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|. INTRODUCCION



Elcomercio de proximidad enlaRegién de Murciaes mucho mas que unsectoreconomico, constituye
unmotorde empleo,unelemento clave enlavidaurbanayunrefiejo delaidentidad de cada municipio.
Sinembargo, en el contexto actual, el modelo del comercio local afronta importantes desafios que
ponenenriesgo sucompetitividad y supapel enla cohesién social del territorio.

ElPlanDirectorde Impulso al Comercio Local surge comorespuestaaestarealidad. Setratadeun
marco estratégico que combinavision regional, planificacionlocaly acompafiamientoindividual alos
comercios, garantizando que las actuaciones no sean medidas aisladas, sino parte de una estrategia

coherentey compartida.

I.I. JUSTIFICACION DEL PLAN

Las administraciones publicashanimpulsado
en los ultimos afos diferentes planes y ayudas
dirigidasaasociacionesyentidadeslocales. Con
estePlanse daunpasomas, orientando esasini-
ciativas haciaunamayorcoordinacionyreorde-
naciondelasayudas,de maneraque serefuercen
susefectosyseasegure quelosrecursoslleguen
de forma efectiva a su destino, generando un
impacto transformador en el comerciolocal.

Este documento se distingue porsu caracter
integraly por su capacidad para estructurar so-
luciones en diferentes ambitos de intervencion,
definidos a través de seis ejes estratégicos que
abordan desde la gobernanzay la planificacion
urbana hastaladigitalizacion, laformacion, la di-
namizacion comercial y la sostenibilidad. Cada
eje incorpora medidas especificas disefiadas
paradarrespuestaalos principalesretosdetec-
tados en el territorio.

Este Plan Directorno es solouna estrategia
sectorial, sinounaapuestaderegion. Represen-
ta la voluntad colectiva de reforzar un modelo
comercialque forma parte de nuestraidentidad
y de nuestro dia a dia, que dinamiza nuestras
callesy que generaconfianza enlos municipios.
Esunaoportunidadhistérica paramodernizary
revitalizar el comercio local, dotandolo de los

recursos, la visibilidad y la proyeccién que ne-
cesita. Conlaimplicacién de todoslos actores
—administraciones, asociaciones, comercian-
tesy ciudadania—, este Plan se convierte enun
compromiso firme para asegurar que elcomer-
ciolocalsiga siendo motorecondmico, vinculo
socialysefiadeidentidad delaRegionde Murcia
en el futuro.

El comercio minorista constituye una parte
esencial deltejido econdmico,urbanoysocialde
laRegion de Murcia. Elmodelo comercial predo-
minante, constituido porempresas de menos de
10 empleadosy fuerte peso delcomercio unilo-
calizado, representa el 98% del total del sector.
Setratadeunmodeloempresarial profundamen-
tearraigadoenlosmunicipios, peroalavezespe-
cialmente vulnerable alos cambios estructurales
y de comportamiento del consumidor.

Enlos ultimos afios, el comercio minorista ha
crecidoentérminos generalesenlaRegion, espe-
cialmente porelrefuerzo de grandesy pequefas
cadenas. Las grandes superficies se han estabi-
lizadoy el comercio electronico hamoderado su
expansion. Sin embargo, los comercios uniloca-
lizadoshan perdido presenciay capacidad com-
petitiva, quedandorelegadosenmuchos casosa
posiciones marginales enelmercado.



Este segmentorequiere estrategias especi-
ficas deimpulsoyacompafamiento,yaqueesel
mas expuestoatransformacionescomoladigita-
lizacion, laevoluciondeloshabitos de consumo,
lafaltaderelevo generacional,lapérdidade visi-
bilidad o elabandono de centrosurbanos. Pese
aello,Murcia se posicionaactualmentecomola
comunidad auténoma con mayor crecimiento
delsector, lo que evidencia un potencial de de-
sarrollo sise interviene de forma estructurada.

No actuar supondriamantenerunmodelo co-
mercial enriesgo de obsolescencia, agravando
lapérdidade empleolocal, el cierre de estable-
cimientos, el vaciado de calles comerciales y
la ruptura de la identidad social y territorial de
muchos municipios. Ademas, supondria seguir
con politicas aisladas o medidas inconexas sin
efectoreal.

Este Plan Directornace delcontacto directo
conelterritorio, apartirde un proceso participa-
tivo activo queincluye reuniones por municipios,
encuestasaciudadaniay comerciantes, entrevis-
tas a entidades relevantes y sesiones técnicas.
Su objetivo es ofrecer un marco ordenado, es-
tructuradoy profesional que combine medidas
de impulso, coordinaciény mejora continua, y
que pueda adaptarse arealidades muy diversas
dentro delterritorioregional.

Esteplanaportaunavisionregionalcompar-
tida, continuidad temporal, profesionalizaciénde
lagestiony enfoque técnico-comarcal. Ademas,
promueve unareorganizaciénderoles entre ad-
ministraciones, asociaciones y comerciantes,
conmecanismos de gobernanza efectivos, ins-

trumentos de medicidon y espacios de trabajo
conjunto.

Desde una perspectiva anivel regional, este
plan permite activar cambios estructurales que
nopuedenabordarse desdelaescalalocal: coor-
dinacidn entre actores, planificacion territorial,
financiacion sostenible, campafas integradasy
formacidn sistematica. Ademas, darespuestaa
uno delos principalesretos delterritorio, la des-
igual capacidad de los municipios para atender
lasnecesidades de sutejido comercial. EIPlanse
convierte asienunmarco dereferenciayacom-
pafamiento técnico que permite avanzarincluso
alos municipios conmenos recursos.

El Plan se basa enlos principios de corres-
ponsabilidad, cohesion territorial, sostenibili-
dad, innovacion, competitividad y arraigo, que
orientantanto sucontenido como suimplemen-
tacion. Esté dirigido a comerciantes actuales,
emprendedores, asociaciones, municipios y
ciudadania en general. Todos ellos se benefi-
ciandirectaoindirectamente de unecosistema
comercialvivo,moderno, sostenible e integrado.
El papel concreto de cada actor se desarrollara
enlosapartados de gobernanza, pero el principio
general es la corresponsabilidad institucional y
sectorial.

Lanecesidad delPlanesurgente.Loscomer-
ciosde proximidad debenadaptarse conrapidez
anuevas demandas, tecnologias y modelos de
consumo. Para ello, es necesario que cuenten
con apoyo estratégico, técnico y econdmico.
Estedocumentoeselpunto de partidaparaese
acompafamiento sostenido en el tiempo.



1.2. MARCO NORMATIVO

En este apartado se recoge el marco legal aplicable al comercio en la Region de Murcia, que da
sustentoy define las posibilidadesy limites de actuacion del Plan Director.

NORMATIVA AUTONOMICA

e Ley11/2006, de 22 de diciembre, sobre Régi- e OrdendelaConsejeriade Empresa, Empleoy

men del Comercio Minorista de la Region de
Murcia. Esta es la norma principal que regula
el comercio minorista en la Comunidad Au-
ténoma.
Decreto-ley1/2025, de 5 dejunio, de Simplifi-
cacion Administrativa de la Region de Murcia:
modifica la Ley 11/2006 e incorpora que los
comercios de hasta 1000 m2 inicien su acti-
vidad mediante declaracién responsable o
comunicacioén previa paradeterminadas acti-
vidades comercialesy servicios, sinnecesidad
delicencia previa.

Ley 8/2014 de 21 de noviembre, de Medidas
Tributarias, de Simplificacion Administrativa
enmateria de Funcion Publica.
Decreton.®323/2009,de 2 de octubre, porel
quese apruebael Cédigo de Buenas Practicas
delComercio Minorista de la Region de Murcia
y se crea la marca distintiva del comercio mi-
noristaregional.

Ley 12/2015, de 30 de marzo, de Camaras
Oficiales de Comercio, Industria, Serviciosy
Navegacion de laRegién de Murcia
Decretonumero 99/2007,de 25 de mayo, por
el que se aprueba el Reglamento General de
la Ley de Cédmaras Oficiales de Comercio, In-
dustriay Navegacion de la Region de Murcia.
Decreto nimero 13/2004, de 13 de febrero,
porelque se asignanfunciones enmateriade
defensadelacompetenciay se creael Servi-
cio Regional de Defensa de la Competencia.

Economia Social porlaque se determinaelca-
lendario de apertura autorizada de comercios
endomingosy festivos enlaRegidnde Murcia
paraelano2026.

Orden de 5 de marzo de 1999, por la que se
establecen las zonas de gran afluencia turis-
tica conlibertad de horarios comerciales en
la Region de Murcia.

Decreton.®3/2014,de 31de enero, porelque
seregulaelsistemaunificado dereclamacio-
nes de los consumidoresy usuarios enla Co-
munidad Autonoma de la Region de Murcia.
Ordende 28 defebrerode 2013,delaConse-
jeria de Universidades, Empresa e Investiga-
cion, porlaque se apruebaelmodelo de soli-
citud de certificado de tienda de conveniencia
alos efectos del articulo 4 apartado b) de la
ley28/2005, de 26 de diciembre, de medidas
sanitarias contra el tabaquismo y reguladora
delaventa, el consumoy la publicidad de los
productos deltabaco.

Ley12/2009,de 11de diciembre, porlaque se
modificandiversasleyes parasuadaptaciona
laDirectiva2006/123/CE, delParlamento Euro-
peoydelConsejode12dediciembre de 2006,
relativa alos servicios en elmercado interior.
Ley 1/2014, de 13 de marzo, de Artesania de la
Regidn de Murcia.



NORMATIVA ESTATAL

Ley7/1996,de 15 de enero, de Ordenacion del
Comercio Minorista.

LEY 1/2004, de 21 de diciembre, de Horarios
Comerciales.

Ley 12/2012 de 26 de diciembre, de medidas
urgentes de liberalizacion del comercio y de
determinados servicios.

Ley 20/2013, de 9 de diciembre, de garantia
delaunidad delmercado.

Ley 15/2007, de 3 de julio, de Defensa de la
Competencia.

Real Decreto Legislativo1/2007, de 16 de no-
viembre, porelque se aprueba eltextorefun-
dido de laLey General parala Defensa delos
Consumidores y Usuarios y otras leyes com-
plementarias

Real Decreto-ley 20/2012, de 13 de julio, de
medidas para garantizarla estabilidad presu-
puestariay de fomento de la competitividad.
RealDecreto 3423/2000, de 15 de diciembre,
porelque seregulalaindicaciéndelos precios
delos productos ofrecidos alos consumido-
resyusuarios.

Normativalocal, ordenanzas municipales.






2. DIAGNOSTICO
DEL SECTOR
COMERGIAL



ElPlan Director de Impulso al Comercio Local se apoya en un diagndstico riguroso de la situacion del
sector enla Region de Murcia, que constituye la base para orientar todas las medidas y actuaciones
propuestas. Este diagndstico tiene comoreferencia principal eldocumento “Andlisis del comercio de
la Region de Murcia”, finalizado en diciembre de 2024, al que se incorporan nuevos estudios y lineas
de trabajo especificas, como el anélisis del consumo y la percepcion del consumidor.

Elobjetivo de este bloque es ofrecerunavisionintegraly contrastada delarealidad comercialdela
Region, abordando tantolos factores estructurales que condicionan su evolucioncomolas tendencias
emergentes que marcaran su futuro. Se analizanlas dindmicas econdmicasy sociales que afectan al
comercio minorista, elimpacto de la digitalizacion, los cambios enlos habitos de consumoy el papel
delos distintos actores del ecosistema comercial.

Este diagndstico no se concibe como un ejercicio meramente descriptivo, sinocomo unahe-
rramienta de apoyo paralatomade decisiones. Su finalidad esidentificar fortalezas, debilidades,
oportunidadesyamenazas del sector, poniendo envalorla diversidad del comercio de proximidad

y sefalando las claves que deben guiar la estrategiaregional enlos proximos afos.

2.1 ANALISIS DEL CONSUMO Y PERCEPCION DEL CONSUMIDOR

Elescenario actualde consumo estd marca-
doporuncambioestructuralenlos patronesde
comportamientoy enla forma en que las per-
sonas construyen sus decisiones cotidianas. La
incertidumbre econdmica, la pérdida de poder
adquisitivoy eldesgaste emocionalhan debilita-
dolaconfianzaenelfuturo, desplazando elfoco
hacia el presente inmediato.

Segunelestudio Trends Review 2025, el 78 %
delapoblacionmanifiestainseguridadrespecto
alfuturo, especialmentelos menores de 35 anos,
mientras que los datos del CIS sitdan elindice de
Confianza del Consumidorenminimosrecientes,
apesardelcrecimiento del PIB.Estadesconexion
evidencia que los indicadores econdmicos po-
sitivos no se traducen en percepcion de mejora
paralaciudadania.

En este contexto, el consumidor busca res-
puestas practicasy bienestar cotidiano mas que

grandesproyectosalargoplazo.Lanocidénde “ca-
lidad devida”, tradicionalmente asociadaametas
alargoplazoyesfuerzo sostenido, se diluye. Ensu
lugar, emerge una nueva sensibilidad de consu-
mo orientadaalbienestar cotidiano, basadaenel
equilibrio practico, el disfrute diario y decisiones
libres de exigencia o complejidadinnecesaria.

Este cambio afecta tanto a los productos
y servicios que se demandan como a la expe-
rienciaquerodeaelactode compra.Lacomo-
didad, laausenciade fricciones,lacercaniayun
trato humano se convierten en factores deter-
minantes. El comercio local, por tanto, tiene la
oportunidad de posicionarse como un entor-
no seguro, accesible y gratificante, capaz de
responder a estas nuevas prioridades. Su éxito
dependera de ofrecer experiencias sencillas,
practicasy satisfactorias, donde el consumidor
perciba que cadavisitaaportavalordirectoasu
vida cotidiana.



Aeste escenario se sumaun factor decisivo:
la salud mental se ha convertido enun criterio ex-
plicito de consumo. Conun 34 % de lapoblacion
afectada por trastornos psicolégicos y un 27 %
que ha buscado apoyo profesional en el Ultimo
afo, la estabilidad emocional influye cada vez
mas en las decisiones de compra. Consumir se
convierte enunaherramienta de autorregulacion,
unmedio parareducirlasobrecargayrecuperar
sensacion de equilibrio.

Elconsumidorno solo buscaeficiencia o pre-
cio, sinotambién espaciosy experiencias quele

hagan sentir bien. Prefiere entornos tranquilos,
comprensiblesy amables, donde lainteraccion
noimplique esfuerzo adicional. Laclaridad,laem-
patiaylasimplicidad se convierten asien atribu-
tos comerciales de alto valor.

Elcomerciode proximidadestdenunaposicion
ventajosapararesponderaestaldgica:lacercania,
eltratohumanoyla flexibilidad son cualidades que
conectandirectamente conlanecesidad de bien-
estar emocional. Incorporar esta sensibilidad no
significamedicalizarlacompra, sino entenderque
hoy consumirtambién es unaforma de cuidarse.

2.2. HABITOS DE OPTIMIZACION Y TRANSFORMACION DEL HOGAR

Elconsumidor actual organiza su vida cotidia-
na bajo unalogica de optimizacion continua, que
afectatantoasutiempolibre comoasusrutinasde
compra. Cadadecisiondebe percibirse como Util,
practicay emocionalmente satisfactoria. Incluso
actividadestradicionalmenteligadasaldescansoo
alociosereformulanparadejarunahuellapositiva,
de aprendizaje o demejorapersonal. Comprar, por
tanto, noessolo adquirirproductos: esaprovechar
eltiempo, combinar tareas y obtener beneficios
visibles, ya seanfuncionales o emocionales.

Esta mentalidad se traslada a las categorias
de consumo mas dinamicas: alimentacién sa-
ludable, autocuidado, fitness, aplicaciones de
organizacion o servicios que prometen eficiencia
y bienestar. Los datos lo confirman: el mercado
dealimentosfuncionalesy suplementoscrecede
formaconstante, las suscripciones aplataformas
de entrenamiento aumentan, y las aplicaciones
de seguimiento personal se consolidan entre
los menores de 35 afios. El consumidor no solo
quiere sentirse bien, sino también mejorarse a si
mismo en cada decision que toma.

Paralelamente, elconcepto de hogarhade-
jado de serunsimbolo estable de progreso para
convertirse en un espacio flexible, provisional
y adaptativo. La vivienda ya no es Unicamente
refugio o patrimonio, sinounlugaroperativo des-
de el que se trabaja, se estudia, se socializao se
comparte. Eneste contexto, elcomerciolocalse
redefine comouna extensiéndelhogar: unaliado
inmediato que ofrece soluciones funcionales, re-
ducefriccionesyfacilitaunavidamas conectada
conelentorno urbanoy comunitario.

De esta combinacién entre optimizaciéony
transformacion delhogar surgen nuevas oportu-
nidades para el comercio de proximidad. Crear
sinergias entre comercio, hosteleria, culturay
servicioslocales; facilitarrecorridos agiles enlas
areas comerciales; ointegrar funciones diversas
enunmismo entorno urbano son estrategias que
refuerzanlaideade municipio como espaciode
aprovechamientoreal. Lacompetitividad del te-
jidolocal dependera de su capacidad parares-
ponder aestaexigenciade eficiencia cotidianay
alavezaportarvaloremocionaldesdelocercano.



2.3. LA JUVENTUD V EL CONSUMIDOR EMERGENTE

Los consumidoresjévenes estan configuran-
dounnuevomodeloderelacionconelmercado.
Norenuncianalconsumo, peroloredefinencomo
herramienta parael bienestarpersonal, laeficien-
ciaeneldiaadiaylaconexionemocional consu
entorno. Surasgo mas distintivo es la exigencia
derecompensainmediata, yaseapractica, emo-
cional o simbdlica.

No comprannecesariamente mas, pero sise-
leccionan mejor: priorizan productos y marcas
que conectenconsuidentidad, susnecesidades
cotidianas o suestadoemocional. Valoranespe-
cialmentelaautenticidadyla coherencia, situan-
do la transparencia por encima de tendencias
pasajeras. Ademas, a pesar de su digitalizacion,
siguen otorgando valor a la experiencia fisica:
cerca de la mitad prefiere comprar en tiendas
presenciales, lo que confirma que el contacto
humanoy elespacio fisico siguenteniendo peso
ensudecision de compra.

2.4. CONCLUSIONES

Encuanto alas categorias mas consumidas,
destacanlamoday accesorios (36,8 %), la co-
miday bebida (26,9 %)y el cuidado personal y
belleza (17,6 %), productosvinculados albienestar
y la satisfaccion directa. A ello se suma la salud
mental como causa social prioritaria para esta
generacion, lo que explica su preferencia por
marcas y entornos que transmitan estabilidad,
empatiay autenticidad emocional.

Este perfil define auna generacién pragma-
ticay critica, con menor poder adquisitivo pero
graninfluencia cultural. Sus habitosy expectati-
vasmarcanyalas pautas de consumohegemoni-
cas, porlo que cualquierestrategiade comercio
localque aspire aconectarconeste publico de-
beréd centrarse enofrecersimplicidad, autentici-
dadyrecompensas tangibles.

Elanalisisdelconsumo enlaRegion de Mur-
cia muestra un cambio estructural que condi-
cionade maneradirectaelfuturo delcomercio
local. El consumidor actual ha desplazado la
mirada hacia el presente inmediato, donde la
inmediatezenlas compras cotidianas adquiere
un papel central.

El bienestar cotidiano se convierte en el
principal criterio de decisién. La experiencia en
tienda, eltratorecibidoylafacilidadencadainte-
raccionsontandeterminantes como el producto
final. El consumidor busca espacios amables,

comprensiblesy sin fricciones, dondelacercania
ylaatenciénpersonalizadamarquenladiferencia.

A estaldgica se suma la necesidad de opti-
mizacién deltiempoy de los entornos. Crece el
valor de espacios urbanos integrados que co-
necten comercio, hosteleria, cultura y servicios
enun mismo recorrido, reforzando el papel del
municipio como lugar de vida.

La juventud marca ya las pautas del consu-
mo emergente: exige autenticidad, simplicidad
yrecompensasinmediatas. Sus preferencias se



orientan a categorias vinculadas al bienestar di-
rectoymantieneninterés porlaexperienciafisica
de compra,loque confirmaque elcomerciolocal
sigue siendorelevante sisabe conectar consus
codigosy expectativas.

En conjunto, el diagndstico confirma que el
comerciode proximidad dispone de atributos que
encajan con las tendencias actuales —cercania,

trato humano, flexibilidad—, pero debe actualizar-
losy proyectarlos bajo unaldgica de inmediatez,
eficienciay autenticidad. La oportunidad para el
comerciolocalreside enconvertirse enelformato
mejor adaptado alas nuevas exigencias: ofrecer
experiencias simples, répidasy satisfactorias que
respondanalavidadiariadelconsumidoryrefuer-
censupapel como pilar de bienestary cohesion
social enlos municipios de la Regidn de Murcia.






3. METODOLOGIA
DE TRABAJO



La elaboracion del Plan Director de Impulso al Comercio Local de la Region de Murcia se ha es-
tructurado en distintas fases sucesivas, combinando anélisis técnico, participacion territorial
y construccidan colectiva de propuestas. El objetivo ha sido construir un documento riguroso,
realistay alineado conlas necesidadesy capacidades del ecosistema comercial regional.

FASE 1: PREPARACION V COMUNICACION (FEBRERD 2025)

Durante esta fase inicial se desarrollaron las si-
guientes acciones:

Desarrollo delandlisisy diagndstico delcomer-
ciominoristaenEspafiayenlaRegidondeMurcia,
apartirdelestudio de datos socioecondmicos,
comerciales, territoriales y sectoriales.

» Serecopilarondatosrelevantes sobre evo-
lucién del comercio, habitos de consumo,
canales de venta, empleo, digitalizaciony
sostenibilidad.

» Seidentificaronfortalezasy debilidadesdel
sector, asicomo los principales desafios
estructurales delcomercio de proximidad.

» Se analizaron politicas publicas previas,
tantoregionales como nacionales.

» Apartirdeldiagnostico, se definieronunas

conclusiones clarasy se establecid unaes-
trategia preliminarconsus objetivos gene-
rales, lineas de actuacion, medidasiniciales
y marco de trabajo.
Planificacién del proceso participativoy dise-
Ao delcronograma dereuniones comarcales.
Estudio dereferencia de otros planes de co-
mercio autondmicos y municipales.
Disefio de laidentidad del Plany preparacion
delos materiales de comunicacion.
Puesta en marcha de una pagina web propia
del Plan Director para centralizar la informa-
cion, laparticipacionylos documentos clave.
Coordinacidninicialconlos equipostécnicos
delaDireccion Generalde Comercioylasen-
tidades colaboradoras.

FASE 2: PROCESO DE PARTICIPACION Y GRUPOS DE TRABAJO (MARZO - SEPTIEMBRE 2025)

Estafase constituye el eje vertebradordelplany
ha estado orientada arecogerlas aportaciones
delterritorio, validarlas y estructurarlas en torno
alos grandes ejes del plan. Las acciones desa-
rrolladasincluyen:

Organizacion de reuniones comarcales pre-
senciales con representantes municipales,
asociaciones de comerciantes y cdmaras de
comercio.

Elaboraciénde encuestas paraeldiagndstico
delcomercio aayuntamientosyasociaciones.
Entrevistas y sesiones de trabajo con enti-
dades especializadas, técnicos municipales,

asociaciones activas...

Sistematizaciony clasificacién de las aporta-
ciones porlineaestratégica, tipo de municipio,
problematicay propuesta.

Activacion del cuestionario publico online a
través de la web del Plan, abierto tanto a ciu-
dadaniacomo acomerciantes.
Recopilacidony analisis continuo de ideas, ne-
cesidades, buenas practicas y propuestas
viables.

Documentacion progresiva de todas las reu-
niones, actas, esquemasdetrabajoy propues-
tas tematicas surgidas.



e Elaboracion de fichas técnicas por medidas
de actuacion.

e Recogidade aportaciones através del Portal
de Transparencia.

FASE 3: CIERRE DEL PROCESO DE PARTICIPACION (OCTUBRE 2025)

Durante estafase se hanrealizado las siguientes

acciones:

e Recopilacion final de cuestionarios, actasy
documentos de participacion.

e Revisiony sintesis de todas las aportaciones

recogidas entre marzoy septiembre.
e Validacion técnica de las propuestas conla
Direccion Generaly equipos colaboradores.
e Clasificacion definitiva de actuacionesviables
parasuincorporacion eneldocumento final.

FASE 4: REDACCION V PRESENTACION DEL PLAN DIRECTOR (OCTUBRE - DICIEMBRE 2025)

En esta Ultima fase se han desarrollado las si-

guientes acciones:

e Redaccién técnica final del documento es-
tructurado: introduccion, diagndstico, plan-
teamiento estratégico, plan de accion, go-
bernanza, indicadoresy anexos.

e Inclusion de todaslas propuestas validadasy
adaptadastraslafase participativa.

e Elaboraciéndematerialvisualy esquemas para
la presentacion del Plan (tablas de medidas,
fichas por programa, cronograma de aplica-
cién,indicadores...).

e Maqguetacion definitiva del documento para
su publicaciony difusion.

e Presentacionpublicainstitucional delPlan Di-
rectorde Comercio de la Region de Murcia.

Estametodologiaha permitido recopilaruna vi-
sidonrealistay compartida sobrelosretosy opor-
tunidades delcomercio enlaRegion, identificar
buenas practicasy disefiar medidas concretas,
alineadas conlas capacidades de cadanivelins-
titucionalimplicado.






4. PROGESO DE
PARTIGIPAGION



4.1. RESUMEN PROCESO PARTICIPACION

Se han desarrollado tres procesos de con-

sultay participacion diferentes en el marco de
la elaboracidén del Plan Director de Impulso al
Comercio delaRegiénde Murcia (2025-2030).

Estos procesos han sido:

1.

Reuniones sectorialesy territoriales: Diag-
ndstico participativo a través de reuniones
presenciales conrepresentantes municipa-
lesy asociaciones de comerciantes.

DATOS SIGNIFICATIVOS

Encuestasaayuntamientosyasociaciones:
Diagnodstico participativo a través de los
cuestionarios a las entidades locales y las
asociaciones de comerciantes.

Consulta ciudadana abierta en el Portal de
la Transparencia: Recogida de aportacio-
nesindividualesy de entidades a través del
cuestionario telematico difundido enla pla-
taforma de participacion ciudadana.

1. Ayuntamientos participantes:

32 ayuntamientosrespondieronalaencuesta
de diagndstico.

Ademas, en el proceso de reuniones presen-
ciales seimplicaronrepresentantes de todos
los municipios de la Regidn, con representa-
cién de alcaldias, concejalias y técnicos.

2. Asociaciones participantes:

43 asociaciones completaronlaencuestade
diagndstico.

También 65 representantes de asociacio-
nes participaron en las reuniones sectoriales
y territoriales, con presencia destacada de
asociaciones de comerciantes, hosteleriay
federaciones de comercio.

3. Personas participantes:

Enla consulta ciudadana abierta participaron
114 personas en total:

» 109 atitulo individual.

» benrepresentacionde entidades

. Encuestas cumplimentadas:

Encuesta a ayuntamientos: 32 cumplimenta-

das.

Encuestaaasociaciones: 54 cumplimentadas

Encuestaciudadanaabierta: 114 participantes.

* Entotal, 200 encuestas cumplimentadas
(sumandolas tresvias).

. Propuestas y aportaciones recogidas:

En la consulta ciudadana se registraron 92
aportaciones (propuestas abiertasenlasres-
puestas).

. Reuniones celebradas:

Sellevaron a cabo 21 reuniones territoriales
entre abril y noviembre de 2025, ademas de
reuniones sectoriales previas con camaras de
comercioy entidades estratégicas.

En estas sesiones participaron representan-
tes municipales, asociaciones y agentes del
sector,sumando amas de 130 asistentes pre-
senciales.



4.2. RESULTADOS REUNIONES SECTORIALES Y TERRITORIALES

4.2.1. PROBLEMATICAS DETECTADAS

El proceso participativo identifico proble-
mas estructurales que afectan directamente al
comercio regional. Se sefald el predominio de
MICro pymes con escasos recursos, la falta de
relevo generacionaly el débilatractivo del sector
paralosjovenes,lo que agravalapercepcionde
inestabilidad. También se destacd el impacto
del comercio electronicoy de las grandes su-
perficies, que compiten en precios, horarios y
logistica, dejando al pequefio comercioenclara
desventaja. Aesto se sumanfendmenoscomola
competenciadesleal derivada deimportaciones
ynuevasexigencias de sostenibilidady digitaliza-
ciénqueresultandificiles de asumirpornegocios
conlimitada capacidadinversora.

A nivel interno, muchos comercios todavia
operanconunagestiontradicional sinplanificacion
estratégica niinnovacion. Se menciond la escasa
formaciondelos comerciantes, labajamotivacion
paraactualizarse, el desconocimiento solbre cémo
digitalizar de formareal un negocio y la dificultad
de acceso afinanciaciéon. Tambiénse evidencidla
faltadeinversionenherramientasdigitalesylapro-
gresivapérdidade atractivo del sectorparanuevas
generaciones. Ademas, en el entorno urbano sur-
gieron problemas de movilidad y aparcamiento,
rigideznormativa, trabas burocraticas, inseguridad
endeterminadaszonasylaprogresivadesaparicion
detiendasencascoshistdricos, lo que desplazael
COoNsSUMO a otros espacios.

4.2.2. RESUMEN DE LAS PRINCIPALES PROPUESTAS

Anivelindividual, los participantes propusie-
ron medidas para modernizar los comerciosy
dignificar la actividad. Destacan la renovacion
deinfraestructuras, la mejora de laimageny la
digitalizacién practica, conformaciénbreve y util
enelusodeherramientas accesiblescomo CRM,
inteligencia artificial para gestion de clientesy
programas de fidelizacion. También se planted el
apoyo ajovenes emprendedores, la especializa-
cidnenproductosdevalorafadido, laflexibilidad
enalquileres —comolocalescompartidos—, pro-
gramas de mentoria para el relevo generacional
e incentivos a la formacién y participacion en
campanas.

Enelplanocolectivo, las propuestas se cen-
traron en reforzar la estructura organizativa del
comercio regional. Se sugirié la creacion de un
planestratégicoregional conliderazgo publico,
recursos definidos y evaluacion por resultados,
delegandolaejecucionenentidades especiali-
zadas. Tambiénse planted profesionalizarlasaso-
ciaciones, fomentarla existencia de una entidad
representativa por municipio, mejorar la coor-
dinacion institucional y crear observatorios de
comercioy plataformas digitales de visibilidad.
Ademads, se propuso reactivar ejes comerciales
vacios,impulsarlaplanificacionurbana orientada
alcomercio de proximidad, lanzar campafas de
comunicacion conjuntas, establecerincentivos
fiscalesy administrativosy consolidarzonas co-
merciales conidentidad propia.



4.2.3. CONCLUSIONES

El balance del proceso muestra que el co-
mercio local de la Regidn de Murcia afronta una
realidad compleja. Latransformaciondelos ha-
bitos de consumo haciaelcomercio electronico
ylas grandes superficies,unidaalafaltaderelevo
generacional, constituyen barreras de granpeso.
Asimismo, los problemas burocraticos, normati-
vosy de coordinacion dificultan que los peque-
flos comercios puedancompetirenigualdadde
condiciones o adaptarse alasnuevas exigencias
delmercado.

