipamientos
hosteleros alli establecidos.

Hombre Mujer TOTAL
MEDIA 1,45 2,57 4,01
Comercio 1,34 1,97 3,31
Hosteleria 2,29 4 6,29
Servicios 1,43 2,52 3,66

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés

41

4

N.° medio de trabajadores
por establecimiento

Género de trabajadoras/es del sector terciario (%)

)

Servicios

Hosteleria

Comercio

m 36%

| 68,8%

| 63,6%

59,5%
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés
Caracterizacidon de la oferta por antigiedad y situacion propietaria

Un parque terciario joven
e % de los negocios cuenta con una trayectoria de 4 afios, ® Laproporcién de locales arrendados es relevante (50%).

reflejando el interés de emprendimiento en el sector. » Esto se da en un contexto marcado por la amplia presencia
e La media de antigiiedad del total de los establecimientos no de locales de propiedad publica (NASUVINSA) y de medidas
alcanza los 10 afios. municipales orientadas a la activacién de dichos locales. ®
Antiguiedad del parque comercial (%) Situacién respecto a la propiedad del local (%)
2020 o posterior | 24,5% 45,7% recientes Local en propiedad | 46,8%
1 (con menos de 8 g
Entre 2016-2020 21,2% afios de trayectoria) Local arrendado | 50,0%
Entre 2010y 2015 | 24,5% Otros (cesion gratuita, ...) | 0,0%
2010 o anterior :| 20,2% No contesta | | 3,2%
] - Un 16% dispone de mas
:l de un establecimiento
No contesta 9,6%

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés

8 En 2015 el Ayuntamiento y Nasuvinsa firman un convenio de colaboracién para favorecer la activacién de 20 locales comerciales sitos en Sarriguren (alquiler con opcién a compra).




- AYUNTAMIENTO v iy
— VALLE DE EGUES §™ ™
I |
EGUESIBARKO L T )|

— - UDALA XL

3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

Caracterizacion de la oferta por forma juridica y de explotacion

Forma Juridica del Establecimiento (%)

e Apesar del protagonismo del colectivo

Autébnomo

| 43,6% de autébnomos es destacable Ia

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

| 36,2%

Cooperativa :I 5,3%

No contestan 14,9%

Forma de explotacién del establecimiento (%)

presencia de negocios constituidos
bajo forma societaria (superior al 36%
del total).

Familiar con asalariados/as

e Mas del 36% de los establecimientos
opera con una estructura familiar con

36,2%

Familiar sin asalariados/as

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

11,7%

personal  asalariado, reflejando
23,4% estructuras empresariales de cierto
peso.

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

Caracterizacidén de la oferta por horarios

Criterio para fijar el horario actual del establecimiento (%)

Es el que mejor se adapta a

las necesidades de mi clientela | 67,0% ,
i e Mas de 2/3 del total de los
Por tradicion, establecimientos encuestados afirma
es el horario de siempre :I 16,0% . .,
i establecer sus horarios en funcién de
Me permite cendiliar mi vida las necesidades de la demanda
personal y laboral :I 12,8% ’

otros || 3,2%

Dispuesto a modificar el horario (%) e En consonancia con lo anterior, mas de

la mitad de los comercios no estarian
dispuestos a modificar su horario (63%).

testa

e A pesar de todo, casi % del total si
estarian dispuestos a plantear un
cambio de horarios si ello ayudase a
mejorar su oferta de cara la clientela.

59,6%

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egliés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

Caracterizacion de la oferta por origen de la clientela

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

De Sarriguren

De otras localidades préximas limitrofes

De otros nucleos del Valle de Egliés

Erripagafa

Zona mas amplia

| 66,0%

| 44,7%

| 40,4%

| 40,4%

26,6%

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés

Sarriguren emerge como el principal nucleo de
captacion de clientela potencial de los negocios del
municipio.

Ademas, los comercios del Valle de Egués
demuestran cierta influencia supramunicipal, ya
que casi la mitad de los establecimientos afirma
captar clientela de localidades cercanas.

Esto se explica gracias a la proximidad de algunos
nucleos poblacionales a otras localidades
destacando su gran interaccién comercial (e.g.
residentes del Valle de Egués, Pamplona/lrufia,
Burlata y Huarte conviven y consumen en
Erripagafa).
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Eguieés
Oferta de servicios a la clientela

Dispone de las siguientes herramientas (%) Realiza venta online (%) Realiza venta online (%)

Pago con tarjeta  [INNES]9%% I 14,1% Tiendaonline || 40,0%
[80,4% T 19, .
TPV 19,6% Redes sociales 46,7%
Web del establecimiento [ IINS6E%N 43,5% Whatsapp [
ats
Gestién de datos de clientes PP 33.3%
Marketplaces | | 13,3%

No contesta | | 13,3%

Pago con Bizum

. 380%
- 27.2%
Wifi para clientes  [I272%00 72,8%
- 239%
21,7%
16,3%

Digitalizacion de Stocks/Almacén No Venta online por sectores (%)
Codigos QR 78,3% 67,1% 33,3% 31,7%

Carteleria Digital 83,7%
0% , 50% 100%
BSi No 5,9%
1

Familiarizado con las i
redes sociales (%) (:QUE RRSS? (%) Hosteleria Comercio Servicio

’\151/ Instagram | 86,7% e Temas centrales asociados a la digitalizacién

WhatsApp ] 00% presentap .L{n nivel 'b.ast.ante'zl avanzado ' de
n estandarizacién (CRM vy digitalizacion del backoffice).
35,1% .
Facebook | | 633% e Las RRSS prevalecen como vector principal de venta
ﬂ Twitter || 5,0% Online.

e (Casi 2/3 de los negocios estan familiarizados con el
uso de las RRSS, entre las cuales sobresalen
Instagram y WhatsApp.

Youll® voutube || 3,3%

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egliés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Eguieés

Inversiones y publicidad
ALTO DINAMISMO
Establecimientos que han realizado

INVERSIONES en los ultimos 2 aios (%)
Ns/N N i
;z%c ntzsta Ambito de inversion (%)

En equipamiento y/o mobiliario en 36.6%
No el establecimiento fisico de venta '
En dimension digital
(posicionamiento internet, web, 46,3%
plataforma, apertura redes...
En equipamiento y/o mobiliario en
almacén, logistico, espacio 40,3%
administrayivo/gestion
Inversiones previstas para los
préximos 3 afios (%) Areas de inversion (%)
En equipamiento y/o mobiliario en el establecimiento fisico de venta 57,1% |
Tecnologia | 41,1%
Ns/NC | 39,3%
18,5% Obras 270
Publicidad | 33,9%
En dimenson digital | 32,1%
En equipamiento y/o mobiliario en almacen, logistico, espacio... | 26,8%

Pagina web 23,1%
Sistemas de fidelizacion 12,5%

No contesta :l 54%
Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés oo | 3,5%

47

Cerca de % de los negocios han
realizado inversiones en los
ultimos 2 afios centrando el foco
en equipamiento y/o mobiliario
para el establecimiento.

Cabe destacar que casi la mitad
de los establecimientos que han
hecho inversiones también han
profundizado en la dimensién
digital del negocio.

El 60% de los negocios prevé
realizar inversiones en los
proximos afos. Estas
inversiones se concentraran,
sobre todo en la adquisicién de
equipamiento y/o mobiliario
para el establecimiento, asi
como en inversiones relativas a
la dimensién tecnologica de los
negocios y en las obras.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Eguieés

Formacion

Formacion realizada en los
ultimos 3 afios (%)

El 57,4% de los
establecimientos considera
necesario reforzar  su
formacién

Areas de formacion (%)

Gestién comercial | 41,3%

Otra | 28,6%

Marketing Digital y Redes Sociales 22,2%

Idioma: Euskera 6,3%

Idioma otros 6,3%

Areas de formacién (%)

Marketing Digital y Redes Sociales | 51,9%

Gestion empresarial | 46,3%

Idioma: euskera 27,8%
Escaparatismo 11,1%

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés

2/3 de los negocios se han participado
en procesos formativos en los Ultimos
3 afios. Muchos de estos han
profundizado en materia de gestién
comercial.

Mas de la mitad de |los
establecimientos admite tener
necesidades formativas, entre las
cuales destacan 2 areas en particular:
el marketing digital y las RRSS, y la
gestion empresarial.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués
B) Retrato Competitivo del Comercio del Valle de Egueés

Acciones y criterios de sostenibilidad

e Un 22% de los comercios del sector alimentacién apuesta por lineas mas sostenibles en su oferta (productos kmO0 y de proximidad,
produccién ecolégica, productos de temporada, practicas de cero despilfarros, etc.).
e Un 55% dice haber introducido algunas de las siguientes acciones y criterios de sostenibilidad:

Mejoras para la eficiencia energética | 65,4%

Medidas para la reduccion de residuos, desperdicio alimentario y reduccién del plastico | 46,2%

Medidas de conciliacion entre la vida laboral y familiar | 42,3%

Fomento de la igualdad entre hombres y mujeres | 36,5%

Consumo resposanble | 30,8%

Economia circular | 26,9%

e La eficiencia energética

Atracion de talento joven y lucha contra el desempleo juvenil en el sector | 19,2% emerge, con diferencia,

Participacién en acciones con findes comunitarios/ sociales y con asociaciones sociales :I 13,5% como principal actuacién de
Cooperacion entre empresas :l 9,6% sostenibilidad (65,4%).

Impulso de la movilidad sostenible y fomento de planes de reduccién de emisiones :l 9,6% e De los que no han

Integracién de la innovacién con los agentes de la cadena de valor :l 3,8% introducido acciones Yy

criterios de sostenibilidad
un 29,2% estaria interesado
en hacerlo.

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

C) Valoracion del comercio del Valle de Egueés

Evaluacion de la clientela

Valoracién sobre aspectos de la oferta (%)

Trato al cliente- confianza 338 | o Valoracion positiva de la oferta

Horario 3,28 | terciaria urbana del Valle de Egués.

e La confianza, los horarios y la

Calidad del producto 3.24 | calidad como aspectos mas
Aspecto exterior 3,17 | apreciados por la clientela.

La posibilidad de utilizar el idioma que yo elija

3,15 .
| variedad de la oferta, y la
3,06 | existencia/ausencia de ofertas,

Valoracion general

descuentos, promociones etc.

|
1
1
1
I
1
I
1 e Los servicios adicionales de valor, la
I
1
I
|
I
1
I
]

Precios 2,78 | -
como principales elementos de
Servicios ( reparto, tarjeta...) 2,69 | mejora.
Variedad de la oferta comercial 12,65 |

[
Ofertas / descuentos / rebajas 2,46 I|

1 e 2 e 3 m 4

S~
2,5
Aprobado

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egtiés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

C) Valoracion del comercio del Valle de Egueés

Valoracién evolutiva (Gltimos 5 afios) de la oferta (%)
Espacio urbano en los ejes
comerciales 23.0% 3/0%
Movilidad urbana en los ejes
. 24,0% 4,0%
comerciales

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

[ Mejor wlgual = Menos Ns/Nc

Fuente: Encuesta a hogares del Valle de Egiiés

e La mayoria de las/los vecinas/os considera que la situacion en los aspectos evaluados se mantiene igual que hace 5 afios.

e Mas de 1/3 de las/los habitantes sefiala una mejora tanto de la oferta hostelera como de la oferta comercial.

e EI46% de las/los jovenes de entre 24 y 35 afios percibe una mejora de la oferta comercial.

e Aunque % de la poblacién estime que la situacion ha mejorado en los ultimos afos, la evolucion de la movilidad en los ejes
comerciales es el aspecto peor valorado, ya que, casi 1/5 de las/los vecinas/os entiende que la situacién es peor que hace 5
afios.

