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ESTRATEGIA INTEGRAL

-Necesidad de proceder a inversiones en las instalaciones que el Ayuntamiento no realiza 
adecuadamente por los costes elevados de las mismas.

-Mayor exigencia en la prestación eficaz de los servicios con medios materiales y personales

-Necesidad de eliminar controles administrativos.

-Plazos perentorios de explotación que constituyen un obstáculo que frena el proceso inversor.

-Reducidas dimensiones de los puestos y dificultades para variar las actividades  a desarrollar.

-Inexistencia de actividades que no sea venta de productos alimenticios de primera necesidad



ESTRATEGIA INTEGRAL

-Asumir la responsabilidad de gestionar  el mercado como un centro de servicios.

-Contratación de un gerente en cada uno de los mercados

una estrategia integral de gestión de los centros

-Creación de una Federación de Asociaciones de Mercados en la ciudad de Vigo que trataba 
de reforzar la representatividad del grupo

-Sigue siendo un elemento aglutinador, reconocido y reconocible por el entorno



ESTRATEGIA INTEGRAL
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REMODELACION FISICA Y 
FUNCIONAL

-reordenación física de los puestos así como de los elementos comunes de los 
edificios, mediante la renovación del mobiliario,

-mejora del aspecto físico del interior y exterior de los mercados, 

-mejora de la iluminación 

- aspectos más novedosos como la implantación de una marca única para 
los mercados de Vigo que se visualizaría en rótulos interiores y 
exteriores, directorios  o cualquier tipo de elemento de comunicación  
que perteneciese a estos mercados

- la incorporación de una cadena de supermercados en algunos de los 
centros como oferta complementaria de alimentación ya que a los 
mismos se les prohibía la comercialización de alimentos frescos tales 

como pescados, carnes o frutas y verduras.



REMODELACION FISICA Y 
FUNCIONAL



PRIMERAS

REFORMAS

RENOVACION 
COMERCIAL

SUPERMERCADO



INFORMACION

EN

CALLE





COMPETITIVIDAD DE 
LOS COMERCIANTES

La remodelación física del edificio del mercado no garantiza 
su viabilidad comercial. Mercado Travesas.

Las primeras reformas no permitieron en sus primeros años de gestión privada un 
relanzamiento de la actividad comercial

La Federación en el año 2000 contrata los servicios de la E.N. MERCASA para obtener 
un Plan Marco de actuación

El Mercado Travesas   culmina la apertura de un mercado completamente remodelado 
tras un período de cinco años.

Un centro de productos de alimentación que de respuesta a las necesidades de los 
consumidores y que funcione de manera eficiente tanto colectivamente como 
individualmente, es decir, que las tiendas minoristas sean efectivamente viables 
comercialmente
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COMPETITIVIDAD DE 
LOS COMERCIANTES

La inversión privada como factor de competitividad
Barrera de entrada para comerciantes poco competitivos

Facilita por otra parte la renuncia de los derechos contractuales existentes de aquellos 
comerciantes que no pueden o no desean participar en el proyecto de reforma.

El Mercado Travesas   culmina la apertura de un mercado completamente remodelado 
tras un período de cinco años.

No es posible alcanzar el mix comercial óptimo, ni tampoco la combinación de 
comerciantes más idónea sino aquella que dentro de las restricciones propias del 
proceso inversor permite ir conformando el nuevo mercado.













COMPETITIVIDAD DE 
LOS COMERCIANTES

Alta resistencia al cambio
Los mercados se han adaptado a la modificación de hábitos de compra motivados por 

cambios sociológicos por todos conocidos que han hecho variar los horarios para 
realizar el acto de compra.

Sin embargo solo el 25 % de los comerciantes abre de manera regular en horario de 
tarde.

La continuidad en la prestación del servicio ha sido el único secreto para hacer rentable 
la apertura comercial en esa franja horaria a dichos establecimientos.

La resistencia se traslada también a la propia formación en sí, alegando falta de tiempo, 
compromisos inesperados, inadecuación del curso a la práctica comercial u 
obligaciones familiares de diversa índole.
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COMPETITIVIDAD DE 
LOS COMERCIANTES

Nuevas tecnologías. Fines sociales, culturales, 
medioambientales y de seguridad alimentaria.

Acciones colectivas que mejoran la competitividad.
Aplicación tecnológica para el cumplimiento de la normativa europea sobre higiene 

alimentaria y trazabilidad en el ámbito de la distribución minorista de alimentación

Sistema de tarjeta de fidelización que a su vez nos facilite información útil para el 
conocimiento del comportamiento de los clientes.

Marketing dinámico a través de un sofware que permitiría una unificación de soportes 
informativos





• Unificación de soportes 
informativos

• Actualización de las 
informaciones internas 

• Publicidad externa 
• Comunicación 

institucional
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