* Resumendelasactasdereunionesenel Anexo1.

Peseaello,laspropuestasrecogidasrefiejan
unconsenso amplio sobreladireccionque debe
tomarelsector: apostarporlaprofesionalizacion,
la digitalizacién aplicada, lamodernizaciondela
oferta, la coordinacion institucional y la revitali-
zacion del entorno urbano. El futuro Plan Direc-
tor se configura asicomo una oportunidad para
transformarlas debilidades detectadasenlineas
de accion concretas, capaces de garantizar un
comerciomas competitivo, atractivoy sostenible
enlaregion.

4.3. RESULTADOS DE ENCUESTAS A AYUNTAMIENTOS Y ASOCIACIONES

4.3.1. PROBLEMATICAS DETECTADAS

Losdiagndsticosrealizados conayuntamien-
tos y asociaciones muestran que el comercio
local se enfrenta a un conjunto de dificultades
de caracterestructural. Entre las méas sefialadas
destacanlos cambiosenloshdbitos de consumo
ylafuerte competenciade grandes superficiesy
plataformas digitales, que restan protagonismo
alcomercio de proximidad. También se subraya
la falta derelevo generacionaly la escasa capa-
cidaddeinnovaciénde muchosnegocios,loque
agrava la percepcion de un sector envejecidoy
poco atractivo para nuevas generaciones.

Desde el punto de vista de la gestion, apa-
recen problemas como la baja digitalizacion, la
escasa formacion de los comerciantes, la falta
de unidad entre asociaciones y comercios, asi
como laausencia de estrategiaslocales sélidas
envarios municipios. Aello se sumanobstaculos
externoscomolaburocraciaylas dificultadesde
movilidady aparcamiento enzonas comerciales.
Todoellose traduce enunentorno poco favora-
ble paralacompetitividady la supervivencia del
pequeiho comercio.

4.3.2. RESUMEN DE LAS PRINCIPALES PROPUESTAS

Las soluciones planteadas giran en torno a
dosgrandesejes:lamodernizacioninternadelos
comerciosylacreaciondeestructurascolectivas
mas solidas. En el primer caso, se apuesta por
consultorias personalizadas, formacion practica

ybreve, asicomolaintegracion de herramientas
digitales de gestion que permitan alos comer-
cios profesionalizarse y adaptarse mejor a las
exigencias actuales del mercado. Se propone
ademas fomentar el emprendimiento juvenil,



apoyar elrelevo generacional y promover la es-
pecializacionenproductoslocalesyde calidad.

En el plano colectivo, se considera clave la
puestaenmarchade Planes de Areas Comerciales
Urbanas (PACU), la profesionalizacion de las aso-
ciaciones, yla coordinacién entre ayuntamientos,
asociacionesycomerciantes. También se sugieren

4.3.3. CONCLUSIONES

campafas conjuntas de dinamizacion, incentivos
fiscales y administrativos, mejoras en la movilidad
y el urbanismo de los entornos comerciales, asi
como la creacion de zonas conidentidad propia
que fortalezcanlaimagen del comercio local. Es-
tas medidas buscan generar un ecosistema mas
atractivo, cohesionadoy competitivo.

Las conclusiones delproceso apuntanaque
el comercio local vive una situacion compleja
marcada por factores estructurales, sociales y
econdmicos quelimitansudesarrollo. Lafaltade
adaptacion alos nuevos habitos de consumoy
elimpacto delcomercio electronico suponenun
reto de primerorden. Aello se afadenlaescasa
digitalizacion, lafaltaderelevo generacionalyla
dispersionde esfuerzosinstitucionales,lo que se
traduce endebilidad frente alacompetenciade
grandes superficies y plataformas online.

No obstante, el analisis de las aportaciones
evidenciatambiénunamplio consenso sobrelas
prioridades de actuacion. Se destacalanecesi-
dad de apostar por la digitalizacion aplicada, la
modernizaciondelos comercios, la profesionali-
zacionde asociacionesylacoordinacioninstitu-
cional como pilares estratégicos. Asimismo, se
considera fundamental impulsar medidas que
mejoren la accesibilidad, reduzcan la burocra-
ciay refuercen laidentidad del comercio local.
Conestaslineasdeaccion, el PlanDirector puede
convertirse enunaherramienta clave pararevita-
lizarel sectory garantizar susostenibilidad futura.

* Resumen de participacion enlas encuestas online en el Anexo 2.

4.4. RESULTADOS DE LA CONSULTA PUBLICA CIUDADANA EN EL PORTAL DE LA TRANSPARENCIA

4.4.1. PROBLEMATICAS DETECTADAS

Las principales dificultades que la ciudadania
identificaenelcomerciolocalestanvinculadasa
factoresestructuralesy de competitividad. Des-
tacanlos preciosaltos(45,6%), lapocavariedad
de productos (46,5%), la falta de stock (32,5%)
y los problemas de horarios (33,3%), que no se
ajustanalasrutinasactualesde consumo. Aesto
se suma la dificultad de accesoy aparcamiento

(38,6%), senalada como una barreraimportante
pararealizar compras enzonas céntricas.

Enelcasodelcomercioelectronico, los pro-
blemasse concentranenlasdificultadesparade-
volucionesyreclamaciones (50,9%),laatencion
al cliente deficiente (43%) y la falta de confianza
enlainformacion de los productos (34,2%). Por



su parte, en grandes superficies la ciudadania
menciona la masificacion (72,8%), los tiempos
deespera(19,3%), lafaltade trato personalizado

y laincomodidad de los entornos (17,5%) como
principales desventajas.

4.4.2. RESUMEN DE LAS PRINCIPALES PROPUESTAS

Entrelas medidas planteadas, cobrafuerzala
demanda de mejorar la accesibilidad y la movi-
lidad, através de mas aparcamientos cercanos,
parkings subterrdneos y un transporte publico
mas eficiente, puntual y econdmico, acompa-
fAado de calles peatonales, limpias y seguras.
Asimismo, se propone flexibilizar los horarios
comerciales delpequefo comercio paraadap-
tarse alasnuevasdinamicas socialesy climaticas,
incluyendo la posibilidad de abrir domingosy
ampliarlas tardes enverano.

4.4.3. CONCLUSIONES

También se plantean reducciones fiscalesy
ayudas econdmicas: bajarimpuestos, abaratar
alquileres de locales, aplicar tarifas planas para
autdnomos, y dar subvenciones especificas a
comercios sostenibles o con larga trayectoria.
Junto aesto, laciudadaniareclama digitalizacion
y modernizacion, como la creacién de una pla-
taforma regional de venta online, el impulso de
apps dereparto local y el fomento de sistemas
de“click&collect” que permitanalos comercios
competirconlas grandes plataformas

En conjunto, las aportaciones ciudadanas
reflejan que elcomerciolocal enfrentauntriple
desafio: precios menos competitivos frente a
grandes superficies y venta online, dificulta-
des estructurales de accesibilidad y horarios,
y una modernizacioninsuficiente en aspectos
digitalesy de marketing. Todo ello generauna
percepcion de menor atractivo frente a otras
opciones de consumo, lo que amenaza su sos-
tenibilidad amedio plazo sino se adoptan me-
didas efectivas.

Las propuestas ciudadanas convergenenla
necesidad dereforzarel ecosistemadelcomer-
ciode proximidad através deunplanintegral que
combine medidas econdmicas, tecnoldgicas
y sociales. Se busca un comercio més accesi-
ble, moderno e inclusivo, que ofrezca ventajas
competitivas en precio y servicio, adaptado a
los nuevos habitos de consumo. El Plan Direc-
tor, por tanto, deberia priorizar la digitalizacion,
la reduccion de costes, la flexibilizacion horaria
y la promocion activa del comercio local como
ejes estratégicos parasurevitalizacion.

» Informe de aportaciones de la consulta en el Anexo 3.



9. PLANTEAMIENTO
ESTRATEGICO



.1. MISION, VISION V VALORES

MISION

ElPlan Directorde lmpulso al Comercio Local
de laRegion de Murcia nace parareforzar el pa-
peldelcomerciolocalcomo motorecondmico,
socialy territorial de los municipios.

Supropdsitoesdotaralsectordetalentoyhe-
rramientasreales, actualizadasy transformadoras,
capacesdeimpulsarunnuevo modelo comercial
competitivo, atractivo y vinculado a la identidad

VISION

de cada territorio, capaz de competir en igual-
dad de condiciones con otros formatos, como
las grandes superficies o elcomercio electronico.

UnPlanpensado paraactivarelcomerciode
proximidad mediante actuacionestangibles, que
respondanalasnecesidades delsectory mejo-
ren su sostenibilidad, rentabilidad e impacto en
lavidaurbana.

Aspiramos a que, enlos proximos cinco anos,
elcomerciolocaldelaRegiondeMurciarecupere
sulugar central enlavida cotidiana de las perso-
nas. Que vuelva a serun punto de encuentro, de
confianzay deidentidad, generando valorecond-
micoyemocionalencadamunicipio. Visualizamos
uncomercio masfuerte, diversoy sostenible: con
negocios diferenciados, modernos o tradicio-

VALORES

nales, capaces de adaptarse a suentornoy de
ofrecer experiencias Unicas. Zonas comerciales
queinvitanal paseo, alacompray al disfrute, con
calles vivas, comercios rentables y consumido-
res conectados con su entorno. No hay un Unico
modelo de éxito: cada municipio encontrara su
camino, pero todos compartirdnuna base sdlida
de profesionalizacion, visibilidad y pertenencia.

ElPlan Directorserige porlos siguientes valores

transversales:

e Autenticidad territorial: impulsar un mode-
lo de comercio conectado con la esencia de
cada municipio.

e Adaptabilidadyrealismo: medidasdisenadas
paraserimplementablesy Utiles, no utdpicas
niinalcanzables.

¢ Innovacidn y transformacion: actuar con vi-
sién de futuro, impulsando la evolucién del
sector hacia nuevos formatosy modelos.

e Convivencia de formatos: evitar el enfrenta-
miento entre modelos de comercio. Aposta-
mos porla convivencia de formatos, sinidea-
lizar nidemonizar.

e Sostenibilidad urbanay social: revitalizar el
comercio desde unamiradaintegral que pon-
gaenvalorelentornoylacalidad de vida.

e Colaboracién: el Plan se construye desde el
didlogo con agentes publicos y sociales, sin
imponer cargas innecesarias al comerciante.

e Mediciondelimpactoreal: el éxito no se mide
porlaparticipacion, sino porlamejoratangible
enventas, imageny presencia del comercio
local.



e Corresponsabilidad: compromiso comparti-
doentrelaadministracionyelcomercio, don-
de ambos asumen su papel paraimpulsar la
transformacion del sector.

5.2. 0BJETIVOS V ALCANCE

OBJETIVO GENERAL

Impulsarunmodelo diferenciado de comer-
ciolocal, vinculado al territorio, que sitle al pe-
queno comercio comounactorrelevante dentro
delecosistema comercial actual.

e Elcomerciode proximidad no compiteenes-
cala ni precio, sino en autenticidad, arraigo y
experiencia.

e Se plantea reposicionar al comercio local
como unespacio experiencial, conectado con
la vida cotidiana de cada municipio.

OBJETIVO TRANSVERSAL

e Setratade pasardelatransaccionalacone-
xion: comercio que aportavalorsocial, cultural,
emocionaly,ademas, generavaloreconémico
y competitividad.

e Crear un sistema coordinado de impulso al
comercio con capacidad de promover esta
transformacion.

Mejorarlaeficaciaenlagestiondelosfondos
publicos destinados al comercio local, organi-
zando el ecosistema de ayudas para garantizar
unuso eficiente, Utily alineado conlos objetivos
estratégicos del sector.

Este objetivo busca organizary optimizar el
ecosistema de ayudasvinculadas al sector, evi-

OBJETIVOS ESPECIFICOS

tando la dispersion de recursos y garantizando
que cadaeuroinvertidotengaunretornorealen
lacompetitividady sostenibilidad del comercio
de proximidad. El Plan persigue que los fondos
publicos se apliquen de manera eficiente y Util,
orientados a proyectos con capacidad de im-
pactoyalineados conlos objetivos estratégicos
delsector.

e Reposicionamiento para el consumidor: Pro-
moverunnuevo posicionamiento delcomercio
local, que le lleve a seruna opcion de calidad
enlamente del consumidor.

e Mejorarlaimageny actualizacion del comer-
cio: reposicionarlocomounaopciénmoderna
y atractiva.



o Reforzarlaidentidad territorial: autenticidad

como ventajafrente amodelosimpersonales.

e Desarrollar marcacolectiva: narrativacomer-

cial propia en cada area comercial, municipio
O comarca.

e Revalorizar el espacio urbano como parte de

la experienciacomercial: zonasvivas,integra-
das, atractivas parala ciudadania.

e Direccion unica y gestion profesional del

comercio: Creacion de planes especificosy
adaptados, conunadirecciony gestioncom-
petentey profesionalizada.

Incorporarunanueva generacion de comer-
ciantes revalorizar la figura del comerciante
enelambitolaboral, atrayendo personas con
motivacidn, capacidadinnovadoray compro-

mMiso para generar nuevas oportunidades en
cada municipio.

ALCANCE DEL PLAN

e Ambito deintervencion: incluye actuaciones e Dimensidn institucional: abarca a las enti-
de apoyo directo de impulso y promocion al dades publicas, desde el gobierno regional
comercio individual, asicomo alas areas co- hasta organismos de dmbito regional como
merciales urbanas de la Regidn de Murcia. las camaras de comercio, asicomo alas ad-

e Alcanceterritorial: planregional convocacion ministraciones locales y a las entidades pri-

local. vadas, incluidas asociaciones, federaciones
y comerciosindividuales.




o. PRINGIPI0S
RECTORES



6.1. CAPACIDAD DE COMPETIR EN UN MERCADO GLOBAL

Las grandes cadenasy superficies cuentan
conrecursos, talento y tecnologia que les per-
miten desarrollar estrategias de marca sélidas,
invertiren publicidad, conocerenprofundidad a
sus consumidoresyllegaraaudiencias muy seg-
mentadas. Frente a esa capacidad, el comercio
local, de formaindividual,no puede competiren
igualdad de condiciones.

ElPlan Director parte de estarealidady asu-
me gue no sirve culpar a la digitalizacion, al co-
mercio electrénico o alacomodidad deloscon-
sumidores. La cuestidon no es volver al pasado,
sino reconocer cudles son las nuevas reglas del
mercadoy actuarenconsecuencia. Elmercado
es global, con nuevas reglas y exigencias, y el
comercio de proximidad debe adaptarse para
podercompetirenél.

La finalidad es fortalecer la posicion del co-
mercio local dentro de este escenario global,
construyendounaestructuraque le permitacom-
petir cara a cara conlos grandes formatos. Esto
significadotarlo de herramientas eficacesentres
dimensiones: centrarse enelconsumidor, reforzar
alpropio comercioy organizar areas comerciales
urbanas conidentidady estrategia compartida.

El objetivo es que el comercio local tenga
acceso alosrecursos, conocimientosy estruc-
turas necesarios para competir en capacidady
enrelevancia, aprovechando sus propias forta-
lezas —cercania, especializacion, diferenciacion
y arraigo alterritorio—y complementandolas con
innovacion, profesionalizaciony nuevas tecnolo-
gias. Solo asise logrard un sector mas competi-
tivo, cooperativo y sostenible.

6.2. PONER AL CONSUMIDOR EN EL CENTRO DE LAS ACCIONES

El Plan Director de Impulso al Comercio se
planteadesde unapremisaesencial: paraforta-
lecerelcomerciolocal, debemosactivaraquien
tomalas decisiones de compra, es decir, alcon-
sumidor. Nos dirigimos al cliente, a sus habitos,
a sus emocionesy a su percepciéon del entorno
comercial. Elfoco estaeninfluirsobre lademan-
da,no ensobrecargarla oferta.

El comercio de proximidad no necesita mas
exigencias, sinomas clientes. Poreso, lascampa-
flasy acciones deben partirdelandlisis del com-
portamiento del consumidory estar pensadas
para atraerlo al comercio local, fidelizarlo y co-
nectarconél. Através del cliente, conseguimos
resultados para elcomercio.

El objetivo esrecuperarlaemocionporcom-
prar cerca, generar experiencias de valor en el
entorno urbano, y reconectar lo cotidiano con
lo local. No disenamos este Plan desde dentro
delcomercio, sino desde fuera, pensando enlo
que activa la compra, lo que convence, lo que
transforma.

Unadelastransformaciones principalesenla
forma de consumir, especialmente enlos entor-
nosurbanos, eselpasodeunaldgicapuramente
transaccional aunaldgicaexperiencial. Elconsu-
midor ya no acude a unazona comercial exclu-
sivamente por necesidad o por precio. Busca
entornos que leresultenagradables, transitables,
humanosy conectados con suvida cotidiana.



La estética del espacio urbano, la facilidad
para recorrerlo, la seguridad, la limpieza o la
presencia de elementos que aportan identi-
dad (bancos, arboles, escaparates bien con-
servados, iluminaciénadecuada, programacion
cultural)inciden directamente enladecisionde
comprayenlapermanenciadelconsumidoren
lazona.

Ladinamizacioncomercial, portanto, no pue-
de entenderse como un objetivo aislado. Debe
integrarse enuna estrategiamas amplia de bien-

6.3. UN COMERCIO CON PROVECCION Y PRESTIGIO

estarurbano, que conviertalaszonas comercia-
les enlugares donde apetezca estar, caminar,
conversary vivir.

Estalinea se basa enunapremisa sencilla, la
calidad del entorno condiciona la calidad de la
experiencia comercial. Por eso, el Plan no solo
buscaimpulsarlas ventas, sino revalorizar el es-
pacio urbano como entorno de convivencia, pa-
seoy bienestar, donde el comercio actie como
facilitador de una vida més rica, mas amable y
conectada con el territorio.

Uno de los retos mas urgentes alos que se
enfrenta el comercio de proximidad es el dete-
rioro progresivo de suimagen publica. En mu-
chos casos, el comercio local sigue asociado a
una percepcion desfasada, poco innovadora o
limitada frente a otras opciones mas visibles en
grandes superficies o entornos digitales. Esta
imagen distorsionada afecta tanto al comercio
en sicomo a la figura del comerciante, que ha
dejado de ocupar unlugar referencial enlavida
socialy econdmica del municipio.

Este principio parte delanecesidad derever-
tiresatendencia. Elcomerciolocales,enmuchos
casos, una opcion moderna, profesional y con
una propuestadevalordiferenciada. Representa
cercania, trato humano, confianza, autenticidad
y arraigo en el territorio. Sin embargo, necesita
sercontado y visibilizado con nuevos lenguajes
y codigos. Debe dejar de serinvisible.

Delmismo modo, es fundamental dignificar
elroldelcomerciante. Quienabre sutiendacada
dia, sostienelaactividad econdmicade sucalle,
davidaalentornourbanoy cuida de susclientes
es tambiénunagente de desarrollolocal. No es

solounvendedor, esungeneradorde empleo,un
dinamizador de barrios, unreferente cotidiano.

Muchos comercios de proximidad en la Re-
gién de Murcia estan actualmente en manos de
generaciones cercanasalajubilaciéon. Enalgunos
casos se trata de negocios rentablesy consoli-
dados que, ante la falta de relevo, se enfrentan
alcierre pornoteneraquién sertraspasados.

Las nuevas generaciones, por su parte, se
orientanhacia otros sectores, prefierenempren-
derdesde ceroodirectamenterechazanlaidea
de continuarconnegocios familiares. Lapercep-
ciéndelcomercio como unaactividad exigente,
poco atractivay conescasasopcionesde conci-
liacion contribuye a agravar este problema.

ElPlanDirectordebe actuarfrente alapérdida
de comercios, atrayendounanuevaolade comer-
ciantes capacesde abrirproyectosactualizados,
especializadosy convalorenelmercado actual.

Elreto, portanto,noessolo preservarlo que
existe, sino generarlas condiciones paraquelas
callesy areas comerciales urbanas se llenen de



iniciativas modernas, sostenibles y competiti-
vas, que convivan con el comercio tradicional y
locomplementen. Elcomerciolocalno tiene por
quéserunaactividadheredada, sinotambiénuna
opcidnde emprendimiento atractivo, innovador
y con futuro.

Queremos:

e Revalorizarelcomerciolocalcomoun proyec-
to deviday de emprendimiento.

e Impulsar programas de adopcion de comer-
cios consolidados sinrelevo, conectando a
emprendedores con negocios enriesgo de
desaparicion.

e Acompafarestosprocesosconasesoramien-
tolegal, financieroy formativo.

e Facilitarelaccesoalapropiedadogestionde
estos comercios a través de planes realistas,
sosteniblesy coordinados conlos municipios.

e Conectar estas medidas con la Formacién
Profesional y la formacion actual disponible
enmateria de comercio.

Elresultado, unanueva ola de comerciantes
mas hibriday sensible ala experiencia del consu-
midor. Personas que aportenideas frescas, vision
de futuro y continuidad al ecosistema comer-
cial, transformando los negocios tradicionales
sinromper con su esencia y generando nuevos
proyectos conidentidad propia.

EstePlan Directorbuscadevolveralcomercio
localellugarque merece, nosolo desdelaaccion
practica, sinotambiéndesde elrelato colectivo.
Queremos que vuelva a ser percibido como lo
querealmente es, un elemento central del bien-
estardelos municipiosyunaopcidénde consumo
valiosa, actualy cercana. Uncomercio conidenti-
dad, prestigioy proyeccionde futuro, preparado
para afrontarlosretos delos proximos afnos.

6.4. AREAS COMERCIALES URBANAS CON ESTRATEGIA, TALENTO V COHESION

TENER UNA ESTRATEGIA

Elcomercio no puede entenderse de forma
aislada, sinocomo parte delaidentidadylavida
cotidiana de cadamunicipio. Enlamayoriadelas
localidades, los establecimientos actian como
unidadesindependientes, sinunavisioncolectiva
niun sentimiento de pertenencia compartido.
Esta fragmentacion limita la capacidad de los
comercios parageneraratractivoy competircon
otros formatos mas organizados.

El Plan Director plantea la necesidad de im-
pulsar dreas comerciales conidentidad propia,
quereflejenlaesenciadelterritorioy seintegren
enun ecosistema mas amplio donde confluyan

comercio, hosteleria, espacio publicoy cultura.
No se trata de replicar un modelo Unico entoda
laRegidnde Murcia, sino de fomentarestrategias
comerciales singulares, adaptadas al tamano,
estructura econémica, habitos de consumo e
identidad cultural de cadalugar.

Cada area comercial podréd contar con su
propio plan de comercio, concebido como una
herramienta para consolidar esa vision integral.
Este plan debe permitir que el comercio forme
parte de una experiencia urbana completa, co-
herentey atractiva para residentes y visitantes:
calles vivas, visibles, accesibles y sostenibles,



con campanfasy actuaciones adaptadas a los
gustosy costumbreslocales.

Para avanzar en esta direccion, seré necesa-
rio dotar alas areas comerciales de una gestion
profesional y planificada, que supere la depen-
dencia de campanfas puntuales y que asegure
continuidad, coordinacidén y resultados medi-
bles. Inspirandose en modelos internacionales
como los Business Improvement Districts (BIDs),
peroadaptadosalarealidadregional, se buscara
crear ecosistemas comerciales cohesionados,
conidentidad propia, capaces de competiry de
aportarvalorecondmicoysocialacadamunicipio.

INCORPORAR TALENTO

Este principio se fundamenta en cuatro valores

esenciales:

e |dentidad local, que conserve y refuerce la
singularidad de cada territorio.

e Gestionprofesionaly cooperativa, que libere
al comerciante de cargas y garantice planifi-
caciény continuidad.

e Experiencia del cliente como eje central, a
través de espacios agradables, accesiblesy
atractivos.

e Sostenibilidadterritorial, con dreas comercia-
lesintegradas enlavida cotidianayvinculadas
aldesarrollo urbano.

UnodelospilaresdelPlanDirectoreslanece-
sidad de profesionalizarla gestidon delcomercio
local, superando modelosbasados Unicamente
enlavoluntariedad o enactuacionesfragmenta-
das de distintos agentes. La gestidn comercial
debe contarconunavisionterritorial clara, orien-
tada a dotaralas areas comerciales urbanas de
estructuras establesy eficaces que garanticen
continuidad, planificaciony resultados.

Paraello, el Planapuesta porreforzar el papel
delos Agentes de Desarrollo Local (ADL) como
figura clave enla dinamizacion comercial de los
municipios. Capacitados especificamente en
estrategia comercial, digitalizacion, marketing
urbanoy coordinacion técnica, los ADL se con-
viertenen profesionales capaces de acompanar
al comercio local, impulsar acciones conjuntas
y asegurar que las areas comerciales urbanas
disponen de un soporte técnico preparadoy
alineado conlos objetivosregionales.

Este Plan también replantea el rol del co-
merciante dentro de las politicas publicas. El
comerciante deja de serelresponsable directo

de coordinaractuacionesy pasaaocuparunrol
de beneficiario y colaborador, liberado de car-
gas organizativas. Su papel se centra en recibir
apoyo, participarenlasiniciativas que leresulten
utilesybeneficiarse de unentorno comercialmas
visible, organizadoy activo.

Larealidad delcomerciolocal exige unapo-
liticapublica profesionalizada, capaz de funcio-
narincluso cuando la participacion directa del
comerciante sea limitada. El comerciante debe
poder centrarse en sunegocio mientraslos ADL
—formados especificamente para esta mision—
activanelentorno, movilizan al consumidory po-
nenenmarchalas herramientasnecesarias para
acompahfarlaactividad comercial.

El objetivo es avanzar hacia un modelo que
ofrezca cohesion, visibilidad y una experiencia
comercialurbana completa, enel quelasinicia-
tivas locales no operen de forma aislada, sino
integradas enuna estrategiaterritorial coherente
y compartida. La profesionalizacién de los ADL
permitirad que las politicas comercialesno depen-
dande esfuerzos puntuales, sino que se conso-



liden como un trabajo continuo, estructuradoy
concapacidadreal de transformacion.

Queremos:

e Incorporarprofesionales cualificadosy capa-
citados enmarketing, comunicaciony gestion
comercial.

Profesionalizarelacompafiamiento alas areas
comerciales urbanas a través delos ADL.
Garantizar que las politicas comerciales no
dependan de esfuerzos voluntarios.

Diseflar campanasintegradasy medibles.
Competir en igualdad de condiciones con
grandes corporacionesy centroscomerciales.




/. EGOSISTEMA
ORGANIZATIVO DEL
GCOMERGIO EN LA
REGION DE MURCIA



El ecosistema comercial de la Regidn de Murcia se compone de una amplia red de agentes pu-
blicos y privados que intervienen en distintos niveles de gestion: regional, municipal, asociativo
eindividual. Sucomplejidad reflejala diversidad de realidades enlos 45 municipios de la Regiodn,
pero también pone de manifiestolanecesidad de avanzarhacia unamayor cohesién, coordinacion
y efectividad enla aplicacion de las politicas comerciales.

Apoyandonos en el diagnostico del comercio de la Region de Murcia realizado en diciembre,
hemos analizado la situacidn actual, identificado las funciones yroles de cada entidad, y sefialado
las limitaciones que impiden alcanzartodo el potencial del sistema. Sobre estabase se planteala
necesidad de unareorganizacion estratégica que fortalezcala gobernanzay dote al sectordela
capacidad necesaria para competiren el contexto comercial actual.

Elsistema actual se organiza envarios niveles de interaccion:
e Regional: Direccién General de Comercio, Cdmaras de Comercioy Federaciones.

e Municipal: Ayuntamientosy concejalias.
e Barrio: Asociacioneslocales.
e Individual: Comerciantes.

Aunque existe unajerarquiaclara, lacoordinacion esinsuficiente y lasrelaciones entre niveles sonmas
reactivas que estratégicas, lo que dificulta aprovechar sinergias y genera duplicidades.

7.1 ANALISIS DEL TEJIDO ORGANIZATIVO

NIVEL REGIONAL - COMUNIDAD AUTONOMA

La Direccion General de Comercio coordina
y apoya principalmente a ayuntamientos, cdma-
rasde comercio,federacionesyasociaciones. Su
papelesfundamentalmente de apoyoy coordi-
nacion. Distribuyerecursosy gestionaprogramas
de dinamizacién, formaciony subvenciones.

Lasayudas se handistribuido de manera ge-
neralizada (porejemplo, endigitalizacion), conun
planteamiento amplio que ha permitido llegara
ungrannimero de beneficiarios. Estas ayudas se
concedende forma equitativa, priorizandolaac-
cesibilidadylaparticipacion, aunque suimpacto
podria optimizarse mediante una mayor alinea-
cidnestratégicayunseguimiento mas orientado
aresultados.

En consecuencia, los recursos disponibles
han tenido un alcance significativo, pero conun
potencialdeimpacto que podriaincrementarse
sisefortalecenlos mecanismos de planificacion
conjuntay evaluacion.

Las Camaras de Comercio actliancomo ase-
sorestécnicos, prestando servicios tanto aaso-
ciacionescomo acomerciosindividuales. Ofre-
cenconsultoria, formaciony acompafamiento al
comercio. Desarrollan campanas de promocion
anivel regional, con resultados positivos aun-
que aunconmargen paraampliarsufrecuenciay
coordinacionconotrasiniciativas, de modo que
suimpacto se multiplique en el tiempo.



Las Federaciones actian como estructuras
de representacion a nivel regional, aglutinando
asociaciones de distintos municipios para pro-
mover estrategias conjuntas. Su papel principal
esde coordinacidninstitucional y promocién de
intereses comunes, conun funcionamiento que
puede fortalecerse através de unamayordota-
ciéntécnicay operativa,lo que permitiriaampliar
su papel como agentes activos en la ejecucion
de medidas en el territorio.

Politicas regionales de impulso al comercio

Elapoyo alcomerciominoristaenlaRegionde
Murcia se estructura actualmente enun conjunto
amplio de politicas publicasimpulsadas porla Di-
reccion General de Comercio y otras entidades
regionales, como el Instituto de Fomento (INFO),
el ServicioRegionalde EmpleoyFormacion (SEF)
o el Instituto de Crédito y Finanzas de la Regidn
(ICREF). Estas medidas se organizan en bloques
que abarcan desde la modernizacién y digitali-
zacion,laformaciony capacitacion, lapromocion
comercial, el apoyo al emprendimiento y al em-
pleo autdonomo, hasta el fortalecimiento de aso-
ciaciones, federacionesy camaras de comercio.

Este abanico de actuaciones refleja un es-
fuerzo significativo por parte del Gobierno re-
gional y demuestra el compromiso con la sos-
tenibilidady competitividad del comerciolocal.
Las politicas incluyen tanto ayudas directas (di-
gitalizacion, modernizacion de locales, impulso
alempleo autonomo) como subvenciones des-

tinadas a entidades intermedias (asociaciones,
federaciones, camaras) paradinamizary coordi-
naracciones en el territorio.