57
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

C) Valoracion del comercio del Valle de Egueés

Evaluacién de la oferta sobre aspectos de la dinamica terciaria

Imagen de la vida comercial (%) Valoracién sobre la cantidad de la oferta (%)
e A pesar de considerar positivamente la
Muybuena " Muy mala Oferta Comerdial 170 33,0 e 213 cantidad de oferta terciaria existente, mas
11,7% 4,3% ,
de % de los negocios considera
Oferta de Servicios 19,1 34,0 223 245 insuficiente la oferta de comercio,
1'\&'3/ tendencia que, aunque en menor medida
,1%

0, 0, 0, 0, 0, 0, .7 . .
0% 20%  40% 60%  80% 100% también se observa para los servicios.

Abundanate Suficiente Escasa Ns/Nc

Buena
60,6%
Valoracion sobre la calidad de la oferta (%)
. 0 .
e Mas del 72% de los c.c?meruan.tes oferta Comercial [l £33 i 128 . o
valoran de forma positiva la vida 2112,8 e Los negocios del sector terciario urbano
comercial del Valle de Egués. . ' realizan una valoracion positiva de la
Oferta de Servicios . 51,1 I 20,2 . .
18,1 calidad de la oferta comercial, y en menor
0%  20% 40% 60% 80% 100 medida, de la oferta de servicios del Valle

B Muy buena " Buena © Regular mMala " Ns/Nc

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

D) Asociacionismo y Dinamizacion Comercial
Dinamica asociativa

Pertenencia a alguna asociacion (%) Grado de participacion en la asociacion (%) Valoracion de la asociacion (%)
Ns/Nc No contesta
0,
4,3%_ 2,1% Vala

2,7%

No
54,3%

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés

e El nivel de participacion asociativa en el Valle de Egués no alcanza el 40% de los establecimientos del sector terciario
urbano.

e Elgrado de implicacion en la dinamica asociativa de aquellos establecimientos asociados es relativamente limitado.

e Por el contrario, los establecimientos asociados realizan una valoracién marcadamente positiva de la asociacion.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

D) Asociacionismo y Dinamizacion Comercial

Valoracion de las practicas de dinamizacion terciaria

Inventario de programacion de Animacion Comercial en el Valle de Egliés

Marco de colaboracién entre el Ayuntamiento y la Asociacion de Comerciantes creada en 2018 para dinamizar el comercio local, fomentar la participacion
ciudadana y crear un entorno comercial atractivo durante todo el afio, mediante actividades temdticas, concursos y eventos para atraer a vecinas/os y
visitantes, como:

1. Campaiia de Halloween
2. Campaiia de Navidad (mercadillo de navidad, sorteo especial de Supercheque de 1.000€, concursos de escaparates, etc.)
3. Fiesta del Comercio (yincana artistica, sorteos, etc.)

4. Campaia “iHola Primavera!” (escaparate con flores, yincana primaveral, etc.)
5. Campaia de Tombola (Septiembre/Octubre)

6. “Desafio Empresas” Escape Room

7. Campaiia de Retraso en el Uso de Teléfonos Méviles

Tt

+VALLE+VIDA - IPAR+ Bl2IT2A+

Impacto de las actividades en los negocios (%) ) ‘
e Parala mayoria de los negocios, las

Actividades culturales- festivas 745 actividades culturales y festivas, asi
a2 como las actividades de
Actividades de dinamizacion comercial 64.9 dinamizaciéon comercial realizadas,

no tienen un impacto significativo.
M Bastante o mucho Poco o nada

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

E) Programas y Ayudas de apoyo al sector

Valoracion de los programas y ayudas

Valoracion sobre ambitos de apoyo sectorial (%)

Proyectos y servicios prestados por el Area de Desarrollo Local del
. 36,2% 8,50%
Ayuntamiento
Apoyo institucional recibido por el Ayuntamiento hacia el sector
terciario 39,4% 5,30%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

= Adecuado  Suficiente Escaso [1Ns/Nc

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egtiés

e Mas de la mitad de los negocios aprueban el desempefio de las principales estructuras locales de apoyo sectorial. Sin
embargo, es necesario recalcar que la cifra de disconformidad se sitla entre el 36% y el 40% de los establecimientos.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

F) El Comercio y el euskera

Situacién y uso del euskera en el panorama comercial

Establecimientos con personal que hable estos idiomas (%) Idioma principal de la rotulacion exterior (%)
97.9% 78,7%
22:3% 11,7%
9,6% ’ 6,4%
— |—| 2,1% 1,1% ’
r T T 1 r T T T T 1
Castellano Euskera Ingles u otros Castellano Ambos Otro idioma Euskera  No contestan

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés

e Casi % de los establecimientos cuentan con personal que habla euskera.

e Segun los establecimientos, se da un predominio del castellano (99%) como preferencia de uso lingtistico habitual por parte de los
consumidores. Aun asi, mas 1/3 de los mimos muestra una preferencia a utilizar el euskera de forma ocasional o habitual. Ademas,
a un 37% de los encuestados les gustaria tener mas opciones de atencion en euskera.

e Tan solo el 11% de los negocios disponen su rotulacion en bilingle. En este sentido, mas de % de los establecimientos estaria
interesado en disponer de alguna subvencion municipal para la rotulacion bilingle de su negocio.
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

G) Evolucion y perspectivas empresariales

Valoracion del desempefio empresarial

Evolucion del negocio en 2024 respecto al
2022 (%)

Ns/N . . . :
> e Mas de la mitad de los comercios ha notado una mejora en
comparacién con 2022.

e Ademsis, ¥4 admite estar en una situacion similar a la de hace 2 afios.

e Aquellos establecimientos que afirman estar en una situacion mas
delicada no llegan al 6%.

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés
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3.2. Caracterizacion de la Oferta Comercial del Valle de Egués

G) Evolucion y perspectivas empresariales

Proyeccion futura de los negocios

Proyeccién/viabilidad.
Préximos tres anos

Ns/
4!

Baja
6

Proyeccién/viabilidad por sector
Préximos tres afios

0% 20% 40% 60% 80% 100%

mAlta © Media Baja Ns/Nc

58

e El 43% de los negocios expresa una alta viabilidad de sus
establecimientos para los préximos tres afios.

e Casila mitad afirman sefialan una viabilidad media.

e Aquellos negocios que afirman estar sujetas a una viabilidad
baja durante los siguientes 3 afios es bastante reducida (6%).

Son los servicios quienes apuntan con mayor peso una alta
viabilidad de cara a los 3 préximos afios.

En el lado opuesto, tan solo algo mas de 1/3 de los comercios
destacan una viabilidad alta para los 3 préximos afios.
Ademas, un 10% de los comerciantes expone una viabilidad
baja para afrontar el futuro préximo.

Fuente: Encuesta a establecimientos del Valle de Egiiés
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4. URBANISMO Y MOVILIDAD

4.1. Claves territoriales y urbanisticas
A) Valoracion de aspectos urbanisticos

Valoracion de los principales elementos del urbanismo comercial

Valoracién sobre los aspectos urbanisticos del territorio (1-Muy Malo al 4-Muy Bueno)

Transporte publico
Carril bici

Aceras
Peatonalizaciones

Mobiliario urbano

Seguridad
ciudadana

Limpieza de calles
lluminacion

Ruido
Aparcamientos

Trafico

59

®

268

N
©
0o

I

277

|

3,18 O Consumidores/as

H Sector Comercial

2,96
3,27
3,02
3,32
2,94
Media Global:

2,81

\N
N3
O
o0

N

B

~
N
00
~

Gl

1 2,5

Consumidores/as: 2,85
Sector Comercial: 2,93

w
-
Y

®

Valoraciones positivas tanto por parte de las/los
consumidoras/es como, sobre todos, de los
establecimientos, con una calificacion general
notable de 7.2 sobre 10.

Las/los vecinas/os otorgan su mejora valoracion
a al ruido (su ausencia, en este caso),
peatonalizaciones, y las aceras. Por su parte, los
elementos mejor valorados por parte de la
oferta son las peatonalizaciones, las aceras, y el
transporte publico.

Este Ultimo elemento es uno de los que generan
mayores diferencias, ya que, a pesar de aprobar,
la ciudadania considera el transporte publico
como el aspecto urbanistico mas fragil. Sucede
l[o mismo con el carril bici, con una valoraciéon
menos destacable.

El comercio valora negativamente los
aparcamientos apuntando una insuficiencia de
estos. También recibe una puntuacion aprobada
pero bastante baja la limpieza de las calles.
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4.1

. Claves territoriales y urbanisticas

A) Valoracion de aspectos urbanisticos

Otros elementos destacables del urbanismo y la movilidad urbana

Tras la progresion demografica exponencial acaecida en el Valle de Eglés en las ultimas dos décadas, el enfoque socio-
urbanistico actual apunta hacia una nueva fase de crecimiento mas pausado con la finalidad de propiciar un marco de
vida prospero para las/los residentes que conjugue los distintos usos del suelo de manera ordenada. En consecuencia,
es poco probable que, a futuro, se destinen grandes espacios para su desarrollo urbanistico. Acorde con esto, puede
preverse que el comercio local también entre en una nueva fase de consolidacion de la oferta existente, con una
maduracion del tejido comercial actual.

El municipio se encuentra actualmente en proceso de concrecion de infraestructuras y equipamientos
socioculturales y deportivos de nivel elevado que doten a un tejido social dinamico y prospero de los recursos
necesarios para convertir al municipio en un marco de vida atractivo y satisfactorio para sus residentes. El comercio
local, dispone en este sentido de un terreno de juego propicio para ligar su oferta comercial como dotacién
complementaria al resto de equipamientos y actividades que conforman el habitat urbano.
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La movilidad urbana también ha de conocer un nuevo periodo intensificando el esfuerzo por infraestructuras, medios y
habitos de desplazamiento mas sostenibles. La creacién de un carril bici en el Valle de Egués, se enmarca en esta
dinamica. En un espacio dominado por la dependencia hacia el coche particular el fomento de medios de transporte
alternativos como la bicicleta se advierten fundamentales para contribuir a la mejora de la calidad del aire y del estilo
de vida saludable de la poblacién. A pesar de levantar ciertas disconformidades por parte de residentes y comerciantes
de la zona, el carril bici emerge como dotacion util para facilitar desplazamientos seguros y reducir el trafico y la
contaminacion. A pesar de haber conllevado una reduccién de aparcamientosy con ello el temor a la perdida de clientela
y decrecimiento de las ventas, la llegada del carril bici debe servir de acicate para el comercio local, buscando nuevas

captaciones.
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5. SINTESIS DAFO

PALANCAS DE APOYO (FORTALEZAS / OPORTUNIDADES)

Dotacion de equipamientos publicos de calidad: El municipio se encuentra actualmente avanzando en la estructuracion de sus
dotaciones de caracter publico. Mientras que algunas, como el Polideportivo, se encuentran en fase final de obra, otras como la Casa de Cultura,
contintian en estado de proyecto. Sea como fuere, estos avances contribuyen a consolidar gradualmente los recursos municipales a disposicion de la
ciudadania, generando un marco de vida propicio para afianzar las relaciones y dinamicas de cotidianeidad en el municipio, lo que ha de ser
aprovechado por parte del terciario urbano para afianzar su presencia e importancia en el ecosistema urbano local.

