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1. Xustificación do estudo e resumo das fases da in vestigación 

Os cambios e mutacións do mercado e dos procesos produtivos fai unha necesidade a 

adaptación constante dos traballadores e das empresas. A información sobre as necesidades 

dos clientes ou usuarios sobre os seus hábitos de compra e preferencias, proporciona aos 

traballadores e ás empresas un valor estratéxico prioritario nos procesos de cambio 

tecnolóxico, económico e social. É dicir, a satisfacción do cliente é un instrumento esencial 

para a estabilidade no emprego e o crecemento das empresas. Desde a Asociación de 

Empresarios de Santa Comba, xunto con Excelentia, téñense en conta estes principios para 

levarmos a cabo este estudo de mercado. 

É necesaria a continua adaptación aos requisitos do mercado para favorecer a estabilidade no 

emprego e a calidade no servicio. Se isto non se produce corremos o risco de que a situación 

para estes traballadores e empresarios se traduza en riscos que xa son importantes coa 

competencia que supoñen as grandes superficies comerciais. 

O noso espazo xeográfico de estudo limítase ao comercio do núcleo de Santa Comba, aínda 

que debido ao carácter transversal que terá o estudo económico e de mercado, probablemente 

as análises e resultados desta investigación serían en boa medida adaptables a outras 

localizacións xeográficas analizando o mesmo sector obxecto de estudo.  

Para chegar a realizar este estudo, percorremos tres fases:  

1) Fase de deseño e planificación do estudo: 

Realizamos un estudo do sector do comercio polo miúdo galego, comarcal e local, a súa 

configuración sociolaboral e formativa a través de consultas de fontes documentais. Con 

esta información axustámonos ás necesidades da poboación á que vai destinada este 

estudo. Para conseguir esto último, a parte de entrevistas exploratorias con expertos neste 

sector, deseñamos unha sondaxe aos membros do sector comercial de Santa Comba. 

 

Outra información complementaria que obtivemos nesta fase que nos serve para o deseño 

do cuestionario foi as características técnicas e humanas do tecido empresarial obxecto de 

estudo e a súa diversidade. 
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Unha vez coñecido a realidade do tecido empresarial, centrámonos na análise do noso 

universo obxecto de estudo: a percepción e preocupacións dos comerciantes e 

empresarios de Santa Comba e o estudo da viabilidade da creación dun CCA na zona.  

2) Fase de desenvolvemento da investigación: 

Unha vez explorados os diversos elementos que afectan ao noso universo obxecto de 

estudo, levamos a cabo un cuestionario piloto para realizar os últimos retoques ao 

cuestionario definitivo someténdoo a un exame de campo para verificar a súa fiabilidade 

como ferramenta de análise. 

 

Tras a proba piloto e a realización das modificacións detectadas realizamos o traballo de 

campo a poboación obxecto de estudo, levando a cabo o modelo tipo de cuestionario cara 

a cara.  

 

3) Fase de análise dos resultados e conclusións: 

Unha vez realizado o traballo de campo, analizamos por medio de programas estatísticos 

informáticos os resultados cuantitativos da investigación. Desenvolvemos nesta fase unha 

análise DAFO da situación do comercio polo miúdo1 de Santa Comba partindo da revisión 

das fontes documentais, das entrevistas exploratorias e dos resultados do cuestionario. 

Destacamos que a utilidade fundamental deste estudo é a de achegar aos traballadores do 

comercio polo miúdo, empresarios e profesionais de Santa Comba información necesaria 

concibida como ferramenta para atender ás demandas dos clientes ou usuarios tipo que 

poderían facer as súas compras ou desfrutar dos servicios en dito concello. 

Todo iso coa función principal de axudar a que os profesionais poidan planificar o seu 

traballo, determinando o que queren realizar, cando, onde e con que obxectivos.  

 

 

 

�������������������������������������������������
1 O comercio minorista ou comercio polo miúdo son aqueles establecementos que non superan 
os 2.500 m2. Habitualmente este tipo de comercio é non especializado. Fronte a este tipo de 
comercio estarían as grandes superficies que  reciben este nome por superar os 2.500m2. 
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A continuación móstrase unha representación gráfica que ofrece dun xeito moi sinxelo un esquema sobre 

a metodoloxía de recollida de datos e de análises a empregar no proxecto: 
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2. Descrición dos obxectivos xerais e específicos 

 

O obxectivo xeral do estudo sería estudar a viabilidade da implantación dun CCA no Concello 

de Santa Comba. O universo obxecto de estudo serían os comerciantes e empresarios que se 

sitúan no centro desta localidade. Para tal fin elaboramos un cuestionario enfocado a este 

colectivo. 

 

Os obxectivos específicos que se pretenden coa elaboración deste estudo son os seguintes: 

 

�  Detectar as necesidades percibidas por parte dos comerciantes de Santa Comba.  

 

�  Establecer as debilidades e fortalezas do comercio polo miúdo de Santa Comba para 

facilitar a adaptación e a mellora no desenvolvemento das súas funcións e tarefas 

conducentes a fidelización da clientela. 

 

�  Realizar unha descrición das características sociodemográficas de Santa Comba e do 

seu comercio para o estudo da viabilidade da creación dun CCA. 

 

�  Estudar o coñecemento dos comerciantes de Santa Comba do que significa a creación 

dun CCA e a súa disposición a participar nesta iniciativa de dinamización do comercio. 

 

�  Estudar se o comercio do centro de Santa Comba conta coa capacidade técnica para a 

implantación da tarxeta de fidelización electrónica propia dos CCA. 

 

�  Coñecer a formación específica sobre o sector dos comerciantes combeses. 

 

�  Coñecer a oferta comercial do centro do Concello de Santa Comba. 

 

�  Coñecer as ameazas deste sector autopercibidas polos propios comerciantes. 

 

Xa que logo, decidimos respostar aos obxectivos específicos cun estudo de opinión dirixido 

aos comerciantes que serían posibles membros do CCA. Os obxectivos xerais e 

específicos xunto cos seus indicadores recollémolos na táboa seguinte: 
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Obxectivo xeral 
 

Obxectivos específicos 
 

Indicadores 
 
 
Estudar se o comercio de Santa Comba conta 
coa capacidade técnica para a implantación 
da tarxeta de fidelización electrónica propia 
dos CCA. 
 
 

 
- Conexión a internet no establecemento 
comercial. 
- Ordenador no establecemento comercial 
 

 
 
Coñecer a formación específica sobre o sector 
dos comerciantes de Santa Comba. 
 
 
 

 
- Cursos de formación que realizaron os 
comerciantes relacionados co sector do 
comercios 

 
 
Coñecer a oferta comercial de Santa Comba. 
 
 
 

  
- Tipos de locais comerciais. 
- Características dos locais comerciais 
- Servicios subcontratados 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Implantación dun CCA no concello de Santa 
Comba 
 
 

 
 
Estudiar o coñecemento dos comerciantes do 
concello do que significa a creación dun CCA 
e de se estarían dispostos a participar nesta 
iniciativa de dinamización do comercio. 

 
- Coñecemento dos comerciantes do que é un 
CCA      
- Coñecemento das vantaxes que aportan os 
sistemas de fidelización do CCA 
- Disposición a participar nunha iniciativa 
conxunta que comprometera aos comerciantes 
para a realización dun proxecto de 
dinamización do comercio 
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3. Descrición da planificación e desenvolvemento do  estudo realizado 

 

 

FASE DOCUMENTAL  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Núm. de 

actividade 
Actividade Descrición 

1 

Realizamos revisión 

de fontes estatísticas 

e bibliográficas (datos 

secundarios) 

 

�  Seleccionando as fontes estatísticas relacionadas co obxecto de estudo 

�  Seleccionando as referencias bibliográficas relacionadas co obxecto de 

estudo 

�  Determinando os indicadores máis adecuados para levar a cabo o estudo 

2 

Estructurarmos o 

proceso de recollida 

de datos primarios 

�  Determinando a mostra de comerciantes que serán enquisados 

�  Deseñando a enquisa a executar 

�  Elaborando o deseño mostral 

�  Planificando o plan de traballo de campo 
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FASE DE DESENVOLVEMENTO DO TRABALLO DE CAMPO  
 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Núm. de 

actividade  
Actividade Descrición 

3 

Recompilación de 

información para o 

estudo de viabilidade 

da creación dun CCA 

en Santa Comba 

 

 

 

�  Analizando as fontes estatísticas e documentais máis interesantes 

 

 

�  Executando o traballo de campo: cuestionario piloto e aplicación definitiva do 

cuestionario definitivo aos comerciantes combeses. 
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FASE ANALÍTICA: ESTUDO DA VIABILIDADE DA CREACIÓN D UN CCA EN SANTA COMBA  

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Núm. de 
actividade 

Actividade Descripción 

4 
Estudo das necesidades percibidas por parte dos 
comerciantes de Concello de Santa Comba. 

�  Analizando as fontes documentais 
�  Analizando os resultados da enquisa aos/as 
comerciantes 

5 
 

 
Establecer as debilidades e fortalezas do 
comercio polo miúdo de Santa Comba para 
facilitar a adaptación e a mellora no 
desenvolvemento das súas funcións e tarefas 
conducentes a fidelización da clientela. 
 

�  Analizando as fontes documentais 
�  Analizando os resultados da enquisa aos/as 
comerciantes 
�  Analizando os resultados da matriz DAFO  

 

6 

 
Realizar unha descrición das características 
sociodemográficas de Santa Comba e do seu 
comercio para o estudo da viabilidade da creación 
dun CCA 
 

 
�  Analizando as fontes documentais 
�  Analizando os resultados da enquisa aos/as 
comerciantes 
 

7 

 
Estudiar se o comercio do concello conta coa 
capacidade técnica para a implantación da 
tarxeta de fidelización electrónica propia dos 
CCA. 
 