No obstante, el analisis evidencia la oportu-
nidad de avanzar hacia un modelo mas integra-
do, que concentre esfuerzosy facilite unamayor
coherencia entre los distintos programas. Entre
los retos identificados destacan:

e Lanecesidad de reforzar la planificaciony el
seguimiento delimpacto de las ayudas, ase-
gurando sualineacién conlos objetivos estra-
tégicosregionales.

e Laconveniencia de coordinar mejor las con-
vocatorias existentes para optimizarrecursos
y evitar solapamientos.

e |aimportanciade consolidarunaestrategiade
comunicaciony posicionamiento comun, que
refuercelaimagendelcomerciolocalcomoun
sector competitivoy moderno.

e Laoportunidaddedisefiarmedidasmasadap-
tadas alas particularidades delos cascos his-
téricos, zonas rurales y municipios de menor
tamano.

Las politicas actuales hanpermitido avances
relevantes enmateria de digitalizacion, formacion
y promocion, pero la siguiente etapa requiere
un enfoque mas coordinadoy evaluable. EIPlan
Director se plantea precisamente como la he-
rramienta que dote de coherencia, priorice ob-
jetivosy garantice que cadainversiéngenereun
impacto medible en la modernizaciény revitali-
zacion delcomerciolocal.

NIVEL MUNICIPAL - AYUNTAMIENTOS Y CONCEJALIAS

DE COMERCIO, ASOCIACIONES LOCALES

Lafunciondelosayuntamientos se centraen
respaldar alas asociaciones locales mediante
campafas de promocidn, dinamizacion comer-
cial y eventos puntuales. En general, la accién

municipal se ha caracterizado por su cercania
y capacidad de respuesta, aunque con un mar-
genimportante para fortalecer la planificacion
técnicay la continuidad de las actuaciones. La



gestidonmunicipalno siempre dispone de herra-
mientas estables de planificacion comercial, por
lo queresulta prioritario avanzarhacia estructuras
permanentesy coordinadas con los objetivos
regionales.

Papel de las asociacioneslocales

Lasasociacioneslocalesfuncionancomoin-
termediarias entre los comerciantes y los ayun-
tamientos. Su principal rol es organizar activida-
des de dinamizaciony canalizar ayudas, si bien
su funcionamiento depende en buena medida
delgrado deimplicaciéony disponibilidad de sus
miembros. Lafaltaderecursosestablesyde per-

NIVEL INDIVIDUAL - PAPEL DEL COMERCIANTE

sonalespecializado amenudolimitasurango de
actuacion. Suprincipal dmbito de actuacionson
las campanfias locales de dinamizacion (ferias,
sorteos, eventos en calles comerciales).

Dependen engranmedida delaimplicacion
voluntaria de los propios comerciantes, lo que
hace que en muchos municipios el nivel de ac-
tividad sea muy desigual. En algunos casos, las
asociaciones cuentan con un numero reducido
desocios, loquelimitasurepresentatividady ca-
pacidaddeaccion. Actuanmascomo puentesde
comunicacion que como estructuras técnicas,
yaque carecenderecursosy personal especia-
lizado para desarrollar estrategias continuadas.

Al comerciante se le pide participar activa-
mente parapoderaccederacampanasde pro-
mociony dinamizacion (entrega de datos, reu-
niones, aportaciones econdémicas o logisticas).

Laparticipaciéndepende delavoluntariedad
y del tiempo disponible de cada comerciante,
lo que genera desigualdad en el acceso a las
acciones.

Las asociaciones locales, que deberian ca-
nalizar la representacion del sector, en algunos
casos cuentan conun ndmero muy reducido de
socios porlafalta deimplicacion de los comer-
ciosy el esfuerzo que supone asociarse.

Lamayoriadeloscomerciantes, absorbidos
poreldiaadiade sunegocio, no estandispues-
tosaasumirtareasadicionales,aunque seanensu
propio beneficio. Esto provocaquelasiniciativas
colectivas se sostenganenpocosmiembros muy
activos, generando fatigay faltaderepresenta-
tividadreal.

Conclusiones

El diagndstico del ecosistema asociativoy
organizativo delcomercio enlaRegidonde Murcia
refleja:

e Unagranvariabilidadeneldinamismoyrepre-
sentatividad de las asociaciones entre muni-
cipios.

e Camaras de Comercioy Federaciones que
cumplenunpapelde apoyoyenlace,conpo-
tencial para reforzar su capacidad de activa-
ciény coordinacion en el territorio.

e Asociacioneslocalesque desempenanun pa-
pelrelevante enladinamizaciony cohesidn del
tejido comercial, pero que necesitan mayor
apoyo técnicoy estructural para consolidar
estrategias sostenidas.

e Comerciantesindividualesconunafuerte de-
dicacidnasuactividad diaria, paraquienes es
necesario facilitarla participacionenacciones
colectivasatravés de modelos de acompana-
miento mas simplesy eficaces.



Todo ello configura un sistema donde los
recursos se distribuyeny llegan al territorio, si
bien es necesario incrementar suimpacto en el
territorio.

Laconclusionnoesunicamentelanecesidad
de profesionalizarlas asociaciones, sino dereor-
ganizartodo elecosistemaentornoaunaestra-
tegia comun, potente y coherente, que permita
transformar el sistema actual en una estructura
competente, eficazy competitiva.

Solounavisionintegrada, congobernanzaclara
y planificacion compartida entre todos los niveles
—regional,municipal, asociativo eindividual— per-
mitira que el comercio local cuente con el respal-
do, losrecursosylaproyeccionque necesitapara
afrontarlos desafios del presente y del futuro.

Aunque existe unajerarquiaclara,lacoordina-
cidnesinsuficienteylasrelaciones entre niveles
son mas reactivas que estratégicas, lo que difi-
cultaaprovecharsinergiasy generaduplicidades.

7.2. CAMBIOS PROPUESTOS EN LA ORGANIZACION DEL SISTEMA DE APOVO AL COMERCIO

UN MODELO MAS INTEGRADO Y COORDINADO

El nuevo modelo de apoyo al comercio lo-
calse construye sobre unaideacentral: avanzar
hacia un sistema mas integrado, coherente y
orientado aresultados. El Plan Director supera
ladispersiénde actuaciones previasy establece
un marco estratégico basado en seis ejes de
actuacion —gobernanza, consumidor, empren-
dimiento, competitividad, areas comerciales
urbanasy regulacion— que permiten ordenary
coordinar el conjunto de politicas publicas di-
rigidas al sector.

Estanuevavisionconvierte al Gobiernoregio-
nalen elmotor del sistema, no solo como finan-
ciador, sino como entidad que marca objetivos,
orienta prioridades y garantiza que cada actua-
cidonse enmarcaenuna estrategiacomun. La Di-
reccion Generalde Comercio asumeunpapelde
liderazgo enlaplanificacionregional, promovien-
dolacoordinacion entre agentes, reforzandola
informacion al comercio y asegurando que las
medidas se implementan de manera alineada
conlos objetivos del Plan.

En este nuevo marco organizativo, los ayun-
tamientos pasan a tener un papel mas activo
y estructurado. La elaboracion de Planes de
Areas Comerciales Urbanas (PACU) se convier-
te enla herramienta clave para la planificacion
local: documentos estratégicos que permiten
ordenar acciones, definir objetivos, priorizar in-
tervencionesy coordinarrecursos. Estos planes,
adaptadosalaidentidadynecesidades de cada
municipio, constituyenlabase paraaccederalas
nuevas ayudasregionales dirigidas al desarrollo
y dinamizacion de las ACU.

Parareforzarlacapacidadtécnicadelos mu-
nicipios, elPlan Directorimpulsala formacion es-
pecializada de los Agentes de Desarrollo Local
(ADL), que pasanadesempenarun papel funda-
mental como apoyo técnico alos ayuntamien-
tosenladinamizacién comercial, la planificacion
estratégica, la captacion y gestién de datos, el
disefio de campafasylacoordinacionconlaad-
ministracion regional. Este refuerzo profesional
permite que el comerciante puedacentrarse en



suactividad, mientraslos equipos técnicos mu-
nicipalestrabajan de maneramas especializada,
acompanados porla estructuraregional.

Las asociacioneslocales siguenocupandoun
papel relevante en la dinamizacion del comercio,
pero dentro de un sistema mas ordenado y con
mayor apoyo técnico. La existencia de PACU, la
formacién de ADL y el marco regional de campa-
flas permiten que estas asociacionesactienenun
entornomas estable, conherramientas que facilitan
sulaboryreducenladependenciadelvoluntariado.

Asimismo, el nuevo modelo apuestaporme-
jorar la difusiony comprensién de la normativa
aplicable al comercio, a través de herramientas
como la Guia Normativa del Comercio Local y
campanas informativas periodicas que facilitan
el cumplimiento normativo desde un enfoque
preventivoy pedagogico.

Finalmente, el Plan establece un sistema de
evaluacion basado en indicadores asociados
acadauno de los seis ejes estratégicos, lo que
permitira medir elimpacto real de las actuacio-
nes, ajustar las politicas en funcién de los resul-
tadosyasegurarlacontinuidady coherencia del
modelo eneltiempo. Estaestructuraconvierte al
comerciolocalenunsectorrespaldado poruna
gobernanza moderna, profesionalizaday orien-
tada alamejoracontinua.

Elconjunto de medidasincluidasen el Plan de
Accion—desdelaplanificacionterritorialylascam-
pafnasregionaleshastalaformacionespecializada,
los programas de emprendimiento o elapoyo ala
dinamizacionde areas comerciales— constituyela
base paraunareorganizacionprofundadel sistema
de apoyo al comercio local. La Region de Murcia
avanzaasihaciaunmodelo mas competitivo, sos-
tenible y cohesionado, capaz de responder alos
desafios del presente y de impulsar un comercio
localmoderno, atractivoy con futuro.




3. PLAN DE ACCION



EJE 1. FORTALECER LA GOBERNANZA DEL SISTEMA COMERCIAL

Al.1.1 Creacién de la Comision de Coordinacion Formativa
Al.1.2 Coordinacién de las actuaciones de promocion con los ayuntamientos y asociaciones

Al.2.1 Observatorio del Comercio Local
Al1.2.2. Incorporacion de nuevos perfiles especializados en comercio

A1.3.1. Portal centralizado de informacion adaptada al comercio local

EJE 2. AUMENTAR LA CONFIANZA DE LOS

CONSUMIDORES EN EL COMERCIO LOCAL

A2.1.1. Posicionamiento estratégico y narrativa del comercio local
A2.1.2 Campafias regionales de promocion del comercio local

A2.2.1 Campanas de dinamizacién y programas de fidelizacion del comercio local

A2.3.1Dia del Comercio Local
A2.3.2 Foro regional de Comercio Local
A2.3.3 Programa escolar de fomento del comercio local

EJE 3. IMPULSAR EL EMPRENDIMIENTO Y EL RELEVO GENERACIONAL

A3.1.1Programa de Relevo Generacional para el Comercio Local. Cheque Relevo
A.3.1.2 Guia de Relevo Generacional

A3.2.1 Programas para emprendery crecer en el comercio local
A3.2.2 Fomento del Empleo Autonomo para Nuevos Comerciantes



EJE 4. PROMOVER EL CRECIMIENTO Y CAPACITACION PARA

UN COMERCIO COMPETITIVO Y DE CALIDAD

|n

A4.1.1Linea de apoyo “Oficina del Auténomo y del Comercio Loca
A4.1.2 Diagnésticos de situacion y Consultoria para la Mejora'y Crecimiento del Comercio Local
A4.1.3 Talleres presenciales de digitalizacion y adaptacién a Verifactu

A4.1.4 Ayudas a la contratacion de personal

A4.2.1Formacion Especializada para el Comercio Local

A4.2.2 Programa INFO de Capacitacién Comercial para Comercios Locales
A4.2.3 Impulso de la Formacion Profesional vinculada al comercio

A4.2.4 Programa de practicas intensivas de FP en comercios

A4.2.5 Jornada Anual de FP y Comercio Local - Premios “Comercio con Futuro”

A4.3.1Cheque TIC INFO para Innovacion y Digitalizacion

A4.4.1 Cheque Sostenibilidad INFO (huellas e informes ESG)

A5.1.1Impulsar la elaboracion de Planes de Areas Comerciales Urbanas (PACU)
A5.2.1Programa INFO de Capacitacion Comercial para ADL

A5.3.1 Ayudas para dinamizacién y comunicacion de Areas Comerciales Urbanas

EJE 6. ANALISIS NORMATIVO Y REGULACION SIMPLIFICADA

A6.1.1Simplificacion de tramites para el emprendimiento comercial
A6.1.2 Guia normativa para comercios

A6.2.1Refuerzo informativo de lainspeccion y control comercial

A6.3.1Elaboraciony difusion de la Guia de Seguridad del Comercio Local



PLAN DIRECTOR DE’

IMPULSO AL COMERCIO
REGION DE MURCIA 2026-2030

PLAN DE AGCION

EJE

EJE 1. Fortalecer la gobernanza
y coordinacioninstitucional del
sistema de apoyo al comercio
local

EJE 2. Aumentarla confianzade
los consumidores en el comer-
ciolocal

LINEA

L1.1 Coordinacién entre los
agentes de apoyo al comercio

L1.2Incorporartalentoy perfiles
especializados

L1.3 Mejorar la informacion al
comercio

L2.1 Posicionamiento del co-
mercio local

L2.2 Fomento de nuevos habi-
tos de consumo

L2.3 Jornadasy programas para
impulsar el comercio local
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ACTUACION

A1.1.1 Creacion de la Comision
de Coordinacion Formativa

A1.1.2 Coordinacidn de las ac-
tuaciones de promociénconlos
ayuntamientosy asociaciones

A1.2.1Observatorio del Comer-
cio Local

Al1.2.2. Incorporacién de nue-
vos perfiles especializados en
comercio

A1.3.1Portal centralizado de in-
formacidn adaptada al comer-
ciolocal

A2.1.1 Posicionamiento estra-
tégico y narrativa del comercio
local

A2.1.2 Campanasregionales de
promocién del comercio local

A2.2.1 Campaias de dinamiza-
cidony programas de fidelizacion

A2.3.1Diadel Comercio Local

A2.3.2Fororegional de Comer-
cioLocal

A2.3.3Programaescolardefo-
mento del comercio local



PLAN DIRECTOR DE’

IMPULSO AL COMERCIO
RECION DE MURCIA 2026-2030

PLAN DE ACCION

EJE

EJE 3. Impulsar el emprendi-
miento y el relevo generacional

EJE4. Promoverel crecimientoy
capacitacion para un comercio
competitivoy de calidad

LINEA

L3.1Fomentar elrelevo genera-
cional en el comerciolocal

L3.2Impulsar nueva generacion
de emprendimiento

L4.1 Impulsar el crecimiento y
la expansion delcomerciolocal

L4.2 Capacitacion profesional
del sector
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ACTUACION

A3.1.1Programaderelevo gene-
racional. Cheque Relevo

A.3.1.2 Guia de Relevo Genera-
cional

A3.2.1Programas paraempren-
derycrecerenelcomerciolocal

A3.2.2 Fomento del Empleo
Auténomo para Nuevos Comer-
ciantes

A4.1.1Linea de apoyo “Oficina
del Auténomo y del Comercio
Local”

A4.1.2 Diagndsticos de situa-
cidny Consultoria parala Mejo-
ray Crecimiento del Comercio
Local

A4.1.3 Talleres presenciales de
digitalizacién y adaptacion a
Verifactu

A4.1.4 Ayudas ala contratacion
de personal

A4.2.1FormaciénEspecializada
para el Comercio Local

A4.2.2 Programa INFO de Ca-
pacitacion Comercial para Co-
mercios Locales

A4.2.3Impulso delaFormacion
Profesional vinculada al comer-
cio



PLAN DIRECTOR DE’

IMPULSO AL COMERCIO
RECION DE MURCIA 2026-2030

PLAN DE AGCION

EJE

EJE 5. Reforzar la dinamizacion
delas areas comercialesurbanas

EJE 6. Andlisis normativoy regu-
lacién simplificada

LINEA

L4.3 Innovaciény transforma-
cién digital del comercio local

L4.4 Fomentarla sostenibilidad
ambiental del comerciolocal

L5.1Estrategiay planificaciéonde
areas comerciales urbanas

L5.2 Incorporacion de talento
paralagestionde ACU

L5.3 Acciones de dinamizacién
y comunicaciénde ACU

L6.1 Simplificaciéon y analisis
normativo

L6.2 Inspeccidn, vigilancia y
control

L6.3 Seguridady prevencidonen
el comerciolocal
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ACTUACION

A4.2.4 Programa de practicas
intensivas de FP en comercios

A4.2.5 Jornada Anual de FP y
Comercio Local - Premios “Co-
mercio con Futuro”

A4.3.1 Cheque TIC INFO para
Innovaciény Digitalizacion

A4.4.1 Cheque Sostenibilidad
INFO (huellas e informes ESG)

A5.1.1Impulsarlaelaboraciéonde
Planes de Areas Comerciales Ur-
banas (PACU)

A5.2.1 Programa INFO de Ca-
pacitacion Comercial para ADL

A5.3.1 Ayudas para dinamiza-
cién y comunicacion de Areas
Comerciales Urbanas

A6.1.1Simplificacion de tramites
paraelemprendimiento comer-
cial

A6.1.2 Guia normativa para co-
mercios

A6.2.1Refuerzoinformativodela
inspecciony control comercial

A6.3.1Elaboraciony difusiénde
laGuiade Seguridad del Comer-
cioLocal



EJES ESTRATEGICOS DEL PLAN DE ACCION

ElPlande Accidnparaellmpulso al Comercio
LocaldelaRegionde Murcia se articulaentorno
a seis ejes estratégicos que relinen un conjun-
to coherente de lineas y medidas orientadas a
transformar el comercio de proximidad en un
sector mas competitivo, moderno, sostenible y
conectado consuterritorio. Suobjetivo es con-
solidarun ecosistema de apoyo estable, profe-
sionalizadoy coordinado, capazderespondera
los desafios actuales del sectory de reforzar su
papelecondmicoy socialenlaRegion.

El primer eje, Fortalecer la gobernanza del
sistema comercial, establecelas bases organi-
zativas del nuevo modelo. Se centra en mejorar
la coordinaciénentre administraciones, reforzar
laplanificacion estratégicay crearherramientas
que faciliten la toma de decisionesy el acceso
alainformacion. Incluye actuaciones como la
creaciondela Comisionde CoordinaciéonForma-
tiva, el refuerzo del Observatorio del Comercio
como unidad técnica interna, la incorporacion
de perfiles especializadosylapuestaenmarcha
de un portal centralizado de informacién para el
comerciolocal. Este eje busca garantizarquelas
politicas publicas se desarrollen de forma alinea-
da, concriterios compartidosy mecanismos de
seguimiento estables.

El segundo eje, Aumentar la confianza de
los consumidores en el comercio local, pone
elfoco en el posicionamiento del comercio de
proximidad como unaopcionmoderna, atractiva
y alineada con los nuevos valores de consumo.
Se trabajara enla construccion de una narrativa
estratégicaregional, campanas de promocioén
coordinadasy acciones de dinamizaciény fide-
lizacidn queincentivenlacompraenelcomercio
local. Este eje se complementa conjornadasy
programas que refuerzan elvinculo entre comer-
cioy ciudadania, como el Dia del Comercio, el

Foro Regional de Comercio Localy actividades
educativas dirigidas a centros escolares.

Eltercer eje, Impulsar el emprendimientoy
elrelevo generacional, aborda uno delos gran-
desretosdel sector: garantizar su continuidady
atraernuevo talento empresarial. Incluye progra-
mas especificosdel INFO paraelrelevo genera-
cional, iniciativas de apoyo al emprendimiento,
programasy mentorias para nuevos negocios y
ayudasdel SEF parafomentarelempleo autono-
mo. El objetivo es facilitar la creacion de nuevos
comerciosyasegurarlacontinuidad de aquellos
queyaformanparte deltejido econdémico delos
municipios.

El cuarto eje, Promover el crecimiento y la
capacitacion para un comercio competitivo y
de calidad, se orientaafortalecerlas capacida-
des del sector a través de formacién especiali-
zada, digitalizacion, innovaciony modernizacion
empresarial. Contempla programas formativos
del SEFydelINFO, acciones de actualizacionde
laFormacion Profesionalvinculada alcomercioy
programas de practicas en comercio. Con este
eje se pretende que los comercios evolucionen
como empresas mas solidas, eficientesy prepa-
radas para competirenun entorno cambiante.

El quinto eje, Reforzar las areas comercia-
lesurbanas como espacios vivos y coherentes,
impulsa la revitalizacion de los centros urbanos
mediante planificacién estratégica, talentolocal
y dinamizacién conjunta. Se promoverala elabo-
racién de Planes de Areas Comerciales Urbanas
(PACU), lacapacitaciondelos ADLcomo agentes
clave de dinamizacion comercial, y la puesta en
marcha de ayudas especificas para campanfas,
comunicacion y dinamizacion en las ACU. Este
eje busca que cada municipio cuente conuna
hoja de ruta clara para activar sus zonas comer-



ciales, fortalecer su identidad local y mejorar la
experienciaurbana.

Elsexto eje, Analisis normativo y regulacion
simplificada, tiene como propdsito mejorar el
entorno administrativo y juridico del comercio
local, facilitando la apertura, funcionamiento
y adaptacion de los establecimientos. Incluye
actuaciones de simplificacion de tramites, ela-
boraciony difusionde una guianormativaclaray
accesible, y campafas informativas que permi-
tanalcomerciante conocery cumplirsus obliga-
cionesconseguridad. Lainspeccionserefuerza

desde un enfoque estrictamente informativo y
preventivo, promoviendo un entorno comercial
transparente y equilibrado.

En su conjunto, este Plan de Accidn consti-
tuye unahojade rutaintegral que combinavision
regional, planificacionterritorial y apoyo técnico
especializado, situando alcomerciolocalcomo
unactorfundamental deldesarrolloecondmicoy
socialdelaRegiénde Murcia. Suimplementacion
permitird avanzarhaciaun modelo mas competi-
tivo, sostenibley conectado conlasnecesidades
de comerciantes, municipiosy ciudadania.




EJE 1. FORTALECGER LA GOBERNANZA
DEL SISTEMA GOMERCIAL

El fortalecimiento del comercio local es clave para impulsar la economia, cohesionar el tejido
socialy activarlavida urbana. Para lograrlo, se necesita una estrategia clara, compartida y operativa
que coordine a todos los actores: administraciones publicas regionales y locales, asociaciones de
comerciantes, organizaciones empresariales y agentes territoriales.

El primer paso es definiruna estrategia comun de apoyo al comercio. Una hoja de ruta que alinee
esfuerzos, marque prioridades y adapte las acciones a las particularidades de cada entorno urbano
y comercial.

Para que esta estrategia seatransformadora, esimprescindible incorporartalento especializado.
Perfiles técnicos conexperiencia en planificacion estratégica, gestion comercial,innovacionurbanay
transformacién digitalaportan conocimientoy vision. Atraery retener estos perfiles garantiza politicas
solidas, sosteniblesy alineadas conlosretos actualesy futuros del sector.

Este eje de fortalecimiento de la gobernanza comercial se articula en tres lineas de actuaciony
cuatro medidas:

L1.1 Coordinacion entre los diferentes agentes de apoyo al comercio

» Al1.1Creacion dela Comision de Coordinacion Formativa
» Al1.2 Coordinaciondelas actuaciones de promocidn conlos ayuntamientosy asociaciones

L1.2 Incorporar talento y perfiles especializados

» Al.2.10bservatorio del Comercio Local
» Al.2.2.Incorporacién de perfilespecializado en comercio

L1.3 Mejorar lainformacion al comercio

» Al.3.1. Portal centralizado de informacién adaptada al comercio local



L1.1 COORDINACION ENTRE LOS DIFERENTES AGENTES DE APOYO AL COMERCIO

Laimplementacion efectivadel Plandirector
regional de Impulso al Comercio Local requiere
una estructura de gobernanza moderna, agily
orientada aresultados. No basta condefiniruna
estrategiaregional: esnecesario articularmeca-
nismos estables de coordinacion que alineen a
todos los actores implicados en una misma di-
reccion.

Estaarquitecturainstitucional debe garanti-
zarlacoherenciaentrelasdistintasescalasde ac-
tuacion(regional, municipal ylocal), evitando du-
plicidades, detectando sinergiasy promoviendo
una planificaciéon compartida. Asimismo, debe
facilitarespacios de trabajo, evaluaciény mejora
continua que refuercen la calidad e impacto de
las politicas publicas dirigidas al comercio.

Para ello, esta linea de actuacion se articula en

dos acciones principales:

e Creacion de la Comision de Coordinacion
Formativa, drgano técnico encargado de
ordenar, planificary supervisar la oferta for-
mativa dirigida al comerciolocal, asegurando
que responda a las necesidades reales del
sectory que se desarrolle de manera coor-
dinada entre administraciones y entidades
colaboradoras.

e Coordinaciondelas actuaciones de promo-
cién entrelaDireccién Generalde Comercio,
losayuntamientosylasasociaciones, conelfin
dereforzarlaplanificacionanual de campafas
y garantizaruna ejecucidn coherenteyalinea-
daentodo elterritorioregional.

Estalinea de accidn constituye el pilar orga-
nizativo del Plan Directory asegura que su des-
pliegue no dependa de iniciativas aisladas, sino
de un sistema de gobernanza sélido, estable y
territorialmente cohesionado.



Al.1.1 Creacidn de la Comision de Coordinacion Formativa

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elfuturodelcomerciolocaldepende, engran
medida, de la capacidad del sistema formativo
para generar perfiles profesionales adaptados
alos retos actuales del sector: digitalizacion,
atencion al cliente, gestién empresarial, relevo
generacional, sostenibilidad y nuevas compe-
tencias técnicas.

El Plan Director establece la necesidad de
alinearlos contenidos formativos, mejorarla co-
nexion entre centros educativosy comercios, y
asegurarquetantolaFP comolaformaciéncon-
tinua evolucionen alritmo que exige el sector.

Porello, se propone la creacion de una Co-
mision de Coordinacion Formativa, concebida
como un espacio técnico permanente donde
confluyan todaslasinstitucionesimplicadas. Su
finalidad serd unificar criterios, detectarnecesi-
dades, impulsarnuevas especialidades, mejorar
los contenidosy garantizarla calidad del sistema
formativo aplicado al comerciolocal.

Esta Comisionactuardcomo elmotortécnico
quevertebralarelaciénentre educacién, empleo
y comercio, asegurando que la formacion res-
ponda alarealidad profesional del sector.



MEDIDA

ALL1 CREACION DE LA COMISION DE COORDINACION FORMATIVA

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de lamedida:

Se constituirda una Comision de Coordinacion Formativaintegrada por todos los organismos autonémicos
implicados en la formacion, el empleo y el desarrollo empresarial del comercio regional.

La Comisién tendra caracter permanente, se reunird periddicamente y actuard como érgano técnico de
referencia para todas las politicas educativas y formativas relacionadas con el comercio.

La Comisidn actuara en coordinacion con el Observatorio de Comercio para identificar las necesidades
formativas del sector comercial enlaregion.

Estaraintegrada porla Direccidon General de Comercio, el Instituto de Fomento de la Region de Murcia, la
Direccion General de Formacion Profesional, el Servicio de Empleoy Formaciény la Direccién General de
Auténomos.

Esta comision tendra como funciones:

e Coordinaracciones formativas vinculadas al comercio local.

e Analizarla adecuacion de los ciclos de FP alas necesidades del sector.

e Evaluarlacalidad de laformacidon mediante cuestionarios al alumnado y profesorado.

e Proponercontenidosinnovadores en materias como digitalizacion, sostenibilidad o inteligencia artificial
aplicada al comercio, entre otras.

Promoverlaformacion continua del profesorado.

Elaborar propuestas para orientar las politicas educativas y formativas.




Al1.1.2 Coordinacién de las actuaciones de promocion con los ayuntamientos y asociaciones

CONTEXTO DE LA MEDIDA

La dinamizacion delcomercio local requiere
ciertonivelde capacidad delosmunicipiosy aso-
ciaciones paraplanificarcampafas eficaces, con
mensajes coherentesyaccionesadaptadasala
realidad de cadaareacomercial. Sinembargo, la
falta de coordinacion entre administracionesy
entidades provoca,enmuchos casos, duplicida-
des, esfuerzos dispersosyresultados desiguales
en el territorio.

ElPlanDirectoridentificalanecesidad de es-
tablecerunalinea de trabajo conjunta que permi-
taalinearlasiniciativas promocionales, compartir
metodologiasyreforzarla profesionalizacionde
los equiposlocalesresponsables delimpulso al
comercio, especialmentelos Agentes de Desa-
rrollo Local (ADL) y las asociaciones de comer-
ciantes.

La colaboraciéon permanente entre la Direc-
cion General de Comercio, los ADL locales, los
ayuntamientos y las asociaciones es esencial
para mejorar la planificacion anual de campa-
Aas, optimizarlos recursos disponibles y garan-
tizar una ejecucion mas eficiente y homogénea
en todalaregion. Esta coordinacion permitird
ademasincorporarbuenas practicas, mejorarla
comunicacion operativa y fortalecer la relacion
entre administracionesy tejido comercial.

Eneste contexto, lamedida Al.1.2 busca es-
tructurarunsistemaestable de colaboracion que
facilite la organizacion de acciones promociona-
les, apoye la capacitacion técnica del personal
municipal y asociativo y contribuya a mejorar la
atencion y acompafnamiento que reciben los
comercioslocales.



MEDIDA

A1.1.2 COORDINACION DE LAS AGTUACIONES DE PROMOCION CON LOS AVUNTAMIENTOS Y ASOCIACIONES

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de la medida:

Se establecera unalinea de trabajo permanente entre la Direccion General de Comercio, los ADL locales,
los ayuntamientos y las asociaciones de comerciantes para coordinar la planificacion y ejecucion de las
acciones de promocidn comercial en el territorio regional.

Esta coordinaciontendra como objetivo armonizar el calendario anual de campanias, facilitar la difusion de
informacion, promover metodologias de trabajo comunesy asegurar quelasiniciativas locales se desarrollen
de manera coherente conlos objetivos del Plan Director. Asimismo, seimpulsara la capacitaciontécnicade
los ADLy delas asociaciones paramejorarla calidad de la atenciény elacompafamiento al comerciolocal.




L1.2 INCORPORAR TALENTO Y PERFILES ESPECIALIZADOS PARA EL DISENO,
EJECUCION Y EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE APOYO AL COMERCIO

Latransformaciondelcomerciolocalno de-
pende Unicamente de disefarbuenas politicas;
requiere contar con profesionales capaces de
implementarlas, adaptarlas al territorioy evaluar
suimpacto de formarigurosa. Laincorporacion
detalentotécnicoyespecializado se convierte,
portanto, enunelemento esencial para garan-
tizarla eficacia, continuidad y sostenibilidad del
Plan Director.

Estalinea de actuacidon impulsa un modelo
de gestion basado en la profesionalizaciony la
generacion de conocimiento estratégico. Por
un lado, se refuerza la capacidad técnica de la
Administracion mediante la incorporacion de
perfiles especializados en comercio que apo-
yenla planificacioén, ejecuciony seguimiento de
las actuaciones previstas. Porotro, se establece

el Observatorio del Comercio Localcomo herra-
mienta clave para dotaral sistemadeinteligencia
de datos, andlisis de tendencias y mecanismos
de evaluacion continua.