Espacio comercial local de referencia: La calle Bardenas Reales en Sarriguren emerge como verdadero eje del comercio local del
Valle de Egliés. La articulacion de un eje marcado ofrece una referencia clara para las personas residentes del Valle de Egués en lo concerniente a
compras y consumo. La estructuracion del uso comercial en un mismo eje y sus calles aledafas favorece el fortalecimiento de la oferta mediante la
disposicion de un mix comercial espacialmente conexo que ayuda a mejorar la experiencia de compra de las personas consumidoras.

Evolucion favorable de la oferta comercial local: Latendencia del comercio local del Valle de Egiiés es significativamente positiva
en cuanto a los bienes cotidianos, los servicios y la hosteleria. El municipio ha incrementado su oferta de comercio local de forma exponencial en los
Gltimos afios y destaca la juventud del parque comercial. Aunque aun existan vacios en la composicion del mix comercial del municipio (equipamiento
de la persona, equipamiento del hogar, tecnologia, etc.), el comercio local estd experimentando una progresion que aumenta la variedad de
posibilidades comerciales al servicio de las/los vecinas/os.

Propension de la ciudadania a consumir localmente: El nivel de consumo local de la ciudadania del Valle de Egiiés ha
aumentado significativamente en el Ultimo lustro. Ademas, esto viene acompafado del descenso del consumo de las personas residentes en areas
referenciales de captacion del gasto (espacios comerciales colindantes, Pamplona, etc.). Ademas, destaca la importancia de la retencion del gasto
que realizan las familias jovenes. Por lo tanto, se intuye una curva todavia ascendente de captacion del gasto local por parte del comercio local.

Nuevas oportunidades de emprendimiento: En un contexto marcado por la existencia de una masa critica significativa de personas
consumidoras, el crecimiento del anclaje local del consumo, la existencia de vacios en el mix comercial, y la consolidacién de todo tipo de
equipamientos publicos que favorecen la presencia de la ciudadania en el municipio, se retinen las condiciones adecuadas para la aparicién de nuevas
iniciativas empresariales que puedan cubrir las principales carencias y necesidades relativas a la oferta comercial local del Valle de Eguiés.



1

=y .

AYUNTAMIENTO r.’

= VALLE DE EGUES §[*
I
ecuesisarko T X5
I UDALA Tx®

=
o

Caracter empresarial del sector comercial: Es resefiable la proporcion de establecimientos comerciales del municipio constituidos
bajo alguna forma societaria. Se significa asi una orientacion profesional de gran parte de los negocios terciarios del Valle de Egliés que reflejan cierta
solidez como apuesta empresarial. Son precisamente las estructuras de caracter empresarial aquellas mas susceptibles de prosperar en el actual
panorama comercial, debido a su mayor dimension y capacidad de mejora continua y competitividad.

Relevancia de la gestion empresarial como area a fortalecer: El sector muestra una gran sensibilidad hacia la importancia
que adquiere todo lo concerniente a la gestién empresarial como &mbito vital para asegurar la competitividad de los negocios. En este sentido, es
remarcable que la gestion empresarial aflore como principal &mbito de formacion de los negocios durante los ultimos afios. Ademas, esta tendencia
tiene visos de continuacion, ya que se sefiala como una de las principales necesidades formativas a fortalecer durante los afios venideros.

Nivel de digitalizacion del sector relativamente alto: Entérminos comparativos, los negocios que conforman la economia terciaria
urbana del Valle de Egliés muestran unos estandares mas avanzados de digitalizacion. Aunque no se trate de practicas totalmente estandarizadas,
cuestiones como la gestion de datos de clientes, la digitalizacion de almacén e inventarios o el marketing digital presentan un grado de avance bastante
destacado. El hecho de contar con un parque terciario de creacion reciente y clara vocacion empresarial favorece la adopcion de este tipo de recursos
que contribuyen a incrementar la competitividad de los negocios.

Optimismo del sector comercial local: El comercio local del Valle de Eguiés se caracteriza por la positividad de sus perspectivas a
corto-medio plazo. En este sentido, el terciario urbano del municipio mantiene una vision positiva sobre su viabilidad a futuro, reflejando un punto de
vista que invita al optimismo. Esta imagen favorable viene alimentada por el crecimiento sostenido experimentado por el conjunto de los sectores que
conforman la oferta local durante los Gltimos afios. Ademas, el trabajo de la asociacion obtiene una valoracion positiva por parte de los establecimientos
asociados lo que fortalece este optimismo general.

Proactividad municipal por impulsar el comercio local:  Laadministracion local es consciente de la necesidad de impulsar el
comercio local en tanto en cuanto el terciario urbano forma parte inherente de la dindmica socioecondmica local. En este sentido, desde el &mbito
municipal se destinan recursos para la articulacion de diferentes acciones y programas orientados a los sectores concernidos.
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PUNTOS CRITICOS (DEBILIDADES / AMENAZAS)

Desconexion entre nucleos poblacionales: La articulacion del municipio en nucleos distantes entre si disminuye la capacidad de
interaccion interna dentro del Valle de Egliés. Este hecho se ve agravado por la fragmentacion urbanistica entre estos nacleos con infraestructuras
como la PA-30 que dificultan los flujos internos. Asi, la oferta de comercio local, que fundamentalmente, se concentra en Sarriguren, no se ve
especialmente favorecida por influjos de otros nucleos locales.

Identidad local no consolidada: El hecho de tratarse de un municipio de creciente expansion cuyos residentes provienen originalmente
de otras areas aledafias hace que el arraigo y sentido de pertenencia hacia el lugar sea mas reducido. En este sentido, el Valle de Egliés se encuentra
aun en proceso de conformacion de su propia identidad. Esto tiene su reflejo en los habitos de consumo y compra de sus habitantes cuyo anclaje local
es todavia mejorable.

Percepcion menos favorable sobre la movilidad: La movilidad es uno de los temas centrales con repercusion directa sobre el tejido
comercial. En este sentido, la distancia existente entre nlcleos y del propio Valle de Egiiés hacia la centralidad de la comarca, provoca que la movilidad
adquiera un peso muy relevante en la articulaciéon de la dinamica comercial del municipio que muestra una gran dependencia hacia el coche como
medio para realizar compras. Desde el punto de vista del comercio, las intervenciones que se realicen respecto pueden derivar tanto en nuevas
oportunidades como amenazas (mayor fuga del gasto).

Dificultad para retener el gasto terciario propio: Debido a su naturaleza reciente el Valle de Eguiés esta todavia inmerso en un
proceso de construccion de la identidad propia, lo que repercute en las dindmicas sociales de su poblacion. La comprension del crecimiento del Valle
de Egués en el marco del proceso de periurbanizacion de Pamplona influye en que este anclaje local sea ain incipiente impactando en los habitos de
consumo y compra de su poblacion, todavia propensa a realizar una parte significativa de su gasto terciario urbano fuera del municipio. Este hecho
es particularmente significativo entre el segmento senior, que registra unas cifras altas de evasion del gasto.

Limitada atractividad comercial: A la dificultad para retener el gasto de las personas residentes en el propio Valle de Egiiés se le suma
la escasa capacidad del comercio local del municipio para captar flujos de consumo de otras areas. Ademas de al propésito inicial residencial que
motiva el crecimiento del Valle de Egliés esto se debe también a la propia composicion del mix de comercio local del municipio que muestra algunas
lagunas en &mbitos como al equipamiento personal, al equipamiento del hogar, etc.
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Optimizacion de la colaboracion publico-privada: A pesar de existir una relacion sostenida y adecuada entre el sector y el propio
Ayuntamiento que incorpora tomas de contacto para la informacion sobre decisiones, asi como para la preparacion y coordinacion de acciones
conjuntas, todavia no se ha conformado un espacio o marco de colaboracién y coordinacion estable que posibilite una comunicacion sistematizada
de carécter recurrente.

Crecimiento de la oferta comercial periurbana: Uno de los principales elementos caracteristicos de la oferta comercial de la cuenca
de Pamplona esté relacionado con la existencia de mdltiples centros y parques comerciales que circundan la ciudad central. De bido a su ubicacion y
morfologia urbanistica, el Valle de Egiiés se encuentra plenamente expuesto a la mayor parte de estos equipamientos que, en algunos casos compiten
directamente con los establecimientos de caracter local. Es mas, el municipio cuenta con una zona comercial de esta tipologia que ya capta una buena
parte del gasto comercial local y que podria continuar ampliando su oferta en el futuro®.

Optimizacion de la dinamica asociativa: Por una parte, debido a la composicion del municipio, la asociacion sectorial del terciario
urbano agrupa fundamentalmente a los establecimientos de Sarriguren, rebajando el nivel de asociacionismo, ya que pudiera percibirse como algo
alejada por parte de los negocios localizados en otros nlcleos. Ademas, el nivel asociativo del comercio es mas limitado que el de los servicios. Por
otra parte, a pesar de obtener una valoracion positiva por parte de los establecimientos asociados, el nivel de participacion e implicacién en la
asociacion es aln mejorable.

Nivel inicial de servitizacion: Todavia existe un largo camino a recorrer en cuanto a la conformacion de una oferta sélida con servicios de
valor conjuntos que puedan satisfacer las necesidades de una tipologia de demanda plural y ya habituada a formas de consumo y compra que valoran
componentes adicionales de calidad del servicio recibido, como la disposicion de sistemas de reparto, sistemas de fidelizacion, facilidades de compra,
etc.

Gran penetracion de Internet como destino de compra: En el Valle de Egiiés es significativa la parte de la tarta de gasto que
adquiere internet, asi como la proporcidon del ticket medio de gasto de este destino de evasion del gasto. Encima, su evolucién como forma de consumo
y compra es incluso superior a la progresién positiva dibujada por los establecimientos del terciario urbano. Los establecimientos locales han de
adaptarse también a esta realidad combinando formas digitales y fisicas de llegar a su clientela potencial.

9 Atalaya prevé continuar con el desarrollo comercial de la zona modificando su planteamiento inicial, en concordancia con los imperativos correspondientes.
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1. OBJETIVOS Y ENFOQUE DEL PLAN

MISION

Fortalecer y organizar el desarrollo de la oferta de la economia urbana del Valle de Egliés para su consolidacion como referencia terciaria de las personas
residentes en el municipio.

VISION

e Situar al comercio, servicios, y hosteleria local como componentes constituyentes para la construccion de la identidad local y el impulso de su dinamismo.
e Progresar en el direccionamiento de la economia urbana local hacia los estandares de competitividad sectorial.
o Propiciar la colaboracion publico-privada como estrategia de accion comercial en favor del interés comun del municipio y su desarrollo socioeconémico.

PRINCIPIOS RECTORES

La inclusion del terciario urbano como parte inherente de la identidad local y de su dindmica ordinaria como cimientos.

La proactividad como clave para generar una oferta terciaria urbana dindmica y adaptable a los requerimientos cambiantes de una sociedad conectada.
La autenticidad de la oferta como pivote para la creacion de interrelaciones solidas entre la poblacion y su economia urbana.

La comodidad, la confianza y la calidad del servicio como elementos competitivos diferenciales del comercio local a fortalecer frente a otros modelos.
La experiencia de consumo de la clientela a través de la servitizacion y la personalizacion de la oferta como pilares de competitividad.

o El caracter pionero y la capacidad de emprendimiento en segmentos de oferta no presentes en el municipio como clave para completar el mix comercial.
e Lainclusion de la sostenibilidad como concepto central para el desarrollo de una actividad terciaria viable a largo plazo.
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ESQUEMA TRABAJO

El planteamiento de trabajo propuesto reline estrategias de corte tradicional combinadas con estrategias de plante mas innovador. Destacan en este sentido los
siguientes apartados:

¢ Urbanismo Comercial como herramienta de ordenacién, accesibilidad, amabilidad del espacio urbano, etc.

e Animacién y dinamizacion del comercio como motor de atraccion de cara a la clientela.

e Competitividad como horizonte y medio para garantizar calidad y servicio.

e Comunidad y comunicacién como férmula de insercion del comercio en el seno de la dinamica socioeconémica local.

e Cliente como motivacion y fin tltimo de la estrategia de negocio del comercio local.

e Servitizacion como via para la mejora de la atractividad del comercio y de la experiencia de consumo.