�  Analizando os resultados da enquisa aos/as 
comerciantes 
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FASE ANALÍTICA: ESTUDO DA VIABILIDADE DA CREACIÓN D UN CCA EN SANTA COMBA  

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

8 
Coñecer a formación específica sobre o sector 
dos comerciantes combeses. 
 

�  Analizando as fontes documentais 
�  Analizando os resultados a enquisa aos/as 
comerciantes 
 

9 Coñecer a oferta comercial de Santa Comba. 

�  Analizando as fontes documentais 
�  Analizando os resultados da enquisa aos/as 
comerciantes 
 

10 
Coñecer as ameazas deste sector autopercibidas 
polos propios comerciantes. 
 

�  Analizando as fontes documentais 
�  Analizando os resultados da enquisa aos/as 
comerciantes 
 

11 

Estudiar o coñecemento dos comerciantes do 
concello do que significa a creación dun CCA e 
de se estarían dispostos a participar nesta 
iniciativa de dinamización do comercio. 

 
�  Analizando os resultados da enquisa aos 
potenciais clientes e usuarios 
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FASE DE CONCLUSIÓNS: ESTUDO DA VIABILIDADE DA CREAC IÓN DUN CCA EN SANTA COMBA  

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

12 Realizamos unha análise global e as conclusións 

 
�  Analizando os informes de fontes 
documentais 
 
�  Analizando o informe dos 
resultados da análise estatística da 
base de datos dos comerciantes 

 
 
�  Analizando os resultados do DAFO 
 
�  Desenvolvendo a descrición global 
e as conclusións 

 
�  Propoñendo actividades e 
estratexias axeitadas aos resultados 
da análise sobre o comercio de 
Santa Comba. 
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4. Descrición sociodemográfica e sectorial 

 

4.1 Análise sociodemográfica  

 

O concello de Santa Comba conforma co concello de Mazaricos a Comarca do Xallas. 

Atendendo a composición demográfica da zona, é o concello de Santa Comba o que alberga o 

maior peso poboacional. Esto significa que tendo case a mesma superficie, Santa Comba 

chega case a duplicar o número de habitantes de Mazaricos por quilómetro cadrado, como se 

indica na seguinte táboa, 52 fronte ós 28 habitantes por quilómetro cadrado de Mazaricos. 

Estes datos son reflexo da situación actual pola que pasa o sector comercial e empresarial do 

Xallas, xa que Mazaricos sufre un constante desprazamento de servicios cara Santa Comba, 

que se perfila como capital comarcal. 

 

 

A táboa que ven a continuación representa a tendencia actual á perda de poboación que sofre o 

Concello de Santa Comba. Como se pode apreciar perdéronse máis de 300 habitantes no que 

vai de século (unha media de 43 habitantes cada ano). A esta tendencia contribúe unha taxa de 

natalidade máis baixa ca media galega (Santa Comba: 6,6%; media galega: 7,7‰) e un saldo 

vexetativo negativo (-79) como resultado dun maior número de defuncións (142) fronte ó baixo 

número de nacementos (63).  

 

Ano 

Evolución da poboación de Santa 
Comba 

Fonte: INE 

2000 10930 

2001 10920 

2002 10892 

2003 10823 

2004 10704 

2005 10683 

2006 10647 

2007 10588 

Comarca do Xallas: Poboación por Concellos 
Fonte: Wikipedia 

 
Concello 

Poboación 
(Nº hab.) 

Superficie 
Kms.2 

Densidade 
(Hab./Km.2) 

 

Mazaricos 5.179 187,30 27,65 
Santa Comba 10.588 203,70 51,98 
TOTAL COMARCA 15.767 394,7 39,95 
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Os 10588 habitantes do concello distribúense en 17 parroquias, das que na súa totalidade 

sufriron o continuo descenso de poboación que ven caracterizando o concello nos últimos anos. 

A continuación amósase graficamente esta tendencia: 

Evolución da poboación das parroquias de Santa Comba 
Fonte: INE. Padrón municipal de habitantes 

  
Ano 
2000 

Ano 
2001 

Ano 
2002 

Ano 
2003 

Ano 
2004 

Ano 
2005 

Ano 
2006 

Año 
2007 

ALÓN (SANTA MARÍA) 483 487 478 459 453 441 440 447 
ARANTÓN(SAN 
VICENTE) 410 409 402 400 393 378 376 380 

BAZAR (SAN MAMED) 485 480 480 470 466 462 452 445 

CASTRIZ (SAN PEDRO) 1040 1051 1051 1036 1023 1007 996 992 

CÍCERE (SAN PEDRO) 510 499 501 491 479 468 466 465 
ESTERNANDE (SANTA 
MARÍA) 106 119 122 120 111 115 113 111 
FONTECADA(SAN 
MARTIÑO) 613 603 600 598 573 569 562 566 

FREIXEIRO (SAN FÉLIX) 678 664 650 628 617 618 606 579 

GRIXOA (SAN XOÁN) 555 541 532 501 499 492 483 470 
MALLÓN(SAN 
CRISTOBO) 532 531 518 500 491 485 476 468 
MONTOUTO(SANTA 
MARÍA) 446 440 429 415 407 391 385 379 
PADREIRO(DIVINO 
SALVADOR) 259 252 254 250 240 239 240 238 
PEREIRA(A) SAN 
ANDRÉS) 431 429 439 438 419 409 405 398 
SANTA COMBA (SAN 
PEDRO) 2819 2854 2892 3003 3038 3126 3183 3217 
SANTA SABIÑA (SAN 
XULIÁN) 931 935 924 914 900 900 891 868 

SER (SAN PEDRO) 238 242 243 223 219 222 217 214 
VILAMAIOR (SANTA 
MARÍA) 394 384 377 377 376 361 356 351 
 

Esta tendencia á perda de poboación é moi semellante ao conxunto dos concellos que 

conforman a Galicia rural, debido principalmente ás transformacións sociais que conlevaron 

unha perda de carga de traballo no sector da agricultura e da gandería e que implicaron un 

continuo desprazamento de poboación cara núcleos urbanos. 
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Se atendemos á estructura da poboación por grupos de idade podemos apreciar o progresivo 

envellecemento da poboación. Aínda que a poboación cun maior peso é aquela que se atopa en 

idade activa (de 16 a 64 anos), que compón o 65 % da poboación total, merece a pena destacar 

que a poboación maior de 64 anos representa o 24% da poboación total, chegando a duplicar a 

poboación menor de 16 anos, que non supera o 11% do total da poboación do concello. A 

media de idade é de 46,2 anos, segundo os datos do IGE do 2007.  

Na seguinte táboa, que mostra a poboación por grupos de idade, compróbase máis 

detalladamente dita tendencia: 

 

Poboación de Santa Comba por grupos de idade 
Fonte: INE 2007 

  Total Homes Mulleres 
De 0 a 15 anos 1165 611 554 
De 16 a 64 anos 6881 3482 3399 
De 65 e máis anos 2542 1052 1490 

Total 10588 5145 5443 
 

Atendendo a táboa anterior, podemos dicir que a poboación de 16 a 64 anos, que é a que ten 

un maior peso no conxunto total, representa ó usuario potencial do comercio e dos servicios do 

Concello de Santa Comba.  

 

4.2 Análise sectorial  

 

O comercio existente no Concello de Santa Comba está orientado principalmente á poboación 

local. No que se refire ao número de establecementos de comercio polo miúdo ronda os 140 

como reflicte a táboa que recollemos a continuación: 

 

Concello de Santa Comba 
Fonte: IGE 2002 

Número empresas 114 

Número establecementos 140 

Densidade comercial 12,85 

Número establecementos por km2 0,69 

Superficie venda media 89,57 

Superficie venda por habitante 1,15 

Taxa superficie comercial 16,20% 
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Como reflicte a táboa seguinte, e salientable ó nivel de especialización dos establecementos, 

pois tan só 31 dos 140 establecementos son non especializados: 

Establecementos de comercio polo miúdo segundo actividade. Santa Comba 
Fonte: IGE 2002 

Número de 
establecementos 

Comercio polo miúdo en establecementos non especializados 31 

Comercio polo miúdo de alimentos, bebidas e tabaco en establecementos 
especializados 

16 

Comercio polo miúdo de produtos farmacéuticos, artigos médicos, beleza e hixiene 12 

Outro comercio polo miúdo de artigos novos en establecementos especializados 80 

Comercio polo miúdo de bens de segunda man, en establecementos 0 

Reparación de efectos persoais e utensilios domésticos 1 

Non clasificados do comercio polo miúdo, agás o comercio de vehículos de motor, 
motocicletas e ciclomotores; reparación de efectos persoais e utensilios domésticos 

0 

Total 140 

 

Mirando a táboa seguinte, sabemos que tipos de comercios agrupados en sectores atopamos 

na nosa mostra do comercio polo miúdo realizado en Santa Comba: 

 

A que sector pertence o seu establecemento 
 

  Porcentaxe válida 
Textil e calzado 32,0 
Alimentación 8,0 
Fogar 2,0 
Libraría e papelaría 4,0 
Menaxe 6,0 
Sanidade e hixiene 8,0 
Regalos 4,0 
Perfumería 4,0 
Xoiería 6,0 
Fotografía 2,0 
Electricidade 2,0 
Electrodomésticos 2,0 
Asesoría 4,0 
Axencia de viaxes 2,0 
Bar e restaurantes 10,0 
Outros 4,0 

Válidos 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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A que sector pertence o seu establecemento

Bar e 
restaurantes

AsesoríaElectricidadeXoieríaRegalosMenaxeFogarTextil e 
calzado

40

30

20

10

0

A que sector pertence o seu establecemento

 
 
 
Nun principio, pola economía dos custes de adquisición, os consumidores dun ben ou servicio 

tentarán desprazarse o mínimo necesario para a realización das súas compras e o acceso aos 

servicios, sobre todo no aceso aos bens ou servicios con maior frecuencia de compra. En 

Galicia, pese a dispersión da poboación, a ECVF2 mostra que o 70% dos establecementos 

teñen o fogar a unha distancia non superior a 15 minutos a pé. Aínda que a situación está a 

cambiar, polo de agora, só o 3% da poboación non ten unha tenda de consumibles a 16 

minutos a pé. Tan só os bares superan en proximidade aos comercios no que a proximidade se 

refire. Ambos os dous superan en proximidade incluso aos centros de saúde ou os centros de 

ensino. Xa que logo, podemos dicir que en Galicia en xeral a cobertura dos centros de 

distribución é practicamente universal. O Concello de Santa Comba non é unha excepción a 

esta realidade do conxunto galego.  