Ambas actuaciones permiten avanzar hacia
un sistema de apoyo al comercio mas solido,
transparente y orientado a resultados, donde
la toma de decisiones se fundamenta eninfor-
macién contrastaday en capacidades técnicas
estables dentro dela estructura administrativa.

Con estalinea, el Plan director apuesta por
unapoliticacomercialbasadaenelconocimiento
yla gestion profesional, situando alas personas
como el principalmotordelatransformaciondel
comerciolocal.



Al1.2.1 Observatorio del Comercio Local de la Regién de Murcia

CONTEXTO DE LA MEDIDA

El comercio local atraviesa una etapa de
transformacion profunda, marcada por cam-
bios en los habitos de consumo, la digitaliza-
cion, lasostenibilidadylanecesidad de reforzar
su competitividad frente a otros formatos mas
estructurados. En este contexto volatil, tomar
decisiones eficaces exige informacion precisa,
territorializada y continua.

Actualmente, los datos disponibles sobre el
comercio sondispersos, parciales y dificiles de
comparar, lo que limita la capacidad de evaluar
elimpacto de las politicas publicas, priorizar in-
versiones o anticipar tendencias. Esta falta de
inteligencia territorial impide avanzar hacia una
verdadera planificacion basada enla evidencia.

Para abordar esta brecha, el Plan director
regional plantea la creacién del Observatorio
del Comercio de laRegion de Murcia, como he-
rramienta estructural para generarconocimien-
to, orientar la accion publica y evaluar de forma
continuaelimpacto delas medidasimpulsadas.

Para abordar esta brecha, el Plan Director
propone la creacion del Observatorio del Co-
mercio Localcomounaunidadtécnicainternade
la Direccion General de Comercio. Esta unidad
permitird consolidar un sistema de generacion
de conocimiento estratégico, orientarlaaccion
publicay evaluar de forma continua el impacto
delas medidasimpulsadas.



MEDIDA

A1.2.1 0BSERVATORIO DEL COMERCIO LOCAL DE LA REGION DE MURCIA

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de lamedida:

Secreara el Observatorio del Comercio Local como unaunidad técnica permanente dentro de la Direccion
General de Comercio, dotada de capacidad analitica y especializada para generar informacion, evaluar
tendenciasy apoyar la toma de decisiones estratégicas en materia de comercio.

El Observatorio estard integrado en la estructura interna de la DG y contara con la figura del economista
responsable del analisis de datos del sector, la elaboracion deinformes, la evaluacion delimpacto del Plan
Directory la coordinacién de los sistemas de informacién asociados.

Funciones del Observatorio:

1. Producir inteligencia territorial sobre el comercio, combinando datos cuantitativos y cualitativos con
capacidad de analisis a escalalocal y comarcal.

2. Disefiar y mantener el Sistema de Informacion Comercial Regional (SICR), conindicadores clave, fichas
municipales comparadasy cartografia SIG paralos PACU.

3. Evaluar elimpacto del Plan director, mediante un sistema de indicadores (KPIs) y un marco de evaluacion
multianual para medir productividad, sostenibilidad e impacto.

4. Actuar como antena prospectiva, generando barémetros y analisis de tendencias sobre habitos de
consumo, digitalizacion, movilidad o sostenibilidad.

5. Ofrecer asistencia a los municipios en el disefio, seguimiento y evaluacién de sus Planes de Areas Co-
merciales Urbanas (PACU), mediante metodologias compartidas y estandares de calidad.

6. Actualizary mantenerinformacionrelevante sobre mercadillos de venta ambulante y plazas de abas-
tos, facilitando contenidos de caracterinformativo y de apoyo a la planificaciény gestion comercial.

7. Transferir conocimiento de forma accesible, a través de anuarios, informes de coyuntura, fichas de
buenas practicas, materiales didacticos y jornadas técnicas.

8. Conectar el ambito académico con las necesidades del sector, facilitando practicas universitarias,
investigaciones aplicadas y actividades formativas orientadas al comercio local.

Con estamedida, el Plan director dota al sistema de un 6rgano de conocimiento estratégico, que permi-
tira anticiparse alos cambios, mejorarla toma de decisiones publicas y privadas, y consolidar una politica
comercial basada en evidenciay evaluacion continua.




Al.2.2. Incorporacion de nuevos perfiles especializados en la Direccion General

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Laimplementacidn delPlan Directorrequiere
unaestructuraadministrativa capaz de coordinar
actuacionescomplejas, generarinformacion es-
tratégica,acompafaralos municipiosy garantizar
unseguimientoriguroso delas politicas publicas.
Actualmente, la carga de trabajo vinculada al co-
mercio local supera la capacidad operativadela
Direccion General, especialmente endreascomo
analisis de datos, atencién a municipios, segui-
miento delPlan Director, comunicacioninstitucio-
nalyapoyoalagobernanzaregional delcomercio.

Laexperienciaacumuladaenlos Ultimos afos
pone de manifiesto la necesidad de contarcon
personaltécnico especializado que apoyela eje-

cuciéndelasacciones, refuercelacooperacion
conayuntamientosy asociaciones, gestionelos
procesos formativos y contribuya a mejorar la
planificaciony evaluacion del Plan. Esta incor-
poracion permitird ofrecer un servicio mas cer-
cano, profesionaly eficiente al tejido comercial,
asi como consolidar un modelo de gobernanza
establey orientado aresultados.

En este contexto, la medida propone lain-
corporacion de nuevos perfiles técnicos espe-
cializados, destinados afortalecerlacapacidad
operativa dela administracionregionaly garan-
tizar el adecuado desarrollo del Plan Directory
susinstrumentos asociados.



MEDIDA

A1.2.2. INCORPORACION DE NUEVOS PERFILES ESPECIALIZADOS EN LA DIRECCION GENERAL

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de lamedida:

Seincorporarannuevos perfiles especializados en comercio parareforzarla planificacion, gestiony segui-
miento de las actuaciones del Plan Director. Estos perfiles actuardn como apoyo permanente ala adminis-
tracidnregionaly como enlace operativo con ayuntamientos, asociacionesy agentes vinculados al sector.

Los puestos tendran caractertécnicoy desarrollaran funciones de planificacidn, coordinacion, analisis, co-
municaciény seguimiento evaluativo, garantizando una ejecucién eficazy profesionalizada del Plan Director.

Funciones de los nuevos perfiles especializados

1. Formaciony empleo en el sector comercio
e Impulsaracciones formativas, orientacion laboral y coordinacion con SEF y entidades locales.
e Aglutinar, coordinary supervisarla formacion dirigida al comercio local.
e Participarenlaplanificaciony seguimiento de la Comision de Coordinacion Formativa.
2. Coordinacion territorial y apoyo a municipios
e Mantenerunallinea de trabajo permanente con ayuntamientos y asociaciones.
e Reforzarlaplanificaciony ejecucion de acciones promocionales a nivel local.
e Mejorarla capacitacion técnica de los ADLy optimizar la atencion al comercio local.
e Asistenciatécnicaalosayuntamientos enlaelaboracion, redacciony seguimiento de los PACU.
3. Seguimiento, analisis y documentacion del Plan Director
e Elaboracion de actas, informes, memorias, indicadores y documentacion para la Comision de Coor-
dinacion Formativay otras instancias.
e Seguimientoy evaluacion de las actuaciones del Plan: recopilacion de datos, gestion de bases de
datos, informes semestralesy anuales.
e Trabajo operativo, asistenciay apoyo al Observatorio de Comercio (recopilacion, depuraciony analisis
de datos del sector).
4. Comunicacion institucional y soporte informativo
e Actualizacioneinsercion de contenidos enlaweb dela CARMrelativos al Plan Directory al Observatorio
del Comercio.
e Disefloy elaboracion de materiales de comunicaciony divulgacion en coordinacion con el Servicio
de Comunicacion de la Consejeria.
e Apoyo enla organizacion de eventos institucionales, especialmente la Jornada Anual de Formacion
Profesionaly Comercio Local.
5. Interlocuciony cooperacion con agentes del ecosistema comercial
e Coordinacidontécnicaconcamaras de comercio, asociaciones empresariales, universidades, centros
de FPy consultoras.
e Facilitacion de procesos de trabajo conjunto y recogida de informacion sectorial.
6. Otras funciones
e Cualquieractuacionnecesariapara el funcionamiento, ejecuciony seguimiento del Plan Director dentro
delmarco de la contratacion por programas.




L1.3 MEJORAR EL ACCESO A LA INFORMACION PARA EL SECTOR COMERCIAL

Para consolidarel crecimiento delcomercio
locales necesario que lainformacién sea acce-
sible, clara, actualizaday facilmente localizable.
Disponerderecursosinformativos fiables facilita
latoma de decisiones tanto alos comerciantes
como alosagentes publicosy privados que tra-
bajan en suacompafnamiento.

El Plan Directorreconoce la necesidad de
avanzar hacia un sistema de informacion mas
accesible, transparente y centralizado, que
permita a los comercios disponer de un punto
Unico donde consultarrecursosrelevantes, re-

solver dudas y acceder a contenidos de valor
estratégico. Este ejerespondealavoluntadde
laDireccion General de Comercio de mejorarlos
servicios publicos dirigidos al sector mediante
herramientas digitales que unifiquenlainforma-
ciony simplifiquensu uso.

Conestalinea se establece el compromiso
de creary mantener canales informativos mo-
dernos, estructurados y orientados al usuario,
que contribuyan a una relacion mas clara, efi-
cientey cercanaentrelaadministraciony el te-
jido comercial.



A1.3.1Portal centralizado de informacion para el comercio local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elacceso ainformacion claray actualizada es
unfactorclave parafortalecerlacompetitividad del
comerciolocalymejorarlarelacionentre lasadmi-
nistracionesy el sector. Los comercios necesitan
conocerconagilidad quérecursos formativos exis-
ten, quéayudas estandisponibles, qué normativas
debencumpliry quéherramientas pueden apoyar
sumodernizacion. Contarconuncanalinicoy fa-
cil de usar contribuye a que esta informacion sea
realmente Utilenlatoma de decisiones.

ElPlanDirectorapuestaporfortalecerlos ser-
vicios publicos dirigidos al comercio mediante
soluciones digitales que unifiquenlainformacion

y simplifiquen su consulta. Un portal centraliza-
do permitird estructurar y poner a disposicion
del sectorunvolumen creciente de contenidos
estratégicos, garantizando su accesibilidad y
mejorando la capacidad de respuestade la ad-
ministracionregional.

Estamedidaresponde alavoluntad de facili-
taralcomerciounentorno informativo moderno,
ordenado y accesible, que refuerce la transpa-
rencia, mejore la comunicacion institucional y
contribuya a incrementar el impacto de las ac-
tuaciones impulsadas por la Direccion General
de Comercio.



MEDIDA

AL3.1 PORTAL CENTRALIZADO DE INFORMACION PARA EL COMERCID LOCAL

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de lamedida:

Se desarrollardy mantendra un portal web unificado que relina de manera estructurada todalainformacion
relevante para el sector comercial. El portal actuara como punto Unico de referencia para comerciantes,
asociaciones, ayuntamientosy otros agentes vinculados al ecosistema comercial.

Su objetivo sera facilitar el acceso rapido, claro y actualizado a contenidos estratégicos, reforzando los
servicios de apoyo al comercio y mejorando la comunicacion entre la administracidony el sector.

El portal incluira, al menos, los siguientes contenidos:

Formaciony capacitacion: oferta formativa disponible, calendario, inscripciony materiales de apoyo.
Ayudas y subvenciones: convocatorias activas, requisitos, plazos y documentacion necesaria.
Normativa aplicable al comercio: guias, obligacioneslegalesy recursos interpretativos.

Recursos y herramientas para la modernizacién: digitalizacién, sostenibilidad, gestion empresarial y
buenas practicas.

Informacién del Plan Director: actuaciones, indicadores, publicaciones y seguimiento anual.

Datos y analisis del Observatorio del Comercio: informes, barémetros, fichas territoriales y estudios
sectoriales.

Canales de contacto y soporte para facilitar consultas y asesoramiento.

El desarrollo, actualizacidny mantenimiento del portal se integrara en la operativa habitual de la Direccién
General de Comercio, asegurando su continuidad y la actualizacion periddica de los contenidos.




EJE 2. AUMENTAR LA CONFIANZA DE LOS
CONSUMIDORES EN EL COMERGIO LOGAL

Recuperary consolidarlaconfianzadelos consumidores es clave para el futuro del comerciolocal.
Este eje propone una estrategia centrada en el cliente, que combina comunicacion eficaz, acciones
de dinamizaciony experiencias de compra que refuercen el vinculo entre la ciudadaniay sucomercio
de proximidad. Frente ala presion de grandes marcas y nuevos habitos de consumo, elcomerciolocal
debe reafirmar suvalor diferencial: cercania, autenticidad y compromiso con el territorio.

Paralograrlo, el Plan Directorarticula tres grandeslineas de actuacion. Enprimerlugar, se trabajara
elposicionamiento estratégico delcomerciolocal mediante campafias regionales que proyectenuna
imagenmoderna, Utily alineada conlas nuevas demandas de consumo. Ensegundolugar, se impulsa-
ran mecanismos de dinamizaciony fidelizacion que favorezcan larepeticion de compray consoliden
habitos estables, contribuyendo a mantener activo el tejido comercial. Finalmente, se promoveran
jornadas, forosy programas educativos orientados a fortalecer la conexion social y comunitaria con
elcomerciolocal, especialmente entre jovenes y nuevas generaciones.

Este eje transforma la relacion entre el consumidory sucomercio de referencia, pasando de una
|6gica asistencial auna propuesta de valor real: un comercio mas profesional, mas visible y mas inte-

grado enlavida cotidiana de la ciudadania.

Este eje cuenta con tres lineas de actuaciony 6 medidas:

L2.1 Posicionar el comercio local como una opcién moderna, competitiva y alineada con las nuevas
tendencias de consumo

L2.2 Fomentar nuevos habitos de consumo vinculados al comercio local

L2.3 Jornadasy programas para impulsar el comercio local




L2.1. POSICIONAR EL COMERCIO LOCAL COMO UNA OPCION MODERNA,
COMPETITIVAY ALINEADA CON LAS NUEVAS TENDENCIAS DE CONSUMO

Elcomercio de proximidad necesitarenovar
su forma de comunicarse para conectar conun
consumidorqueyanoresponde Unicamenteaar-
gumentos de cercaniaotradicion. Estalineatiene
como objetivo construir unaimagen modernay
deseable del comercio local, alineada con los
valores actuales del consumo: sostenibilidad,
confianza, autenticidad y experiencia.

Paralograrlo, se trabajaraendosnivelescom-
plementarios. Porunlado, se desarrollard un po-
sicionamiento comun y un relato compartido
que definan qué representa el comercio local,
qué valores transmite y cdmo debe comunicar-

se con coherencia en toda la Region. Por otro,
se impulsaran campaias regionales de comu-
nicacion, planificadas y gestionadas desde la
Direccion General de Comercio, que permitan
proyectareserelatoconfuerzaenlosmediosyen
lasredes, conpresenciacontinuaday capacidad
de adaptacionanivellocal.

Estalinea permitird alcomercio local dejarde
hablar desde la nostalgia para hacerlo desde Ia
propuesta, desde elvalorque aportacadadiaala
vidadelaspersonasy alterritorio. Unavozcomun,
profesionaly reconocible querefuerce sucapaci-
dadde competirenelimaginario delconsumidor.



A2.1.1. Posicionamiento estratégico y narrativa del comercio local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

El comercio local es mucho mas que una red
de establecimientos: es parte esencial de lavida
delosbarrios,delaidentidad delasciudadesyde
laeconomiade proximidad. Sinembargo, suvalor
social no siempre se traduce en una percepcion
positivao competitiva por parte del consumidor.
Enun mercado saturado de estimulos, marcasy
propuestas, el comercio de proximidad necesita
serredescubierto, reinterpretadoyreposicionado.

Durante anos, el pequeno comercio ha ba-
sado sucomunicaciénendiscursos defensivos:
“compraaquiparaqguenocierre”, “apoyalotuyo”,
“salvaalcomerciolocal”. Aunque comprensibles,
estosmensajeshanreforzado unaimagendébil,
asociadaala precariedad, al pasado o ala obli-
gacion moral, en lugar de resaltar su verdadero
potencial: proximidad, autenticidad, calidad hu-

manay capacidad para generar confianza.

Almismo tiempo, el comercio local compite
con grandes operadores que invierten eniden-
tidad visual, storytelling emocional y campanas
de marketing profesionalizadas. Esta desigual-
dad comunicativa ha provocado que muchos

consumidores perciban al comercio de proxi-
midad como menos moderno, menos agily me-
nos atractivo, a pesar de que en muchos casos
ofrece un mejor servicio, mas personalizado y
conmayorimpacto en suentorno.

Elretoesdarunpasoadelanteyreposicionar
alcomerciolocalcomounaalternativacompeti-
tiva, sostenible, humanay alineada conlas nuevas
formas de viday consumo.

No se tratade crearunanuevamarcaounlo-
gotipo, sino de definir un marco comun de co-
municacion: unrelato compartido, unos valores
de referenciay un estilo de comunicacién que
sirvan de base paratodaslas campanas futuras,
tanto regionales como locales. Este posiciona-
miento permitird alcomerciolocalhablarconuna
voz coherente, profesionaly atractiva, capazde
conectar con las personas desde lo emocional
ylo cotidiano.

Deestaforma, elcomerciolocal podrarecu-
perarunlugar centralenlas decisiones de com-
pra del consumidor contemporaneo.



A2.1.1 POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO V NARRATIVA DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: Direccidn general de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio desarrollara una estrategia regional de posicionamiento y comunicacion
para el comercio local, con el objetivo de dotar al sector de unrelato compartido que sirva de base para
todas las campafas de dinamizacién e imagen futura.

Esta estrategia se centrara en construir:
[ ]

El proceso se desarrollara por expertos en branding y comunicacion, siguiendo el modelo del Circulo de
Oro (Why-How-What), parala construcciéon de marcas con propdsito.

Entre las principales acciones se contemplan:

ahon=

Este posicionamiento no sustituye las identidades locales ni las marcas existentes, sino que las articula
bajo una narrativa comun, coherente y moderna, que refuerce el valor del comercio local como un todo.

Con esta medida, el Plan director regional proporciona al ecosistema comercial una voz compartida y
profesionalizada, capaz de inspirar confianza, conectar emocionalmente conla ciudadaniay competiren
igualdad narrativa con otros formatos comerciales mas estructurados.




A2.1.2. Campaiias regionales de promocion del comercio local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Enunmercado saturado de mensajes, donde
las grandes marcasy centros comercialesinvier-
tendeformacontinuaenpublicidad, elcomercio
localnecesita construiruna presencia constante
y reconocible en el ecosistema mediatico. Sin
embargo, hasta ahora, los esfuerzos de comu-
nicacion han estado fragmentados entre mul-
tiples actores —ayuntamientos, asociaciones,
entidadeslocales— conrecursos limitadosy sin
una narrativa unificada.

Estadispersionreducelaeficaciadelascam-
pafas, elevalos costesde producciénydiluye el

mensaje colectivo. Comoresultado, el pequeno
comercio pierde visibilidad frente a operadores
que si consiguen posicionarse en la mente del
consumidor gracias a campanas potentes, ho-
mogéneasy emocionalmente efectivas.

El Plan director regional plantea revertir esta
situacion mediante una estrategia de comuni-
cacion centralizada, profesional y sostenida,
liderada por el Gobierno regional, que permita
generar campafnas con mayor alcance, calidad
y coherencia, integrando a los municipios y alas
areascomercialeslocales enunanarrativacomun.



A2.1.2 CAMPANAS REGIONALES DE PROMOCION DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio liderara el disefio y ejecucion de campanas regionales de comunica-
cion para visibilizar el comercio local como una opciéon moderna, cercana, competitiva y alineada conlos
valores del nuevo consumidor.

Estas campanias tendran un enfoque multicanal y profesional, con planificacién anual y presenciatantoen
medios tradicionales —como televisidn, radio o prensa— como en entornos digitales y redes sociales. El
objetivo es generar un mensaje claro, atractivo y repetido en el tiempo, que refuerce el posicionamiento
colectivo del comercio de proximidad.

Enmedios digitales se apostara por estrategias segmentadasy formatos dinamicos, capaces de conectar
conpublicosjévenesy perfiles digitales, utilizando herramientas de publicidad programatica, contenidos
breves, narrativas visuales y colaboraciones con creadores de contenido local.

Ademas, se establecera un calendario de campanas y activaciones a lo largo del afo, vinculado a mo-
mentos clave del consumo (rebajas, vuelta al cole, Navidad, etc.) para garantizar una presencia sostenida
y mantener al comercio local enla mente del consumidor durante todo el ciclo anual.

Los mensajes estaran alineados con el relato comun definido en la estrategia regional de comunicacién
(medida A2.1.1), lo que permitira proyectar unaimagen coherente en todo el territorio y facilitar la adap-
tacion de los contenidos a cada municipio o area comercial.

Conestamedida, el Plan director regional transformala comunicacién del comercio local, pasando de ac-
ciones puntualesy descoordinadas a una estrategia unificada, profesionaly constante, capaz de competir
por atencién, emocidny relevancia en la agenda del consumidor.




L2.2 FOMENTAR NUEVOS HABITOS DE CONSUMO VINCULADOS AL COMERCIO LOCAL

El comercio local necesita algo méas que vi-
sibilidad:requiere generarrelaciones establesy
significativas con el consumidor, que conviertan
la compra de proximidad en una eleccioén coti-
diana basada en confianza, valor y experiencia.
Estalinease orientaatransformarelvinculo entre
ciudadaniay comercio, apostando pormecanis-
mos de incentivo que premien la repeticion, la
fidelidad y el compromiso conelentorno.

Para ello, el Plan director impulsa un nuevo
ecosistema de dinamizacionregional, coordina-
do desde el Gobierno autondmico, que integra
un calendario anual de campaias regionales de

promocion del comerciolocal. Através de esta
medida, se refuerza la presencia del comercio
localeneldiaadiadelaciudadania, se estimulael
consumo conscientey se generaunaexperiencia
positivay acumulativa.

La clave no esta en competirconlos gran-
des porprecioovolumen, sino en construirun
modelo propio basado en incentivos inteli-
gentes, participacion ciudadana y retorno
colectivo. Asi, el consumo local se convierte
en una practica atractiva, modernay alineada
conlosvalores actuales: sostenibilidad, iden-
tidad y comunidad.



A2.2.1. Campaiias de dinamizacion y programas de fidelizacion del comercio local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

El comercio local necesita reforzar su rela-
cion conla ciudadania a través de experiencias
atractivas, dindmicas y participativas. Yano se
trata solo de incentivar la compra puntual con
descuentos, sino de generar vinculos duraderos
basados enlainteraccion, elreconocimientoy
el valor compartido.

Las campafias de dinamizacién permitenac-
tivar al consumidor, darle un papel protagonista
yvincularsueleccion de compra conbeneficios
realesy experienciasmemorables. Para serefec-
tivas, estas campanas deben ser coherentes,

tecnoldgicamente accesiblesy conectadas con
una estrategiaregional comun.

Para reforzar la eficacia de estas acciones,
el Plan Directorincluird una programacion anual
de campanas de dinamizacion, con un calen-
dario comun paratodalaRegion que facilitarala
planificacion,lacomunicacionyla participacién
ciudadana. Suintegraciondentro del sistemade
dinamizacidén permitira un funcionamiento mas
eficiente, transparentey accesible paracomer-
ciosyconsumidores, reforzando asila confianza
enelcomerciolocal.



A2.2.1 CAMPANAS DE DINAMIZACION Y PROGRAMAS DE FIDELIZACION DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: D.G. de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio pondra en marcha un sistema regional de campaiias de dinamizacion
del comercio local, orientado aincentivar la participacion ciudadana, reforzar la visibilidad del comercio
de proximidad y promover habitos de compra estables en el territorio.

Estas campanas se desarrollaran mediante herramientas accesibles y de facil implantacion para los co-
mercios y municipios, pudiendo incluir materiales fisicos, soportes digitales, sistemas simples de registro
de participacion, sorteos centralizados y acciones coordinadas de comunicacion.

Para garantizar una estrategia coherente y eficaz, la Direccidn General elaborara una programacion anual
de dinamizacion, que establecera un calendario regional de acciones, tematicas promocionales, objetivos
y publicos prioritarios. Esta planificacidn permitira coordinar alos comercios, mejorarlacomunicacién con
la ciudadaniay reforzar la presencia del comercio local en momentos clave del afio.

Las campaiias de dinamizacién podranincluir:
[ ]

La gestion de estas campanias sera centralizada por la Direccion General de Comercio, que asumiralaela-
boraciondel calendario anual, el diseiio de los materiales y mensajes clave, la coordinacion de la difusionen
mediosyredes, asicomo la gestidn deinscripciones, sorteos, basesy selecciénde premiados. Asimismo,
la Direccion General facilitara alos comercios y ayuntamientos lasinstruccionesy recursos necesarios para
su correctaimplantacién en cada territorio.




L2.3 ORGANIZAR JORNADAS Y PROGRAMAS PARA IMPULSAR EL COMERCIO LOCAL

El fortalecimiento del comercio local re-
quiere no solo acciones promocionales, sino
tambiénespaciosde encuentro, sensibilizacion
y aprendizaje que refuercenla conexion entre
comercios, ciudadaniay administraciones. Esta
linea apuestaporcreariniciativas participativas
que pongan envalor el papeldelcomercio de
proximidad enla vida social y econdmica de
los municipios, fomenten elintercambio de ex-
perienciasyacerquensurealidad a diferentes
publicos, especialmente alas nuevas genera-
ciones.

Paraello,seimpulsantresactuacionescom-
plementarias. En primerlugar, un Dia del Comer-
cio, concebido como una jornada de celebra-
cion, visibilidad y dinamizacion que refuerce el

vinculo entre comerciosy ciudadania. En segun-
do lugar, un Foro Regional de Comercio Local,
espacio anual de didlogo y reflexién que reunira
a comercios, asociaciones, ayuntamientos y
entidadesregionales para analizar tendenciasy
definirlineas de accion. Finalmente, se desarro-
llard un programa educativo dirigido a centros
escolares, orientado a sensibilizar al alumnado
sobrelaimportanciadelcomerciolocal, median-
teactividades didacticasyexperiencias directas
ensuentorno.

Conestalinea, el Plan Directorrefuerzala di-
mensién social, educativay participativa del co-
merciolocal, consolidando supapelcomo motor
economico y elemento central de laidentidad
urbanay comunitaria.



A2.3.10rganizacion de lajornada “Dia del Comercio Local”

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Acercar al consumidor al comerciolocal es
fundamental para reforzar la confianza, la per-
cepciondevalorylapresenciadelcomerciode
proximidad en la vida cotidiana. En un entorno
donde conviven multiples formatos comercia-
les, es necesariorecordar de forma visible, po-
sitiva y experiencial las ventajas que ofrece el
comercio local.

El Dia del Comercio se plantea como una
oportunidad para situar al comercio localenla
mente de la ciudadania, mostrar su diversidad,
activarlaparticipaciony transmitiruna narrativa

coherente conel posicionamiento estratégico
delsector:uncomerciomoderno, accesible, Util
y conunimpacto directo enla calidad de vida
delos municipios.

Generarespacios de conexionentre comer-
ciosyconsumidores ayudaaconsolidarvinculos
emocionales, mejorarla percepciéndelsector
y fortalecer habitos de compra de proximidad.
Por ello, esta jornada adquiere un papel clave
dentro de la estrategia regional para impulsar
la confianza en el comercio local y reforzar su
visibilidad como opcidén preferente.



A2.3.1 ORGANIZACION DE LA JORNADA “DIA DEL COMERCIO LOCAL”

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de la medida:

Se organizara unajornadaregional del Dia del Comercio, concebida como un evento participativo y abierto
alaciudadania, con actividades destinadas a visibilizar el comercio local, promover el consumo de proxi-
midady reforzarlarelacidon entre comerciosy consumidores. Lajornada se celebrara de forma simultanea
o coordinada enlos municipios que deseen sumarse, garantizando unaimagen unificaday coherente con
la narrativa del comercio local de la Regién de Murcia.

Las actividades tendranun caracteraccesible y realista, pudiendoincluir acciones como dinamizaciones en
callesy plazas comerciales, demostraciones de productos, juegosy actividades familiares, visitas guiadas
al comercio local, degustaciones, actuaciones culturales vinculadas al entorno comercial, concursos o
sorteosrelacionados con compras en comercios adheridos, asicomo campaias de comunicacion espe-
cificas que refuercen el mensaje del valor del comercio de proximidad.

La Direccion General de Comercio coordinara las pautas para que cada municipio adapte la jornada a su
realidad, manteniendo al mismo tiempo unaidentidad compartida.

Con esta actuacidn, el Gobierno regional impulsa un evento emblematico para ganar la confianza del
consumidor, poner en valor todo lo que ofrece el comercio local y reforzar su presencia en el imaginario
colectivo de la ciudadania.




A2.3.2 Creaciony organizacion del Foro Regional del Comercio Local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elcomerciolocalnecesitaespaciosestables
dedidlogo, reflexiony colaboracién que permi-
tananticipartendencias, compartirexperiencias
exitosasygenerarunavisioncomunparasudesa-
rrollo futuro. Aunque existen encuentros secto-
riales enotros ambitos econdmicos, elcomercio
localdelaRegiondeMurcianohacontado hasta
ahoraconunforo propio querelnaanualmente a
comercios, asociaciones, ayuntamientos, agen-
tesecondmicosy entidades regionales.

La creacion del primer Foro Regional de
Comercio Local supone un hitoinnovadory una
oportunidad estratégica paraconsolidarunaco-
munidad profesional del comercio, fortalecerla

relacion entre el sector privado y la administra-
cion, y construirunaagenda compartidabasada
enconocimiento, cooperaciony visionde futuro.
Este espacio permitird analizarcambiosenlosha-
bitosde consumo, tendenciasemergentes,retos
digitales, buenas practicas territorialesy nuevas
oportunidades paraelcomercio de proximidad.

Ademas, el forofuncionardcomounpuntode
conexion entre actores con intereses comple-
mentarios, favoreciendo relaciones simbidticas
que impulsen proyectos colaborativos, refuer-
cen la confianza del consumidory contribuyan
a posicionar el comercio local como un sector
dinamico, profesionaly en constante evolucion.



A2.3.2 CREACION Y ORGANIZACION DEL FORD REGIONAL DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: INFOy Direccion General de Comercio

Descripcion de la medida:

Se programara el Foro Regional de Comercio Local, un encuentro anual impulsado por el INFO en cola-
boracién con la Direccidon General de Comercio y con la participacion activa de asociaciones, entidades
regionales, ayuntamientos y representantes del sector comercial. En 2026 sera la primera edicién de un
evento concebido como espacio de referencia para el anélisis estratégico del comercio local, la presen-
tacion de tendenciasy la puesta en comun de buenas practicas.

En su disefo, el Foro Regional del Comercio Local buscara generar una visién compartida sobre los retos
y oportunidades del comercio de proximidad, reforzando la coordinacidninstitucional y la capacidad de
innovacion del sector.

Este encuentro anual se consolidara como un instrumento clave para renovar la agenda regional del co-
mercio, fortalecer la relacion publico-privada y promover un enfoque basado en el conocimiento y la
cooperacion paraimpulsar el comercio local de la Region de Murcia.