¢ Digitalizacién como instrumento para avanzar en la profesionalizacion del tejido empresarial y de su servicio.

e Emprendimiento como forma de enriquecimiento del mix de la actividad.

e Sostenibilidad como principio y procedimiento para dirigir las pautas futuras de la oferta.

e Alianzas como método de activar e implicar a todos los actores pubicos y privados concernidos de manera coordinada.
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2. ESQUEMA Y PLAN DE ACCION

2.1. Esquema de ejes/areas de intervencion
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2.2. Plan de acciéon

EJE 1: Espacio urbano y movilidad

Linea 1.1. Paisaje comercial

El Valle de Egliés cuenta con ejes comerciales de referencia que articulan la actividad emergiendo como centros de interaccion socio-comercial a
nivel de Sarriguren. La concentracion espacial del comercio favorece el anclaje espacial de dicho uso en el ideario colectivo de las personas
residentes, dotando de densidad a estos ejes. En cualquier caso, existen vacios comerciales considerables que pueden perturbar la visién de
continuum comercial urbano. En este sentido, es indispensable conseguir entornos urbanos agradables estéticamente que se conviertan en
referenciales para residentes y visitantes.

Acciéon 1.1.1. Activacion de locales vacios

La principal zona comercial local del Valle de Egliés se encuentra en Sarriguren entorno a la Calle Bardenas Reales y aquellas contiguas a esta. A pesar de
registrar ratios de ocupacion evidentes, tanto en esta calle como en el resto de las zonas con bajos no residenciales de caracter comercial todavia existen locales
sin uso que cabria movilizar para consolidar la oferta comercial local, generando un espacio atractivo que invite al encuentro, y con ellos a las compras y consumo.

El municipio ya trabaja en este sentido con la finalidad de activar locales vacios para su transformacion en negocios fundame ntalmente pertenecientes al terciario
urbano. Desde este punto de vista se requiere adoptar medidas innovadoras con capacidad de generar cambios. Se pronuncian en este sentido posibilidades
como las siguientes:
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e Incubadorahorizontal de negocios del tercio urbano: una de las oportunidades para la posible ocupacion de locales vacios pasa por adaptar algunos
de los locales disponibles para que sirvan como espacios de testeo y pilotaje real de ideas de negocios novedosas en ambitos como el comercio
(fundamentalmente), los servicios a la persona y la hosteleria, y que sean encuadrados en un sistema de apoyo (incluyendo ayudas), asesoramiento y
seguimiento general con una duracién suficiente para comprobar la viabilidad de estas ideas de negocio.

e Fortalecimiento del plan de ayudas existente: el Ayuntamiento dispone actualmente un sistema de activacion de locales vacios gracias a un convenio
de colaboracion con NASUVINSA que permite a las personas emprendedoras acceder a un establecimiento, ya sea en régimen de alquiler o mediante
la posibilidad de compra, a precios competitivos. Cabria integrar esta medida dentro de la propia incubadora o en su defecto el marco de un sistema
de apoyo al emprendimiento que contemple como parte concomitante la activacion de locales comerciales vacantes.

e Embellecimiento y usos temporales: entre las medidas mas clésicas para la activacion de locales vacios emerge la posibilidad de contribuir al
embellecimiento de estos espacios, asi como el impulso de usos temporales de duracion reducida. Entre estos usos podrian destacarse, pop-up stores
o showrooms de establecimientos reales ubicados en otros lugares.

En cualquier caso, es menester destacar que cualesquiera opciones se adopten para seguir avanzando en la ocupacion de los bajos comerciales existentes en
las principales arterias comerciales del municipio, ha de elaborarse primero una reflexion estratégica en este sentido que lleva a la generacién de un marco de
actuacién de caracter integral que comprenda las diferentes vertientes implicadas desde el aspecto urbanistico, hasta areas como el emprendimiento, el
empleo, o incluso la parte méas social.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo
Medio - Alto ¢ Ayuntamiento e N°de locales vacios reactivados Dotacion anual a concretar en funcion
e Nasuvinsa o N°de locales vacios movilizados de los contenidos a desarrollar

e Surgimiento de la incubadora
e NO°de asesoramientos

e NO°de iniciativas emprendidas
e Montante de las ayudas
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Linea 1.2. Integracion del espacio comercial

Es fundamental entender la dinamica comercial del municipio en su contexto socioespacial mas amplio, organizando su desarrollo en concordancia
con elementos que le son trascendentales como los es la ordenacion y la planificacion territorial a nivel municipal. Por lo tanto, resulta vital que la
ordenacién del comercio a escala local sea integrada como parte inherente de la accién urbanistica del municipio de tal manera que las estrategias
de desarrollo comercial vayan de la mano de las perspectivas que existan en cuanto a tematicas como la movilidad, la accesibilidad, la configuracion
de nuevos espacios de desarrollo urbanistico o la transformacién de los existente, la creacion de dotaciones publicas, etc.

Accidon 1.2.1. Accesibilidad

Es fundamental dar facilidades a la clientela potencial para acceder a los espacios comerciales predeterminados, que en el caso del Valle de Egués estan muy
definidos, lo que favorece esta labor. La permeabilidad entre espacios se muestra como elemento de relevancia para impulsar el desarrollo comercial. En este
sentido, la movilidad y la accesibilidad cobran una importancia destacable.

Aunque, la presencia peatonal tiene que prevalecer en la nueva perspectiva de urbanismo comercial donde espacio de encuentro, ocio y consumo convergen,
es también necesario que se contemplen todo el resto de las formulas y medios de desplazamiento presentes en el dia a dia de las dindmicas de movilidad
locales. Desde este punto de vista es importante que futuros desarrollos o redefiniciones de espacios, peatonales, ciclables y de trafico contemplen al comercio
en su articulacién urbana, trabajando cuestiones como:

e Sefalética: determinacion de las principales areas comerciales en el conjunto del espacio urbano anunciando y promoviendo el arribo de viandantes
hacia los espacios comerciales principales existentes y aquellos por desarrollar.

e Sefialamiento de zonas de aparcamiento: trabajo de difusion de espacios de aparcamiento adicionales proximos a los ejes comerciales que puedan
ser empleados por aquellas personas que se muevan en vehiculo a la hora de realzar las compras.

e Dotacion de espacios reservados rotativos: valoracion sobre la idoneidad de establecer zonas de aparcamiento exclusivas para su uso comercial
en espacios proximos a las arterias comerciales primarias, mediante sistemas de ocupacion momentanea de duracion determinada que otorguen una
ventaja competitiva al comercio local para la atraccion de flujos adicionales de consumo.
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e Promocion del carril bici y dotacion de aparcamientos: la bici resulta un medio de transporte residual a la hora de los desplazamientos por motivo
de consumo y compra en el municipio. Esto en cambio no tiene por qué permanecer inmovil, pudiendo generar dindmicas para el impulso de la bicicleta
como medio de desplazamiento para las compras. Ademas de una labor promocional fuerte, esto requiere de la adecuacion de lugares especificos
para su estacionamiento seguro.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Bajo - Medio  Ayuntamiento e N°de intervenciones en sefialética Dotacién anual a concretar en funcién
¢ N°de aparcamientos rotatorios de los contenidos a desarrollar

e N°de nuevos aparcamientos de bici

Accidn 1.2.2. Equipamientos publicos

Se mencionaba previamente la necesidad de crear permeabilidad espacial en forma de posibilidad de transito entre espacios con usos de distinto orden. Pero
mas aun si cabe es necesario trabajar en la conectividad real entre los usos que se dan en dichos espacios. Es decir, a pesar de contar con zonas algo
diferenciadas en cuanto a usos comerciales, culturales, administrativos, sociosanitarios, educativos, deportivos, etc. el Valle de Egués tiene por delante el desafio
de favorecer la complementariedad de los usos que se dan en dichos espacios fortaleciendo urbanisticamente las formas de transitar entre los espacios que de
forma ordinaria y recurrente han de ser empelados por la ciudadania, generando espacios de flujo que redunden en el beneficios comin de todos estos usos
y equipamientos, incluyendo los establecimientos comerciales entre estos ultimos.

La sefialética, asi como la supresion o mitigacion de los efectos barrera que puedan darse entre algunos de estos espacios, para que se conviertan en mas
accesibles y transitables, sobre todo desde el punto de vista peatonal, es crucial, en este sentido.

‘ Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |

Medio Ayuntamiento ¢ N°de intervenciones urbanisticas Dotacién anual a concretar en funcién
de los contenidos a desarrollar
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Accidon 1.2.3. Estandares urbanos

Una de las claves para favorecer el encuentro de la gente en la calle esta relacionado con la dotacion de estandares urbanos de calidad que inviten a experimentar
la calle como lugar de interaccién socio-comercial, favoreciendo su permanencia en los principales ejes comerciales transformandolos en verdaderos lugares
para el ocio y disfrute colectivo. Esto pasa por asegurar la dotacion y mantenimiento de equipamientos urbanos orientados a satisfacer las posibles
necesidades y expectativas de las personas residentes. Para ello se plantean dos posibles &mbitos de actuacion:

e Seguimiento y actualizacién de estandares urbanos: llevar a cabo una valoracion sistematica, anualizada de las necesidades de
actualizacion/renovacion de equipamientos y estandares urbanos (iluminacién, pavimentacion, mobiliario urbano, elementos de sefialética, etc.). Para
ello sera Util poner en marcha un sistema de seguimiento de equipamiento urbano comercial que ofrezca un marco de intervencion preciso para analizar
y ejecutar las necesidades de mejora urbanistica.

e Equipamiento urbano inteligente: de igual manera podria resultar interesante incorporar elementos inteligentes en el mobiliario y espacio urbano, de
forma que mediante el uso de tecnologia se posibilite la avanzar en aras de la sostenibilidad social, econémica y medioambiental. Como ejemplo
ilustrativo se puede pensar en la instalacion de luminaria inteligente, sistemas de contadores de personas que permiten analizar los flujos, horarios,

recurrencias...
Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo
Bajo - Medio  Ayuntamiento e Evaluacién de inicio Dotacion anual a concretar en funcién

¢ Plan anual de actuaciones de los contenidos a desarrollar
e N°de intervenciones acometidas
e Elementos inteligentes instalados
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EJE 2: Competitividad: empresarial y sectorial

Linea 2.1. Competitividad empresarial

La progresion y desarrollo del tejido comercial del Valle de Egliés pasa por asegurar la viabilidad del sector a largo plazo. Esto, a su vez, esta
directamente conectado con la capacidad de las empresas del sector por regirse mediante estandares profesionales cada vez mas avanzados. El
escenario global en el que compiten los comercios se ha endurecido haciendo que la competitividad de las empresas sea vital para garantizar su
sostenibilidad y continuidad futura. Cualquier progreso que pueda darse en este sentido esta estrechamente ligado a cuestiones clave en el marco
empresarial como la digitalizacion, la formacion y capacitacion, la sostenibilidad o el emprendimiento selectivo.