 

Neste sentido recollemos a continuación os resultados da pregunta realizada no referente á 

merca dos bens diarios confirmando que a maioría faina en Santa Comba (o 74%) cando son 

combeses (un 82% dos enquisados). Incluso a maioría dos que viven na comarca, pero non no 

núcleo de Santa Comba, tamén fan a merca no pobo. 

  
 
 
 

�������������������������������������������������
2 Enquisa de Condicións de Vida das Familias. Instituto Galego de Estatística. 
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Lugar de residencia * Onde realiza as súas compras de bens diarios 

 

  
Onde realiza as súas compras de bens 

diarios 

  
En Santa 
Comba 

Na Comarca 
de Santiago 

Fora da 
comarca Total 

Lugar de 
residencia 

En Santa Comba 74,0% 6,0% 2,0% 82,0% 

  Na comarca de Santiago 6,0% 2,0% ,0% 8,0% 
  Fora da comarca 6,0% 2,0% 2,0% 10,0% 
Total 86,0% 10,0% 4,0% 100,0% 

  
 

Lugar de residencia

Fora da 
comarca

Na comarca 
de Santiago

En Santa 
Comba

40

30

20

10

0

Gráfico de barras

Fora da comarca
Na Comarca de Santiago
En Santa Comba

Onde realiza as súas 
compras de bens 

diarios

 
 
Pero por outra banda tamén hai que ten en conta a elevada mobilidade dos consumidores, 

especialmente para adquirir productos especializados de cuxa oferta carecen en Santa Comba. 

No conxunto galego catro de cada cinco fogares (sen ter en conta as sete cidades galegas) 

desprázanse habitualmente para adquirir bens non perecedoiros. A dispoñibilidade dun 

vehículo privado non é un factor que limite a mobilidade por motivo de compras. Nos comezos 

do século XXI, en 7 de cada 10 fogares galegos hai un turismo o que sen dúbida facilita 

enormemente esta mobilidade. 

No caso do Concello de Santa Comba, a proximidade doutros núcleos comerciais de influencia 

como pode ser A Coruña ou Santiago provoca importantes fugas de clientes. É dicir, a compra 
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diaria de alimentación realízase fundamentalmente en Santa Comba e a non alimentaria 

realízase noutros lugares. 

 
É preciso garantir o comercio de proximidade, singularmente no comercio da alimentación, 

poñendo a disposición dos cidadás unha ampla variedade de mercancías, asegurando así o 

consumo da poboación.  
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5. Fontes documentais e bibliografía consultadas 

 

As fontes documentais son un alicerce básico á hora de conseguir información e podemos 

concibilas como un medio de obtención de información de datos secundarios, que en ocasións 

debido ao seu carácter numérico denomínanse “estatísticos”. Definiremos entón, datos 

secundarios, como aqueles que obtén o investigador de publicacións anteriores con distinto 

propósito do propio.  

 

No caso da investigación que nos ocupa, podemos dicir que para realizar o estudo de mercado 

de Santa Comba faremos unha combinación de varios tipos de fontes documentais dando lugar 

a este informe de carácter mixto. 

 

No noso estudo a consulta de fontes documentais e institucionais quedou limitada á primeira 

fase de investigación na que se levou a cabo o deseño e planificación da investigación, máis 

concretamente realizouse en momentos distintos e con finalidades diferenciadas que se 

especifican a continuación:  

 

�  Para lograr o obxectivo da fase de deseño e planificación que consistiu en realizar unha 

descrición contextual do concello de Santa Comba e do seu comercio polo miúdo, 

acudimos a estatísticas oficiais ofrecidas polo Instituto Nacional de Estatística 

(www.ine.es) ou o Instituto Galego de Estatística (www.ige.eu), así como outros 

organismos do Ministerio de Traballo e Asuntos Sociais (www.mtas.es). Pero ademais, 

complementamos esta información con monografías e artigos relacionados co comercio 

polo miúdo e outros estudos e proxectos relacionados co tema elaborados con 

anterioridade.  

 

�  Tamén utilizamos a consulta e estudo de fontes documentais para levar a cabo unha 

descrición das características do comercio e dos servicios empresariais de Santa 

Comba. Para realizar esta actividade e debido á inexistencia dunha base de datos que 

nos confirme a cantidade de potenciais clientes, considerouse necesario a elaboración 

dun censo para o que se consultarán fontes informativas varias: Cámaras de Comercio, 

organizacións empresariais sectoriais, e bases de datos do INE e o IGE. 
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6. Universo obxecto de estudo 

 

O ámbito territorial onde se levou a cabo a investigación é o concello de Santa Comba. O noso 

principal obxecto de estudo constituírono os empresarios e traballadores do comercio polo 

miúdo do concello.  

 

Para tal fin, calculamos a mostra co universo estimado a partir dos datos recollidos polo IGE do 

número de comercios totais do concello: 140 comercios. No entanto,  de se levar a cabo a 

constitución do CCA, este abranguería nun principio aos situados no núcleo de Santa Comba, 

como é lóxico cando se leva a cabo este tipo de estratexia comercial. 

 

Para alcanzar o 85% de intervalo de confianza e o 5% de marxe de erro, asumindo unha 

probabilidade de selección do elemento mostral de p=q, dispuxemos dunha mostra de 85 

persoas  como reflicte a táboa seguinte: 

 

 

DETERMINACIÓN DO TAMAÑO DE MOSTRA 

Tamaño da poboación N = 140 

Confianza   1-a = 85% 

Erro   e = 5,0% 

Tamaño da mostra n = 85 
�
�
�
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7. Técnicas de recollida de datos e unidades mostra is 

 

 

 

7.1. Información sobre as técnicas utilizadas 

7.1.1. A enquisa 

Definiremos enquisa como o conxunto de procesos encamiñados a obter unha determinada 

información dunha mostra representativa dunha poboación, mediante un conxunto de 

preguntas. A través de dita metodoloxía obtivemos toda a información de carácter 

fundamentalmente cuantitativo en relación ao noso universo obxecto de estudo, é dicir, os 

membros do sector comercial do concello de Santa Comba. A captación de información a 

través das enquisas realizouse coa colaboración expresa dos individuos enquisados e 

utilizando un cuestionario estructurado como instrumento para a recollida da información. 

 

Xa que logo, a enquisa foi un procedemento utilizado na presente investigación para obter 

información mediante preguntas dirixidas a unha mostra de individuos representativa da 

poboación, de forma que as conclusións que se obteñen poden, en certa medida, 

xeneralizarse ao conxunto deste universo poboacional seguindo os principios básicos da 

inferencia estatística. 

 

7.1.2. Descrición e xustificación do proceso de rec ollida dos datos: tipo de 

cuestionario 

Empregamos a enquisa cara a cara (ou persoal), a que se caracteriza por reunir ao 

enquisado e ao enquisador nun mesmo espacio de tempo e ubicación. Recollemos a 

continuación un esquema que recolle o proceso levado a cabo para o deseño do 

cuestionario e para a execución do traballo de campo: 
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O mostreo aleatorio simple3 é un sistema de mostreo que podemos utilizar no noso caso 

por contar cun listado da poboación obxecto de estudo, neste caso cun censo do número 

de comercios polo miúdo de Santa Comba. Estes datos na nosa investigación proveñen do 

Instituto Galego de Estatística e reflicten proporcionalmente na mostra o universo obxecto 

de estudo. 

 

O conxunto de preguntas recollidas no cuestionario, compóñeno preguntas de natureza 

semidirixida, alternando preguntas abertas e pechadas, de maneira que resulta posible 

obter información tanto de carácter cuantitativo como cualitativo. 

 

7.1.3. Información que obtivemos con esta técnica e  xustificación da súa utilización 

en relación cos obxectivos da investigación. 

O universo poboacional seleccionado foi o colectivo de empresarios e comerciantes polo 

miúdo de Santa Comba. Centrámonos neste colectivo porque o obxectivo principal deste 

estudo é analizar a viabilidade da creación dun CCA no concello. Para tal fin é necesario  

 

 

�������������������������������������������������
3 Rodríguez Osuna, J. (1991: 36) Métodos de muestreo.  
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coñecer as características e opinión do comercio coa finalidade de, a posteriori, poder 

atender as súas demandas.  

 

O uso desta técnica de recollida de información vén motivado pola necesidade de recoller 

datos que se poidan cuantificar e xeralizar a toda a poboación obxecto de estudo. 

Seguindo estas premisas, é evidente que o cuestionario móstrase como a técnica idónea 

posto que se trata dunha listaxe de preguntas que se van formular de idéntico xeito a 

tod@s @s entrevistad@s e posúe un carácter estandarizado. Como ademais é 

imprescindible a máxima eliminación da non resposta optouse pola enquisa cara a cara, 

malia o seu custo elevado.  