A2.3.3 Programa Escolar de Fomento del Comercio Local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Educardesde edadestempranasenlasdife-
rentesformasde consumoyenelfuncionamien-
to del entorno comercial es fundamental para
desarrollar una ciudadania consciente, critica
y comprometida con su entorno. El alumnado
crecerodeadodemultiples formatoscomercia-
les —grandes superficies, comercio electronico,
comercio de proximidad—, pero raravez se le
explica como funcionan, qué papel desempe-
fian enlavida cotidiana delos municipios o cua-
les sonlasimplicaciones sociales, econdmicas
y ambientales de cadauno.

El comercio local, en particular, aporta
valores Unicos que merecen ser conocidos y

reconocidos: cercania, trato personal, soste-
nibilidad, diversidad, vinculo conelbarrioy con-
tribucidn directa al desarrollo econdmico del
municipio. Sensibilizaralalumnado sobre estos
aspectos ayuda a crear una cultura de consu-
mo mas equilibrada, en la que el comercio de
proximidad se percibacomounaopciénvaliosa
yrelevante.

Este programaescolarse concibe comouna
herramienta educativa paraacercarelcomercio
local a niflos y jovenes, reforzar su percepcion
positivay fomentar actitudes que, en el futuro,
contribuyanamantenervivoy dinamico el tejido
comercial de cada municipio.



A2.3. PROGRAMA ESCOLAR DE FOMENTO DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio, impulsara un programa educativo dirigido a centros escolares de la
Regién de Murcia, orientado a sensibilizar al alumnado sobre el valor del comercio localy su papelenlavida
econdmicay social de los municipios.

El programa incluira actividades didacticas adaptadas a diferentes edades —materiales pedagdgicos,
juegos educativos, talleres sobre consumo responsable y dindmicas de descubrimiento del entorno
comercial— asicomo visitas guiadas a establecimientos del municipio, donde el alumnado podra cono-
cer de primera mano cémo funcionan los comercios, qué servicios ofreceny qué los diferencia de otros
formatos comerciales.

Las actividades se disefiaran de forma flexible para que puedanintegrarse en proyectos escolares, sema-
nas culturales o colaboraciones con ayuntamientos y asociaciones de comerciantes. El objetivo es crear
experiencias significativas que permitan a los estudiantes conectar con su entorno, comprender el valor
del comercio de proximidad y desarrollar habitos de consumo mas conscientes.




EJE 3. IMPULSAR EL CRECIMIENTO Y LA
COMPETITIVIDAD DE LOS COMERCIOS

El comercio local se encuentra en un momento decisivo. A la salida de generaciones que han
sostenido durante décadas los negocios de proximidad se suman nuevos habitos de consumo, la
transformacion digital y cambios profundos en la estructura empresarial del sector. Este contexto
hace especialmente urgente garantizarla continuidad delos comercios existentesy, almismo tiempo,
estimular lallegada de nuevas iniciativas que renueveny fortalezcan el tejido comercial de la Region
de Murcia.

Elrelevo generacional se ha convertido enun desafio central: muchos comercios con trayectoria
yungranvalorsocialy econdmico corren elriesgo de desaparecer porfalta de sucesién. Facilitar que
estos negocios encuentren continuidad —ya sea a través de emprendedores, familiares o nuevos
profesionales— esunaoportunidad para preservar suaportacion al territorio y darles una segundavida.

Paralelamente, el impulso al emprendimiento comercial es esencial para revitalizar las areas co-
merciales, atraertalentoy promover modelos de negocio masinnovadores, sosteniblesy adaptados
alasnecesidades actuales del consumidor. Acompafar a quienes quiereniniciarun proyecto comer-
cial, ofrecerles asesoramiento, formaciény apoyo econdmico, y crearun entorno mas favorable para
emprender es clave paraampliary diversificar el tejido comercial.

Este eje articulaunaestrategiaintegral que combina programas de relevo generacional, iniciativas
de apoyo alemprendimiento, servicios especializadosy ayudas ala creacion de actividad, conla par-
ticipacion coordinada del INFO, la Direccion General de Comercioy el SEF. Su objetivo es garantizar
uncomerciolocal dinamico, resiliente y con capacidad de renovacion continua.

Este eje cuenta con 2 lineas de actuaciony 4 medidas:

L3.1Fomentar el relevo generacional en el comercio local

» A3.1.1Programaderelevo generacional. Cheque Relevo
» A3.1.2 Guia de Relevo Generacional

L3.2 Impulsar nueva generacion de emprendimiento

» A3.2.1Programas paraemprendery crecer
» A3.2.2Fomento del Empleo Autonomo para Nuevos Comerciantes



L3.1 FOMENTAR EL RELEVO GENERACIONAL EN EL COMERCIO LOCAL

Elrelevo generacionalesuno delosretosmas
determinantes para garantizar la continuidad y
estabilidad del comercio local enla Regién de
Murcia. Numerosos establecimientos con una
trayectoria consolidada se encuentran hoy sin
unasucesionclara,lo que pone enriesgono solo
la supervivencia de negocios viables, sino tam-
biénelmantenimiento deltejido comercial,laac-
tividad econdmicaylavidaurbana que generan.

Ante este escenario, resulta esencial pro-
mover iniciativas que acerquen el comercio a
nuevas generaciones, facilitando que jovenes
emprendedores descubran en éluna oportuni-
dadreal de desarrollo profesional, innovaciény
arraigo territorial. Delmissno modo, es necesario

acompanfar alos comercios que se encuentran
en procesos de transmision para que puedan
hacerlode formaordenada, seguray conapoyo
técnico especializado.

Estalineaimpulsalacreaciéndeunprogra-
ma especifico orientado afortalecerla continui-
dad delosnegocios de proximidad, conectara
comerciantes veteranos con nuevos empren-
dedoresyfomentarunavisionrenovada del co-
mercio como sector estratégicoy conpotencial
defuturo. Conello, el Plan Director contribuye a
preservarelvalorecondmicoysocialdelcomer-
ciolocal, al tiempo que promueve la aparicion
de una nueva generacion de comerciantes en
laregion.



A3.1.1Programa de Relevo Generacional para el Comercio Local. Cheque Relevo

CONTEXTO DE LA MEDIDA

El comercio local, histéricamente vinculado
al dinamismo urbano y al tejido productivo de
proximidad, atraviesaunaserie deretosenrela-
ciénconelatractivo delafiguradelcomerciante
como opcidnprofesional. Las nuevas generacio-
nes lo perciben con frecuencia como una acti-
vidad limitada, poco rentable o escasamente
innovadora frente a otros sectores con mayor
visibilidady proyeccion.

Eneste contexto, resultaurgente reposicio-
nar el comercio como una alternativa empresa-
rial moderna, viable y con capacidad transfor-
madora. El Plan Director plantea una respuesta
estructural: un programa especifico, estable y
profesionalizado dedicado exclusivamente afa-
cilitarla continuidad de negocios consolidados,
conectando generaciones y garantizando la
sostenibilidad del comercio local en el tiempo.
El objetivo es atraer nuevos emprendedores al
comercio de proximidady facilitarla continuidad

de los negocios existentes, ofreciendo apoyo
técnico, visibilidad y acompafiamiento durante
todo el proceso.

La profesionalizacién de la gestion se con-
vierte, por tanto, en una herramienta clave para
facilitar el relevo generacional, mejorar la toma
de decisionesyasegurarlasostenibilidad delos
negocioseneltiempo. Contarconapoyo externo
especializado permite a los comercios analizar
suestructura, ordenar procesos, clarificarrolesy
prepararlatransmision delnegocio conmayores
garantias.

ElPlan Directorincorpora estamedidacomo
uninstrumento eficaz para apoyar al comercio
local en estos procesos, aprovechando una li-
neade ayudasya existente del INFO que permite
financiar servicios avanzados de asesoramiento
orientados a la profesionalizacidn de la gestion
empresarial.



MEDIDA

A3.1.1 PROGRAMA DE RELEVO GENERACIONAL PARA EL COMERCIO LOCAL. CHEQUE RELEVO

Organismo: Instituto de Fomento de la Region de Murcia (INFO)

Descripcion de la medida:

Laactuacion se articula a través del Instituto de Fomento de laRegion de Murcia (INFO) y tiene como obje-
tivo fortalecerla culturaemprendedoravinculada al comercio de proximidad, reposicionando al comercio
local como una opcidn estratégica de emprendimiento.

EIINFO pondra en marcha un programaintegral disefiado especificamente para facilitar el relevo genera-
cionaly la transmisién ordenada de negocios comerciales viables.

Esta medida busca reconstruir el imaginario colectivo en torno al comercio local, transformandolo en un
sectordinamico, conoportunidadesrealesy capazde generarempleo estable y arraigo territorial. Através
de estasacciones, se promueve un cambio cultural que favorezcala aparicién de unanueva generacién de
empresarios y empresarias comerciales en la Region de Murcia.

Cheque Relevo

ElInstituto de Fomento de laRegidn de Murcia pondra a disposiciéon del comercio local el Cheque Relevo,
una linea de ayudas destinada a incentivar la contratacién de servicios especializados de asesoramiento
y asistencia técnica orientados ala profesionalizacion de la gestion de empresas, con especial utilidad en
procesos de relevo generacional.

La medida permitird a comercios y auténomos acceder a servicios externos de consultoria dirigidos a
analizary mejorarla organizacioninterna, laestructura de gestidnylos procesos empresariales, facilitando
la continuidad del negocio y su adaptacion a nuevas etapas.

ElCheque Relevo estara dirigido a pymes y autonomos, conindependencia de suformajuridica, y permitira
financiar actuaciones vinculadas ala preparacion, ordenacidny fortalecimiento de la gestiéon del negocio,
contribuyendo areducirriesgos en la transmisién empresarial y a reforzar la viabilidad del comercio local.

Conestaactuacion, el Plan Directorrefuerza el apoyo al relevo generacional desde una perspectiva practica
y profesional, complementando otras medidas de acompanamiento al emprendimientoy ala continuidad
de los negocios comerciales enla Regidn de Murcia.




A3.1.2 Guia de Relevo Generacional

CONTEXTO DE LA MEDIDA

El relevo generacional constituye uno de
los principales retos del comercio local en la
Region de Murcia. Una parte significativa de
los establecimientos se enfrenta a la falta de
continuidad por ausencia de sucesion, lo que
pone enriesgo negocios viables, empleo de
proximidad y la actividad econdmica de los
centros urbanos.

Enmuchos casos, esta situacidonno respon-
de alafalta deinterés, sino al desconocimiento

de las opciones disponibles, ala complejidad
del proceso de transmision o a la ausencia de
herramientas practicas que orienten tanto a los
comerciantes como a posibles continuadores
delnegocio.

Resulta, por tanto, necesario facilitar infor-
macioénclarayaccesible que ayude a anticipar el
relevo, planificarlo contiempoyreducirlaincer-
tidumbre asociadaalatransmision de negocios
comerciales.



MEDIDA

A3.1.2 GUIA DE RELEVO GENERACIONAL

Organismo:

Direccion General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio elaboraray divulgara una Guia de Relevo Generacional en el Comercio
Local, concebida como una herramienta practica de orientacion dirigida tanto a comerciantes sin sucesion
definida como a personas interesadas enincorporarse al sector.

La guia recogera recomendaciones, pautas y buenas practicas orientadas a facilitar la planificacion del
relevo, mejorar la viabilidad de la transmision del negocio y favorecer la continuidad de establecimientos
comerciales. Asimismo, servira como apoyo complementario a los programas y ayudas existentes en
materia de relevo generacional, contribuyendo a preservar el tejido comercial y el empleo local.

Con esta medida, el Plan Director refuerza el acompafiamiento al comercio en uno de los momentos mas
criticos de su ciclo de vida, promoviendo una transicion ordenaday sostenible que garantice la continuidad
de negocios estratégicos para los municipios.




L3.2 IMPULSAR UNA NUEVA GENERACION DE EMPRENDIMIENTO

EN EL SECTOR COMERCIAL LOCAL

El futuro del comercio local depende de su
capacidad pararenovarse, atraernuevosempren-
dedoresy lanzar proyectos que respondan a los
cambios enloshabitos de consumo. La creacion
de nuevos negocios —mas innovadores, resis-
tentesy conectados consuentorno—esesencial
para dinamizar la actividad comercial y revitalizar
los centros urbanosy barrios.

Esta linea tiene como objetivo fomentar una
culturaemprendedorarobustaentornoalcomer-
cio, superandolaimagendeunsectorestancado
opocorentable. Elcomercio debeservistocomo
unaactividadviable, creativay conimpacto social

yecondémico enelterritorio, capazde generarem-
pleo, cohesion comunitariay valor afadido.

Para lograrlo, el Plan director contempla dos

medidas:

e A3.2.1Programas paraemprendery crecer

e A3.2.2ProgramadeFomentodelEmpleo Au-
tdnomo para Nuevos Comerciantes

Elcomerciolocalnecesitamasemprendimiento —
perotambiénunacompafiamiento mejorestruc-
turado—: mas profesionalizacidon, masinnovacion,
y una gestién alineada conlosretos del siglo XXI.



A3.2.1Programas para elemprendery crecer en el comercio local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

La realidad del emprendimiento comercial
enla Regidn de Murcia se enfrenta a una doble
necesidad. Porun lado, existe una baja tasa de
renovacion del tejido comercial, dificultando la
aparicion de nuevos proyectos que aportenfres-
cura, innovacion y adaptacion alas nuevas de-
mandas delconsumo. Porotro, muchosnegocios
ya establecidos desean crecer o actualizarse,
peronocuentanconlacapacidadtécnicanicon
los conocimientos estratégicos necesarios para
abordarprocesos de transformacion, expansion
o diversificacion.

Ademas, elcomercio sigue siendo percibido
como una actividad tradicional, de bajarentabi-
lidadyescasorecorrido profesional. Pararevertir
esta percepcioén esimprescindible articular un
ecosistema de apoyo al emprendimiento co-
mercial que combine herramientas practicas,
acompafiamiento personalizado y servicios de
andlisis estratégico. La figura del emprendedor
de comerciodebe presentarse comounagente
innovador, gestor de negocioy creador de va-
lor, con capacidad de disefar proyectosviables,
sosteniblesy competitivos.



MEDIDA

A3.2.1 PROGRAMAS PARA EMPRENDER Y CRECER EN EL COMERCIO LOCAL

Organismo: Instituto de Fomento de la Region de Murcia (INFO)

Descripcion de la medida:

Aprovechando la programacion estable del INFO en eventos empresariales y jornadas de networking, se
orientaran estos contenidos hacia el sector comercial, adaptando tematicas y formatos a sus necesidades
especificas. Esta reorientacidn permitira actuar con agilidad y generarimpacto en perfiles con potencial
emprendedor.

ElInstituto de Fomento (INFO) desarrollara programas y mentorias dirigidos tanto a nuevos emprendedo-
res como a comercios consolidados, con el fin de apoyar sus procesos de creacion, profesionalizaciony
crecimiento.

La medida se estructura en dos lineas:

1. Fomento del emprendimiento en comercio local (sensibilizacion y atraccion)

Incluye actividades parareposicionar el comercio como sector moderno e innovador:

e Talleres LABIA, talleres itinerantes y sesiones “Jévenes y Comercio Local”, centradas en analizar los
habitos de consumo de las nuevas generaciones y fomentar la conexion entre el comercio y el publico
joven, tanto como consumidores como futuros empresarios.

Programas Traccién de Comercio Local, Women UP, Growind Day, Growind Entrepreneur.
Participacion en foros especializados: DAY UP del Comercio Local, Foro Nacional de Comercio Local, y
otros eventos empresariales del INFO.

e Programa de Dinamizacién de Coworking de Comercio Local: apoyo al comercio local en descubrirlas
virtudes de las herramientas digitales y de IA para ser mas competitivos en los territorios.

2. Mentoria a comercios locales

Basado en METAS y Mentor de Mentores:

e Apoyo acomercios en fase de crecimiento o transformacion.
e Acompainamiento personalizado en areas clave.

Con Mentor de Mentores, el INFO desarrolla un programa formativo especifico dirigido a empresarios
del comercio local y Agentes de Desarrollo Local (ADL) con el objetivo de prepararlos como mentores
especializados en comercio de proximidad. Estos mentores estaran capacitados paraacompafar a otros
comercios, orientarlos en su proceso de mejoray actuar como figuras de referencia en sus territorios.

El resultado esperado de esta medida es un aumento significativo del emprendimiento vinculado al co-
mercio local, junto con un crecimiento empresarial mas sostenible entre los negocios ya existentes. Con
ello se busca consolidarun ecosistema comercialmoderno, competitivo einnovador, capaz de adaptarse
alos nuevos habitos de consumoy a los retos digitales del mercado.




A3.2.2 Fomento del Empleo Auténomo para Nuevos Comerciantes

CONTEXTO DE LA MEDIDA

ElcomerciolocaldelaRegionde Murciaestd
formado mayoritariamente porautdnomosy mi-
croempresas que desempefnan un papel clave
enlaactividadecondmicayenlavidaurbanade
los municipios. Sinembargo, iniciarun proyecto
comercial implica asumir inversiones iniciales,
asumir riesgos y afrontar tramites que pueden
suponer una barrera para quienes desean em-
prenderen este sector.

En este contexto, el apoyo al autoempleo
resultafundamental paraestimularla creacion
de nuevos comercios, favorecerlaentradade
emprendedores en las dreas comerciales y
reforzar la renovacion generacional del tejido

comercial. El SEF dispone de lineas de ayuda
consolidadas para facilitar las altas en el Ré-
gimen Especial de Trabajadores Auténomos
(RETA), lapuestaenmarcha denuevos proyec-
tosempresarialesylaconsolidacion de activi-
dades emergentes.

IntegrarestasayudasenlaestrategiadelPlan
Director permitereforzarelemprendimiento co-
mercial, reducirlos costes iniciales para nuevos
comerciantesy ofrecerunentorno masfavorable
para el inicio y consolidacién de sus negocios.
Conello se contribuye a dinamizar las areas co-
mercialesurbanas, fomentarla competitividady
atraernuevos perfiles al sector.



MEDIDA

A3.2.2 FOMENTO DEL EMPLED AUTONOMO PARA NUEVOS COMERCIANTES

Organismo: SEF

Descripcion de la medida:

El SEF impulsara dentro de sus lineas generales de autoempleo la puesta en marcha de nuevos comercios
o actividades vinculadas al comercio local. El objetivo es facilitar el inicio de la actividad, reducirlas barre-
ras economicas de entrada y acompanar la consolidacion de los proyectos durante sus primeros meses.

Las ayudas para el fomento del autoempleo cubrirdn gastosiniciales de puesta en marcha, asesoramiento
profesional, cuotas de Seguridad Social y otros costes derivados del inicio de actividad.

Estas ayudas estaran disponibles para comercios de nueva creaciony para emprendedores que asuman
establecimientos en funcionamiento dentro de procesos de relevo generacional.

Ademas, se ofrecera informacion sobre estas ayudas a través de la DG Comercio, garantizando que los
futuros comerciantes conozcanlosincentivos disponibles, los requisitos de accesoy los plazos de solici-
tud. El objetivo es asegurar una transicion mas agil entre laidea de negocioy su puesta en marcha efectiva,
reforzando la viabilidad y continuidad de los proyectos comerciales en laregion.

Con esta medida, el SEF contribuye al impulso del emprendimiento comercial y al fortalecimiento del
tejido econdémico local, apoyando la creacidn de empleo auténomo estable y larenovacion del comercio
de proximidad.




EJE 4. PROMOVER EL CREGIMIENTO
Y CAPACITAGION PARA UN COMERCIO
COMPETITIVO Y DE CALIDAD

Elcomerciolocaldebe serentendido no solo como una actividad econdmica de proximidad, sino
como untejido empresarial vivo, con capacidad de generarempleo, innovary contribuir al desarrollo
equilibrado del territorio. Para fortalecer su papel dentro de la economia regional, es necesario ac-
tivar una nueva agenda de crecimiento que supere los limites del modelo tradicional y permita a los
comercios evolucionarcomo verdaderas empresas: mas solidas, mas eficientes y mejor preparadas
para afrontarlos desafios delmercado actual.

Este eje del Plan Director articula un conjunto de medidas destinadas a impulsar el emprendi-
miento, facilitar la consolidacién de negocios viables, fomentar la profesionalizacion del sectory
acelerar sumodernizacion. La estrategia parte de una vision integral del comercio como empresa,
con necesidades reales de gestion, financiacion, digitalizacion, formacién continua y adaptacion a
nuevos patrones de consumo.

Se propone, porunlado, acompafar el surgimiento de una nueva generacion de comercios em-
prendedores, capaces de incorporar modelos hibridos, experiencias diferenciales y formatosinno-
vadores. Por otro lado, se prestara apoyo estructural alos comercios ya consolidados que buscan
crecer, diversificarse, expandirse territorialmente o profesionalizar su modelo de gestion. Ademas,
se contempla una linea especifica de formacidn profesional, reglada y no reglada, que refuerce las
competencias del sectorenun entorno cadavez mas cambiante.

Todoello configuraun ecosistema de apoyo completo que permitira transformarelcomercioenun
sectormas competitivoyalineado conlosretos econdmicos, socialesy medioambientales del siglo XXI.

Este eje cuenta con cuatro lineas de actuaciony 11 medidas:

L4.1Impulsar el crecimiento y la expansion del comercio local

» A4.1]1Lineadeapoyo “Oficina del Auténomo y del Comercio Local”

» A4.1.2Diagnosticos de situaciony Consultoria parala Mejoray Crecimiento del Comercio Local
» A4.1.3Talleres presenciales de digitalizaciony adaptacion a Verifactu

» A4.1.4 Ayudas alacontratacion de personal



L4.2 Capacitacion profesional del sector comercial

»

»

»

»

»

A4.2 1Formacion Especializada para el Comercio Local
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L4.1 IMPULSAR EL CRECIMIENTO Y LA EXPANSION DEL COMERCIO LOCAL

Elcomerciolocal no solo debe mantenerse,
sino crecer como sector empresarial, fortale-
ciendo su estructura, ampliando sus capacida-
desydesarrollando modelos mas competitivos
y sostenibles. Muchos comercios de proximidad
cuentan con un recorrido solido y una clientela
estable, peroseencuentrancondificultadespara
abordarprocesos de expansiéon, modernizacion
o profesionalizacion que les permitanevolucionar
hacia nuevas oportunidades de mercado.

Las limitaciones habituales —falta de tiem-
PO, recursos, apoyo técnico o acceso a finan-
ciacion— frenan con frecuencia el potencial de
crecimiento de estos negocios. Paraavanzarha-
cia un comercio mas competitivo y con mayor
proyeccion, es necesario ofrecer herramientas
quefacilitenlatomade decisiones estratégicas,
la mejora de la gestidninterna, laincorporacion
detalentoyeldesarrollodenuevaslineasdeac-
tividad.

Esta linea articula un conjunto de medidas
destinadas a acompanar a los comercios en
su proceso de mejora y expansion, ofrecien-
do asesoramiento especializado, diagndsticos
empresariales, mentoria avanzada, incentivos a
lacontrataciony apoyo directo alaactividad del
autonomoy del pequefio comercio. El enfoque
sebasaenfortaleceraquienesyaestanenmar-
cha, ayudandoles a consolidar sunegocioy a
dar pasos firmes hacia modelos mas eficientes,
profesionalesy orientados al crecimiento.

Con esta linea, el Plan Director convierte el
desarrollo empresarial del comercio local enuna
politica publica estructurada, abordada desde la
cooperacion entre el INFO, la Direccion General
de Comercio, el SEF, la Direccion General de For-
macionProfesionaly la Direccién Generalde Auto-
nomos. Estalineasebasaenunacompanamiento
continuado que permitaaloscomercios evolucio-
nar sin perder suidentidad ni su arraigo territorial.



A4.1.1Linea de apoyo “Oficina del Auténomo y del Comercio Local”

CONTEXTO DE LA MEDIDA

ElcomerciolocaldelaRegionde Murciaestd
formado mayoritariamente por autonomos que
desarrollan su actividad en microempresas y
peqguefos establecimientos, muchas veces sin
disponer de apoyo técnico especializado para
resolver dudas econdmicas, juridicas o admi-
nistrativas que afectandirectamente asunego-
cio. Estasnecesidades,comunesenelcolectivo
auténomo, adquieren una especial relevancia
en el sector comercial debido a sucomplejidad
normativa, a la elevada rotacién de trdmitesy a
lanecesidad de tomar decisionesrapidasenun
entorno cambiante.

Parareforzarelacompafamiento al pequehno
comercioymejorarlacoordinacioninstitucional,
la Direccion General de Autonomos y la Direc-

ciénGeneralde Comerciohanacordado articular
una linea especifica de asesoramiento para el
comercio dentro de la Oficina del Autonomo,
orientada a ofrecerinformacion especializada,
apoyo técnicoy orientacién personalizada alos
comerciantes autonomos de laregion.

Este servicio permitird que los comercios
accedanaunpunto dereferenciaclaro parare-
solverdudas sobre ayudas, obligacioneslegales,
trémites administrativos, fiscalidad, Seguridad
Social o relevo generacional, mejorando asi su
capacidad de gestidnytomade decisiones. Con
ello se fortalece la profesionalizacion del sector
y se consolida un entorno mas favorable para el
crecimientoylaestabilidad delosnegocios co-
merciales.



A4.1.1 LINEA DE APOVO “OFICINA DEL AUTGNOMO V DEL COMERCIO LOCAL”

Organismo: Direccién General de Auténomos, en colaboracién conlaDireccidon General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Autdonomos integrara unalinea de apoyo especifica para el comercio local dentro
dela Oficinadel Autonomo, ofreciendo un servicio complementario de asesoramiento econdémico, juridico
y administrativo adaptado a las necesidades del sector comercial.

El servicio incluird informacion y orientacion sobre ayudas y subvenciones aplicables al comercio, trami-
tes y obligaciones administrativas, aspectos laborales y de Seguridad Social del trabajador auténomo,
normativa basica del sector comercial y acompaifamiento general en procesos de inicio de actividad o
consolidacion de negocios.

Asimismo, podra ofrecer sesionesinformativas puntuales y materiales divulgativos dirigidos a comerciantes
auténomos, con el fin de mejorar su acceso a la informacidn y facilitar la resolucion de dudas frecuentes
relacionadas conla gestién cotidiana de su actividad.

La Direccion General de Comercio colaborara difundiendo este servicio entre los comercios locales 'y
garantizando su integracion dentro del sistema global de apoyo previsto en el Plan Director.

Esta medidarefuerzala atencidn directa al comerciante auténomo, mejora la accesibilidad alos recursos
disponiblesy consolida una via estable de acompanamiento técnico adaptado al comercio local.




A4.1.2 Diagnésticos de situacion y Consultoria para la Mejora y Crecimiento del Comercio Local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Una parte significativadelcomerciolocal de
la Region de Murcia cuenta con una trayectoria
consolidaday un conocimiento profundo de su
entorno, pero afronta dificultades paraidentificar
con claridad sus principales debilidades, opor-
tunidades de mejoray posibilidades reales de
crecimiento.Enmuchos casos, lafaltade tiempo,
de apoyo técnico especializado o de herramien-
tas de analisis impide alos comercios abordar
procesos de modernizacioén, reorganizacion o
expansion con garantias.

La toma de decisiones estratégicas resulta
especialmente compleja en un contexto mar-
cado por el cambio enlos hdbitos de consumo,

la competencia entre formatos comerciales, la
digitalizaciény la necesidad de mejorar la efi-
cienciaenlagestionempresarial. Pararesponder
aestosretos, esfundamentalquelos comercios
dispongan de diagnosticos objetivos y perso-
nalizados queles permitan conocersusituacion
realy definirlineas de actuacion adaptadas a su
modelo de negocio.

ElPlanDirectorcontemplaestamedidacomo
uninstrumento clave paraapoyaral comerciolo-
caldesde unaperspectivatécnicay profesional,
proporcionando andlisisrigurososyacompana-
miento especializado que facilitenlamejoracon-
tinuayrefuercenlacompetitividad del sector.



A4.1.2 DIAGNOSTICOS DE SITUACION Y CONSULTORIA PARA LA
MEJORA Y CRECIMIENTO DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: Direccidn General de Comercio en coordinaciéon con Camaras de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccidn General de Comercio, a través de las Camaras de Comercio, pondra a disposicion del co-
mercio local un servicio de diagndstico y consultoria especializada, orientado a analizar la situacion de
los negociosy a definir planes de mejora adaptados a sus caracteristicas y necesidades.

Este servicio permitira evaluar aspectos clave como la gestidon del negocio, la propuesta comercial, la
organizacioninterna, la relacién con el cliente, la presencia digital o las oportunidades de crecimiento y
diversificacion. A partir de este andlisis, se elaboraran recomendaciones practicas y planes de actuacion
personalizados que ayuden a los comercios a mejorar su competitividad, optimizar su gestion y reforzar
su posicionamiento en el mercado.

Lamedida se concibe como un apoyo técnico puntual pero estratégico, que facilitalatomade decisiones
informadasy contribuye a que los comercios puedan evolucionar de forma ordenada, sostenible y alineada
conlos objetivos del Plan Director.




A4.1.3Talleres presenciales de digitalizacion y adaptacion a Verifactu

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Laimplantaciondelafacturacionelectronica
y del sistema Verifactu supone un cambio rele-
vante enlaoperativa diariade comercios, autd-
nomosy microempresas. Para una parteimpor-
tante delcomerciolocal, estatransformaciénno
es Unicamente tecnoldgica, sino organizativa,
afectando ala gestion del negocio, el control
deingresosylarelacion conlaadministracion.

Lafalta de acompafamiento previo eneste
tipo de cambios normativos puede generar
bloqueos, errores en el cumplimiento, insegu-
ridadyrechazo aladigitalizacion. Sinembargo,

abordadade forma practicayguiada, esta obli-
gacion puede convertirse en una oportunidad
para profesionalizarla gestién, ordenar proce-
sosinternosy avanzarhaciamodelos denegocio
mas eficientes y competitivos.

En este contexto, el Plan Director apuesta
por anticiparse ala entrada en vigor de la nor-
mativa y acompafar al comercio local en este
proceso, reduciendolabrechadigitaly facilitan-
dounatransicion ordenadahaciaherramientas
de gestion mas modernas.



MEDIDA

A4.1.3 TALLERES PRESENCIALES DE DIGITALIZACION V ADAPTACION A VERIFACTU

Organismo: INFO

Descripcion de la medida:

El Instituto de Fomento de la Region de Murcia impulsara un programa de talleres presenciales dirigidos
a emprendedores, comercios y autdénomos, orientados a facilitar la adaptacion practica a la normativa
Verifactuy alafacturacion electrénica, utilizando este proceso como motor de digitalizaciony mejora de
la gestién empresarial.

Laactuacion se articulara através de unciclo de sesiones territoriales distribuidas porla Regién de Murcia,
combinando explicacidn clara de los requisitos normativos, aplicacion practica al dia a dia del negocioy
demostracionesreales de soluciones de software de facturaciony gestién.

Los talleres contaran con la participacion de expertos en fiscalidad, asesoramiento empresarial y pro-
veedores de herramientas digitales, abordando casos reales planteados por los asistentes y ofreciendo
soluciones operativas adaptadas a larealidad del pequefo comercio.