Accidn 2.1.1. Emprendimiento

La oferta del terciario urbano del Valle de Egliés se caracteriza por la juventud de su parque comercial que refleja una gran pulsién de apertura de nuevas
iniciativas comerciales. En ese camino, el mix comercial del municipio ha ido ampliandose, aumentando la variedad de la oferta y las opciones de consumo y
compra de los residentes del municipio. No obstante, existen todavia tanto locales propicios para la implantacion de nuevas iniciativas como necesidades de
cubrir ciertos segmentos y nichos de demanda, por ahora ausentes en el paisaje comercial local del Valle de Egliés, que deberian adquirir un nivel de preferencia
superior en esta dinamica, sin por ello, obviar otro tipo de solicitudes de emprendimiento comercial.

En este sentido, podria resultar relevante disefiar y desarrollar un plan propio de emprendimiento comercial que trabaje de forma integral y coordinada los
siguientes aspectos ofreciendo un apoyo particularizado a aquellas iniciativas que muestren verdaderos visos de prosperar y que también incluya ventajas para
su implantacién:

e Estrategias de captacion: configuracion de una estrategia y vias para la captacion y atraccion activa de nuevas iniciativas locales y externas, asi
como de traslados desde otros puntos, proyectando una visién receptiva y ventajosa del Valle de Egués.

e Crecimiento empresarial: canalizacion del crecimiento empresarial dirigido a aquellos negocios de éxito, tanto del propio municipio como de otros
lugares que conciban la apertura de nuevos establecimientos, atrayéndoles al Valle de Egiiés.
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e Sistemade soporte: enmarcar la labor anterior en un programa que posibilite tanto la atraccion activa como el proceso requerido para la implantacion
de los negocios captados. Por lo tanto, este sistema de apoyo tendria que abarcar todos los elementos requeridos, desde la dimension econémica,
hasta el asesoramiento para la ejecucion practico-efectiva de los posibles proyectos lanzados y su posterior seguimiento, conectandolo a su vez con
otro tipo de posibles intervenciones recogidas en este plan (e.g. programa de activacion de locales vacios).

‘ Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Alto e Ayuntamiento ¢ Plan de emprendimiento Dotacion anual para lineas de apoyo
e Asociacion e Estrategia de captacion
e Federacion ¢ NO°de iniciativas emprendidas
e Camara Navarra e NO°de segundas aperturas
e Direccion de comercio Navarra e NO°de traslados captados

e Lineas de apoyo abiertas

Accidn 2.1.2. Digitalizacion

La competitividad de los negocios requiere de una constante adecuacion de estos en cuanto a su capacidad para adaptarse a los cambios que reconfiguran la
propia naturaleza del retail actualmente. En este sentido, la digitalizacion cobra un peso transcendental convirtiéndose en un elemento indispensable para la
mejora de la efectividad de los negocios en cuanto a su gestion, funcionamiento, imagen y comunicacion, calidad del servicio ofertado, etc.

De acuerdo con esto, a pesar de contar con un tejido comercial comparativamente bien armado en su plano digital, se requiere actuar especificamente en el
plano de la digitalizacion mediante la planificacion y desarrollo de una estrategia de impulso digital del terciario urbano del valle de Egiiés para transitar un
camino progresivo hacia la digitalizacion de las estructuras de gestion y funcionamiento de los negocios, la logistica, y la comercializacion y marketing de cara a
la clientela.

La estrategia de impulso digital seria:
e Modular: con diferentes niveles de servicio (modulos de trabajo sucesivos) adaptados a las necesidades de las distintas realidades e mpresariales, seguin
dimensiones, actividades, publico objetivo, etc.
e Mixto: combinando contenido y conocimiento en aplicaciones y soluciones tecnoldgicas para el comercio, buscando ajustar la mirada tecnologica desde
la realidad comercial de cada empresa, sus rasgos, necesidades y capacidades reales de trasformacion.
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e Integral: que cubra dos lineas de accién; del escaparate hacia dentro (digitalizacion de la gestion; stock, pedidos, facturacion, etc.) y del escaparate
hacia afuera (interaccion con la clientela; CRM, RRSS, etc.).

Para ello, es de vital importancia poner el foco sobre un primer andlisis diagndstico del estado de la cuestion en el caso de los establecimientos del Valle de
Eglés, aprovechando herramientas de autodiagnéstico ya existentes y combinando dichos analisis con la elaboracion de un inventariado de recursos y
posibilidades al alcance de los establecimientos para trabajar en sus necesidades mas imperativas. Posteriormente, esta primera tarea de evaluacién y precision
de posibles alternativas deberia ser acompafiada por la implementacién de un programa de inmersidn practica en digitalizacion y gestidn del dato a través
de consultorias y tutorizaciones individualizadas como férmulas de valor y complementadas con sesiones formativas colectivas y especificas de caracter
particularizado.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
h Medio - Alto ¢ Ayuntamiento ¢ N°de autodiagnosticos realizados 14.000€-18.000€ formacién y
e Asociacion e N°de formaciones desarrolladas tutorizaciones
e Federacion e NO°de tutorizaciones desarrolladas
e Céamara Navarra e NO°de comercios participantes

e Direccion de comercio Navarra

Accion 2.1.3. Profesionalizacion y capacitacion

Las transformaciones de fondo que afectan al terciario urbano conducen hacia un escenario en el que la blsqueda de la excelencia se convierte en condicion
indispensable para prosperar como negocio. Esto interpela directamente a la profesionalizacion del comercio local que requiere optimizar sus prestaciones para
que su oferta resulte atractiva. En este sentido, la mejora continua se convierte en algo trascendental, haciendo que la capacitacion y la formacion alcancen un
grado de importancia significativo. Los comercios necesitan incorporar todo tipo de nuevas habilidades de manerarépiday eficaz. Esto provoca la necesidad
de formaciones muy precisas y practicas.

En este clave, se propone la ideacion de un plan formativo practico que mediante pildoras formativas especificas aborde los principales retos que atafien al
retail local en el presente, que continue una serie de pasos:
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e Deteccidn de necesidades formativas: identificacion de las principales carencias existentes en este sentido dentro del ecosistema del terciario
urbano del Valle de Egués.

e Motivacion: a pesar de disponer de un tejido comercial preocupado por su mejora continua es necesario realizar un inventariado concreto de
comercios, suscitando el interés por la formacion y sirviendo como forma de captacion activa.

e Coordinacion de pildoras formativas: con la informacion previa es vital acordar con las entidades formativas y/o expertos pertinentes, marcos de
colaboracion para el ofrecimiento préactico de dichas pildoras que contemplen desde niveles basicos hasta niveles mas avanzados, adaptandose a
las necesidades diferenciadas de los distintos negocios.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
h Medio - Alto ¢ Ayuntamiento e Plan formativo No requiere de presupuesto propio
e Asociacion e Inventariado de recursos formativos 8.000€ si se propone una formacion
e Federacion ¢ N°de formaciones desarrolladas €x novo
e Camara Navarra ¢ NO°de comercios participantes
e Direccion de comercio Navarra e Satisfaccion de los negocios

Accion 2.1.4. Sostenibilidad medioambiental

La sostenibilidad es hoy el principal paradigma de desarrollo y fundamento de orientacion de las politicas de desarrollo socioeconémico local. En este sentido,
es crucial que el tejido terciario urbano se alinee tanto con la preocupacion que a este respecto muestra de forma cada vez mas notable la propia sociedad y
comienza a repercutir en sus habitos de consumo y compra, como con las directrices y medidas que empiezan a imponerse desde el &mbito de la accion publica.
El comercio local del valle de Egliés comienza a introducir medidas concretas conducentes a mejorar su actuacion en materia de sostenibilidad medioambiental.
No obstante, el margen de actuacion y mejora que tiene el terciario urbano en este &mbito es aln elevado. Se plantea, en este sentido trabajar de manera
especifica en el &mbito de la sostenibilidad:

e Inventariado de areas de mejora: en primer lugar, es necesario profundizar en el anélisis sobre los aspectos mas relevantes referidos a la sostenibilidad
medioambiental que puedan ser trabajados desde el comercio local. Ademas de detectar los principales puntos de mejora, este analisis deberia llevar a
la identificacion de necesidades sefialadas por el comercio para incidir en dichas lineas.
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e Programade intervencion: creacion de un programa de apoyo para que los comercios puedan acometer mejoras de acuerdo con los principales puntos
de falla encontrados. Este programa podria consistir en una guia practica de accién, acompafiada de un asesoramiento a aquellos negocios interesados
en involucrarse mas precisamente en alguna de las &reas de intervencion predefinidas, y, en funcion de recursos, de alguna dotacién econdmica propia.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
h Medio e Ayuntamiento e Inventariado de necesidades Dotacién anual para lineas de apoyo
¢ Asociacion ¢ Programa de actuacion
e Federacion e N°de comercios implicados
e Direccion de comercio Navarra ¢ NO°de asesoramientos realizados

e Lineas de apoyo abiertas

Linea 2.2. Competitividad sectorial

Ademas de trabajar de manera individual en el logro de ciertos avances que favorezcan la competitividad de los negocios, debido a su naturaleza
local y de servicio de proximidad, el terciario urbano esta obligado a trabajar como colectivo desde un prisma de economias de escala para poder
alcanzar metas de eficacia y optimizacion de recursos que permitan sostener la viabilidad presente y futura de los distintos negocios que conforman
el comercio local. Por todo ello, se advierte fundamental actuar desde un frente comin en aquellos @mbitos de trabajo que muestren una capacidad
potencial de trabajo compartido.

Accion 2.2.1. Fortalecimiento del tejido asociativo

Tradicionalmente, las asociaciones de comerciantes han venido desarrollando una serie de actividades que daban respuesta a los retos y tendencias de cada
momento, centrando en muchos casos su actividad en la animacion y dinamizacion de calle. A pesar de que estas actividades siguen siendo interesantes y
necesarias, los tiempos actuales requieren de actuaciones novedosas para dar respuestas colectivas a nuevos desafios. Esto pasa entre otras cosas por la
adopcion de las siguientes medidas:
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Revision estratégica: la primera de las medidas a implementar esta ligada a la reflexion participativa y la posible readecuacion de las acciones y
procedimientos utilizados por la asociacién. En este sentido, es necesario generar una evaluacion y debate sosegado sobre aquellas actividades
promovidas hasta el momento y sobre posibles nuevas acciones y servicios que podrian resultar Utiles al conjunto de la masa asociada. Todo ello
bajo un mismo manto programatico de caracter anual.

Fortalecimiento de lazos y redes: una accion adicional seria la de la incorporacion de la asociacion en dinamicas de otro orden trabajando de
forma sistematizada junto con las estructuras federativas superiores, asi como estrechando lazos con otras asociaciones del territorio y de fuera que
pudieran servir como marco de inspiracion por su implicacién en la implementacién de buenas préacticas innovadoras.

Generacion de recursos propios: actualmente la asociacion carece de una visibilidad digital muy marcada, lo que puede deberse a la falta de
algunos instrumentos como una pagina propia, o perfiles en ciertas RRSS. La informacion web relativa a la asociacion esté albergada dentro del
espacio digital del Ayuntamiento, lo que dificulta la obtencion de una referencialidad propia.

Captacién de nuevos asociados: la concentracién de los establecimientos en Sarriguren ha ocasionado que la mayoria de los asociados se
encuentren en dicho nucleo poblacional. Ademas, el peso del comercio dentro de la asociacion es comparativamente méas reducido que el de los
servicios. Es por ello, que la estrategia de captacion de nuevos socios tendria que centrarse sobre todo en estas dos vertientes: estable cimientos de
comercio, y establecimientos de otros nlcleos del municipio.