 
7.1.4. Tamaño da mostra marxe de erro e grao de fia bilidade 

O tamaño da mostra foi calculado mediante un mostreo aleatorio simple a partir do número 

de comercios polo miúdo de Santa Comba, resultando un total de 140 comercios cun 

intervalo de confianza do 85% e un marxe de erro do 5%. O tamaño mostral foi de 85 

enquisas. 

 

 

8. Descrición da metodoloxía de análise 

 

�  Metodoloxía da enquisa  
 
Como principal método de recollida de datos utilizamos a enquisa, o resultado final foi un 

conxunto de datos cuantitativos que nos permite realizar a descrición da a poboación. 

Recóllese información sobre parte da poboación, sendo esta representativa da súa totalidade 

grazas ao deseño mostral. 

 

As cinco grandes etapas do traballo coa enquisa parten dos obxectivos do estudo e son as 

seguintes: 

1. Planeamento e deseño do cuestionario. 

2. Selección da mostra. 

3. Traballo de campo. 

4. Preparación da información. 

5. Análise da información. 
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A continuación recollemos un esquema onde se poden apreciar as distintas fases da enquisa  

(Fonte: Elaboración propia a partir de Alvira, 1992: 16): 

 

 

Entendemos por interpretación e análise, a fase que utiliza os resultados obtidos das enquisas, 

que tras o seu estudo, describe a mostra e compara variables para contrastar as hipóteses a 

tratar. En definitiva, clasificaremos devandita análise segundo a súa finalidade para poder dar 

unha visión do proceso que levaremos a cabo:  

 

Na descrición da mostra o que pretendemos é coñecer as características definitorias do noso 

estrato de investigación. Caracterización extrapolable ao conxunto da poboación obxecto do 

noso estudo.  

 

Na contrastación de hipótese estúdiase a relación existente entre variables permitíndonos a 

validación das nosas hipóteses. Dentro desta perspectiva ampla faremos unha análise 

estatística bivariante, que se basea na descrición dunha parte da poboación observada, 

ademais de analizar posibles relacións entre as variables dependentes e as independentes. 

Refutando ou afianzando a relación existente entre elas e polo tanto a nosa hipótese de 

partida. Para iso fundamentarémonos na comparación entre medias e frecuencias. 



�
�

�

� 29 

�

�

CONCLUSIÓNS  

ANÁLISE INTERNO �

�

ANÁLISE EXTERNO 

 
DEBILIDADES ����

�
AMEAZAS ����

�
FORTALEZAS ����

 
OPORTUNIDADES 

�

�  METODOLOXÍA CUALITATIVA  

 

Para a realización da análise dos resultados estatísticos primarios emanados do traballo de 

campo e o estudo dos datos secundarios, levaremos a cabo unha técnica que nos axudará a 

esquematizar e comprender mellor a realidade do noso universo obxecto de estudo; A 

metodoloxía DAFO que esquematizamos no seguinte debuxo e explicamos a continuación: 

 

 

 

O método DAFO é unha técnica de carácter cualitativo que permite facer unha análise-

diagnóstico co obxectivo de coñecer as características ou factores tanto externos como 

internos do entorno no que se pretende intervir. Estes factores son analizados tanto positiva 

como negativamente, en relación cos aspectos que poden influír no desenvolvemento de 

accións que se poderían levar adiante, neste caso no eido do comercio de Santa Comba. 

 

Consiste nun cadro resumo que nos vai permitir definir e contextualizar a situación no sector do 

comercio polo miúdo do Concello de Santa Comba a partir de catro marcos de análise: 

Debilidades, Ameazas, Fortalezas e Oportunidades: 

 

·  As DEBILIDADES que o sector mostra e que deben remediarse de se adoptar as medidas 

axeitadas (son aspectos negativos e internos). 

 

·  As AMEAZAS ao sector que o entorno pode esconder e que hai que recoñecer, adoptando 

as medidas necesarias para enfrontarnos a elas (son aspectos negativos e externos). 
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·  As FORTALEZAS presentes no sector obxecto de análise e que representan a base sobre 

a que se pode construír o éxito dos proxectos futuros (son aspectos positivos e internos). 

 

·  As OPORTUNIDADES que o contorno ofrece ao sector. Son os aspectos a aproveitar e 

que facilitan novos ámbitos de actuación e novos métodos de traballo (son os aspectos 

positivos e externos). 

 

 

O esquema, á hora de elaborar o DAFO, responde aos seguintes criterios: 

 

 

 

Situación interna 

 

Situación externa 

Aspectos negativos DEBILIDADES 

 

AMEAZAS 

 

Aspectos positivos FORTALEZAS 

 

OPORTUNIDADES 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



�
�

�

� 31 

�

 

9. Resultados do traballo de campo. 

 

Como xa se explicou anteriormente, o traballo de campo foi realizado a través dun cuestionario 

cara a cara a unha mostra representativa do conxunto de empresarios e comerciantes polo 

miúdo de Santa Comba. No que se refire ás características sociodemográficas dos 

entrevistados podemos apreciar como a maioría d@s comerciantes son mulleres de entre 20 e 

34 anos (32% sobre o total), seguidas en número polas mulleres de entre 35 e 49 anos (26% 

sobre o total). Atendendo exclusivamente a variable xénero, o 66% dos enquisados son 

mulleres, fronte o 34% que representa aos varóns. Con respecto a variable idade, o grupo con 

máis peso é o dos xoves (44% do total), seguido moi de cerca polo grupo de 35 a 50 anos 

(38%), mentres que o grupo de maior idade compón o 18% da mostra: 

 
 

 Resultados por grupos de idade e sexo 
 

Resultados por grupos de idade 

 
De 20 a 
35 anos 

De 36 a 
50 anos 

De 50 en 
diante Total 

Muller 32,0% 26,0% 8,0% 66,0% Sexo 
Home 12,0% 12,0% 10,0% 34,0% 

Total 44,0% 38,0% 18,0% 100,0% 
 
 
 
O lugar de residencia d@s comerciantes é maioritariamente en Santa Comba (82%), como 

reflicte a seguinte táboa: 

 
 

 Porcentaxe válida 
En Santa Comba 82,0% 
Na comarca de Santiago 8,0% 
Fora da comarca 10,0% 

Válidos 
  
  
  

Total 100,0% 
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Do total de comerciantes e empresarios que viven en Santa Comba a meirande parte deles 

residen no concello dende antes de 1979 (67,4% do total que viven en Santa Comba e máis do 

50% do total de enquisados). Polo que se sumamos esta porcentaxe ao 11,6% dos residentes 

en Santa Comba que o fai dende a década dos oitenta, podemos concluír que case a totalidade 

dos entrevistados que afirman vivir en Santa Comba reside dende antes de 1990 (máis do 

90%). Na seguinte táboa reflíctense esta cifras: 

 

Desde que ano vive en Santa Comba (Só para os que v iven en Santa Comba) 

  Porcentaxe válida 
Antes de 1979 67,4 
Entre 1980 e 1989 11,6 
Entre 1990 e 1999 11,6 
Entre o 2000 e 2008 9,3 

Válidos 
  
  
  
  

Total 100,0 

Desde que ano vive en Santa Comba (Só para os que 
viven en Santa Comba)

Entre o 2000 
e 2008

Entre 1990 e 
1999

Entre 1980 e 
1989

Antes de 
1979

60

40

20

0

Desde que ano vive en Santa Comba (Só para os que v iven en 
Santa Comba)
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Centrándonos agora nas características dos establecementos, a forma de tenencia do local é 

maioritariamente en propiedade, 62%, fronte a un 38% de comerciantes que teñen o seu local 

en aluguer: 

Forma de tenencia do local 

  Porcentaxe válida 
En propiedade 62,0 
En aluguer 38,0 

Válidos 
  
  

Total 100,0 
 

A continuación móstranse graficamente os resultados anteriores: 

 

Forma de tenencia do local
En aluguerEn propiedade

60

40

20

0

Forma de tenencia do local

 
 
No que respecta á capacitación material do comercio combés, estes foron os resultados 

obtidos: 

·  Ferramentas coas que conta no seu negocio: Teléfono  

 Porcentaxe válida 
Sí 86,0 

Non 14,0 

Válidos 
  
  Total 100,0 

 
·  Ferramentas coas que conta no seu negocio: Fax 

 
 
 
 

 
 
 

 

 Porcentaxe válida 
Sí 38,0 
Non 62,0 

Válido
s 
 
 

Total 100,0 
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·  Ferramentas coas que conta no seu negocio: Caixa re xistradora 
 

  Porcentaxe válida 
Sí 66,0 
Non 34,0 

Válidos 
  
  Total 100,0 

 
·  Ferramentas coas que conta no seu negocio: Ordenado r 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

·  Ferramentas coas que conta no seu negocio: Internet  
 

  Porcentaxe válida 
Sí 48,0 
Non 52,0 

Válidos 
  
  Total 100,0 

 
Como se pode observar, case a totalidade dos locais comerciais contan con teléfono (86%). 

Das restantes ferramentas a que máis presencia ten é a caixa rexistradora, instalada nun 66% 

dos establecementos. O número de establecementos con ordenador (64%) e con internet 

(48%). A presencia do fax no punto de venta é a ferramenta menos empregada, pois non 

chegan ó 40% os establecementos que dispoñen deste servicio. Para a instalación da tarxeta 

electrónica de fidelización é necesario contar no establecemento comercial con teéfono, 

internet e ordenador no punto de venda. 