Con esta medida se pretende reducir riesgos y sanciones derivados del desconocimiento normativo,
facilitar el cumplimiento fiscal y convertir la obligatoriedad de Verifactu en una oportunidad para avanzar
enlamodernizacion, profesionalizaciény competitividad del comercio local.




A4.1.4 Ayudas ala contratacion de personal

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elcrecimientoylaprofesionalizaciondel co-
merciolocaldependenengranmedidadelaca-
pacidaddelosestablecimientos paraincorporar
talento, ampliarsus equiposy contar con perfiles
cualificados que contribuyan a mejorar la ges-
tién, ladigitalizacion, laexperienciadeclienteyla
competitividad del negocio. Sinembargo, para
muchos comercios —especialmente autdonomos
y microempresas— la contratacion de personal
supone unesfuerzo econdmico significativo que
limita su capacidad de expansion o de mejora
organizativa.

El SEF facilita el acceso alainformacion del
conjunto de bonificaciones y reducciones a la
contratacion laboral, que permiten alas em-

presas reducir costes de Seguridad Social y fa-
cilitarlaincorporacion de nuevos trabajadores,
especialmente cuando se trata de colectivos
prioritarios o contratos estables. Integrar estas
ayudasenlaestrategiadel Plan Director permite
orientar su uso hacia el sector comercial, refor-
zandolacontratacionde personalencomercios
localesyapoyando suproceso de modernizacion
y crecimiento.

Esterespaldoinstitucionalfacilitaquelosco-
mercios puedanampliarsu plantilla, cubrirnece-
sidades de especializaciony mejorar su estruc-
turainterna, contribuyendo a la estabilidad del
empleoyalasostenibilidad deltejido comercial
amedioylargo plazo.



MEDIDA

A4.1.4 AVUDAS A LA CONTRATACION DE PERSONAL

Organismo: Servicio Regional de Empleo y Formacion (SEF)

Descripcion de la medida:

El SEF pondra a disposicion del comercio local los incentivos vigentes para la contratacion laboral, fa-
cilitando el acceso a informacion sobre bonificaciones y reducciones en las cuotas de Seguridad Social
previstas en la normativa estatal. Estas ayudas permiten reducir el coste de contrataciény promover la
incorporacion de trabajadores en comercios de proximidad, favoreciendo la creacién de empleo estable
y lamejora de la estructura empresarial del sector.

Las ayudas cubriran, entre otras, las siguientes situaciones:

e Contrataciones indefinidas o de larga duracién, especialmente en comercios de nueva creacién o en
expansion.

e Transformacion de contratos temporales en indefinidos, con el fin de promover la estabilidad laboral
enelsector.

e Contratacionde perfiles especializados en digitalizacion, escaparatismo, marketing o gestion empre-
sarial, que contribuyan ala modernizacién del comercio.

e Incorporacion de personas jovenes, mayores de 45 aios, mujeres en zonas rurales o personas con
discapacidad, promoviendo lainclusién social y la diversidad en los equipos.

e Programas de formacion dual, que combinen empleo y formacién en colaboracién con centros edu-
cativos.

e Subvenciones paraformacion vinculada ala contratacion, que permitan adaptarlas competencias del
nuevo personal alas necesidades del negocio.

El SEF difundira esta informacidn entre los comercios locales y coordinara su divulgacién con la DG Co-
mercioy el INFO, para garantizar que los comerciantes conozcan las oportunidades disponibles y puedan
acceder aellas confacilidad.

Con estamedida, el Plan Director favorece la creacion de empleo en el sector comercial, impulsa la con-
tratacion estable y contribuye a fortalecer la estructura y competitividad del comercio de proximidad en
la Regidn de Murcia.




L4.2 CAPACITACION PROFESIONAL DEL SECTOR COMERCIAL

La profesionalizacion del comercio local es
un factor decisivo para asegurar su competiti-
vidady capacidad de adaptaciénenunentorno
marcado porcambios acelerados enlos habitos
de consumo, la digitalizacidn, la sostenibilidad
y las nuevas exigencias del mercado. Para res-
ponder a estos desafios, el sector necesita una
oferta formativa sdlida, accesible y actualizada
que permita a los comerciantes, trabajadores 'y
futuros profesionales adquirirlas competencias
necesarias para gestionarnegocios mas eficien-
tes, innovadoresy orientados al cliente.

Esta linea establece un marco integral de
capacitacion que combina tres ambitos com-
plementarios.

Por un lado, el SEF reforzaré la formacidn
especializada dirigida al sector comercial. Este
esfuerzo permitird formar a miles de personasy
elevar de manera significativa el nivel de cualifi-
caciondelcomercio regional.

Porotrolado, elINFO desarrollardunprogra-
ma propio de capacitacion empresarial espe-
cializado en comercio local, basado en talleres,
jornadas, mentoriasy actividadesitinerantes que
acercaranlaformaciénalosdistintos municipios.

Finalmente, |la Direccidon General de For-
macion Profesional, en coordinacion con la
Direcciéon General de Comercio, impulsaré los
contenidos de los ciclos formativos vinculados
al comercio, la puesta en marcha de practicas
intensivas en comercios locales y la organiza-
cién de una jornada anual que refuerce la cola-
boracion entre el sistema educativo y el tejido
comercial.

En conjunto, esta linea configura un ecosis-
tema formativo sdlido que permitird mejorar la
cualificacién del sector, atraer nuevos perfiles
profesionalesy garantizar que el comerciolocal
evolucione en paralelo alas demandas delmer-
cadoy alosretos del siglo XXI.



A4.2.1Formacion Especializada para el Comercio Local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

La formacion es un pilar esencial para me-
jorar la competitividad del comercio local y
garantizar que el sector pueda adaptarse alos
profundos cambios econdmicos, tecnoldgicos
ysociales que afectanaloshabitos de consumo.
El comercio necesita profesionales con nue-
vas competencias en digitalizacion, gestion
economica, marketing, experiencia de cliente
o sostenibilidad, ambitos que hoy resultan de-
terminantes para el crecimientoylaestabilidad
empresarial.

EI' SEF, como entidad responsable de la for-
macion para el empleo enla Regién de Murcia,
desempena un papel clave en este proceso.

Su capacidad de programacion, financiacion
y coordinacion permite estructurar una oferta
formativa amplia, accesible y alineada con las
necesidades reales del sector. Integrar esta
oferta dentro del Plan Director asegura una pla-
nificacion orientada estratégicamente alcomer-
cio, en coordinacién con la Direccion General
de Comercio ylos acuerdos de la Comision de
Coordinacién Formativa.

Estamedidapermitird avanzarhaciaunsector
comercial mas profesionalizado, con mayores
oportunidades de desarrollo y con capacidad
paraatraeryformaranuevos perfiles que impul-
senlarenovacion del tejido comercial.



MEDIDA

A4.2.1 FORMACION ESPECIALIZADA PARA EL COMERCIO LOCAL

Organismo: Servicio Regional de Empleo y Formacion (SEF)

Descripcion de la medida:

El SEF ofertara formacion especializada dirigida al comercio local, garantizando un incremento anual del
5% de su presupuesto dedicado a ofertas formativas vinculadas de forma directa al sector comercial.

Estaformacionincluira cursos orientados a cubrir las principales necesidades de capacitacionidentificadas
en eltejido comercial, en coordinacién conlaDireccion General de Comercioy conlos criterios acordados
enla Comision de Coordinacién Formativa.

Los contenidos formativos abarcan, entre otros, los siguientes ambitos:
e E-commercey plataformas digitales

e Marketingy publicidad

Gestidon econdmico-financiera

Desarrollo empresarial

Sostenibilidad y Responsabilidad Social Corporativa

Atencion al cliente y fidelizacion

Técnicas de venta

Formacidn especializada para Agentes de Desarrollo Local

Laformacion tendra capacidad para movilizar mas de 19 millones de euros hasta 2030 y permitira formar
amas de 16.000 profesionales del sector durante los proximos cinco afios, fortaleciendo la cualificacion
del comercio local y contribuyendo a su modernizacidony crecimiento.

Conestamedida, el SEF se consolidacomo un actor esencial enlamejora de las competencias del sector
comercial, aportando unaformacién estable, ampliay adaptada alosretos actualesy futuros del comercio
de proximidad.




A4.2.2 Programa INFO de Capacitacion Comercial para Comercios Locales

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elcomerciolocalnecesita avanzarhaciamo-
delos de gestidonmas profesionales, eficientesy
adaptadosalasnuevasexigencias delmercado.
Muchos establecimientos desean mejorar su es-
trategia, incorporarherramientas digitales, inno-
varen su oferta oreorganizar sus procesos, pero
carecen del apoyo técnico, los conocimientos
operativos o las metodologias necesarias para
darese paso con seguridad.

EIINFO dispone de unaamplia trayectoriaen
programas de capacitacionempresarial, talleres,

mentorias y herramientas digitales aplicables al
comerciolocal. Aprovecharestainfraestructura
permite ofrecerformacion especializada, practi-
caycercanaaloscomercios, reforzando sucom-
petitividady facilitando que puedan evolucionar
haciamodelos mas modernosy sostenibles.

Esta medida crea un programa estable de
capacitacion comercial que combina forma-
cién, acompafamiento y herramientas avanza-
das, adaptadas a las necesidades reales de los
comercioslocales.



MEDIDA

A4.2.2 PROGRANIA INFO DE CAPACITACION COMERCIAL PARA COMERCIOS LOCALES

Organismo: Instituto de Fomento de la Regidn de Murcia (INFO)

Descripcion de la medida:

IEIINFO desarrollara un programa anual de capacitacion empresarial dirigido a comercios locales, com-
puesto por talleres, jornadas, mentorias y actividades itinerantes orientadas a mejorar la profesionalizacién,
digitalizacidény capacidad de innovacion del sector. Se prevén mas de 80 acciones formativas al afo.

Formacion practicay especializada para comercios
Acciones adaptadas a larealidad del comercio local, incluyendo un programa de talleres itinerantes para
acercar laformacion a todos los municipios.

Este programa integra talleres relacionados con las siguientes materias entre otras: marketing, uso de
herramientas digitales, automatizaciony mejora de procesos, uso de lainteligencia artificial, optimizacion
deredes socialesy presencia digital y escaparatismo.

Estas actividades tendranun enfoque practico, inmediato y orientado alamejora del dia a dia del comercio.
El programa permitird mejorar la capacitacion de miles de comerciantes, reforzar sucompetitividad, esti-

mularlainnovacidny consolidarun tejido comercial mas moderno, profesional y alineado conlas tendencias
actuales del mercado.




A4.2.3 Impulso de la Formacion Profesional vinculada al comercio local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

LaFormacién Profesional esunaherramienta
estratégica para garantizar el relevo generacio-
nal,impulsareltalentoy profesionalizar el sector
comercial. Enun contexto en el que el pequeho
comercio debe adaptarse alos nuevos habitos
de consumo, a la digitalizaciony a modelos de
gestion mas eficaces, resulta prioritario reforzar
la conexion entre la FP y las necesidades reales
delsector.

Losciclosespecificosvinculados alcomercio
—Actividades Comerciales(GradoMedio)y Ges-
tion de Ventas y Espacios Comerciales (Grado

Superior)—yaestanimplantados endiversos mu-
nicipios delaRegion. EIPlan Directorcontempla
mejorar su contenido, alineacion y utilidad para
eltejido comercial.

El objetivo es garantizar que la FP forme
perfiles capaces de asumir tareas de gestion,
marketing, digitalizacion, atencion al cliente 'y
procesos asociados al relevo generacional y a
lacontinuidad empresarial. Paraello, se propone
untrabajo coordinado entrela Direccion General
de Formacién Profesionalyla Direccion General
de Comercio.



MEDIDA

A4.2.3 IMPULSO DE LA FORMACION PROFESIONAL VINGULADA AL COMERCIO LOCAL

Organismo: Direccion General de Formacion Profesional

Descripcion de la medida:

Laactuacionse centraraenfortalecerla adecuacion de la Formacion Profesional alas necesidades actuales
del comercio local mediante cuatro lineas de trabajo:

1. Impulso alos contenidos curriculares: se impulsaran los médulos especificos centrados en comercio
local, marketing fisico y digital, e-commerce, gestiéon empresarial, sostenibilidad y atencidn al cliente,
asegurando que los programas formativos respondan a los retos actuales del sector. Se plantearan
nuevas tematicas que satisfagan las necesidades emergentes del comercio local, tales como el relevo
generacional, nuevos métodos de digitalizaciony gestion comercial moderna, entre otras.

2. Integracion con otras lineas del Plan director: la formacion se alineara con otras medidas estratégicas
como el programa de Relevo Generacional Activoy lasiniciativas del INFO en materia de emprendimiento
y asesoramiento empresarial, favoreciendo itinerarios coherentes de formacion, inserciony desarrollo
profesional.

3. Fomento de practicas en comercios locales: Se impulsara la participacion de comercios locales en
la FP de modalidad intensiva que permitirdn obtener al alumno 800 horas de practicas remuneradasy
reconocimiento mediante sellos y visibilidad.

4. Evaluaciony deteccion de necesidades: seimplementara un cuestionario anual para evaluarla calidad
de la formaciony detectar nuevas necesidades del sector, facilitando la actualizacién continua de los
contenidos curriculares y garantizando su adecuacion a larealidad empresarial del comercio local.

La medida reforzara la capacidad de la FP para generar talento joven adaptado a las demandas actuales
del comercio local, mejorando la conexidn entre centros educativos, comercios y entidades regionales,
y reforzando la profesionalizacién del sector.




A4.2.4 Programa de practicas intensivas de Formacién Profesional en comercios locales

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elrelevo generacionalylaprofesionalizacién
del comercio de proximidad son dos retos que
debemosafrontarparaasegurarlasostenibilidad
del sector comercial. Enla actualidad, muchos
establecimientos afrontandificultades paraen-
contrarcontinuidad empresarial, mientrasquelos
estudiantes de Formacion Profesional necesitan
oportunidadesreales de aprendizaje enentornos
laborales.

La colaboracion entre el sistema educativo
y el tejido comercial ofrece una via eficaz para
responder a ambos desafios. La modalidad de
practicas intensivas de Formacion Profesional,

que combina formaciony experiencia, permite
al alumnado aplicar sus conocimientos en co-
mercios reales, al tiempo que los comerciantes
reciben apoyo en digitalizacién, gestiény mo-
dernizacién.

En este marco, el Plan Director, en coordi-
nacion con la Direccién General de Formacion
Profesionalyla Direccion Generalde Comercio,
fomenta el programa de practicas intensivas,
como iniciativa de cooperacion educativa y
empresarial orientada a generar una relacion
“gana-gana” entre estudiantes, comercios y
centros formativos.



MEDIDA

A4.2.4 PROGRAMA DE PRACTICAS INTENSIVAS DE FORMACIGN PROFESIONAL EN COMERCIOS LOCALES

Organismo: Direccion General de Formacidn Profesional y Direccidn General de Comercio

Descripcion de la medida:

El programa fomentara la participacién de los comercios locales enla modalidad intensiva de Formacién
Profesional, ofreciendo la posibilidad de acoger alumnado en practicas remuneradas (aproximadamente
800 horas anuales).

Durante este periodo, el comercio actuara como entorno formativo, acompanando al alumno en su apren-
dizaje practico, mientras que el estudiante aporta al negocio conocimientos actualizados en gestion,
marketing, digitalizacidn o atencidn al cliente.

Objetivos del programa:

e Promoverelrelevo generacional y laincorporacion de talento joven al comercio local.
ConectarlaFormacion Profesional con larealidad empresarial del comercio de proximidad.
Fomentar la colaboracidn entre centros educativos, comercios y administraciones publicas.
Reconocer el compromiso de los comercios participantes mediante distintivos institucionales.

Compromisos y beneficios paralos comercios participantes

Compromisos del comercio:

e Acompaniar al estudiante durante sus practicas y facilitar su aprendizaje en tareas reales de gestion
comercial.

e Designaruntutor o persona dereferencia dentro del establecimiento.

e Cumplirconlas condiciones establecidas en el programa de FP intensiva (remuneracion, tutoriay coor-
dinacion con el centro educativo).

Beneficios para el comercio:

e Bonificacion parcial de la cuota ala Seguridad Social correspondiente al estudiante en practicas.

e Apoyo practico en ambitos como la digitalizacion, redes sociales, atencion al cliente, escaparatismo
o gestion basica.

e Reconocimientoinstitucionaly visibilidad publica como comercio colaborador enlaweb del Plan Director
y enlos canales delaDGFPyla DG de Comercio.

e Difusion promocional através de campanas de difusidon promocionales promovidas porla DG Comercio.

e Sello acreditativo “Comercio con Futuro - Colaborador FPy DG Comercio”, que podra exhibirse fisica-
mente (adhesivo o placa)y en formato digital (web, redes sociales, escaparate digital del Plan Director).




Sello de reconocimiento “Comercio con Futuro”

Este distintivo oficial reconocera a todos los comercios, centros educativos y estudiantes que hayan
participado activamente en el programa. El sello acredita el compromiso con la formacion, el relevo ge-
neracional y la mejora del comercio local.

Podra utilizarse en el local, laweb o redes sociales del comercioy, en el caso del alumnado, incorporarse
a su expediente académico o aun certificado de practicas destacadas.

El sello generara una comunidad de comercios comprometidos con la formacién y un sentimiento de
pertenencia a unaredregional que apuesta por el futuro del comercio.

Servird también como criterio de valoracidn positiva en futuras convocatorias de ayudas y programas de
apoyo al comercio local.

Campaiia de difusion
Ladifusiondel programa se realizara a través de una campafia conjunta de la Direccién General de Forma-
cion Profesionaly la Direccion General de Comercio.

Acciones de comunicacion previstas:

e Difusiénenlaweb delPlanDirectory enlaplataforma del Observatorio del Autbnomo, conun apartado
informativo sobre la participacion en practicas de FP intensiva.

e Publicacion de unlistado de comercios colaboradores con geolocalizacion y testimonios de partici-
pantes.
Campanas visuales y motivadoras enredes sociales y medios regionales.
Produccion de materiales graficosy audiovisuales (carteleria, videos testimoniales, distintivos digitales).
Integracion del sello y el programa en los Premios Comercio con Futuro y en la Jornada Anual de FP y
Comercio Local.




A4.2.5 Jornada Anual de Formacion Profesional y Comercio Local - Premios “Comercio con Futuro”

CONTEXTO DE LA MEDIDA

LacolaboracionentrelaFormacion Profesio-
nalyelcomerciolocalrepresentaunaoportunidad
estratégica parareforzarla conexionentre el sis-
temaeducativoylarealidad empresarial. Sinem-
bargo, paraconsolidarestarelacionesnecesario
crearespacios estables de encuentro, intercam-
bioyreconocimiento quevisibilicenlosresultados
alcanzadosy motiven anuevos participantes.

La Jornada Anual de Formacion Profesional
y Comercio Local se concibe como un foro re-
gional de referencia que reunira a estudiantes,

comerciantes, docentes, administraciones y
asociaciones, con el fin de compartir experien-
cias, analizarresultadosy proyectarnuevaslineas
de colaboracion.

Este encuentro servird también como es-
cenario paralaentregadelos Premios “Comer-
cio con Futuro”, un reconocimiento publico al
compromiso y lainnovacion demostrados por
los comercios, centros educativos y alumnado
participantes enelprogramade practicasinten-
sivasde FP.



MEDIDA

A4.2.5 JORNADA ANUAL DE FORMACION PROFESIONAL Y GCOMERCIO
LOCAL - PREMIOS “COMERCIO CON FUTURD™

Organismo: Direccion General de Formacidn Profesional y Direccidon General de Comercio

Descripcion de la medida:

LaJornada Anual de Formacion Profesional y Comercio Local serad organizada conjuntamente porla Direc-
cién General de Formacion Profesional y la Direccién General de Comercio, como evento institucional que
refuerza el vinculo entre educaciony empresa.

El encuentro incluira:

e Mesasredondasy foros de debate conla participacion de estudiantes, comerciantes y docentes.

e Presentacion de resultados del programa de practicas: nimero de comercios participantes, horas de
practicasrealizadas, impacto percibido y valoracion de la experiencia.

e Espacios de didlogo para la identificacion de necesidades formativas, barreras y oportunidades de
mejora.

e Exposicion de buenas practicasy experiencias destacadas de colaboracion entre centros educativos
y comercios locales.

Premios “Comercio con Futuro”

Como parte central del evento, se entregaranlos Premios “Comercio con Futuro”, creados parareconocer
los proyectos, personas y entidades que mejor ejemplifican la colaboracion entre el sistema formativo y
elcomerciolocal.

Objetivos de los premios:

e Destacar casos ejemplares de colaboracion entre comercios, centros educativos y estudiantes.

e Visibilizar las experiencias inspiradoras de relevo generacional e innovacién en el comercio local.

e Reconocer publicamente el compromiso de los agentes que contribuyen al fortalecimiento del tejido
comercial.

Los premios tendran caracter honorifico y se entregaran en durante la jornada con cobertura mediaticay
presencia de representantes del Gobierno regional, entidades empresariales y educativas.

Los comercios y centros premiados recibiran un distintivo oficial, integrable en sus escaparates, websy
redes sociales, reforzando laimagen del sello “Comercio con Futuro”.




L4.3 INNOVACION Y TRANSFORMACION DIGITAL DEL COMERCIO LOCAL

Lainnovacioény la digitalizacion se han con-
vertido en factores esenciales parala compe-
titividad del comercio local. La adopcidén de
herramientas tecnoldgicas, la optimizacion de
procesosy la capacidad de ofrecer experien-
ciasmodernas al consumidorsonhoy elementos
decisivos para que los comercios puedan dife-
renciarse, mejorar su eficienciayresponderaun
mercado en continua evolucién. Sin embargo,
muchas pymes comerciales encuentran barre-
ras paraincorporar tecnologia: falta de tiempo,
desconocimiento, costes deimplementaciono
dificultad paraidentificarsoluciones adecuadas
asutamanoynecesidades.

EstalineadelPlanDirectorbuscareduciresas
barrerasy facilitar que el comercio local avance
de manera progresiva hacia modelos masinno-

vadores y digitalizados. Para ello, se combinan
medidas orientadas tanto ala adquisicion de he-
rramientas tecnoldgicas como al apoyo a pro-
cesos deinnovacion aplicada, permitiendo que
los comerciosincorporensoluciones de gestion,
marketing digital, venta omnicanal, analisis de
datos o automatizacion, entre otras.

Através del INFOy del CDTI, se habilitanins-
trumentos que permitenalos comercios mejorar
suproductividad, adoptartecnologias adecua-
dasasuescalayexplorarnuevas oportunidades
denegociobasadasenlainnovacion. Elobjetivo
es que ladigitalizacion deje de serunaopcién ex-
cepcionalyseconviertaenunrecursoaccesibley
Util para cualquier comerciolocal, contribuyendo
asiasusostenibilidad, crecimientoy adaptacion
alas demandas del consumidor actual.



A4.3.1Cheque TIC INFO para Innovacion y Digitalizacion

CONTEXTO DE LA MEDIDA

La digitalizacion deja de serunaopcion para
convertirse enuna condicion de competitividad
paraelcomerciolocal. Laincorporacionde tec-
nologias delainformacion —desde herramientas
de gestidon hastainteligencia artificial, automati-
zacion, ciberseguridad o analisis de datos— re-
sulta clave para mejorar la eficiencia operativa,
modernizar procesos, optimizar la experiencia
del cliente y adaptarse a un mercado cada vez
mas exigente y cambiante.

Sin embargo, muchos comercios locales,
sobre todo micro-empresasy pymes, enfrentan
barreras estructurales: desconocimiento técnico,
faltaderecursos parainversion, carencia de pro-

veedores especializados o reticencia al cambio.
Por ello, es necesario facilitar un mecanismo de
apoyo que reduzca esos obstaculos y permita
poneralalcance delcomerciolas solucionestec-
noldgicas adecuadas asuescalaynecesidades.

EIINFO, consciente de esta necesidad, ha
desarrollado el instrumento Cheque TIC, dise-
Aado paraincentivarla contratacion de servicios
TIC avanzados porparte de pequefasymedianas
empresas de laregién. Este programa supone
unaoportunidad estratégicaparaque elcomer-
ciolocalaccedaainnovaciéntecnoldgica, mejo-
re sucompetitividady acelere sutransformacion
digital sin asumir en solitario el coste inicial.



MEDIDA

A4.3.1 CHEQUE TIC INFO PARA INNOVACION V DIGITALIZACION

Organismo: INFO

Descripcion de la medida:

El Programa Cheque TIC permitira alos comercios de la Regidon de Murcia acceder a subvenciones parala
contratacion de servicios digitales avanzados, orientados a impulsar su modernizacién y transformacion
tecnoldgica. La ayuda financiara parte significativa de proyectos de digitalizacion, adaptados ala escala
y necesidades de cada comercio.

Servicios subvencionables

Entre los servicios que podran ser financiados se incluyen:

e Implantacion de sistemas de gestion empresarial, administrativa y de inventario.

e Desarrollo de comercio electrénico, plataformas de venta online y canales digitales.

e Aplicacionde soluciones deinteligencia artificial (IA), analisis de datos (Business Intelligence), automa-
tizacion de procesos (BPM) y otros sistemas de digitalizacion avanzada.

e Mejoradelaciberseguridady proteccioninformatica de los comercios.

e Asesoramiento, consultoria externay asistencia técnica por proveedores acreditados, tanto para el
disefo del proyecto digital como para suimplementacion.

Con estamedida, el Plan Director busca facilitar que los comercios adopten tecnologias avanzadas, me-
jorensu gestidn, ganen eficiencia, amplien su presencia digital y respondan con mayor agilidad alosretos
del mercado. La digitalizacidon dejara de ser un lujo para convertirse en una ventaja real y accesible: una
palanca de profesionalizacion, modernizaciény sostenibilidad del comercio local.




L4.4 FOMENTAR LA SOSTENIBILIDAD AMBIENTAL DEL COMERCIO LOCAL

La sostenibilidad no es solo una exigencia
ambiental, sino una palanca estratégica para
mejorar la competitividad y resiliencia del co-
mercio local. En un contexto marcado por la
transicion ecoldgica, el alza de costes ener-
géticos y la mayor conciencia ambiental de
los consumidores, el comercio de proximidad
debe adaptarse y posicionarse como un actor
comprometido conlaeconomia circulary baja
en carbono.

EstalineadelPlan Directorpromueve latrans-
formacion ambiental del sector comercial me-

diante incentivos econémicos paralamejorade
la eficiencia energética, el reciclaje y la gestion
responsable de recursos, asicomo mediante la
creacion de comunidades energéticas locales
que permitanaloscomerciosreducirsus costes
y colaborarensostenibilidad.

Elobjetivoesdoble: porunlado,reducirelim-
pactoambiental delcomercioregionalmediante
inversiones concretasymedibles; porotro, refor-
zarlaimagendelcomerciolocalcomounmodelo
de consumo consciente, responsabley alineado
conlosretos del presente.,



A4.4.1Cheque Sostenibilidad INFO (huellas e informes ESG)

CONTEXTO DE LA MEDIDA

La sostenibilidad ambiental se ha consoli-
dado como un factor clave de competitividad
empresarial. Cadavezmas consumidoresvaloran
practicasresponsables, transparenciaambiental
yprocesos eficientesenelusoderecursos. Para
el comercio local, avanzar en sostenibilidad no
solo reduce costes y mejora la eficiencia ener-
gética, sino que tambiénfortalece sureputacion,
atrae nuevos perfiles de clientes y facilita el ac-
ceso a certificaciones, ayudas y programas de
apoyo.

Sinembargo, muchos comercios —especial-
mente autdnomos y microempresas— carecen
delosrecursostécnicosyecondmicosnecesa-
rios para calcular su huella de carbono o hidrica,
elaborarinformes ESG (ambientales, sociales 'y

de gobernanza) o iniciar procesos formales de
transicion sostenible. Estos diagndsticos son, no
obstante, fundamentales paraconocerelimpac-
todelnegocio, planificarinversiones eficientesy
cumplirconlos estandares que cadavezmas se
exigen en politicas publicas, ayudas y cadenas
devalor.

EIINFO dispone deinstrumentos que permi-
tenfinanciarestudiostécnicos avanzadosy diag-
nosticosambientales,y que puedenadaptarse al
sectorcomercial parafacilitar sutransicionhacia
modelos mas sostenibles. Esta medida integra
dichosinstrumentos enelPlan Director, creando
unaviaaccesible paraqueloscomercios puedan
iniciar sucamino haciala sostenibilidad conrigor
técnicoy acompafiamiento profesional.



MEDIDA

A4.4.1 CHEQUE SOSTENIBILIDAD INFO (HUELLAS E INFORMES ESG)

Organismo: INFO

Descripcion de la medida:

EIINFO habilitara un Cheque Sostenibilidad, destinado a financiar servicios profesionales relacionados con
el calculo de impacto ambiental y la elaboracion de informes de sostenibilidad. Esta ayuda permitird que
los comercios accedan adiagndsticos técnicos especializados sin asumir en solitario el coste del servicio.

Los servicios subvencionables incluiran:

e Calculo delahuellade carbono del establecimientoy propuesta de medidas de reducciény compen-
sacion.

e Calculo de la huella hidrica, conrecomendaciones para optimizar el uso del agua.

e Elaboracion de informes ESG adaptados altamano y actividad del comercio.

e Diagnédsticos ambientales y energéticos basicos, orientados a identificar oportunidades de mejoray
reduccion de costes.

e Planesiniciales de transicion sostenible, con actuaciones priorizadas y estimacion de beneficios am-
bientalesy econdmicos.

El objetivo es que los comercios puedan conocer de forma objetiva suimpacto ambiental, identificar areas
de mejora, tomar decisiones basadas en datos y avanzar hacia modelos mas eficientes y sostenibles.

Con estamedida, el Plan Director facilita que la sostenibilidad ambiental se convierta en un elemento ac-
cesible, medible y estratégico para el futuro del comercio local.




EJE 5. REFORZAR LA DINAMIZACION DE
LAS AREAS COMERCIALES URBANAS

Las Areas Comerciales Urbanas (ACU) son espacios esenciales parala vida econdmica ysocialde
los municipios. Su dinamizacion y correcta gestion no solo influyen en el rendimiento del comercio
local, sino también enla calidad del espacio publico, la movilidad, la seguridad, la actividad culturaly
la experiencia de quienesviven, trabajan o visitan estos entornos. Para que cumplan adecuadamente
este papel,las ACU deben planificarse, gestionarse y promoverse con criterios profesionales, estra-
tégicosy adaptados alas necesidades reales del territorio.

ElPlan Director propone unavisiénrenovadadelas ACU, tratdndolas como unidades funcionales
de actividad econdémica, con capacidad para desarrollar estrategias propias, coordinar actores
locales y generaridentidad comercial. Para ello, resulta imprescindible dotarlas de herramientas de
planificacion, talento especializado para su gestiony recursos que permitan impulsar acciones de
dinamizaciény comunicacion que activen el flujo comercial y refuercen su atractivo.

Este eje articula una estrategiaintegral basada en tres pilares:

e laplanificacion estructural mediante Planes de Areas Comerciales Urbanas (PACU),

e lacapacitacion de perfiles técnicos capaces deliderarla gestion comercial en el ambito local,

e yelimpulso de acciones de dinamizacion y comunicacion que refuercenla actividad econdmica
y lavisibilidad de las ACU.