Implicacion activa de los establecimientos asociados: resulta imprescindible involucrar de manera més nitida a otros comercios asociados,
generando campafas internas de motivacion en forma de llamamiento a la participacion, disponiendo para ello de diferentes posibilidades para que
cada cual se involucre en funcion de sus posibilidades, facilitando la transferencia de conocimiento y responsabilidades entre los negocios asociados
y distribuyendo mejor las cargas ligadas al trabajo asociado.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Medio - Alto e Asociacion ¢ N°nuevos comercios asociados No requiere de presupuesto propio
e Federacion ¢ Nuevos canales propios

¢ Nuevos aliados
¢ N°comercios implicados en la asociacion
¢ Rotacion de liderazgo
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Accidn 2.2.2. Servicios conjuntos de valor afiadido

La generacion de valor no emana solamente de la calidad del producto y de su precio, sino que esta directamente conectado a la capacidad de ofrecer un
servicio de calidad que permita mejorar la experiencia de consumo y compra de la clientela. Avanzar en este &mbito también resulta de vital importancia
para poder sostener su nivel competitivo frente a otras opciones comerciales. Algunos de estos servicios estan estrechamente unidos a competencias en el
ambito digital ligados al e-commerce. El terciario urbano del Valle de Egués tienen que ser capaz de incorporar en su oferta este tipo de servicios generando
valor afiadido mediante la combinacion de formulas, que en cualquier caso subrayen la importancia de aquello que hace diferencial al comercio local; el servicio
de proximidad, la cercania con el cliente, y la profesionalidad desde el conocimiento y la confianza.

En este sentido se plantea analizar la viabilidad operativa y econémica para la puesta en marcha y promocion de los siguientes servicios de forma colectiva:

+ Planteamiento de un sistema de fidelizacién propio: esta herramienta daria la posibilidad al comercio del Valle de Egliés de actuar de manera
unisona en lo relativo al ofrecimiento de ventajas competitivas a la clientela, recabando informacién valiosa para la ideacion de campafas ingeniosas
totalmente insertas en la realidad y casuistica local.

« Escaparate digital compartido: podria valorarse la posibilidad de aprovechar la creacion de un espacio digital propio para presentarlo como
escaparate digital del comercio local que refuerce la identidad compartida del comercio local del Valle de Egliés.

+ Sistema de reparto conjunto: adicionalmente cabria valorar la posibilidad de establecer un sistema de reparto conjunto que sirviese para acercar
la oferta comercial a todo el Valle de Egliés independientemente de la localizacion tanto del establecimiento como de la clientela. Dicho sistema de
reparto entraria dentro del marco de la distribucion urbana sostenible de mercancia aumentando también la efectividad colectiva del sector en este

ambito.
{ Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Alto e Asociacion ¢ N°nuevos servicios ofrecidos e 5.000€-10.000€ espacio digital
e Federacion ¢ Espacio digital propio e 5.000€-15.000¢€ pilotaje de
e Ayuntamiento ¢ Sistema de fidelizacion propio otros servicios (fidelizacion,
¢ Sistema de reparto reparto...)
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Accidn 2.2.3. Colaboracion interempresarial

En un contexto dominado por la multiplicidad de segmentos, publicos objetivo y necesidades y expectativas concretas, es importante generar dindamicas de
trabajo conjuntas que redunden en la mejora del servicio ofrecido a la clientela, rellenando vacios individuales mediante la accion colectiva. Una de las
alternativas en este sentido pivota en torno a la cooperacion interempresarial como instrumento para el ofrecimiento de soluciones integrales orientadas a
mejorar la atractividad y la experiencia de consumo y compra de la clientela.

Se propone que los comercios expongan de forma comun posibles lineas de accion conjuntas explorando nuevas formulas de cooperacion por proyectos, tanto
entre ellos como con otros sectores que componen el terciario urbano, asi como con la totalidad del tejido productivo del municipio. Para ello se podria concebir
el establecimiento de un marco de colaboracion con grupos de accion que trabajasen dinamicas colaborativas especificas, fijando acciones concretas (e.g.
cesta de la compra con productos del comercio local orientada a personas trabajadoras de la Ciudad de la Innovacion).

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
h Bajo - Medio e Asociacion e N°grupos de accién formados No requiere de presupuesto propio
e Federacion ¢ NO°proyectos de cooperacion
¢ Ayuntamiento ¢ N°de agentes locales contactados

e N°de agentes locales involucrados
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EJE 3: Comunidad y comunicacion

Linea 3.1. Estrategia de marketing

El fin Gltimo del terciario urbano es el de contribuir a satisfacer las necesidades socio-comerciales du su publico objetivo. Asi pues, el foco de trabajo
ha de situar a la clientela en el centro de las preocupaciones. Por lo tanto, una parte imprescindible del puzle esta relacionado con la forma de
conectar con la clientela real y potencial. Si bien es necesario entender que no todos los clientes que forman parte de la comunidad son iguales ni
tienen las mismas necesidades, es importante definir un marco de actuacion concreto en materia de comunicacion y marketing que acerque la
oferta comercial local al conjunto de la clientela potencial.

Accidn 3.1.1. Perfilado del publico potencial

Prevalece la necesidad de trabajar de forma segmentada sobra cada uno de los colectivos diferenciados de clientela que pudieran existir. Cada uno de los
segmentos de clientes tiene necesidades, aspiraciones y formas de relacionarse diferente, por lo que cada uno de estos requiere de estrategias comerciales
especificas.

En este sentido se plantea la necesidad de disefiar actuaciones que den una respuesta adaptada a cada colectivo de demanda, que en primer lugar sera
necesario identificar y conocer. Previo al disefio de las estrategias comerciales especificas, se debe obtener informacion sobre cada uno de los colectivos
que forman la comunidad, para una vez identificadas sus necesidades y motivaciones se ajusten las actuaciones concretas. Es decir, se requiere un
procedimiento de elaboracién de BBDD de la clientela del Valle de Egiiés que distingue dos pasos:

« Captacion de Datos de Clientes: las/los vecinas/os y personas consumidoras del municipio dejan una huella comercial. Hay que ser capaces de
capturar estos datos (tarjetas, formularios en campafias...) para contar con informacion sobre la tipologia de clientes, perfiles, habitos, procedencia,
necesidades... De esta forma, los establecimientos comerciales podran ofrecer un mejor servicio y les permitira proyectar y tomar decisiones
(campanas, promocion...) basadas en datos reales.
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+ Gestidén y mantenimiento de Datos de Clientes: una vez que se haya captado esta informacién, es importante hacerse valer de las soluciones
tecnoldgicas existentes (CRM...) que posibilitan la gestién de las relaciones con las distintas comunidades de clientes, aumentando la efectividad de
las acciones emprendidas y mejorando la satisfaccion de estas.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo
Medio - Alto e Asociacion e BBDD comunidad del Valle de Egiiés Dotacion anual a concretar en funcion
e Ayuntamiento e N°nuevos comercios con gestion de datos =~ de los contenidos a desarrollar

Accidn 3.1.2. Planificacion de una estrategia de comunicacion conjunta

Cualquier tipo de accion conjunta que pudiera planearse ha de inscribirse en una metodologia concreta de difusion. Es imprescindible poder comunicar de forma
eficaz al publico objetivo deseado aquello que se estime necesario. Por ello, resulta vital conocer y entender el proceso y canales por los que les llega la
informacion a los distintos colectivos del municipio, para luego centrar los esfuerzos en comunicar la informacién de forma atractiva. En este sentido emergen
varias tareas:

« Arquetipos de cliente: realizar un andlisis del perfil de los clientes del municipio, tomando como referencia inicial la BBDD, y analizando las
necesidades, aspiraciones y recorrido que realizan estas personas para informarse antes de realizar las compras o de informarse.

« Fuentes y Canales: realizar una prospeccion de posibles herramientas movilizables en forma de canales de informacion y responsabilidades,
comprobando cual es el mejor enfoque a partir del inventario actual de recursos disponibles.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Alto e Asociacion e Estrategia de comunicacion 10.000€-12.000 € estrategia
e Ayuntamiento o Perfilado de clientes

¢ Anélisis de fuentes y canales de difusion
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Linea 3.2. Segmentacion de publico objetivo

Tal y como se precisaba anteriormente la comunidad local del Valle de Egliés estd compuesta por tipologias de cliente diferenciadas que retinen
una serie de condiciones y expectativas de distinto orden. Habida cuenta de la hiperpersonalizacion de las necesidades de consumo y compra
actualmente imperantes, el comercio local ha de ser capaz de ofrecer a cada cliente aquello que realmente pueda satisfacer sus exigencias. Para
ello, es menester que el terciario urbano comience a trabajar desde un prisma segmentado de la clientela, centrando su accion en la atraccién y
atencion a cuatro grandes grupos o tipologias de clientela con caracteristicas distintas.

Accidon 3.2.1. Publico senior

A pesar de tratarse de un municipio joven en cuanto a la edad media de su poblacion, uno de los principales puntos de mejora en cuanto a la retencién del gasto
propio dentro del comercio local del Valle de Egliés pasa por anclar el gasto de sus mayores en el propio municipio. Se trata de un segmento que presenta
habitualmente una menor propension al desplazamiento, asi como a la compra online, y que, ademas, cuenta con mas tiempo para el consumo y las compras.
Esto abre un amplio abanico de oportunidades para el comercio si es capaz de adecuar su oferta a las necesidades del colectivo.

Las personas residentes de mas de 65 afios constituyen un grupo especifico que requiere de un tratamiento particular que favorezca su experiencia de compra
en el comercio local. Se propone en este sentido una actuacién de doble via:

e Campafia de atraccidn especifica: en el caso del Valle de Egiiés es imprescindible trabajar en la captacion de sus mayores como base sélida de
clientela. Desde este punto de vista seria interesante llevar a cabo algun tipo de accién comunicativa especificamente orientada a dicho publico,
trabajando mano a mano con aquellas areas municipales y espacios mas orientados a la atencion a esta tipologia de usuario.

e Programade amabilidad: la oferta también deberia realizar una reflexion comin con las areas previamente citadas para consensuar algunas medidas
practicas que pudieran resultar Utiles para la mejora de la experiencia de consumo y compra de la clientela senior. Las medidas deberian estar
encaminadas a mejorar la amigabilidad y adecuacion del comercio para atender a las personas mayores, generando una Red de comercios amigables.
Por ejemplo, entre las posibles medidas a adoptar podria evaluarse la posibilidad de poner en marcha algin tipo de servicio personal en el &mbito
doméstico acercando la oferta de servicios personales (peluqueria, manicura, cuidados de piel...) a viviendas particulares, asi como a centros y
equipamientos frecuentados por este segmento. En este sentido, seria interesante trabajar la posibilidad de colaboracién entre diferentes
establecimientos para cubrir conjuntamente un servicio integral hasta ahora ausente.




Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo
Alto e Asociacion ¢ Campafia de marketing e 4.000€-6.000€ campafa
¢ Ayuntamiento e Programa de amabilidad e 2.500€-5.000€ medidas
e Centros sociosanitarios e Medidas de amabilidad
e Centros socioculturales e NO°de comercios adscritos

o N°de entidades colaboradoras

Accidn 3.2.2. Publico familiar

El publico familiar esta compuesto por las franjas de edad que retnen a la mayoria de la poblacion del Valle de Egliés y que a su vez traccionan la mayor parte
de la retencién del gasto a nivel local. De todos modos, todavia queda un gran margen de mejora en la captacion de este segmento concreto, convirtiéndose en
un reto de orden primario, ya que, se trata del segmento con mayor capacidad y necesidad de gasto. A demas, las familias funcionan a su vez como principal
elemento de transmision de habitos de compra y consumo de cara a las siguientes generaciones.