 

Se atendemos o número de traballadores que hai en cada establecemento observamos que a 

maioría dos comercios de Santa Comba teñen entre unha e dúas persoas traballando no 

establecemento (52% e 32% do total respectivamente). Tamén hai unha porcentaxe 

considerable de locais comerciais ou empresariais nos que traballan de tres a cinco persoas 

(14%). Na seguinte táboa reflíctense estes resultados: 

Número de traballadores/as 
 

  
Porcentaxe 

válida 
Unha persoa 52,0 
Dúas persoas 32,0 

Válidos 
  
  
  

De tres a cinco 
persoas 

14,0 

 Porcentaxe válida 
Sí 64,0 
Non 36,0 

Válido
s 
  
  

Total 100,0 
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Máis de dez persoas 2,0   
Total 100,0 

 
Graficamente vemos que tamén hai unha porcentaxe relativamente alta de locais comerciais 

que contan con tres traballadores no establecemento (14%), aínda que nunha porcentaxe 

menor que os predominantes: 

 

Número de traballadores/as

Máis de dez 
persoas

De tres a cinco 
persoas

Dúas persoasUnha persoa

60
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Número de traballadores/as

 
 
 
 
En canto a formación continua dos empresarios e comerciantes, o 56% dos enquisados afirma 

non ter asistido a ningún curso deste tipo nos últimos anos. Das accións formativas realizadas 

polo 44% restante, as máis demandadas foron aquelas orientadas á formación en materia de 

Informática (34,8%) e os cursos destinados á formación no campo do escaparatismo (13%): 

 

Participou nalgún curso de formación nestes últimos  anos 

 Porcentaxe válida 
Sí 44,0 
Non 56,0 

Válidos 
  
  

Total 100,0 
 
 
A seguinte gráfica reflicte as diferentes áreas nas que os comerciantes e empresarios de Santa 

Comba recibiron formación continua nos últimos anos. Na categoría “outros” englóbanse 

cursos destinados a formación específica no sector comercial no que o comerciante 

desenvolve a súa actividade (perruquería, cociña, manipulación de alimentos, etc.). Dos 

restantes cursos, como se citou anteriormente, os de máis éxito foron os de informática e 

escaparatismo: 
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Cursos realizados polos comerciantes 

  
Porcentaxe 

válida 
Técnicas de ventas 4,3 
Escaparatismo 13,0 
Marketing 8,7 
Contabilidade 4,3 
Prevención de riscos 
laborais 

8,7 

Atención ao cliente 4,3 
Informática 34,8 
Outros 21,7 

Válidos 
  
  
  
  
  
  
  
  

Total 100,0 
 

Cursos realizados polos comerciantes

OutrosInformáticaAtención ao 
cliente

Prevención de 
riscos laborais

ContabilidadeMarketingEscaparatismoTécnicas de 
ventas

8

6

4

2

0

Cursos realizados polos comerciantes

 
 
 
A opinión xeral dos empresarios e comerciantes de Santa Comba sobre o propio comercio local 

é positiva para case a metade dos enquisados (55,1%), que teñen unha boa opinión, aínda que 

a opinión regular é elixida polo 26,5% dos comerciantes. Por outra banda, poucos dos 

entrevistados teñen unha opinión bastante crítica co comercio local (mal ou moi mal), como se 

pode observar na seguinte táboa que mostra os datos desagregados: 
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Podería dicirme que opinión ten do comercio de Sant a Comba en xeral 
 

  
Porcentaxe 

válida 
Mala 10,2 
Regular 26,5 
Boa 55,1 
Moi boa 8,2 

Válidos 
  
  
  
  

Total 100,0 
 
Graficamente, pódese observar que a opinión predominante é boa, aínda hai unha proporción 

considerable de enquisados que non se mostran tan satisfeitos co comercio local: 

 

Podería dicirme que opinión ten do comercio de Sant a 
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A maioría dos comerciantes síntese identificado co comercio local, aínda que algúns deles 

(10,2%) opina o contrario: 

 
Síntese identificado comercio de Santa Comba 

 

  
Porcentaxe 

válida 
Sí 75,5 
Non 10,2 
NS/NC 14,3 

Válidos 
  
  
  

Total 100,0 
 
 
 
A gran maioría dos entrevistados (62%) botan de menos algún servicio ou actividade comercial 

en Santa Comba. Se nos fixamos na variable xénero son as mulleres as que máis se queixan 

da falta de servicios ou actividades comerciais: 
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Botan de menos algún servizo ou actividade comercia l 
 

  Porcentaxe válida 
Sí 62,0 
Non 38,0 

Válidos 
  
  Total 100,0 
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HomeMuller
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O 22,6% dos enquisados afirmaron botar de menos algún servicio comercial. Dos servicios que 

botan de menos os empresarios e comerciantes de Santa Comba cabe salientar o cine. Unha 

boa proporción das demandas (29% dos combeses que botan en falta algún servicio ou 

actividade comercial) engádense no apartado “outros” por non estar categorizadas entre as 

posibles respostas. Os resultados agrupados serían os seguintes: 

 
Botan de menos algún servizo ou actividade comercia l 

 

  Porcentaxe válida 
Sí 62,0 
Non 38,0 

Válidos 
  
  

Total 100,0 
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·  Servizos que os potenciais clientes botan de menos en Santa Comba (Só 
respostan os que botan de menos algún servizo). 

 

  Porcentaxe válida 
Lecer xuvenil 16,1 
Deporte 9,7 
Supermercado 3,2 
Restaurantes 3,2 
Cine 22,6 
Unha grande 
superficie 
comercial 

12,9 

Outros 29,0 
Todos 3,2 

Válidos 
  
  
  
  
  
  
  
  

Total 100,0 
 
 

Servizos que os potenciais clientes botan de menos en 
Santa Comba (Só respostan os que botan de menos 

algún servizo)

TodosOutrosUnha grande 
superficie 
comercial

CineRestaurantesSupermercadoDeporteOcio xuvenil
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0
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Centrándonos na opinión sobre as características dos establecementos comerciais que hai en 

Santa Comba, a gran maioría dos empresarios e comerciantes enquisados opinan que os seus 

establecementos están adecuados ás necesidades do comercio actual (84% do total), fronte a 
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un 8% que considera que o seu establecemento non responde as necesidades comerciais do 

momento: 

 
·  Cre vostede que o seu establecemento está adecuado ás necesidades do 

comercio actual 
 

  Porcentaxe válida 
Si 84,0 
Non 8,0 
NS/NC 8,0 

Válidos 
  
  
  

Total 100,0 
 

No cuestionario tamén se engadiron variables de opinión sobre diferentes aspectos dos locais 

comerciais e servicios empresariais de Santa Comba. En termos xerais, todas as 

características foron ben ou moi ben valoradas. Os resultados obtidos móstranse a 

continuación: 

 
Valoración do aspecto do local 

 

  Porcentaxe válida 
Moi mal 4,0 
Mal 8,0 
Regular 30,0 
Ben 44,0 
Moi ben 14,0 

Válidos 
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración da limpeza do local 

 

  Porcentaxe válida 
Mal 6,0 
Regular 30,0 
Ben 54,0 
Moi ben 10,0 

Válidos 
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración da atención ao cliente 
 

  Porcentaxe válida 
Moi mal 2,0 
Mal 6,0 
Regular 30,0 
Ben 50,0 
Moi ben 12,0 

Válidos 
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración da atención ao cliente
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Valoración da profesionalidade 
 

  Porcentaxe válida 
Mal 10,0 
Regular 28,0 
Ben 48,0 
Moi ben 14,0 

Válidos 
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración do tempo de espera 

 

  Porcentaxe válida 
Moi mal 2,0 
Mal 2,0 
Regular 22,0 
Ben 54,0 
Moi ben 20,0 

Válidos 
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración do horario de apertura en xeral 
 

  Porcentaxe válida 
Moi mal 2,0 
Mal 4,0 
Regular 18,0 
Ben 44,0 
Moi ben 32,0 

Válidos 
  
  
  
  
  

Total 100,0 
 
 
 



�
�

�

� 44 

�

Valoración do horario de apertura en xeral
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Valoración do horario de apertura durante a fin de semana 
 

  Porcentaxe válida 
Moi mal 8,0 
Mal 6,0 
Regular 14,0 
Ben 44,0 
Moi ben 28,0 

Válidos 
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración de variedade de productos 

  Porcentaxe válida 
Mal 10,0 
Regular 22,0 
Ben 50,0 
Moi ben 18,0 

Válidos 
  
  
  
  

Total 100,0 
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Para recoller a opinión dos comerciantes e empresarios do concello en cantos ás alternativas 

que consideran máis viables para mellorar o seu servicio de cara aos clientes, démoslle ao 

entrevistado a posibilidade de selección de dúas opcións de entre unha listaxe pechada 

establecida no cuestionario. Os resultados acadados foron os que se especifican na seguinte 

táboa: 

 
Que deberían facer 1º os comerciantes de Santa Comb a para dar un mellor servizo 

 

  
Porcentaxe 
válida 

Asociarse 46,0 
Dar servizos adiccionais 
(devolucións, pagos con 
tarxetas, etc) 

8,0 

Ampliar horarios 2,0 
Actualizar os seus 
produtos 8,0 

Crear un CCA 12,0 
Outras 2,0 
NS/NC 22,0 

Válidos 
  
  
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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Que deberían facer 1º os comerciantes de Santa Comb a 
para dar un mellor servizo
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A análise dos resultados do cuestionario no que se recolle información acerca do grao de 

asociacionismo dos comerciantes e empresarios combeses e a súa opinión sobre a Asociación 

de Comerciantes de Santa Comba reflicte que case o 100% dos enquisados afirma coñecer a 

existencia da Asociación (un 87,7%) así como que en moitos casos a Asociación se puxo 

algunha vez en contacto con cada entrevistado (59,2%). Poucos comerciantes e empresarios 

enquisados forman parte da Asociación (86%), debido a falta de interese pola súa actividade 

ou a desconformidade cos seus obxectivos. O 14% restante si forma parte. A seguinte táboa 

recolle os datos: 

 
Coñece a asociación de comerciantes de Santa Comba 

 