Con ello, el Plan Director busca consolidar dreas comerciales urbanas mas competitivas, vivas y
cohesionadas, capaces de adaptarse alosretos delmercado y de actuar como motores de revitali-
zacionurbanay econdmica enlos municipios de laRegidn de Murcia.



L5.1 ESTRATEGIAY PLANIFICACION DE AREAS COMERCIALES URBANAS

El desarrollo de Areas Comerciales Urba-
nas competitivas requiere una vision estraté-
gica que permita ordenar, coordinary orientar
suevolucionamedioylargo plazo. La planifica-
cion es fundamental para que las ACU puedan
posicionarse adecuadamente frente a otros
formatos comerciales, reforzar su identidad,
aprovechar sus potencialidadesyresponder a
los cambios enlos habitos de consumoy en el
uso del espacio publico.

Las Areas Comerciales Urbanas no son solo
agrupaciones de comercios, sino espacios
estructurados donde confluyen movilidad, ur-
banismo, actividad econdmica, experienciade
cliente y vida ciudadana. Para gestionar esta
complejidad, cada ACU necesita una hoja de
ruta queidentifique sus fortalezasyretos, defina
prioridades, articule acciones transversales 'y

establezca un modelo de gobernanza que fa-
cilite su gestion.

EstalineadelPlanDirectorimpulsalaelabo-
racion de Planes de Areas Comerciales Urbanas
(PACU), alineados conelPlan Directorregional,
como herramienta central para estructurar esa
estrategia. Estos planes permitiran que los mu-
nicipios desarrollen propuestas integrales en
ambitos como identidad comercial, dinamiza-
cidn, equilibrio del mix comercial, activacién de
locales, mejora del entorno urbano y fortaleci-
miento operativo del darea comercial,

Conestalinease sientanlas bases parauna
planificacion moderna, profesional y orientada
aresultados, que permitirdacada ACU competir
enmejores condicionesy consolidarse comoun
espaciovivo, atractivoy funcional.



A5.1.1Impulsar la elaboracién de Planes de Areas Comerciales Urbanas (PACU)

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Las Areas Comerciales Urbanas (ACU) con-
centranbuenaparte delaactividad econdmica,
socialy culturaldelos municipios, pero paracom-
petirenunentorno marcado pornuevosformatos
comerciales, cambiosenloshdbitos de consumo
y una creciente demanda de experiencias dife-
renciadas, necesitan contar con una estrategia
claray adaptada a surealidad territorial.

El Plan de Area Comercial Urbana (PACU) es
la herramienta que permite dotar a estas areas
de unavisién compartida, identificar sus poten-
cialidades y debilidades, y definir un conjunto
de actuaciones coordinadas para mejorar su
competitividad. Mediante un PACU, cada érea
comercial puede estructurar una estrategia de
posicionamiento, fortalecer suidentidad, dina-
mizar su actividad, ordenar su oferta comercial,

mejorar su entorno urbanoy garantizaruna ges-
tion profesionalizada.

No existe unUnicomodelo de PACU: suconte-
nido debe adaptarse alarealidad de cadamunici-
pio ozonacomercial, pudiendoincluiractuaciones
urbanisticas, comerciales, tecnoldgicas, organiza-
tivas o de dinamizacion. Esta flexibilidad convierte
alos PACU enunaherramienta clave para que las
areas comerciales puedan competirenigualdad
de condicionesfrenteaotrosformatosyreforzar
sufuncioncomo espacios dinamicosy atractivos.

Conestamedida, el Plan Director facilita que
los municipios accedan afinanciacidon especifica
paraelaborarestosplanes,asegurando que cada
ACU pueda desarrollar una estrategia soliday
coordinada paraimpulsarsuactividad comercial.



MEDIDA

A5.1.1 IMPULSAR LA ELABORACION DE PLANES DE AREAS COMERCIALES URBANAS (PACU)

Organismo: Direccion General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio pondra en marcha una linea de ayudas destinada a financiar la elabo-
racion de Planes de Areas Comerciales Urbanas (PACU) en los municipios de la Region de Murcia. Estas
ayudas permitiran que los ayuntamientos contraten servicios profesionales especializados para diagnosticar
sus areas comerciales y disefar estrategias integrales de mejoray posicionamiento.

De forma complementaria, se elaboraray pondra a disposicion de los municipios una Guia para la elabo-
racion de PACU, que servirda como documento de referencia metodoldgicay técnica, definiendo tanto el
enfoque estratégico como los contenidos minimos que deberanincorporar estos planes, y orientando su
disefo, desarrolloy seguimiento.

Los PACU podranincluir, entre otros ambitos:

e Construccion de unaidentidad propia del area comercial, con marca, narrativa e imagen unificada.

e Planes de dinamizacion comercial y comunicacion, orientados a incrementar la visibilidad y atraer
consumidores.

e Analisis del mix comercial, identificacion de vacios y definicién de acciones para lograr una oferta
equilibraday competitiva.
Programas de activacionde locales vacios, incentivando su ocupaciony evitando ladegradaciénurbana.
Mejoras del entorno urbano, accesibilidad y movilidad vinculadas al uso comercial del espacio.
Fortalecimiento operativo de la ACU, mediante modelos de gobernanza, coordinacion publico-privada
y sistemas de gestion profesionalizada.

e Planes deinnovacion, digitalizacion y sostenibilidad aplicados al ambito comercial del area.

LaDireccidon General de Comercio estableceralos requisitos de las ayudas, los criterios técnicos minimos
que debera cumplir cada PACU y el sistema de seguimiento para garantizar la correcta ejecucion de los
planesy su alineacién conlos objetivos del Plan Director.

Esta medida es coherente con los subprogramas del SEF destinados a la elaboracion de estudios terri-
toriales de empleo y desarrollo local, incorporando el andlisis, diagnéstico y planificacién del comercio
local como elemento relevante para el reequilibrio territorial, la generacion de empleo y la revitalizacién
econdmica de los municipios.

Con estamedida, los municipios dispondran de la herramienta estratégica necesaria para planificar el futuro
de sus areas comerciales de forma integrada, profesional y orientada al crecimiento.




L5.2 INCORPORACION Y CAPACITACION DE TALENTO PARA

LA GESTION DE AREAS COMERCIALES URBANAS

La gestion eficaz de las Areas Comerciales
Urbanas requiere perfiles técnicos preparados,
capaces de coordinar acciones, dirigir estrate-
giasy acompanfar a los comercios en procesos
de modernizacidn, dinamizacion y mejora del
entorno. La profesionalizacion de estosroles es
decisiva para garantizar que las ACU funcionen
comoverdaderasunidadesde desarrolloecond-
micolocal,capacesde competir, atraeractividad
y generar valor para la ciudadania.

LosAgentesde DesarrolloLocal (ADL)y otros
perfilesmunicipales desempenanunpapelesen-
cialenestatarea, pero necesitan formacion es-
pecializaday actualizada en dambitos como di-
gitalizacion, estrategia comercial, innovacion,
comunicacion, disefio de acciones de dinamiza-

cionyusodeherramientas tecnologicas. Dotara
estos técnicos de competencias avanzadas no
solomejorala ejecucion delas politicas locales,
sino que fortalece la capacidad de cada muni-
cipio para liderar procesos de transformacion
comercial.

Estalinea delPlan Director promueve la ca-
pacitacionespecificadelos profesionales que
gestionanydinamizanlas ACU, através de pro-
gramas formativos del INFO adaptados a sus
necesidades. El objetivo es generar un cuerpo
técnico altamente cualificado, capaz de im-
pulsar proyectos sdlidos, coordinar actoresy
contribuiraldesarrollo competitivoy sostenible
de las areas comerciales urbanas de la Region
de Murcia.



A5.2.1Programa INFO de Capacitacion Comercial para ADL

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Elcomercio de proximidad necesita dispo-
nerdereferentestécnicos enlos municipios ca-
paces de apoyarlaplanificacion, dinamizacion
y ejecucion de estrategias comerciales cohe-
rentesconlosobjetivosregionales.Los Agentes
de Desarrollo Local (ADL) desempefanun papel
clave eneste proceso, actuando como puente
entre comercios, ayuntamientos y administra-
cionregional.

Para potenciar su labor, es necesario dotar-
los de nuevas competencias en digitalizacion,
estrategia comercial, innovacion, anélisis de

datos y gestidn de dreas comerciales urbanas,
de modo que puedan acompanar eficazmente
alos comerciosy contribuir a una gestion mas
profesionaly coordinada de las ACU.

EIINFO cuentaconlosrecursos, programasy
experiencianecesarios paradisefarunitinerario
formativo especifico destinado a fortalecer las
capacidadesdelos ADL enmateriade comercio.
Esta medida permitird disponer de perfiles téc-
nicos mas preparados, conherramientas meto-
doldgicascomunesy conunavisioncompartida
delmodelo comercial regional.



MEDIDA

A5.2.1 PROGRAMA INFO DE CAPACITACION COMERCIAL PARA ADL

Organismo: INFO

Descripcion de la medida:

EIINFO pondra enmarcha un programa de capacitacion especializado dirigido alos Agentes de Desarrollo
Local (ADL), orientado a reforzar sus competencias en gestiéon comercial, dinamizacion de areas comer-
ciales urbanas y acompaiamiento técnico a comercios y ayuntamientos.

El programaincluira:

e Formaciéntécnica especializada en digitalizacion, estrategia comercial, innovacién, marketing urbano,
herramientas TIC, andlisis de datos y planificaciéon de ACU.

e Talleresy jornadas de trabajo, incluyendo el Laboratorio ADL, orientado a capacitar en técnicas de
activacion comercial y dinamizacion mas alla de los incentivos econdmicos tradicionales.

e Mentoriay acompainamiento, apoyandose en el programa “Mentor de Mentores” del INFO para desa-
rrollar capacidades avanzadas de apoyo técnico en el territorio.

e Actividadesitinerantes en municipios parafacilitar un aprendizaje cercanoy adaptado alasrealidades
locales.

e Participacionen el Foro Nacional de ADL, como espacio de intercambio de experiencias, actualizacion
de conocimientosy generacidn de redes profesionales.

Funciones reforzadas de los ADL en el marco del Plan Director

Los ADL formados podran desempeiiar funciones clave en materia de comercio, tales como:
Asesorar a ayuntamientos, asociacionesy comercios enla elaboraciény ejecucién de los PACU.
Coordinarinformacion, datos e indicadores de seguimiento en su ACU.

Acompaniar acciones de dinamizaciény campafas locales en coherencia conla estrategia regional.
Analizarresultados y proponer mejoras en base aindicadores de rendimiento (KPI).

Facilitar la conexidén entre las politicas regionales y su aplicacion municipal.

Aplicar metodologias compartidas para asegurar coherencia y comparabilidad entre municipios.

Con esta medida, los municipios dispondran de técnicos mejor preparados y con una vision compartida,
capaces de fortalecer la gestion local del comercio, mejorar la coordinacion territorial y contribuir a la
profesionalizacion de las dreas comerciales urbanas.




L5.3 ACCIONES DE DINAMIZACION Y COMUNICACION DE AREAS COMERCIALES URBANAS

La actividad y la visibilidad de las Areas Co-
merciales Urbanas dependen en gran medida de
su capacidad para generar experiencias atracti-
vas, comunicar de forma coherente suidentidad
ymantenerunapresenciaactivaenlavidasocialdel
municipio. Lacompetenciaconotrosformatos co-
mercialesylos cambiosenloshabitos de consumo
hacen necesario reforzar la animacion comercial,
elmarketing urbano, lacomunicacion estratégica
y la creacién de eventos que impulsen el trafico
peatonaly fomentenla participacién ciudadana.

Las ACU que cuentanconacciones de dinami-
zacion bien planificadas, con campafias visibles y
conuna comunicacion unificada, logran mejorar
su posicionamiento, atraer nuevos publicos y for-
talecerelvinculo entre comercioy comunidad. Por
ello, estalineadelPlan Directorestablece unmarco
de apoyo econdmico y metodoldgico para que
los municipios puedandisenareimplementar pro-
gramas de dinamizacion adaptados a su realidad,
potenciandolaactividad comercialylaproyeccion
decadaarea.



A5.3.1 Ayudas para dinamizaciony comunicacion de Areas Comerciales Urbanas

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Ladinamizacioncomercialesunaherramienta
clave paraactivarlas Areas Comerciales Urbanas,
atraervisitantes, aumentarelflujo de consumido-
resyreforzarlaidentidad de cadazona. Através
de campafias tematicas, acciones experien-
ciales, actividades culturales o estrategias de
comunicacion, las ACU puedenmejorar suposi-
cionamiento frente a otrosformatos comerciales
y potenciarlaeconomialocal.

Sinembargo, muchos municipios carecende
losrecursos economicos necesarios paradesa-
rrollarcampanas deimpacto, contratar servicios
especializados o0 mantener una comunicacion

profesional y continuada. La ausencia de estas
acciones limita la capacidad de las ACU para
competir, diferenciarse y mantenerun calendario
estable de actividades queincentivelascompras
yla participacion ciudadana.

Con el fin de superar estas barreras, el Plan
Directorincorporaunalinea de financiacion des-
tinada exclusivamente a la dinamizaciony co-
municacién de las Areas Comerciales Urbanas,
garantizando que todos los municipios puedan
desplegar estrategias eficaces, coherentes y
orientadas aresultados.



MEDIDA

A5.3.1 AYUDAS PARA DINAMIZACION V COMUNICACIGN DE AREAS COMERCIALES URBANAS

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio priorizard una linea de ayudas destinada a financiar programas, campa-
fas y acciones de dinamizacidony comunicacionenlas Areas Comerciales Urbanas de la Regidn de Murcia.

Estas ayudas permitiran alos municipios desarrollar actuaciones como:

e Campaiias de comunicacion y marketing urbano, con mensajes vinculados a laidentidad delaACU y
alineados conla estrategiaregional.

e Acciones experiencialesy eventos tematicos (festivales, jornadas gastronémicas, ferias comerciales,
rutas, promociones coordinadas).

e Programas de dinamizacion comercial, orientados a estimular el consumo, generar flujo peatonal y
fortalecerlarelacion entre comercios y ciudadania.

e Activaciones culturales y comunitarias vinculadas al espacio comercial (musica, talleres, actividades
familiares, arte urbano).

e Mejora de la senalizacion comercial y elementos de identidad visual del area (tétems, carteleria, so-
portes informativos).

e Servicios profesionales de comunicacion, disefio de campainias, gestién deredes socialesy produccién
de contenidos.

Las ayudas cubrirdnun porcentaje del coste de las acciones, segunlos requisitos definidos enla convoca-
toria, y estaran condicionadas a la presentacion de un plan de dinamizacion o estrategia local coherente
conlos objetivos del Plan Director.

Con esta medida, se garantiza que las Areas Comerciales Urbanas dispongan de recursos para activar
su tejido comercial, fortalecer su visibilidad, mejorar la experiencia del consumidor y consolidarse como
espacios vivos, atractivos y competitivos dentro del territorio municipal.




EJE 6. ANALISIS NORMATIVO V
REGULACION SIMPLIFICADA

Unmarcoregulatorio claro, accesible y coherente es esencial parafomentarla actividad comer-
cial, facilitarla apertura de nuevos negocios y ofrecer seguridad juridica tanto a comerciantes como
aconsumidores. La complejidad normativa, la existencia de tramites duplicados o la falta de infor-
macion unificada puede generar barreras innecesarias que dificultan el emprendimiento y la gestion
delcomerciolocal.

Este eje del Plan Director tiene como objetivo mejorarlarelacion del sector conla administracion
mediante la simplificacidon de tramites, la clarificacion de obligaciones, la difusion informativa y |a
coordinaciénnormativa entre distintos organismos. Ademas, seincorporaunalinea orientada areforzar
laslabores deinspecciondesde unenfoque preventivo, pedagogico e informativo, que contribuya a
crearunentorno comercial seguro, transparente y competitivo, sin generar percepciones de presion
O amenaza para el comerciante.

Eleje se articula en tres lineas estratégicas que buscan mejorar la seguridad juridica, reducir car-
gas administrativas y garantizar que el comercio local disponga de informacion clara, actualizaday
accesible.



L6.1 SIMPLIFICACION Y ANALISIS NORMATIVO

Lasimplificacionadministrativaesunademan-
daconstante delcomerciolocal y una condicion
indispensable para crear un entorno favorable al
emprendimientoyalaconsolidaciondenegocios.
Reducircargas, agilizar procedimientosy mejorar
lacoherenciaentrelas distintasadministraciones
permite quelos comerciantes dispongan de me-
nos barreras, mayor claridad y mas tiempo para
dedicaral desarrollo de su actividad.

EstalineadelPlanDirectorrelne actuaciones
destinadas a agilizar tréamites, mejorar la coor-
dinaciéninteradministrativa, crearherramientas
informativas querecopilende formaclaralosre-
quisitoslegalesy facilitarla divulgacionnormativa
mediante campanfnas accesibles y adaptadas al
lenguaje del sector comercial.



A6.1.1 Simplificacion de tramites para el emprendimiento comercial

CONTEXTO DE LA MEDIDA

La apertura de un nuevo comercio continua
suponiendo una barrera para muchos empren-
dedores debido a la acumulacién de tramites,
licenciasyrequisitos administrativos que depen-
den de diferentes organismos.

Esta complejidad desincentiva nuevos pro-
yectos, ralentizaladinamizacionde dreas comer-
ciales y dificulta el relevo generacional. Aunque
enlosultimos afios se hanproducido avances, la
situacion sigue siendo desigual entre municipios
y mejorable en términos de agilidad, claridad y
digitalizacion.



AG.11 SIMPLIFICACION DE TRAMITES PARA EL EMPRENDIMIENTO COMERCIAL

Organismo: Administracionregional - DG Comercio

Descripcion de la medida:

LaDireccién Generalde Comercio continuara avanzando en el planteamientoy adopcién de medidas que
supongan una simplificacién en la tramitacion administrativa que deben desarrollar los emprendedores
del comercio local, en el marco de sus competencias y en coordinacién con el resto de administraciones
implicadas.

Asimismo, se plantearan medidas que puedan ser desarrolladas por los ayuntamientos de la Regién de
Murcia paraimpulsar la simplificaciéon administrativa en sus respectivos municipios, promoviendo un en-
foque alineado y coherente en el conjunto del territorio regional.

Estas actuaciones se enmarcan en una linea de trabajo orientada a favorecer un entorno administrativo
mas accesible para el emprendimiento comercial.




A6.1.2 Guia normativa para comercios

CONTEXTO DE LA MEDIDA

El conocimiento claroy accesible de lanor-
mativa es un elemento esencial para que los
comercios puedan desarrollar su actividad con
seguridadjuridicay sinincertidumbre. Enmuchos
casos, lanormativa que afecta al comercio pro-
cede de distintos ambitos —municipal, regional
y estatal— y regula aspectos como horarios, li-
cencias, accesibilidad, consumo, informacién
alcliente orequisitos de actividad.

Para numerosos comerciantes, especial-
mente los de menor tamano, interpretar co-
rrectamente estas obligaciones puede resultar
complejo, no por la carga normativa en si, sino

por la dificultad de localizar, entendery aplicar
lainformacion de forma practica en su negocio
cotidiano.

LaDireccion General de Comercio considera
fundamental disponerde unaherramienta clara,
actualizadayfacilmente consultable que permi-
ta alos comercios comprender qué requisitos
deben cumpliry cémo actuar ante dudas o ac-
tualizaciones normativas. Esta medida noimpli-
ca generar nuevas obligaciones, sino facilitar y
ordenarlainformacion existente parareforzarla
seguridadjuridica, dandotranquilidady confianza
alcomerciolocal.



A6.1.2 GUIA NORMATIVA PARA COMERCIOS

Organismo: Direccidén General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio elaborara y difundira una Guia Normativa del Comercio Local de la
Region de Murcia, que recopilara de forma clara, estructurada y accesible las principales obligaciones,
procedimientos y requisitos aplicables alos comercios.

La guiaestara disponible en formato digitaly se difundira a través de portales institucionales, asociaciones
de comerciantes y ayuntamientos, facilitando su consulta desde cualquier municipio.

Con esta medida, la Direccidon General de Comercio pone a disposicidon del sector una herramienta clave
de apoyo, claridad y acompanamiento, reforzando la seguridad juridica y contribuyendo a un ejercicio
ordenadoy tranquilo de la actividad comercial.




L6.2 INSPECCION, VIGILANCIAY CONTROL

La actividad inspectora es un componente
esencial paragarantizarunentorno comercial se-
guro, transparentey enigualdad de condiciones
para todos los establecimientos. Sin embargo,
este Plan Directoradoptaunenfoque renovado:
lainspeccion debe entenderse fundamental-
mente como un servicio informativo, preven-
tivo y orientado a resolver dudas, no como un
mecanismo de presion o sancion.

El objetivo es acompanar al comercio local,
ofrecerclaridad sobre sus obligaciones, preve-

nirirregularidades y promover el cumplimiento
normativo mediante lainformaciény el asesora-
miento. Eneste marco, cobraespecialrelevancia
la “Guia de Normativa del Comercio Local”, que
se elaboraré por la Jefatura de Inspecciény se
integrara como herramienta de referencia para
comerciantesy ayuntamientos.

De esta manera, la inspeccion contribuye a
generar confianza, transparencia y seguridad
juridica, favoreciendo un ecosistema comercial
equilibradoy competitivo.



A6.2.1Refuerzo informativo de lainspeccidny control comercial

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Garantizar un entorno comercial seguro,
transparente y enigualdad de condiciones es
esencial para el buen funcionamiento del co-
mercio local. La laborinspectora contribuye a
este objetivo, no solo mediante la supervision
del cumplimiento normativo, sino también pro-
porcionandoinformacion clara, orientacion pre-
ventivay apoyo técnico alos comercios.

En este contexto, la funcion inspectoray la
accioninformativa deben entenderse como un
servicio publico de apoyo al comerciante, orien-
tadoaprevenirincidencias, resolverdudasyfaci-

litarelcumplimiento normativo desdelacercania,
laclaridadylaconfianza. El Plan Director apues-
ta porun modelo de inspeccion pedagodgicay
preventiva, que combine la supervisién conla
divulgacioén activa de lanormativay elacompa-
Alamiento técnico al comerciolocal.

Estamedidarefuerzalaideade unaadminis-
tracion proxima al sector, que informa, orientay
ayuda a cumplir, evitando enfoques punitivos y
fomentando unarelacion basada enla corres-
ponsabilidady la seguridadjuridica.



MEDIDA

A6.2.1 REFUERZO INFORMATIVO DE LA INSPECCION Y CONTROL COMERCIAL

Organismo: Direccién General de Comercio

Descripcion de la medida:

La Direccion General de Comercio desarrollard un conjunto de actuaciones orientadas a reforzar la labor
deinspecciondesde unenfoque informativo, preventivo y de acompainamiento, integrando acciones de
divulgacion normativay apoyo directo alos comercios.

Estas actuaciones incluiran, entre otras:

e Operativos de acompanamiento informativo, en los que los equipos de inspeccidn visitaran estable-
cimientos pararesolver dudas, ofrecer orientacion practicay aclarar obligaciones basicas, sin caracter
sancionador.

e Campaiasinformativas peridédicas dirigidas al comercio local, destinadas a facilitarlacomprensiéonde
lanormativavigentey acomunicar de forma claray anticipada cualquier novedad regulatoriarelevante.

e Elaboracion, actualizaciény difusién de la Guia de Normativa del Comercio Local de laRegion de Murcia,
como documento de referencia practica, que se utilizara tanto en las campafias informativas como en
las actuaciones de inspeccion.

e Desarrollo de materiales divulgativos enlenguaje claroy accesible (boletines digitales, infografias, guias
rapidas, videos explicativos y sesionesinformativas breves), abordando tematicas como consumo, ho-
rarios, rebajas, informacion al cliente, etiquetado, accesibilidad, inspeccidn o gestidén de reclamaciones.

e Difusion coordinadaatravés de ayuntamientosy asociaciones de comerciantes, garantizando un alcance
territorialhomogéneo y cercano al comercio.

e Supervisionequilibraday proporcionada, asegurando laigualdad de condiciones entre establecimientos
y promoviendo siempre la mejora continua del entorno comercial.

Con esta medida, el Plan Director consolida un modelo de inspeccién y regulacion mas cercano, com-
prensible y orientado al apoyo, reforzando la seguridad juridica del comercio local y generando un clima
de confianza entre la administraciény el sector.

La Direccion General de Comercio desarrollard un conjunto de actuaciones orientadas a reforzar la labor
de inspeccion desde un enfoque informativo y preventivo, con el objetivo de apoyar alos comercios en
el cumplimiento normativo y garantizar un entorno comercial equilibrado y seguro.




L6.3 SEGURIDAD Y PREVENCION EN EL COMERCIO LOCAL

La seguridad es un factor imprescindible
paralasostenibilidad delcomerciolocal, tanto
desde la perspectiva del propio comerciante
como de la confianza del consumidor. Con-
tar con establecimientos seguros, bien infor-
mados y preparados ante posibles riesgos
contribuye a reducirincidencias, proteger la
actividad econdmica y reforzarla percepcion
delcomercio de proximidad como unentorno
fiable y profesional.

En muchos casos, los comercios descono-
cenqguémedidasde seguridad sonmas adecua-
das parasutipologia, qué obligaciones minimas

deben cumplir o qué buenas practicas pueden
aplicar para prevenir robos, actos vandalicos o
situaciones deriesgo. Esta falta de informacion
clarayordenadapuede generarinseguridad, in-
versiones ineficientes o una sensacion de des-
proteccion.

Esta linea del Plan Director tiene como ob-
jetivo dotar al comercio local de informacion
practica, accesible y orientadaala prevencion,
promoviendo una cultura de seguridad basada
en el conocimiento, la anticipaciony las buenas
practicas, en coordinacién conlas politicas pu-
blicas de apoyo al sector.



A6.3.1Elaboraciony difusion de la Guia de Seguridad del Comercio Local

CONTEXTO DE LA MEDIDA

Laseguridad enlos establecimientos comer-
cialesesunapreocupacionrecurrente delsector,
especialmente enrelaciénconrobos, hurtos, van-
dalismo osituaciones que puedenafectartantoa
las personas como alos bienes. Sinembargo, no
siempre existe unareferencia claray adaptada al
comercio local que oriente sobre qué medidas
sonrecomendables, proporcionadasy eficaces
seguneltipo de establecimientoy suentorno.

Disponerdeinformacioén clarasobre elemen-
tos de seguridad, prevenciony buenas practicas
permite alos comerciostomardecisionesinfor-
madas, mejorar su proteccionsinincurriren cos-
tesinnecesarios y reforzar su tranquilidad en el
desarrollo delaactividad diaria. Desde el ambito
publico, resultaclave ofrecerestainformacionde
forma estructurada, comprensible yhomogénea
entodo elterritorio.



A6.3.2 ELABORACION Y DIFUSION DE LA GUIA DE SEGURIDAD DEL COMERCIO LOCAL

Organismo: Direccidén General de Comercio

Descripcion de la medida:

LaDireccidon General de Comercio elaboraray difundird una Guia de Seguridad del Comercio Local, con-
cebidacomoundocumento practico de referencia que recopile recomendaciones, medidas preventivas
y buenas practicas en materia de seguridad aplicables a los establecimientos comerciales.

La Guia se difundird através de los canales institucionales de la Direccién General de Comercio, ayuntamien-
tosy asociaciones de comerciantes, y se integrara dentro de las acciones informativas del eje normativo,
reforzando su caracter preventivo y de apoyo al comercio.

Conestamedida, el Plan Director contribuye a mejorarla seguridad del comercio local desde una perspec-
tiva informativa y preventiva, fortaleciendo la confianza del sector y promoviendo entornos comerciales
mas seguros, profesionales y resilientes.




J. AGCIONES
COMPLEMENTARIAS



9.1. POSIBILIDAD DE IMPULSAR LA CREACION DE AREAS DE PROMOCION ECONOMICA URBANA (APEU)

ElPlan Directorde Impulso al Comercio Local
nace conlaambicion de irmas alld de un simple
plande accidn, aportando unavisiéon estratégica
que permitareflexionar sobre laevolucion futura
del sistema de apoyo al comercio. Su objetivo
es transformar el ecosistema de ayudas al co-
mercio, garantizando que cada medida tenga
unimpacto real y una efectividad tangible en el
dia adiadelos negocios.

En este marco, el Planincorpora como ac-
cion complementaria la posibilidad de abrir un
debate entorno ala figura de las Areas de Pro-
mocién Econdmica Urbana (APEU). Se trata de
unmodelo de gestion comercial querequiereun
elevado grado de consenso, madurezinstitucio-
naly corresponsabilidad publico-privada, y cuya
eventual implantacion debe abordarse desde
unareflexion sosegaday compartida.

La experiencia en otras regiones, como los
proyectos piloto que actualmente se desarro-
llan en Cataluia, demuestra que este sistema,
aunque complejo en su disefoinicial, multiplica
la fuerzay el alcance de las acciones colectivas
enfavordelcomercio local.

Porello, el Plan propone iniciar un debate
abierto con los actores del sector para valorar
el encaje de las APEUs como posible implan-
tacion enla Region. No se trata de una medida
de aplicacioninmediata, sino de una apuesta
estratégica delargorecorrido que puede sen-
tarlas bases de un modelo mas colaborativoy
transformador.

Entodo caso, el Plan de Accidon que hoy se
presenta en este documento es plenamente
compatible con la futura creacion de APEUSs,

garantizando que el comercio local disponga
de herramientas inmediatas para suimpulso, al
tiempo que se trabaja en este nuevo marco de
gobernanza.

La Direccién General de Comercio, en el
marco del Plan Director de Impulso al Comer-
cioLocal puede promover espacios de analisis
y reflexion sobre un eventual marco legislativo
y consultivo que permita la creacion de estas
APEU porzonas.

Las Areas de Promocion Econdmica Urbana
(APEU), figura de colaboracién publico-privada
estanreguladasporlaley18/2020, de 28 de di-
ciembre de Catalufia, Arees de Promocié Econo-
micaUrbana,yahorase estancreando algunas, lo
que demuestra que puede serunprocesolargo
en el tiempo. Su funcionamiento se asemeja al
de una comunidad de propietarios: los comer-
ciosdeunadeterminadazonase organizanpara
constituir una entidad de gestion, que asume la
planificaciony ejecuciéon de proyectos comunes
enbeneficio de todos sus miembros.

La férmula de las Area de Promocién Eco-
némica Urbana APEU fomenta la cooperacion
publico-privada, generando un espacio de go-
bernanzacompartida que permite coordinar es-
fuerzos, optimizarrecursosy plantearestrategias
conjuntas de dinamizacion comercialy urbana.

Laimplantacién de este modelo enlaRegidn
deMurciapodria constituirunamedidainnovado-
rayde granimpacto positivoparaelcomerciolo-
cal. Conelobjetivo de garantizarlarevitalizacion
de los centros urbanos, fortalecer la economia
local y ofrecer un entorno urbano mas atractivo
y competitivo.



FINANCIACION Y SOSTENIBILIDAD

Lafinanciacionde estas entidades se estructura

apartirde dos pilares:

e Aportacion publica: el Ayuntamiento corres-
pondiente colabora con fondos destinados a
fortalecerlagestionylasaccionesdelaentidad.

e Aportacion privada: los propietarios y titulares
delosbajoscomerciales delazonacontribuyen
econdmicamente, asegurando elcompromiso
yla corresponsabilidad.