Asi, con el doble reto de mejorar la oferta comercial de cara a las familias que ya fijan su gasto en el terciario urbano, y de aumentar la atraccion de familias
que actualmente realizan la mayor parte de su gasto comercial fuera del municipio, se propone un trabajo especifico centrado en:

e Campafia de captacion especifica: la primera premisa es la de aumentar la base de personas consumidoras pertenecientes a este segmento,
aumentando el porcentaje del gasto que fijan en el término municipal. En este sentido seria interesante tejer lazos con equipamientos como centros
culturales, escuelas, centros de trabajo, etc. que estructuran el dia a dia de estas personas. Ademas de este soporte fisico, también seria necesario
orientar la posible campafa digitalmente inventariando previamente la mejor forma para llegar a este segmento.

e Profundizar en la fidelizacion: debido a su necesidad de una mayor cobertura comercial, asi como a la magnitud mas relevante del ticket de compra,
dentro del sistema de fidelizacion general, seria interesante poder trabajar de manera més particularizada el caso de las familias ofreciéndoles algunas
ventajas especiales por motivo de recurrencia, volumen de compras, etc. que redunden en un beneficio mutuo entre el tejido terciario urbano y las
familias del municipio.
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‘ Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo
Alto e Asociacion ¢ Campafia de marketing e 4.000€ - 6.000€ campana
¢ Ayuntamiento ¢ Medidas y ventajas de fidelizacién e 2.500€ - 5.000€ medidas
¢ Centros socioculturales ¢ N°de comercios adscritos
¢ Centros laborales ¢ N°de entidades colaboradoras

e Centros deportivos

Accién 3.2.3. Publico joven

El publico joven se caracteriza por ser mas proclive a desplazarse por motivo de ocio y consumo. Mas aun si cabe en un contexto dominado por el efecto de
drenaje que genera la cuenca de Pamplona debido a la diversidad y variedad de la oferta que supone. Ademas, se trata de una poblacion nativa digital que
también incorpora esta dimension en lo relativo al consumo. Siendo conscientes de que se trata de la tipologia de consumidor que marcara el futuro a medio
plazo de la tipologia de masa critica de personas consumidoras del valle de Egiiés, es imprescindible realizar un trabajo especifico con este segmento.

Es necesario articular una serie de actuaciones dirigidas de forma especial al colectivo de jovenes, especialmente concernidos por la inmediatez y por aquello
que supone una tendencia:

e Campafia de captacion especifica: con la finalidad de asegurar un suelo de personas consumidoras a futuro que pueda servir al sostenimiento del
sector, es necesario trabajar con enfoques y herramientas especificas en lo relativo a la atraccion de las personas jovenes hacia el consumo local. Para
ello, resulta necesario emplear las formas y soportes comunicativos mas adecuados afiadiendo un fuerte componente digital.

¢ Aumento de la presencia online: los establecimientos comerciales han de redoblar esfuerzos en cuanto a su presencia online. Esto no supone
necesariamente que tengan que ofrecer un espacio de venta digital, pero si que han de mostrar su presencia y oferta en la red.
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e Programade fomento del consumo local: uno de los principales frenos para impulsar el consumo local de las personas jovenes tiene que ver con su
falta de conocimiento a la hora de adquirir bienes y servicios. En muchos casos no se ha dado una transmision de conductas de compra entre
generaciones. Esto se une a la inercia digital de este segmento haciendo que puedan llegar a sentirse perdidas/os y abrumadas/os a la hora de realizar
segun que compras presenciales. Es urgente romper estas barreras mediante la ideacion de férmulas de acercamiento entre el terciario urbano y la
poblacion joven. En este sentido podria plantearse que la figura de comercio amigable, ademas de ayudar a las personas mayores también cumpla la
funcién de asistente de compra de las mas jovenes.

e Colaboraciones con centros educativos y deportivos: si las personas jovenes constituyen la futura cantera potencial de clientes, es necesario
comenzar a nutrir ese terreno desde un paso previo a la propia juventud, trabajando también en el &mbito de la infancia a través de colaboraciones con
los centros de referencia que puedan incorporar en sus lineas de actuacién visitas presenciales y o trabajos practicos concretos que incluyan la
interconexidn fisica con los establecimientos que conforman el terciario urbano del Valle de Egliés.

{ Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo
Medio e Asociacion e Programa de fomento de compra local e 4.000€ - 6.000€ campana
¢ Ayuntamiento e NO°de comercios con presencia online e 2.500€ - 5.000€ medidas
¢ Centros educativos ¢ N°de comercios adscritos
¢ Centros deportivos ¢ N°de entidades colaboradoras

Accion 3.2.4. Publico visitante/exterior

Si bien es cierto que el Valle de Egiiés no dispone todavia de una base de captacion del gasto exterior sélida, no lo es menos que el municipio comienza a contar
con recursos y equipamientos culturales y naturales que pueden llegar a constituir un atractivo capaz de aumentar la presencia de visitantes en el municipio por
motivo de ocio. Es precisamente a esta tipologia de visitantes a quién se dirige esta Ultima accion comunicativa con el objeto de optimizar su presencia como
fuente adicional que incremente la clientela potencial del municipio y con ello su capacidad de captacion de gasto.

En este sentido se propone trabajar inicialmente desde una dptica interconectada que ayude a generar vinculos y sinergias entre el terciario urbano y su dimension
ocio-turistica:
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e Colaboracion con centros culturales y recursos turisticos: los principales puntos controlados de atraccion de visitantes por motivo de ocio se
concentrarian en los equipamientos de ocio y cultura con los que cuenta en municipio. En este sentido es necesario involucrar a estos puntos en la
difusion de la oferta comercial, pensando en la posibilidad de incorporar alicientes como posibles ventajas canjeables en el comercio local para las
personas asistentes a las actividades programadas.

e Insercidn de la oferta comercial en la difusidn hacia el exterior: el comercio deberia ocupar un lugar en las diferentes actividades que se pudieran
concebir como parte la estrategia de comunicacioén promocional hacia el exterior del Valle de Egiiés, asegurando su presencia en los momentos de
difusion de la propuesta cultural y natural del municipio.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Medio - Alto e Asociacion e NO°de comercios adscritos No requiere de presupuesto propio
¢ Ayuntamiento ¢ N°de entidades colaboradoras

e Centros socioculturales
e Centros turisticos
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EJE 4: Animacion y dinamizacion

Linea 4.1. Agenda integral de dinamizacion comercial y cultural

Tradicionalmente, la dinamizacion comercial organizada de manera colectiva se ha focalizado en el planteamiento de eventos y campafias festivas
de sensibilizacion y promocion en la calle (juegos e hinchables, espectaculos, sorteos...). Este tipo de campafias sirven para construir puentes entre
el comercio y la ciudadania aportando cierta visibilidad a las asociaciones, que se encuentran relativamente cobmodas con este tipo de actividades.
Sin embargo, a pesar de su interés, el escenario socio-comercial ha cambiado y puede afirmarse que este tipo de campafias no tienen por qué ser
el centro de la actuacion dinamizadora del tejido comercial y de las instituciones. Por lo tanto, resulta vital innovar y ofrecer nuevos proyectos y
servicios que aporten valor al tejido comercial y/o a la clientela. Asimismo, con el objetivo de optimizar los recursos y maximizar su impacto, estas
actuaciones y servicios deberian desarrollarse desde una légica de colaboracion y coordinacion con la oferta cultural y de animacién del Valle de
Eglés.

Accidn 4.1.1. Reflexion estratégica sobre la animacion comercial

Las actividades de dinamizacién y animacion llevadas a cabo por la asociacion de comerciantes en colaboracién con el Ayuntamiento han tenido cierta
continuidad en el tiempo consolidandose como citas marcadas en su programacion abierta a la ciudadania. En cualquier caso, seria conveniente implementar
un analisis de resultados obtenidos mediante dichas iniciativas. Es decir, tras la celebracion de aquellas iniciativas ya pautadas, seria importante desarrollar un
trabajo de revisidn y readecuacion de las actividades evitando tendencias inerciales e incorporando el prisma de recursos disponibles y necesidades a
satisfacer (Iéase, del tejido terciario urbano).

Esta labor de reflexion y reaccion debe contemplar dos puntos principales:

e Evaluaciéon compartida mediante técnica Start-Stop-Continue: se plantea reflexionar sobre la utilidad y la necesidad de sostenimiento y/o
adaptacion de la agenda de programacion asociativa. Recordar y refrescar el porqué de la realizacion de cada evento que se repite recurrentemente
elaborando un sencillo andlisis Start-Stop-Continue (actividades a comenzar, actividades a suprimir, actividades a continuar) para cada
actividad/eventol/iniciativa. La reflexion deberia contribuir a repensar estas actividades generando un nuevo calendario anual completo y atractivo, el
cual se evaluaria, y en su caso, modificaria de manera continuada.
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e Optimizacion de dinamicas de animacion existente: dentro del plan de valoracion y readecuacion previamente dispuesto, cobra especial
importancia profundizar en la mejora de la base de trabajo ya establecida, buscando férmulas para la optimizacién y maximizacién de aquellas
iniciativas que actualmente se estén desarrollando y a las que se les presupone un efecto dinamizador tractor.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Medio - Alto e Asociacion ¢ Evaluacion de actividades y resultados No requiere de presupuesto propio
e Ayuntamiento ¢ Nuevas actividades

Accidn 4.1.2. Convergencia entre la agenda sociocultural y el comercio

El Valle de Egliés goza de una diversidad bastante amplia de agentes publicos y privados que organizan y dinamizan todo tipo de actividades a nivel local.
Estas actuaciones adquieren un doble sentido. Por un lado, alcanzar determinados objetivos fijados por cada organizacién, y, por el otro, favorecer que las
personas residentes en el municipio permanezcan en la localidad contribuyendo a su dinamismo. Es necesaria que se dé una coordinacidn entre todas ellas y
no se solapen las unas con las otras, dando lugar a un calendario equitativamente repartido en el tiempo.