  Porcentaxe válida 
Sí 87,8 Válidos 

  
  

Non 12,2 

 
 

Forma parte da asociación de empresarios de Santa C omba 
 

  Porcentaxe válida 
Sí 14,0 
Non 86,0 

Válidos 
  
  

Total 100,0 
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Púxose algunha vez en contacto con vostede 
 

  
Porcentaxe 

válida 
Sí 59,2 
Non 40,8 

Válidos 
  
  

Total 100,0 
 
Posto que un dos obxectivos do estudo era indagar sobre o coñecemento por parte dos 

comerciantes de Santa Comba do que significa a creación dun CCA e a súa disposición a 

participar nesta iniciativa, expor abertamente a cuestión e os resultados que obtivemos indican 

un grande descoñecemento sobre este tipo de iniciativas, pois máis da metade recoñece non 

saber o que son os CCA (o 52%): 

 
Coñece o CCA 

 

  Porcentaxe válida 
Sí 48,0 
Non 52,0 

Válidos 
  
  

Total 100,0 
 

Coñece o CCA
NonSí

60

50

40

30

20

10

0

Coñece o CCA

 
 



�
�

�

� 48 

�

 
A seguinte variable oriéntanos sobre a posibilidade e dispoñibilidade dos comerciantes para 

participar nesta iniciativa de dinamización do comercio: 

 

·  Estaría disposto a participar nunha iniciativa conx unta que comprometa aos 
comerciantes para a realización dun proxecto de din amización do comercio 

 

  
Porcentaxe 

válida 
Sí 46,0 
Non 40,0 
NS/NC 14,0 

Válidos 
  
  
  

Total 100,0 
 

 
 
Unha alta porcentaxe afirma que estaría disposto a participar nunca iniciativa que potencie o 

Centro Comercial Aberto, aínda que case outro tanto opina o contrario. Esta negativa ven 

motivada polo pesimismo derivado do despoboamento e declive empresarial que está a sufrir o 

concello así como pola falta de acordo e competitividade que algúns profesionais do sector 

sinalan. É salientable que o 14% dos enquisados se mostra indeciso nesta cuestión e non sabe 

que responder ou non quere responder. 

 

Entre o deseño dunha marca territorial de calidade ou o deseño de promocións conxuntas entre 

comerciantes, a iniciativa que ten máis éxito é a última. Cabe dicir que tampouco é apoiada por 

unha porcentaxe moi elevada dos enquisados (46%). O deseño dunha marca territorial de 

calidade tan so é considerada por un 4% dos comerciantes entrevistados: 

 

 Marca Territorial Promoción Conxunta 

Sí 4% 46% 

Non 96% 54% 

Total 100% 100% 

 
 
O estudo das ferramentas de promoción e publicidade empregadas polos comerciantes e 

empresarios combeses contribúe a determinar cales son as estratexias de dinamización do 

comercio máis viables a través do estudo daquelas cuxo uso está máis consolidado no 

concello. A través destas variables facémonos unha idea da capacidade técnica coa que 

contan o sector comercial de Santa Comba para a creación dun CCA ou outra acción de 

dinamización empresarial e comercial. Das ferramentas de publicidade establecidas no 
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cuestionario, as máis empregadas son os anuncios de prensa e radio (20% do total de 

establecementos) e as bolsas e envoltorios con logotipo (38%). Nun 40% dos establecemento 

non se emprega ningunha ferramenta deste tipo: 

 

Ferramentas de publicidade empregadas Porcentaxe 

Bolsas e envoltorios co logotipo 38% 

Anuncios na prensa 20% 

Anuncios na radio 20% 

Anuncios na TV 0% 

Patrocinio 4% 

Cartas e buzoneo 10% 

Reparto de folletos 14% 

Chamadas telefónicas 6% 

Outras 2,1% 

Ningunha ferramenta de publicidade 40% 

 
As ferramentas e promoción de vendas son empregadas por unha porcentaxe moi pequena 

dos enquisados, pois o 60% sinala non utilizalas. As máis usadas son os descontos directos 

(20% do total de establecementos) e as mostras gratuítas (12%): 

 
Ferramentas de promoción de vendas Porcentaxe 

Mostras gratuitas 12 

Cupóns ou tarxetas desconto 10 

Descontos directos 20 

Premios 2 

Concursos 2 

Sorteos 2 

Outros 12 

Ningunha ferramenta 60 

 
 
A pouca disposición d@s comerciantes de Santa Comba a participar en iniciativas conxuntas 

co resto de profesionais do sector está influenciada pola percepción sobre os problemas que 

afectan ó desenvolvemento comercial e empresarial do concello. Neste sentido os enquisados 

recalcaron que o seu pesimismo ven motivado polo pouco empuxe empresarial que observan 

actualmente na zona e que os leva a considerar que se a situación non cambia non ten sentido 

levar a cabo estratexias de promoción e dinamización do comercio. 
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En canto a problemática do impacto que teñen as grandes superficies no comercio polo miúdo 

como variable influinte na economía comercial local, aínda que existe unha porcentaxe que o  

considera desfavorable (44% entre os que opinan negativo e moi negativo), o 34% dos 

enquisados veo como algo positivo (beneficioso e moi beneficioso) e o restante 22% como algo 

irrelevante. Como veremos a continuación, este feito pode estar motivado porque a poboación 

considera que son outros os problemas que están a afectar aos seus comercios. Na seguinte 

táboa e gráfica correspondente recollemos a percepción en canto a este tema: 

 
 

·  Valoración da influencia das grandes superficies co merciais no comercio polo 
miúdo 

 

  Porcentaxe válida 
Moi negativo 16,0 
Negativo 28,0 
Irrelevante 22,0 
Beneficioso 24,0 
Moi beneficioso 10,0 

Válidos 
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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comerciais no comerio polo miúdo
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beneficioso

BeneficiosoIrrelevanteNegativoMoi 
negativo
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Valoración da influencia das grandes superficies co merciais no 
comerio polo miúdo

 
 
Pola contra, a influencia das grandes vías de comunicación é valorada positivamente en maior 

medida, debido a que en moitos casos son percibidas como unha maneira de atraer a 

potenciais clientes dos núcleos poboacionais de arredor. Unha porcentaxe moi alta dos 

enquisados (76% entre beneficioso e moi beneficioso) así o considera. Exceptuando o 4% d@s 

comerciantes combeses que optaron por non pronunciarse sobre esta cuestión, o restante 20% 

divídese entre considerar as grandes vías de comunicación prexudiciais (negativas ou moi 
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negativas) para o seu negocio ou irrelevantes. A continuación recóllense os datos obtidos e 

móstranse graficamente: 

 

·  Valoración da influencia de grandes vías de comunic ación no seu negocio 
 

  Porcentaxe válida 
Moi negativo 4,0 
Negativo 2,0 
Irrelevante 14,0 
Beneficioso 34,0 
Moi 
beneficioso 

42,0 

NS/NC 4,0 

Válidos 
  
  
  
  
  
  

Total 100,0 
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Ante as perspectivas de futuro, é salientable que o 48% opina que o futuro o ve regular, e case 

na mesma proporción se reparten entre mal e moi mal (un 24%) e o 28% (unha porcentaxe moi 

similar) que pensa que no futuro, o comercio de Santa Comba o ve ben, como reflicte a 

seguinte táboa e a gráfica: 

·  Valoración das perspectivas referidas ao comercio d e cara ao futuro 
 

  Porcentaxe válida 
Moi mal 6,0 
Mal 18,0 
Regular 48,0 
Ben 28,0 

Válidos 
  
  
  
  

Total 100,0 
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Valoración das perspectivas referidas ao comercio d e 
cara ao futuro

BenRegularMalMoi mal

50

40

30

20

10

0

Valoración das perspectivas referidas ao comercio d e cara ao 
futuro

 
 
Resulta interesante cruzar esta variábel que mide a percepción sobre as perspectivas de futuro 

de cada comerciante coa variábel que indica a forma de tenencia do local, en propiedade ou en 

aluguer para saber se hai relación entre a percepción de futuro e o réxime de tenencia. Aínda 

que a percepción dos comerciantes que teñen o seu establecemento en propiedade tampouco 

é moi esperanzadora, estes non teñen unha percepción tan xeralizada e algúns incluso teñen 

boas perspectivas de futuro. O mesmo ocorre co aluguer. A pesares de que o local non é de 

propiedade, non impide que moitos vexan o futuro regular ou ben: 

Valoración das perspectivas referidas 
ao comercio de cara ao futuro

BenRegularMalMoi mal
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Co obxectivo xeral de afondar máis no estudo da viabilidade dun CCA en Santa Comba 

establecemos a necesidade de estudiar os principais problemas autopercibidos polos 

comerciantes e empresarios do concello.  

 

En relación aos problemas que eles perciben que afectan aos seus negocios e ó 

desenvolvemento comercial e empresarial de Santa Comba en xeral, o primeiro foi a falta de 

centros de ocio e atracción, tanto infantil como xuvenil e para adultos (20%). Como segunda 

opción, a que tivo un maior número de respostas foi o abandono do rural (18%). Tamén lles 

preocupa aos comerciantes e empresarios combeses a percepción do avellentamento da 

poboación (14%). Pero tamén e importante destacar que o 10% non percibe ningún problema. 