De esta manera, se genera un presupuesto
conjunto establey sostenible paraabordarac-
tuaciones de caracter “inframunicipal”’, es de-
cir, servicios y proyectos que trascienden las
competencias de cada comerciante individual,
pero gueimpactandirectamente enlavitalidad
delazona.




BENEFICIOS PARA EL COMERCIO LOCAL

LapuestaenmarchadelasEntidades de Gestidn

Comercial Urbana aporta multiples beneficios:

e Refuerzala competitividad del comercio lo-
cal, frente a grandes superficies y comercio
electrénico.

e Facilitalaprofesionalizaciondela gestionco-
mercial urbana, con unavision estratégica de
largo plazo.

e Permite mejorar el entorno urbano con ac-
ciones coordinadas en limpieza, seguridad,
accesibilidady digitalizacion.

e Promueve la dinamizacién de la vida urbana,
atrayendo mas visitantes y consolidando la
zona como referente comercial.

e Favorece la equidady solidaridad entre co-
merciantes, al establecerunmarco comunde
financiaciony gestion.

La creacién de las Areas de Promocion Eco-
nomicaUrbana (APEU) representa, portanto, una
evolucionnatural delmodelo de gestiéoncomer-
cialque propone el Plan Director. Supone pasar
delacoordinaciénadministrativaaunaverdadera
cogestion publico-privada, donde la planifica-
cién, lafinanciacionylaejecucion se comparten
bajo un mismo propdsito: garantizar la vitalidad
economicay social delos centros urbanos.

Aungue suimplantacionrequiere unproceso
legislativo y de concertacion progresivo, el de-
sarrollo de esta figura abrird un nuevo horizonte
para el comercio local en la Regién de Murcia.
Las APEU permitiran consolidar una estructura
estable, profesional y sostenible de gestion de
las dreas comerciales, asegurando que las poli-
ticas de dinamizaciényrevitalizacionno depen-
dan Unicamente de convocatorias o esfuerzos
puntuales, sino que se mantengan activas a lo
largo deltiempo.

De este modo, el Plan Directorno solo sienta
lasbases de unaestrategiainmediatadeimpulso
alcomerciolocal, sino que también proyectauna
vision de futuro, orientadaadotaralsectordeun
modelo de gobernanzamoderna, colaborativay
delargo alcance.

La posible creacion de las APEU es, en defi-
nitiva, una apuesta porla corresponsabilidad, la
eficienciayla sostenibilidad, que podria contri-
buiraconvertirlas dareas comercialesurbanas de
la Regidn de Murcia en verdaderos motores de
desarrollolocal, cohesionsocialy transformacion
territorial.



|0. SISTEMA DE
INDICADORES Y
ot GUIMIENTO DEL
PLAN DE AGCION



ElPlan Directorde Impulso al Comercio Lo-
caldelaRegionde Murciaincorporaunsistema
deindicadoresyKPIs conelobjetivo de facilitar
el seguimiento, la evaluaciony la mejora conti-
nua de las actuaciones previstas en su Plan de
Accion.

Este sistema permite disponer de una visién
claray estructurada sobre el grado de ejecucion
delasmedidas, elalcance delasactuacionesyla
correctaalineaciondelas politicas desarrolladas
conlosobjetivos estratégicos del Plan. Asimismo,
constituye unaherramienta clave paralatomade
decisiones, lacoordinacidonentrelos distintos or-
ganismos implicadosy la rendicién de cuentas a
lolargo del periodo de vigencia del Plan.

Los indicadores definidos se han disehado
conunenfoquerealistay operativo, priorizando
métricas facilmente medibles, basadas endatos
administrativos y coherentes con la naturaleza

de cada actuacion. El sistema combina indica-
doresde ejecucion, alcancey, cuando procede,
deresultado, evitando laincorporacion de mé-
tricas que no sean atribuibles directamente alas
medidas del Plan.

La estructura del sistema de indicadores se
articulaporactuaciones. CadaactuaciondelPlan
de Acciéncuentaconunconjunto de KPIs espe-
cificos, directamente vinculados a sus objetivosy
alasfuncionesdelorganismoresponsable. Esta
aproximacion permite un seguimiento homogé-
neoycomparable entre gjes, altiempo que faci-
lita suactualizacion anual.

Enlas paginas siguientes se presentan los
indicadores correspondientes a cada eje estra-
tégicodelPlan, organizados porlineas de actua-
ciony medidas, con el finde ofrecerunalectura
claray sisteméatica del marco de seguimiento
definido para el conjunto del Plan Director.




EJE 1. FORTALECEER LA GOBERNANZA DEL SISTEMA COMERCIAL

Linea

L1.1Coordinacién
entre los agentes de
apoyo al comercio

Medida

Al.1.1Creacidn
de la Comision
de Coordinacion
Formativa

KPlIs / Indicadores de seguimiento

Constitucion formal de la Comision (si/no).
N° de reuniones celebradas al afio.

N° de organismos participantes.

N° de propuestas elaboradas.

Al.1.2 Coordinacion
de las actuaciones
de promocién con
ayuntamientosy
asociaciones

N° de reuniones realizadas.

N° de ayuntamientosy

asociaciones participantes.

N° de campanfas o acciones promocionales
planificadas de forma conjunta.

L1.2Incorporar
talentoy perfiles
especializados

A1.2.1Observatorio
del Comercio Local

Puesta en marcha del Observatorio (si/no).
N° deinformes, estudios o
barémetros elaborados al ano.

Al.2.2Incorporacion
deun perfil
especializado

en comercio

Incorporacién efectiva del

perfil técnico (si/no).

N° de actuaciones del Plan Director
apoyadas por el perfil.

N° de ayuntamientosy
asociaciones atendidos.

L1.3 Mejorarla
informacion al
comercio

Al1.3.1Portal
centralizado
de informacion
adaptadaal
comercio local

Puesta en funcionamiento del portal (si/no).
N° de contenidos publicados y actualizados.
N° de visitas al portal.

N° de consultas o solicitudes de
informacidénrecibidas a través del portal.




Linea

Medida

KPlIs / Indicadores de seguimiento

L2.1 Posicionamiento
del comercio local

A2.1.1
Posicionamiento
estratégicoy
narrativa del
comercio local

Desarrollo de la estrategia de
posicionamiento y narrativa comun (si/no).
Elaboracion de la guiade estiloy
storytelling regional (si/no).

N° de herramientas y materiales
comunicativos desarrollados.

Nivel de adopcidn del relato comun por
campafasregionales (evaluacion cualitativa).

A2.1.2 Campaias
regionales de
promocion del
comercio local

N° de campaias regionales
ejecutadas al afo.

Alcance estimado de las campafas
(impactos / audiencia).

Grado de presencia multicanal

(n° de medios usados).

L2.2 Fomentode
nuevos habitos
de consumo

A2.2.1Campanas
de dinamizacion
y programas de
fidelizacion del
comercio local

Existencia de programacion anual
de dinamizacion (si/no).

N° de campanias de dinamizacion
desarrolladas al afo.

N° de comercios participantes.
N° de personas participantes o
registros de participacion.

L2.3 Jornadas
y programas
paraimpulsar el
comercio local

A2.3.1Diadel
Comercio Local

Celebracion anual de lajornada (si/no).
N° de municipios participantes.

N° de comercios adheridos.

N° de actividades desarrolladas.

A2.3.2 Fororegional
de Comercio Local

Celebracion anual del Foro (si/no).

N° de asistentes al Foro.

N° de entidades participantes
(administraciones, asociaciones, sector).

A2.3.3 Programa
Escolar de Fomento
del Comercio Local

Colaboracién con ayuntamientos

y comercios locales (si/no).

N° de centros educativos participantes.

N° de actividades educativas desarrolladas.
N° de alumnos participantes.




EJE 3. IMPULSAR EL CRECIMIENTO Y LA COMPETITIVIDAD DE LOS COMERCIOS

Linea

Medida

KPlIs / Indicadores de seguimiento

L3.1Fomentar el
relevo generacional
en el comercio local

A3.1.1Programade
Relevo Generacional.
Cheque Relevo

Puesta en marcha del programa (si/no).
N° de solicitudes presentadas.

N° de ayudas concedidas.

N° de comercios beneficiarios.

A3.1.2 Guia de Relevo
Generacional

Guia elaboraday publicada (si/no).
N° de descargas o accesos ala guia.
N° de acciones de difusidn realizadas.

L3.2 Impulsar nueva
generacionde
emprendimiento

A3.2.1Programas
paraemprender
ycrecerenel
comercio local

N° de programas, talleres o

acciones desarrolladas.

N° de personas participantes
(emprendedoresy comercios).

N° de mentorias o acompafhamientos
empresariales realizados.

A3.2.2 Fomento del
Empleo Auténomo
paraNuevos
Comerciantes

N° de ayudas concedidas a
nuevos comercios.
Importe total de ayudas concedidas.




EJE 4. PRONIOVER EL CRECIMIENTO V CAPACITACION PARA UN COMERCIO COMPETITIO V DE CALIDAD

Linea

Medida

KPls / Indicadores de seguimiento

L4.1Impulsar el
crecimientoy la
expansion del
comerciolocal

A4.1.1Lineade
apoyo “Oficinadel
Autéonomo y del
Comercio Local”

e N°decomercios/auténomos atendidos.
e N°desesionesinformativas o
materiales divulgativos publicados.

A4.1.2 Diagnésticos
desituaciony
Consultoriaparala
Mejoray Crecimiento
del Comercio Local

e N°dediagnésticosy servicios
de consultoriarealizados.

o N°decomercios atendidos.

e N°deplanesde actuacion
personalizados elaborados.

A4.1.3Talleres
presenciales de
digitalizacion

y adaptacion

a Verifactu

o NC°detalleres presencialesrealizados.
N° de comercios y autonomos participantes.
Nivel de satisfaccionenel
desarrollo de los talleres.

A4.1.4 Ayudas a
la contratacion
de personal

e N°decomercios beneficiarios de
incentivos ala contratacion.

e N°decontratosincentivados (indefinidos/
transformaciones u otros).

L4.2 Capacitacion
profesional del
sector comercial

A4.2.1Formacion
Especializada para
el Comercio Local

o %delaformaciondel SEF vinculada
al comercio local (min. 5%).
N° de acciones formativas ejecutadas.
N° de personas formadas.

A4.2.2 Programa
INFO de
Capacitacion
Comercial para
Comercios Locales

N° de acciones formativas realizadas al aiho.
N° de participantes (comerciantes y ADL).

e N°de mentorias 0o acompafamientos
realizados.




EJE 4. PRONIOVER EL CRECIMIENTO Y CAPACITACION PARA UN COMERCIO COMPETITIO V DE CALIDAD

Linea

Medida

KPlIs / Indicadores de seguimiento

L4.2 Capacitacion
profesional del
sector comercial

A4.2.3 Impulso
delaFormacién
Profesional vinculada
al comercio

e Implementacion de cuestionario
anual de evaluacion (si/no).

e N°decentrosociclosimplicados
enlaactualizacion.

A4.2.4 Programade
practicas intensivas
de FP en comercios

e N°decomercios participantes.
e N°deestudiantes en practicas.
e N°totalde horas de practicasrealizadas.

A4.2.5Jornada
AnualdeFPy
Comercio Local -
Premios “Comercio
con Futuro”

e Celebracionanual delajornada (si/no).
o N°deasistentes/entidades participantes.
e N°dereconocimientos o premios otorgados.

L4.3 Innovacion
y digitalizacion

A4.3.1ChequeTIC
INFO paralnnovacion
y Digitalizacion

e N°dechequesconcedidos acomercios.

e Importe total concedido.

e Tipologiade proyectos financiados
(clasificacion anual).

L4.4 Sostenibilidad
ambiental del
comercio

4.4.1Cheque
Sostenibilidad
INFO (huellas e
informes ESG)

e N°dechequesconcedidos.

e N°dediagndsticos/informes realizados
(huella carbono/hidrica/ESG).

e Importe total concedido.




EJE 5. REFORZAR LA DINAMIZACION DE LAS AREAS COMERCIALES URBANAS

Linea

Medida

KPls / Indicadores de seguimiento

L5.1Estrategiay
planificacidon de
areas comerciales
urbanas

A5.1.1Impulsarla
elaboracionde
Planes de Areas
Comerciales
Urbanas (PACU)

e N°dePACU financiados o elaborados.
e N°demunicipios beneficiarios.
e Cumplimiento de los criterios
técnicos minimos definidos por
la DG Comercio (si/no).

L5.2Incorporacion
de talento parala
gestionde ACU

A5.2.1Programa
INFO de
Capacitacion
Comercial para ADL

N° de ADL formados.
N° de acciones formativas, talleres
o mentorias realizadas.

e N°demunicipioscon ADL
capacitados en gestion de ACU.

L5.3 Acciones
de dinamizacion
y comunicacion
de ACU

A5.3.1 Ayudas para
dinamizaciony
comunicacion de
Areas Comerciales
Urbanas

N° de ACU beneficiarias de las ayudas.
N° de acciones de dinamizacién
y comunicacion financiadas.

e N°decomercios participantes
enlasacciones.

e Existenciade plan o estrategiade
dinamizacion vinculada ala ayuda (si/no).




EJE 6. ANALISIS NORMATIVO ' REGULACION SIMPLIFICADA

Linea

Medida

KPlIs / Indicadores de seguimiento

L6.1Simplificaciony
analisis normativo

A6.1.1 Simplificacion
de tramites parael
emprendimiento
comercial

e Identificaciony propuesta de medidas
de simplificacidén administrativa (si/no).

e N°deactuaciones de coordinacién
interadministrativa realizadas.

o N°derecomendaciones
trasladadas a ayuntamientos para
simplificacién de trdmites.

A6.1.2 Guianormativa
para comercios

e Elaboraciony publicacion dela Guia
Normativa del Comercio (si/no).

e N°deactualizacionesrealizadas.

o N°dedescargasoaccesosalaguia.

L6.2 Inspeccion,
vigilanciay control

A6.2.1Refuerzo
informativo de
lainspecciony
control comercial

o N°deactuacionesinformativas realizadas
porlos servicios de inspeccion.

o Difusion activa de la Guia Normativa en
actuaciones deinspeccion (si/no).

L6.3 Seguridady
prevencionenel
comercio local

A6.3.1Elaboracion
y difusion de la Guia
de Seguridad del
Comercio Local

Guia elaboraday publicada (si/no).

N° de comercios, asociacionesy

ayuntamientos alos que se difunde la guia.
e N°dedescargasoaccesosala

guia en canales digitales.
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IMPULSO AL COMERCIO
REGION DE MURCIA 2026-2030

ANEXO 1. RESUMEN

ANEX0S

Y CONCLUSIONES DE LAS ACTAS

El presente documentorecoge el resumeny
las conclusiones delproceso participativo desa-
rrollado en el marco del Plan Director de Impulso
al Comercio de la Region de Murcia, coordinado
porlaDireccion General de Comercioeimpulsado
conelobjetivo de disefiaruna estrategiaregional
alineada conlas necesidadesreales del sector.

Este proceso ha sido dinamizado porla em-
presaadjudicataria LEITS.L.,y se haarticulado a
través dereuniones presenciales conrepresen-
tantes de ayuntamientos, asociaciones de co-

I. PROBLEMATICAS RECOPILADAS

merciantesy otros agentes clave delecosistema
comercialregional. Alo largo de estas sesiones
se hanidentificado las principales problemati-
casdelcomerciolocal, asicomo propuestas de
mejora a nivelindividual y colectivo.

Lainformacionrecogida en estas reuniones
constituye una base esencial para la definicion
delaslineas estratégicas del Plan Director, ase-
gurando quelas decisiones futuras estén funda-
mentadas enunaescuchaactiva, representativa
y estructurada del territorio.

RELACIONADAS CON CAMBIOS EN EL SECTOR:

1. Predominio de micropymes con dificultades porregulacion horaria.

2. Elevadoabsentismolaboral.

3. Faltaderelevo generacional.

4. Desventajaestructural frente ae-commercey grandes superficies (logistica, precios, horarios).
5. Competenciadesleal (importaciones, rebajas sin control, fiscalidad desigual).

6. Cambiosenloshdbitos de consumoy comportamiento impredecible del cliente.

7. Escasademandajoveny preferenciapornuevos formatos (phygital, ocio-comercio).
8. Nuevas exigencias en sostenibilidad dificiles de asumir.

9. Exigenciade digitalizaciony omnicanalidad sin recursos nivision estratégica.

10. Pérdidade visibilidady desconocimiento del comercio local.

11. Nosostenibilidad delcomercio solo con subvenciones enzonas despobladas.

12. Debilidad del emprendimiento localy falta de masa critica en municipios pequefios.
13. Pérdida de afluenciatraslapandemia.

14. Introducirla culturaemprendedora desde etapas educativas.

15. Fomentaruna mentalidad mas activay competitiva entre los comerciantes.

16. Formacidn, motivaciony refuerzo de la cultura comercial desde la base.
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RELACIONADAS CON LOS COMERCIOS A NIVEL INDIVIDUAL:

B

14.

Escasaformacion del comerciante.

Gestion tradicional sin estrategia ni actualizacion.

Desmotivaciony bajaimplicacion en formacion, innovacion o campanas.

Confusion entre digitalizacionreal y presencia superficial enredes.

Falta de atractivo del comercio como opcidn profesional (carga, inversion, estabilidad).
Falta de cultura del esfuerzo en el relevo generacional.

Nuevos comercios se orientan directamente a modelos online o mixtos (phygital).
Dificultad para adaptarlalogistica alas nuevas exigencias del entorno digital.

Acceso limitado a financiacion en comercios pequefos sin planificacion nidatos

. Ausencia de cultura de formacion continua

Limitada capacidad econdmicay falta de inversion para mantener proyectos digitales

. Faltadetiempo para asumirtareas como redes sociales, visibilidad o campafnas
. Falta de adaptacion tecnologica ylogistica de los comercios (ya recogida en parte, pero se re-

fuerza aqui)
Imagen anticuada del comercio local

RELACIONADAS CON AREA COMERCIAL, ENTORNO Y MUNICIPIO:

9 o By G0 s S D

Rigidez normativay trabas urbanisticas.

Problemas de movilidad, accesibilidady falta de aparcamiento.

Falta de coordinacion entre actores del ecosistema comercial (aytos, asociaciones, hosteleria).
Campafas de dinamizacion sin continuidad ni evaluacion.

Falta de unidad, compromisoy estructura asociativa activa.

Desaparicion del comercio en cascos antiguos y desplazamiento del consumo a otras zonas.
Burocracia excesivay dificultad para emprender.

Sensacion de inseguridad en zonas comerciales.

Débil cultura colectiva de implicacion e innovacion.

. Recursos existentesy soluciones digitales sin aprovechar.

Buenas practicas aisladas sin continuidad.

. Dificultad de acceso fisico azonas comerciales.

2. PROPUESTAS YV SOLUCIONES RECOPILADAS

PROPUESTAS A NIVEL INDIVIDUAL

—r

Modernizacion del comercio con apoyo alarenovacion de infraestructuras y mejora de imagen.
Digitalizacion practica con acompafamiento: formacion breve, soluciones simples, y uso de
herramientas (IA, CRM, fidelizacion, etc.).

Formacion adaptada: pildoras formativas online, en horarios viables y con enfoque practico.
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Acompafiamiento externo profesional para mejorarla gestiony estrategia.
Apoyo aemprendedores jévenes con formacién digital y vision de negocio.
Promocion de productoslocales y de nicho con alto valor afiadido.
Dignificacion del comercio como salida profesional estable.

Apoyo aformulas de alquiler flexibles: locales compartidos, subarrendamientos.
Mentorias para facilitar el relevo generacional y el traspaso de negocios.

. Especializacién del comercio como via de diferenciacion.

Incentivos para la participacion activa en campafas o formacion.

. Reconocimiento al comercio consolidado y abuenas practicas (premios, visibilidad).
. Mejoradelaexperiencia de cliente en todos los puntos de contacto.

. Definicion de propuestas de valor diferenciadas frente ala competencia.

. Superacionde barreras para la digitalizacion: tiempo, vision, conocimientos.

PROPUESTAS A NIVEL COLECTIVO

ook

Diseflo de un planestratégicoregional conliderazgoinstitucional, recursos definidosy evaluacion
porresultados.

La Direccion Generallideraelmodelo, pero debe delegarla ejecucionaempresas especializadas.
Revision del modelo de ayudas: no otorgar financiacién directa a entidades sin estructura ni
compromiso.

Revision critica del papel de asociacionesy refuerzo de su profesionalizacion.

Creacidén de una Unica asociacion por municipio conrepresentacion territorial.

Coordinacion institucional efectiva entre ayuntamientos, asociaciones, entidades regionales
(CROEM, COEC, CECLOR...).

Firma de un manifiesto conjunto para definirroles y compromisos.
OrganizaciondelaRegidnendistritos comerciales condinamizaciénlicitaday KPIs de seguimiento.
Impulso de estructuras de gestion estables no sujetas a ciclos politicos.

. Observatorio Permanente del Comercio para analizar datos, consumo y politicas.

Disefio de un plan municipal especifico para el comercio.

. Implementacion de plataformas digitales locales que muestren la oferta comercial cercana.

. Creaciony gestion activa de un “mix comercial” por municipio.

. Visibilizacion de comercios referentes como modelo a seguir.

. Activacionde espacios comerciales mediante coworking, nuevos formatos o experiencias urbanas.
. Mejoraintegral del entorno comercialy de la sefalética.

Reactivacion de ejes comerciales vacios.

. Planificacionurbana orientada al comercio de proximidad.

Adaptacionurbanistica alas nuevas necesidades comerciales.

. Adaptacion estructural alos nuevos habitos de consumo.

. Fomento dezonas comerciales conidentidad propia.

. Bonos alconsumo gestionados porentidadeslocales.

. Logisticalocal de reparto para comercios de proximidad.

. Campanfas unificadas de comunicacion, visibilidad y sensibilizacion.
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25. Organizacién de eventos como dinamizadores puntuales.

26. Implementacion de medidas de impacto rapido en dreas comerciales.

27. Atraerclientes através de acciones transversalesy campafas colectivas.

28. Impulso delemprendimiento desde las entidades publicas.

29. Exploracién de modelos alternativos de gestion como BID (Business Improvement District).
30. Referencia a casos de éxito nacionales (Navarra, Pamplona, Vitoria-Gasteiz).

31.

Incentivos fiscales y simplificacion administrativa.

32. Reducciénde costes estructurales para pegquefiios negocios.
33. Bonificaciones especificas al comercio local (cuotas de autdnomos, Seguridad Social).
34. Fomento de launién entre comercio, hosteleriay turismo.

3. CONCLUSIONES

Elproceso participativo del Plan Director de Impulso al Comercio de laRegion de Murcia ha permitido
recoger, de forma estructurada, las principales problematicas y propuestas del ecosistema comer-
cialdelaregidonatravés dereuniones conayuntamientos, asociacionesy entidades clave del sector.

Las problematicas detectadas evidencian un contexto complejo, marcado por:

La transformacién de los habitos de consumoy el auge del comercio electrénico.
Lafaltaderelevo generacional, formacion continuay vision estratégica en parte del tejido comercial.
Debilidades estructurales como la escasa coordinacion entre actores, la rigidez normativa, la bu-
rocracia o la falta de planificacién urbana adaptada.

Lanecesidad de dotaralcomerciolocal de mayor visibilidad, apoyo técnicoy capacidad de adap-
tacién ante un entorno cambiante.

Enparalelo, las propuestas recogidas refiejan un amplio consenso en torno a:

La necesidad de profesionalizar el sector mediante formacion practica, asesoramiento y herra-
mientas digitales utiles.

Elimpulso ala modernizacion del comercio, fomentando su especializacion, digitalizacion y dife-
renciacion.

Elrefuerzo delas estructuras colectivas, con modelos de gestion profesionaly colaborativa a nivel
localyregional.

Lamejoradelentornourbanoyladinamizacion de laszonas comerciales conacciones continuadas,
visibilidad, campanfas coordinadas y experiencias atractivas para el consumidor.

La articulacion de una gobernanza clara, con liderazgo publico, alianzas publico-privadas, planifi-
cacion estratégicay criterios de evaluacion.

Endefinitiva, el proceso participativo ha puesto de manifiesto tanto losretos urgentes comolas opor-
tunidades latentes para impulsar un modelo comercial mas competitivo, sostenible y adaptado ala
realidad de cada municipio. Las conclusiones aqui recogidas serviran como base para el disefio de
las lineas estratégicas del Plan Director.



ANEX0 2. RESUMEN DE PARTICIPACION
EN LAS ENCUESTAS ONLINE

Enelmarco delproceso participativo del Plan
Director de Impulso al Comercio Local de laRe-
gion de Murcia, se disefiaron y difundieron dos
encuestas online especificas, dirigidas a ayun-
tamientos y asociaciones de comercio, con el
objetivo derecogeraportaciones estructuradas
sobre la situacion del comercio local, sus prin-

DATOS GENERALES DE PARTICIPACION

cipales problematicasy las medidas prioritarias
de actuacion.

Las encuestas se enviaron a la totalidad de
ayuntamientosy asociaciones que participaron
enlasreuniones presenciales del proceso parti-
cipativo, asicomo al conjunto de entidades im-
plicadas en el desarrollo del Plan Director.

o Total de encuestas recibidas: 86 respuestas

e Encuesta aayuntamientos: 32 respuestas

e Encuesta a asociaciones de comercio: 54
respuestas

El nivel de participacion obtenido se considera
alto y representativo, tanto desde el punto de
vista territorial como sectorial, y refuerza la va-
lidez de los resultados obtenidos en el proceso
participativo presencial.

RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA A AYUNTAMIENTOS

PARTICIPACION

PRINCIPALES RESULTADOS

e 32 ayuntamientos participantes, representa-
dosmayoritariamente porconcejalesy perso-
naltécnicovinculado alas dreas de comercio,
desarrollo localy promocion econdmica.

e Amplia diversidad territorial, incluyendo mu-
nicipios de distinto tamafo yrealidad socioe-
condémica.

De forma recurrente, los ayuntamientos identi-
fican como principales problematicas del co-
mercio local:

e Cambios enlos habitos de consumoy com-
petenciadel comercio electronicoy grandes
superficies.

e Pérdidadeactividad comercialenlos centros
urbanos.

e Falta derelevo generacional y cierre progre-
sivo de pequenos comercios.

e Dificultadesparaladigitalizacion delcomercio
tradicional.

e Problemasrelacionadosconelentornourbano,
accesibilidad o deterioro delespacio comercial.



Encuanto alas medidas prioritarias, [os ayunta-

mientos sefalan principalmente:

e Impulsode campafas de dinamizacioncomer-
cialy promocion del consumo local.

e Refuerzo de la formacion practica para co-
merciantes.

CONCLUSIONES

e Creaciondezonascomercialesconidentidad
propia.

e Mejora de la coordinacién entre comercio,
hosteleriay turismo.

e Apoyo al emprendimientoy ala apertura de
NUEVOS NegoCIos.

Lasrespuestas delosayuntamientosrefiejan
undiagndstico ampliamente compartido sobre
la situacion del comercio local en la Region de
Murcia, marcado por cambios estructurales en
los hébitos de consumo, la pérdida progresiva
de actividad enlos centros urbanos y las difi-
cultades de adaptacion del pequefio comercio
aun entorno cada vez mas competitivo. Existe
una percepcion comun de que estos retos su-
peranlacapacidad de actuaciénaisladadelos
municipiosy requieren un enfoque estratégico
coordinado a escalaregional.

Los ayuntamientos coinciden en la necesi-
dad de contar conun marco de referencia cla-
ro que permita orientar las politicas locales de
comercio, reforzar la planificacion municipal y
facilitar la implementacion de medidas homo-
géneas adaptadas a cada realidad territorial.

En este sentido, se valora de forma positiva la
elaboracion del Plan Director como herramienta
paradotar de coherencia, continuidady visiéna
medioylargoplazoalasactuaciones deimpulso
al comerciolocal.

Asimismo, las aportaciones ponen de mani-
fiesto laimportancia de reforzarla colaboracion
entre administraciones, comercio, hosteleria y
otros sectores vinculados al territorio, asi como
de actuar de forma integrada sobre el entorno
urbano, la dinamizacién comercial y la capaci-
tacion del tejido empresarial. Las conclusiones
obtenidas respaldan de forma clara las lineas
estratégicas planteadas en el Plan Director, es-
pecialmente en materia de gobernanza, dina-
mizacion de dreas comerciales, digitalizaciony
mejora de los entornos comerciales urbanos.



RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA A ASOCIACIONES DE COMERCIO

PARTICIPACION

e 54representantes de asociaciones de comercio participantes, o que supone unalto grado de impli-

caciondeltejido asociativo en el proceso.

e Representacion diversa de asociacioneslocales, comarcalesy sectoriales.

PRINCIPALES RESULTADOS

Las asociaciones de comercioidentificancomo

principales problematicas:

e Descenso de ventas y reduccion del nimero
de comercios.

e Falta de profesionalizaciony recursos de las
propias asociaciones.

e Escasadigitalizacion del pequefo comercio.

e Dificultad paraatraer clientes jovenes.

e Insuficiente coordinacidnentre administracio-
nesy sector comercial.

CONCLUSIONES

Entre las medidas mas demandadas destacan:

e Programasde formacioncontinuayadaptada
alarealidad del comercio.

e Mayorapoyo econémicoy técnico alas aso-
ciaciones.

e Campanfas de dinamizacion establesy coor-
dinadas.

e Herramientas digitales comunes para el co-
mercio local.

e Refuerzodelpapeldelasasociacionescomo
interlocutoras del sector.

Las asociaciones de comercio trasladan una
visionmuy alineada sobre los principales desafios
gque afronta el sector, destacando la pérdida de
competitividad del pequeno comercio, las difi-
cultades para adaptarse alos nuevos habitos de
consumoy lanecesidad de reforzarla estructura
y el funcionamiento del propio asociacionismo
comercial. Existe unapercepcion generalizadade
quelasasociaciones desempenanun papelclave
COMO Nexo entre comerciantes y administracio-
nes, pero que actualmente carecen, en muchos
casos, de los recursos técnicos y organizativos
necesarios para ejercer plenamente eserol.

Delasrespuestas se desprende unademan-
daclarade avanzarhaciamodelos de asociacio-
nismo mas profesionalizados, capaces de impul-
sarproyectos estables, ofrecerservicios de valor

anadido alos comercios y participar de forma
activaenlaplanificaciony ejecucion de politicas
publicas de apoyo al sector. Las asociacionesre-
clamanunmayoracompanamientoinstitucional
yuna estrategia continuada que vayamasallade
acciones puntuales o campanas aisladas.

Las conclusiones refuerzan la importan-
cia deintegrar al tejido asociativo en el disefio
y desarrollo del Plan Director, consolidando la
colaboracion publico-privada como uno de los
pilares fundamentales para la modernizacion,
dinamizaciony sostenibilidad del comercio lo-
cal. Las aportacionesrecogidas validan los ejes
estratégicos del Plan Director y subrayan la ne-
cesidad desituaralas asociaciones como agen-
tesactivosenlatransformaciondelcomercio de
proximidad en la Regidn de Murcia.
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