Para todo ello seria de gran utilidad incorporar la vision del tejido terciario urbano en la planificacion coordinando las actuaciones dentro del espacio permanente
de coordinacion que pueda constituirse (ver linea de accion 5.2) con los objetivos detallados, a continuacion. Ademas, el marco de trabajo que ofrece este
espacio compartido posibilita el analisis trimestral de los eventos y acciones de interés, sin perder la perspectiva anual a principio de cada ejercicio.

e Coordinacién de agendas: es necesario replantear el calendario de actividades socioculturales, comerciales y deportivas del municipio, trabajando,
en medida de lo posible, en la busqueda de sinergias que redunden en el beneficio colectivo de las organizaciones responsables y los objetivos
deseados que en gran parte seran totalmente compaginables. Desde el punto de vista del terciario urbano es necesario aprovechar el desarrollo de
diversas actividades culturales y festivas para incluir en estas al comercio. También es importante reflexionar en el seno del sector comercial la
agenda de eventos festivos actuales en los que seria interesante estar presentes.
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e |deacion de acciones conjuntas: a pesar de que el aprovechamiento y optimizacion de las actividades de dinamizacién y animacion actualmente
desarrolladas cobra una relevancia especial, también es necesario concebir nuevas posibilidades de forma conjunta entre aquellos agentes que
hayan mostrado su voluntad por trabajar de forma al unisono y coordinar sus miradas.

e Integracion de lainformacion comercial en la App municipal: siguiendo con otros ejemplos practicos ya implementados en otros lugares como
el programa Berrikusi promovido en la CAPV, podria ser interesante valorar la idoneidad de incorporar la informacion relativa al comercio en la
aplicacion multifuncién de cara a la ciudadania que ya dispone el Ayuntamiento del Valle de Egués.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
h Medio - Alto e Ayuntamiento e Agenda sociocultural y comercial conjunta ~ 10.000€-20.000€ readecuacion App
e Asociacion ¢ NO°de nuevas acciones conjuntas
e Entidades socioculturales e Adecuacion comercial de la App municipal

e Entidades deportivas

Linea 4.2. Mercado semanal y ferias

El Valle de Egliés cuenta con un mercado semanal que se desarrolla en la localidad de Sarriguren, y que dentro de algunas limitaciones que pueda
expresar en cuestiones como el tamafio, la variedad de la oferta o el emplazamiento constituye una cita ineludible para parte de la ciudania local.
En este sentido, el mercadillo ya ha adquirido cierta referencialidad a nivel municipal siendo conocido por la mayoria de la ciudadania local,
independientemente de su condicion de personas usuarias o no. Teniendo en cuenta que se trata de una cita semanal de caracter continuado es
necesario aplicar un enfoque holistico que contribuya a unir el comercio con el mercadillo. Del mismo modo, seria interesante incluir en esta linea
de actuacion otro tipo de ferias y eventos de caracter mas ocasional que pudieran existir o implementarse en el municipio con la finalidad de actuar
de igual manera, trabajando desde la busqueda de complicidades y actuaciones coordinadas que magnifiquen su efecto de cara la ciudadania.
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Accién 4.2.1. Fortalecimiento de la interaccion comercio-mercadillo

El tejido terciario urbano ha de aprovechar las dinamicas y expresiones socioculturales que se desarrollan en el municipio empleandolas en su propio beneficio.
Desde este punto de vista es imprescindible planificar la celebracion del mercadillo de manera estratégica con el objetivo de que se alcancen metas comunes y
se maximicen los flujos de gente (potenciales personas consumidoras) en la calle para aumentar la captacion de clientela mediante el empleo de formulas
especificas para abrir el comercio urbano a aquellos perfiles de clientela menos presentes en otros contextos y que, en cambio, pueden tener una mayor presencia
local los sabados.

En este sentido, seria necesario reflexionar e implantar una estrategia de afianzamiento del mercado de los sabados incluyendo en su oferta toda la
complementariedad que ofrece el terciario urbano. Se trata de consolidar los sdbados a la mafiana en el ideario local como fecha marcada para vivir el espacio
urbano a través del encuentro y de las compras de KmO en el propio municipio. Seria importante iniciar esa tarea con la evaluacion integral de la situacién actual
(emplazamiento, horarios, tipologia y variedad de oferta, accesibilidad, perfil de personas consumidoras, etc.), para después imaginar posibles vias de
optimizacion y mejora de esta cita semanal sefialada.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
h Medio - Alto e Ayuntamiento o Evaluacion del estado actual 10.000€-15.000€ analisis y estrategia
e Asociacion e Incremento del flujo de gente y ventas de afianzamiento
e Federacion ¢ N°de iniciativas especificas creadas
¢ Direccion de comercio Navarra ¢ N°de nuevos puestos

¢ N°de comercios implicados

Accidn 4.2.2. Generacién de agenda mensual de ferias y/o eventos tematicos

Se propone analizar los dias sefialados fijados en el calendario y crear un calendario de eventos extraordinarias durante todo el afio relacionado con la
oferta del terciario urbano local y el consumo local. Esta accién busca aumentar el impacto de posibles campafias promocionales emprendidas
independientemente que pudieran desarrollarse por los negocios del municipio. En su lugar, se propone fijar en el calendario unificado previamente dispuesto
citas de caracter mensual o trimestral en las que se aborde una temética particular y que acompafiadas por una buena labor comunicativa puedan convertirse
en ocasiones referenciales para la ciudadania local e incluso puedan suponer un atractivo para gente de otros municipios aledafios.
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La articulacion de esta iniciativa requeriria de la implicacion y participacion de un nimero sefialado de establecimientos de la localidad, que puedan amoldar su
oferta para hacerla encajar dentro del enfoque particular que se quiera dar a cada uno de los eventos puntuales que se desarrollen. Lo éptimo seria que el total
del sector participase de esta iniciativa, incluyendo al comercio, los servicios y la hosteleria. Por ejemplo, podrian configurarse tematicas como el deporte, los
cuidados personales, el producto local, etc.

Nivel de prioridad Responsables Indicador Presupuesto orientativo |
Bajo - Medio e Ayuntamiento e Calendarizacion de ferias y eventos No requiere de presupuesto propio
e Asociacion e N°de comercios implicados

¢ N°de nuevos eventos
¢ Incremento del flujo de gente y ventas
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EJE 5: Gobernanza y redes

Linea 5.1. Definicion de agentes y funciones

El desarrollo de un plan de accién como este requiere de un marco de colaboracion publico-privado eficaz y continuo, sustentado en una serie de
elementos clave que faciliten su gestion. Este tipo de procesos de colaboracion y trabajo conjunto requieren, en primera instancia, considerar de
manera realista y objetiva las capacidades de cada uno de los agentes, y en caso de que sea necesario crear las condiciones necesarias para
que el plan se pueda desarrollar de forma adecuada. En los procesos de colaboracion publico-privados es necesario distribuir segn capacidades
y recursos las atribuciones que se encomiendan a cada parte interviniente.

Debido a la naturaleza fragmentada del sector, el liderazgo transformador del desarrollo local, donde se enmarca el apoyo el terciario urbano,
corresponde por competencias y recursos al Ayuntamientos. Asi, se considera que es el Ayuntamiento del Valle de Egiiés quién puede y debe
liderar la dinamizacién del PAOC en su fase de implementacion, ya que es quien pueden pautar el grueso de las iniciativas; dar soporte de
recursos técnicos y econdmicos; y animar el proceso para su gestacion, desarrollo y evaluacion.

El sector aparece como un colaborador necesario e imprescindible. Su cohesion, implicacion activa y movilizacion es la que legitima la accién
y, ala vez, operativamente, la que la hace viable. Ese reto, el de la implicacion activa y generalizada es el que debe asumir el sector en el marco
de un proceso de afianzamiento asociativo para dar cuerpo colaborativo a las iniciativas a desarrollar.
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Linea 5.2. Espacio/foro permanente de interaccion publico-privada

La segunda linea de accion hace referencia al cuadro operativo que facilite la interaccion publico-privada previamente indicada. Asi, con la finalidad
de desarrollar y formalizar un espacio de encuentro para la puesta en marcha y desarrollo del PAOC, podria plantearse el establecimiento de una
dinamica de trabajo propia, que hoy en dia pueda ser méas informativa y organica (reuniones puntuales para tratar temas concretos), dotandola de
un caracter mas formal y estratégico, que permita trabajar la vision y objetivos a corto, medio y largo plazo. Se plantea la creacion de unas bases
para la conformacion de la “Mesa de Comercio del Valle de Egliés”, espacio constituido como un foro de trabajo activo y permanente, y como
punto de encuentro del conjunto de actores implicados en el desarrollo del comercio local en particular, y de la economia urbana en general.

En una primera fase se perfila como un espacio de encuentro donde agentes del sector, representantes de la asociacion de comerciantes,
representantes técnicos y politicos del Ayuntamiento y el resto de posibles participantes que pudieran identificarse (Federaciones, etc.) se
encuentren de manera periddica y que con un orden del dia previamente fijado coordinen de modo préactico los puntos a desarrollar en lo
concerniente al plan de accion. A partir de la consolidacion de la Mesa de Comercio, y en funcion de su éxito se sugiere la posibilidad de dotar a la
misma de un marco de interlocucién mas amplio que vaya incorporando progresivamente a otros actores del ecosistema local hasta configurar un
Cluster de Economia Urbana con la participacion de agentes, socioculturales, turisticos, deportivos, etc.

Linea 5.3. Herramienta de trabajo para la trasmisién de informacion

La dinamizacion del plan de accién recogido en el PAOC requerira de la intervencion coordinada del conjunto de agentes identificados previamente
y coaligados en torno a la mesa de comercio o foro sectorial especifico que se estime oportuno. Para ello, ademés de contemplar la consolidacién
del propio espacio de trabajo con sesiones trimestrales prefijadas y aquellas adicionales que pudieran surgir en funcion de necesidades concretas,
seria necesario dotarse de instrumentos que faciliten una comunicacion fluida entre todos los componentes posibilitando una transmision de
informacién verdaderamente eficaz e interactiva.
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La herramienta de gestion y seguimiento activo del desarrollo del PAOC deberia permitir la generacion de espacios de trabajo compartidos. Se
considera, en este sentido, la idoneidad de generar un espacio digital (Sharepoint o similar) en el que se puedan compartir contenidos, agendar
sesiones y procesos, calendarizar proyectos, celebrar reuniones, compilar notas y elementos de interés, transferir ejemplos de buenas practicas,
etc. Es importante que esta herramienta digital posibilite trabajar de forma colaborativa ofreciendo a cada agente un medio adecuado para poder
volcar sus ideas e inquietudes, y que estas puedan ser conocidas y valoradas por el resto de los actores intervinientes.

Linea 5.4. Identificacion de recursos para el impulso del comercio

Uno de los puntales para el posible desarrollo efectivo del PAOC y de las posibilidades y medidas de intervencion que ofrece el plan de accién tiene
que ver con la disponibilidad de recursos para su ideacion, preparacion, implementacion, gestion y seguimiento. Desde este prisma, resulta
fundamental que en la distribucion de responsabilidades se contemple el acometido de inventariar y realizar un seguimiento y actualizacion
continuada de aquellas vias de financiacién y recursos de apoyo y soporte disponibles que pudieran tener un encaje con las actividades que
deriven del desarrollo del plan de accidn.

Esta labor se convierte en crucial, ya que determinara la posibilidad real de llevar a cabo algunas de las iniciativas sefialadas, y daré pie a posibles
modificaciones para poder hacer que distintas actuaciones puedan encajar con los preceptos promulgados por las distintas eventuales lineas de
ayuda y programas de apoyo que quisieran ser aprovechados.
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Linea 5.5. Valoracién de asistencia técnica

La naturaleza y dimensién de los contenidos recogidos en el plan de accion del PAOC exigen una dedicacion de calado y de forma continuada, asi
como de un conocimiento especifico por parte de las entidades implicadas (sobre todo, del Ayuntamiento en su rol de liderazgo y de la asociacién
como principal motor sectorial) que tal vez puedan superar las capacidades y competencias actualmente disponibles. Desde este punto de vista,
se plantea la necesidad de reflexionar sobre la necesidad o no de dotarse de algin recurso externo especializado que pueda contribuir al
desarrollo practico de las actuaciones.

Se asi se estimase oportuno fortalecer los recursos internos existentes a nivel de Ayuntamiento y asociacién, cabria contar con un soporte externo
en forma de asistencia técnica responsable de dinamizar de forma realista la mesa de comercio, asi como el desarrollo de las iniciativas concretas
que pudieran derivarse del plan de accién precisado, contribuyendo a ejecucion proyectos estratégicos, servicios de valor, etc. En cualquier caso,
podrian incluso plantearse férmulas mixtas en las que la asuncién del total de las responsabilidades no recayese exclusivamente en la asistencia
técnica, sino que se mantuviesen algunas funciones de consideracion mas relevante internamente, planteando una externalizacion de algunos
puntos mas especificos y que pudiesen requerir de un nivel de especializacion y de consumo de tiempo y energia mas pronunciados.