Outros dos motivos de preocupación que se engaden na opción “outros” son a falta de traballo 

para a poboación, a crise económica e o desacordo coa xestión política municipal: 

 
Cales son os principais problemas que afectan á mar cha do seu establecemento 1 

 

  Porcentaxe válida 
Estacionamento 4,0 
Non hai centros de ocio 
e atracción. 20,0 

O avellentamento da 
poboación 14,0 

O abandono do rural 18,0 
Exceso de competencia 8,0 
As grandes superficies 8,0 
A falta de 
infraestructuras urbana 
e comercial 

6,0 

A proximidade doutros 
núcleos comerciais 8,0 

Outros 2,0 
Ningún 10,0 
NS/NC 2,0 

Válidos 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

Total 100,0 
 
Entre os factores que segundo os comerciantes valoran máis os clientes dos negocios destaca, 

como primeira opción, o trato personalizado como elemento identificativo do comercio polo 

miúdo (76%). Tamén sinalan a amabilidade entre o cliente e o comerciante, que é a segunda 

opción máis valorada (42,9%), seguida pola confianza deste tipo de comercio como un punto 

forte a favor deste tipo de establecementos (28,6%). Como terceira opción máis valorada volve 

a saír a confianza (51,95%), aínda que hai que volver a sinalar a elevada porcentaxe que se 

abstén de elixir unha terceira opción: 
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Que valoran máis os clientes no seu negocio 1ª Opción 2ª Opción 3ª Opción 

Trato personalizado 76 0 0 

Amabilidade 16 42,9 0 

Ubicación 0 7,1 0 

Prezo 2 16,7 18,5 

Surtido 0 2,4 3,7 

Confianza 2 28,6 51,9 

Coñecemento do producto 0 2,4 25,9 

Outros 0 0 0 

Aspecto do local 0 0 0 

NS/NC 4 0 0 

Total 100 100 100 
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10. Conclusións 

 

 
Identificar con precisión os factores que determinan o comportamento do consumo e do 

consumidor é unha vella aspiración do campo da investigación económica. A variable 

realmente significativa en relación co gasto é a renda familiar dispoñible, entendida como o 

conxunto dos recursos ingresados polos fogares, que unha vez deducidos os pagos en 

concepto de intereses polos capitais tomados a préstamo e os impostos e cotizacións sociais 

dispoñibles para o consumo e o aforro. Agora ben, en termos agregados. É evidente que o 

consumo final dos fogares pode aumentar co aumento da renda dispoñible pero se esta se 

mantén constante, tamén pode medrar se aumenta o número de familias. Ningunha destas 

variables aumentou no Concello de Santa Comba.  

 

O peso da renda familiar dispoñible en Galicia á contribución do crecemento do consumo 

chega ao 51% (Servizo de Estudos Caixa Catalunya, 2002). O número de fogares é a seguinte 

variable en importancia pero moi por debaixo da RFP4. O estancamento e incluso descenso 

destas dúas variables para o caso de Santa Comba é evidente e perxudica o crecemento do 

comercio polo miúdo. 

 

Outra variable a ter en conta na análise do consumo para o coñecemento do mercado combés 

é a idade media desta poboación (46,2 anos), un pouco por riba da media galega (44). Botando 

man da teoría dos ciclos vitais, podemos saber que o comportamento do consumidor segue en 

relación coa idade o de unha “U” invertida: o consumo é máis alto nos individuos de mediana 

idade e menor nos grupos de poboación máis nova e vella. Isto non favorece un maior 

consumo en Santa Comba, cuia dinámica non vai evolucionar favorablemente se segue na 

tendencia demográfica actual de avellentamento da poboación debido a baixa natalidade que 

da como resultado un saldo vexetativo5 negativo. Non hai que esquecer que o índice de 

�������������������������������������������������
4 Renda Familiar Dispoñible. En diante RFD. 
� �Diferencia entre nacementos e defuncións. En Santa Comba hai máis defunción que 
nacementos. O saldo vexetativo de 2007 é de -79. 
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avellentamento6 de Santa Comba é de 159,8, por riba incluso que a media galega que é de 

135,2.  

 

A seguinte táboa, mostra as previsións sobre aquelas partidas ás que se destinará un maior 

volume de gasto diferenciando o comportamento por tipoloxía de fogares. Esta táboa pode 

darnos pistas sobre o comportamento do consumidor de Santa Comba: 

 
 

Partidas ás que se destinan un maior gasto por tipo  de fogares 
 

FONTE: Elaboración propia baseada en Casares (1995), Cuadrado (1994), Mañas (1997) e Marín (2003) 

Independentes 
 

• Alimentos preparados ou precociñados 
• Vivenda 
• Roupa e calzado 
• Servizos fora do fogar 

Parellas novas 
dous soldos 
 

• Vacacións 
• Lecer e esparcimento 
• Vivenda 

Fogares con fillos de 
primeira idade 
 

• Alimentos preparados o precociñados 
• Produtos infantís 
• Educación 

Fogares con fillos de 
segunda idade 
 

• Alimentos sen elaborar 
• Transporte 
• Telefonía 
• Viaxes e vacacións 
• Formación e estudos 
• Libros, xornais e revistas 

Adultos, clases 
acomodadas 
 

• Servizos médicos e de saúde 
• Alimentos precociñados 
• Telefonía 
• Roupa e calzado 
• Vivenda 

Adultos, clases 
modestas 

• Servicios médicos e de saúde 
• Telefonía 

Desempregados 
 

• Alimentos sen elaborar 
• Roupa e calzado 

Terceira idade, clases 
acomodadas 
 

• Vivenda 
• Roupa e calzado 
• Ocio e cultura 
• Servizos do fogar 

Terceira idade, clases 
modestas 
 

• Servizos médicos e de saúde 
• Medicamentos 
• Roupa e calzado 

 
 

 

�������������������������������������������������
6 Relación entre a poboación maior de 64 anos e a poboación menor de 20 anos. 
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O incremento xeneralizado do volume de recursos dispoñibles foi utilizado polos individuos 

para o consumo de determinados bens e servicios en distinta contía. Así, a perda de 

participación no gasto global dos alimentos e bebidas foi compensada cun incremento da 

participación no consumo de servicios médicos, transporte e comunicacións, e ensino e cultura. 

 
Diagnose DAFO: 

 

A metodoloxía DAFO foi a utilizada para dar conta da situación no sector do comercio polo 

miúdo de Santa Comba. Esta diagnose cualitativa partirá dos resultados do estudo de datos e 

bibliografía secundaria e da análise dos resultados cuantitativos dos datos primarios aportados 

pola enquisa realizada aos/as comerciantes combeses.  

 

Nas seguintes páxinas procedemos a sinalar o DAFO elaborado polo grupo de investigación: 
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DAFO: A situación do comercio polo miúdo de Santa C omba  

 
 
 

Debilidades (internas) 

Referentes xerais do comercio minorista  

1. Existe unha falla de referentes na intervención no sector. 

2. A administración non promove moitos estudos e menos intervencións. 

3. Escasa introducción de servicios aos clientes. 

4. Escasa incorporación das novas tecnoloxías á actividade. 

5. O sector non ten conciencia das súas posibilidades e potencialidades. 

6. Algúns axentes do sector poden percibir que non existe unha demanda social que motive intervencións. 

 

Debilidades específicas do comercio polo miúdo de S anta Comba 

7. O 62% d@s enquisad@s bota de menos algún servicio ou actividade comercial, especialmente o cine, así como unha mellora na dotación dos 

equipamentos comerciais de Santa Comba.  

8. Só o 55% d@s comerciantes combeses/as ten unha boa opinión sobre o comercio local, sendo os sectores máis novos deste colectivo especialmente 

críticos. 

9. Os elementos peor valorados dos locais comerciais e empresariais son a profesionalidade e o horario en xeral. 

10. Tan só o 46% d@s comerciantes manifesta a súa dispoñibilidade a participar nunha iniciativa conxunta de dinamización do comercio. 

11. O 54% d@s profesionais enquisados non está de acordo co deseño de promocións conxuntas como estratexia de dinamización e o 96% tampouco apoia 

o deseño dunha marca territorial de calidade. 

12. O 52% d@s enquisad@s non sabe o que son os CCA. 

13. Escasa utilización de ferramentas de publicidade e promoción de ventas. 

14. Máis da metade d@s comerciantes (56%) non participa en cursos de formación e reciclaxe de coñecementos. 



�

�

Ameazas (externas) 

Referentes xerais do comercio minorista  

1. Presión das grandes superficies comerciais. 

2. Novos hábitos de consumo con diminución dos gastos de alimentación, vestido, calzado, etc (tradicionais do comercio minorista), en favor do consumo de 

bens culturais ou de lecer actualmente máis ligados ao servizo público e ás grandes superficies. 

3. Novos hábitos de compra: ampliación do período inter-compra e unión da compra ao desfrute do ocio. 

4. Novos sistemas de ordenación do comercio, con horarios máis amplos ou apertura permanente, aos que o comercio tradicional non pode facer fronte. 

5. Escasa funcionalidade das subvencións e accións de apoio ao sector: A información sobre estas axudas non chega a todas as empresas. 

 

Ameazas específicas ao comercio polo miúdo de Santa  Comba 

6. Falta de dotacións de servicios públicos (desvío de servicios para outros núcleos próximos, especialmente cara Santiago). 

7. As subvencións e axudas son escasas e non apoian procesos continuados. 

8. A crise económica global que repercute no aumento do desemprego e dos prezos, afectará negativamente ó comercio polo miúdo combés. 

9. Cambio nos hábitos de compra que provocan o desprazamento de potenciais clientes cara outras zona. 

10. A creación de centros comerciais e grandes superficies cunha maior oferta de productos e servicio e a prezos máis competitivos poden provocar unha 

competencia para o comercio que diminúa as súas vendas e que provoque incluso o feche de establecementos. 

11. O avellentamento da poboación e o saldo vexetativo negativo. 

12. O abandono do rural e a emigración é percibida polos propios comerciantes e constatada neste estudo cos datos dos organismos oficiais (IGE e INE). 

Santa Comba está a perder poboación coa consecuente repercusión na diminución da demanda dos servicios empresariais e comerciais ofertados no 

concello. 

13. As perspectivas de cara ao futuro do comercio son percibidas como negativas por unha cuarta parte dos enquisados. 

14. Percepción por parte dos entrevistados da falta de infraestructura industrial que contribúa ao asentamento da poboación no concello e cree oferta de 

traballo. Pesimismo derivado do despoboamento e declive empresarial que está a sufrir o concello. 
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Fortalezas (internas) 

Referentes xerais do comercio polo miúdo 

1. Contacto personal e directo co consumidor. 

2. Función social do comercio: contribución ao mantemento da cohesión social e á vida en ámbitos urbanos e rurais. 

3. Capacidade de adaptación aos cambios e requirimentos da nova situación. 

4. Maior coñecemento do producto e especialización. 

 

Fortalezas específicas do comercio polo miúdo de Sa nta Comba 

5. O asociacionismo empresarial pode xogar un papel vertebrador do sector de cara a desenvolver dinámicas de promoción. 

6. A maioría d@s comerciantes (75,5%) séntese identificado co comercio de Santa Comba. 

7. O 14% d@s comerciantes móstrase indecis@s sobre a súa disposición a participar nun proxecto de dinamización do comercio, polo que sería positivo 

ofrecerlles información sobre o tema. 

8. O 86% d@s enquisad@s realiza as súas compras de bens diarios en Santa Comba, o que significa unha porcentaxe significativa de clientela fidelizada no 

sector da alimentación. 

9. O tempo de espera, a limpeza e a atención ao cliente son as características dos locais mellor valoradas.  
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Oportunidades (externas) 

Referentes xerais do comercio polo miúdo 

1. Novas fórmulas de asociación espacial e comercial, xa sexa con outros comercios minoristas  (creación de cadeas propias de distribución), o con 

maioristas como as cadeas franquiciadas ou as sucursais. 

2. Tendencia á reordenación e localización comercial. 

3. Novas tendencias de desfrute do ocio e o tempo libre e a súa posible vinculación ao comercio.  

4. Tendencia do consumo á demanda de productos de calidade. 

5. Existe unha certa oferta de recursos que son aplicables polas empresas na súa actividade. 

6. Existen diversos estudos que demostran que o asociacionismo pode ter aplicacións e potencialidades moi positivas para o sector empresarial e do 

comercio minorista. 

 

Oportunidades específicas do comercio polo miúdo de  Santa Comba 

7. Existen liñas de promoción do sector que se veñen desenvolvendo desde o ámbito da Administración que posibilitan obter financiación para programas de 

formación e estudos específicos sobre este sector. 

8. A creación de empresas e comercios que oferten servizos e productos distintos aos que xa se atopan no comercio local pode favorecer a circulación de 

potenciais clientes. 

9. A adopción de estratexias de fidelización da clientela da zona para dinamizar o comercio entre o entorno máis próximo, favorecendo o consumo a través 

de circuítos curtos, especialmente no sector da alimentación, que é o que conta con un maior número de potenciais clientes.  

10. A adopción de novas pautas de consumo por unha parte da poboación baseadas na preocupación por consumir productos e servicios producidos e 

comercializados no entorno máis próximo, ofrecen a posibilidade de potenciar novos mercados baseados na venda de productos locais. 

11. A instalación de empresas que favorezan o asentamento de poboación en Santa Comba. 

12. A potencialidade turística e paisaxística do contorno de Santa Comba. 
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11. Propostas para o correcto funcionamento do CCA Santa Comba 

 

A continuación recóllense unha serie de propostas xerais que poderían posibilitar o éxito e a 

estabilidade do comercio local coa estratexia da creación do CCA Santa Comba.  

 

11.1.1. Propostas para o correcto funcionamento do CCA Santa Comba 

�  Integración do maior número posible de comercios e servizos do centro de Santa 

Comba no Centro Comercial Aberto. 

�  Facer partícipes do proxecto aos servizos públicos ate o punto de que sintan o CCA 

como algo vital para a vila de Santa Comba.  

�  Favorecer a cooperación entre os axentes empresariais combeses, as administracións 

públicas, e o propio comercio polo miúdo para lograr un maior desenvolvemento 

económico do comercio e dos servizos en xeral. 

�  A constitución do CCA ten que basearse na solidez e na confianza mutua para que 

sirva de plataforma aos empresarios do comercio e servicios combeses para as súas 

interaccións con organizacións veciñais, institucións e empresas alleas ao Centro 

Comercial Aberto. 

�  Mellorar a calidade de equipamento e servicios do comercio polo miúdo e mellorar a 

súa posición competitiva co comercio doutras localidades. 

�  Mellorar a formación dos empregados e titulares dos negocios de comercio e servizos 

de Santa Comba. 

�  Realizar campañas conxuntas do comercio combés. 

�  Implantar sistemas de fidelización que están a dar moi bos resultados noutros CCA xa 

en funcionamento como son as tarxetas de fidelización, os vales desconto, campañas 

especiais nalgunha épocas do ano ou en datas concretas, etc. 

�  Lograr facer das rúas onde se sitúa o comercio asociado ao CCA, especialmente da 

zona de concentración comercial, unha zona máis agradable para o visitante, máis 

accesible, cómodo e adaptado ao acto de comprar. 

�  Propoñer á administración municipal melloras na infraestructuras da vila (vías de 

acceso, estacionamentos, tránsito, etc.). 

�  Mellorar a rendibilidade económica dos comercios que participan na iniciativa. 

�  É recomendable a peatonalización das zonas con maior concentración, revitalizando o 

comercio da zona, dotándoo das características dun centro comercial convencional, 

con zonas diferenciadas de comercio e lecer. 

�  É importante unha mellora na sinalización que afecta aos accesos de Santa Comba. É 

precisa unha sinalización que consiga atraer ao cliente e levalo ata a zona do CCA. 
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�  Potenciar a creación de infraestructuras orientadas ao lecer na área do CCA que atraia 

a gran cantidade de potenciais clientes da comarca: a construción dun complexo de 

lecer (salas de xogo, recreo, infantís, etc.) atraería a consumidores dos arredores e 

retería aos residentes de Santa Comba que habitualmente saen o fin de semana a 

realizar as súas compras e outras actividades de lecer fora do concello onde existen 

tales infraestructuras. 

 

11.1.2. Plans de acción 

A estratexia é tratar de mellorar os aspectos (debilidades) do conxunto comercial que artella o 

centro de Santa Comba e mellorar os aspectos particulares de cada negocio: 

-   En primeiro lugar débese expor con claridade o proxecto para lograr a 

sensibilización dos comerciantes. 

- A principal estratexia, e pedra angular do centro comercial, sen a cal o resto da 

iniciativa non serve para nada, é o logro da cohesión, ilusión e apoio dos asociados. 

- Establecer un sistema de información de mercadotecnia permanente e en dobre 

sentido: por unha banda, obter información dos clientes ou potenciais clientes tanto 

para aplicar medidas como para comprobar o efecto das que se van tomando, e 

doutro lado, proporcionar información, desde a xerencia do centro (tanto a 

establecementos como a clientes) e desde cada establecemento adscrito, á 

poboación que constitúe o mercado potencial. 

- Completar os estudos de investigación de mercado, pero xa centrados en feitos 

concretos. 

- Tratar de regular e uniformizar determinados aspectos dos comercios particulares 

que inciden de modo especial na oferta colectiva e na súa promoción (servicios, 

atención, etc.). 

- Incidir especialmente na utilización da imaxe do Centro comercial Aberto (sempre) 

xunto á de cada negocio particular. 

- Potenciar a utilización de elementos de comercio moderno, en canto a atención, 

medios de pago e servicios a clientes. 

- Mellorar a loxística dos comercios e completar o seu equipamento tecnolóxico. 

- Favorecer a promoción turística, comercial e de lecer de Santa Comba e resaltar en 

comercios e publicidade, mesmo o particular, as peculiaridades positivas. 

- Establecer os vínculos necesarios para que a conexión física e empresarial coa zona 

de lecer de modo que se presente ao visitante como un único producto con 

multiplicidade de ofertas complementarias. 

- Proporcionar un sistema de formación a empresarios e empregados. 
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- Favorecer, mediante a formación adecuada, a progresiva utilización das técnicas de 

promoción electrónica, integración de Intranet do maior número de asociados e a 

introducción de tarxetas de fidelización electrónicas. 

- Establecer, desde a Dirección Estratéxica, a Xerencia ou Xunta Directiva, un sistema 

de información interna áxil e eficaz, de modo que en calquera fase da constitución ou 

implantación do CCA, os asociados ou posibles asociados dispoñan de información 

de todo o que se está realizando ou está previsto realizar. Doutro xeito non se 

poderá establecer o fluxo informativo cara ao mercado, que é determinante do éxito 

do proxecto. 

- Sensibilización ao comerciante para a aceptación de medios de pago electrónico. 

 

11.1.3. Recursos 

Proponse uns recursos estimados para o lanzamento do CCA; este dependerá da forza da 

campaña de presentación do Centro Comercial Aberto, da súa data de constitución, dos custos 

que alcance a súa posta en funcionamento a nivel operativo e comercial, e das iniciativas 

urbanísticas que sexan aprobadas. 

Xestión e estrutura do plan 

Xerencia  

Asistencia técnica  

Local de oficina  

Identificación do CCA 

Sinalización CCA 

Sinalización direccional  

Folleto corporativo  

Identificación de comercios  

Servizos dirixidos ao consumidor 

Incentivo de estacionamento de vehículos 

Local de consigna de información 

Servizo de envío a domicilio  

Catálogo Comercial do CCA 

Servizo dirixidos aos comerciantes 

Formación comerciantes e empregados 

Boletín interno  

Xornadas sensibilización  

Intranet CCA (xestión e información interna)  

Comunicación e publicidade 

Artigos de merchandising CCA 

Publicidade de campañas comerciais  
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