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ATOCHA–DELICIAS–SANTA MARÍA DE LA CABEZA: UN GRAN ESPACIO 
COMERCIAL ABIERTO PARA MADRID 

Una oportunidad estratégica para el comercio de proximidad 

El entorno de Atocha, Delicias y Santa María de la Cabeza reúne unas condiciones 
excepcionales para desarrollar un modelo de Espacio Comercial Abierto. 

Estamos ante una de las zonas de Madrid con mayor concentración de actividad, 
movilidad, cultura, turismo y población residente. La estación de Atocha 
constituye una de las principales puertas de entrada a la ciudad; Delicias aporta 
una fuerte identidad cultural y ferroviaria; Santa María de la Cabeza vertebra una 
importante zona residencial y comercial; y el entorno de Madrid Río, Matadero y 
los equipamientos culturales genera una enorme capacidad de atracción. 

Sin embargo, disponer de estos activos no garantiza por sí mismo que el pequeño 
comercio aproveche todo su potencial. 

El gran reto es conectar estos espacios y convertir el flujo de personas en 
actividad económica para el comercio de proximidad. 

Aquí adquiere especial importancia la estrategia de COPYME de impulsar los 
Espacios Comerciales Abiertos. 

De una suma de comercios a un territorio comercial 

El principal objetivo debería ser pasar de una realidad formada por 
establecimientos individuales a la construcción de un territorio comercial 
reconocible. 

Atocha, Delicias, Santa María de la Cabeza y sus entornos tienen suficiente 
personalidad para construir una marca comercial propia. 

No se trataría de eliminar la identidad de cada calle o barrio, sino de conectarlas 
bajo una estrategia común. 

Atocha–Delicias–Santa María de la Cabeza puede convertirse en un gran espacio 
comercial abierto del sur de Madrid. 

Un espacio en el que comercio, hostelería, cultura, turismo, ocio y servicios 
trabajen conjuntamente. 

Atocha: mucho más que una estación 

Atocha es uno de los grandes puntos estratégicos de Madrid. 

Miles de personas llegan diariamente a la ciudad a través de este nodo de 
transporte. 

Pero una parte importante de esos viajeros atraviesa la zona sin convertirse en 
consumidores del comercio local. 

Existe aquí una enorme oportunidad. 
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El objetivo debería ser conseguir que una parte de ese flujo se incorpore al tejido 
económico del entorno. 

Para ello es necesario facilitar al visitante información sobre qué puede encontrar 
en las calles próximas: 

restaurantes, tiendas especializadas, comercio tradicional, mercados, 
establecimientos de alimentación, cultura, ocio y servicios. 

Atocha puede ser una puerta de entrada no solamente a Madrid, sino también 
al comercio de proximidad de su entorno. 

Delicias: cultura, comercio e identidad 

Delicias aporta otro elemento diferencial: la cultura. 

El Museo del Ferrocarril, Matadero Madrid, el entorno de Legazpi y Madrid Río 
generan importantes flujos de visitantes. 

La cultura puede convertirse en un extraordinario aliado del comercio. 

Exposiciones, festivales, actividades culturales, gastronomía, mercados, comercio 
especializado y eventos pueden conectarse mediante una programación común. 

El visitante que acude a una actividad cultural debería encontrar también motivos 
para recorrer las calles comerciales. 

Y el vecino debería percibir que el comercio forma parte de la oferta cultural y 
social de su barrio. 

Cultura y comercio pueden reforzarse mutuamente. 

Santa María de la Cabeza: el eje comercial de proximidad 

La avenida de Santa María de la Cabeza y las calles de su entorno constituyen un 
importante tejido comercial vinculado a la población residente. 

Aquí la estrategia debe poner especialmente el foco en el comercio cotidiano. 

Alimentación, restauración, servicios personales, moda, salud, hogar, pequeñas 
empresas y establecimientos especializados forman parte de la vida diaria de miles 
de vecinos. 

La prioridad debe ser consolidar este comercio, mejorar su visibilidad y conseguir 
que las nuevas generaciones continúen utilizándolo. 

La proximidad es una ventaja competitiva. 

Pero hay que hacerla visible. 

El gran reto: conectar los espacios 

Una de las mayores oportunidades de este territorio es precisamente su 
diversidad. 
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Atocha aporta movilidad. 

Delicias aporta cultura. 

Santa María de la Cabeza aporta población residente y comercio cotidiano. 

Madrid Río aporta espacio público y ocio. 

Matadero aporta cultura y creatividad. 

Los mercados y establecimientos tradicionales aportan proximidad. 

El reto consiste en conectarlo todo. 

No necesariamente mediante grandes infraestructuras, sino mediante una 
estrategia comercial común. 

• Una marca. 

• Una página web. 

• Un mapa comercial. 

• Una agenda de actividades. 

• Campañas conjuntas. 

• Señalización. 

• Redes sociales. 

• Promociones. 

• Eventos. 

Y una narrativa común que permita al ciudadano identificar el conjunto como un 
espacio comercial abierto. 

El comercio como experiencia urbana 

El futuro del comercio no consiste únicamente en vender productos. 

Consiste en crear experiencias. 

Esta zona tiene unas condiciones privilegiadas para ello. 

Un visitante puede llegar a Atocha, caminar hacia Delicias, visitar un espacio 
cultural, comer en un establecimiento del barrio, recorrer una calle comercial, 
acercarse a Madrid Río y terminar la jornada en un comercio o establecimiento de 
hostelería. 

La estrategia consiste en convertir ese recorrido urbano en una experiencia 
comercial y cultural. 

De esta forma, las calles dejan de ser únicamente lugares de paso y se convierten 
en destinos. 

Una oportunidad para los mercados 

Los mercados municipales y otros espacios comerciales tradicionales deberían 
integrarse plenamente en esta estrategia. 
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No deben considerarse únicamente puntos de venta. 

Pueden convertirse en nodos de actividad alrededor de los cuales se genere 
comercio, restauración, cultura y vida urbana. 

La colaboración entre mercados, comercio de calle, hostelería y equipamientos 
culturales permitiría crear itinerarios comerciales y gastronómicos capaces de 
atraer tanto al residente como al visitante. 

Digitalizar el territorio 

El Espacio Comercial Abierto del futuro tiene dos dimensiones: 

una física y otra digital. 

El visitante debería poder consultar desde su teléfono qué establecimientos 
existen, dónde están, qué ofrecen, qué promociones tienen y qué actividades se 
desarrollan. 

Pero también debería poder descubrir establecimientos antes de llegar a la zona. 

Por eso resulta fundamental desarrollar un ecosistema digital común: 

• directorio de comercios; 
• mapa comercial; 
• redes sociales; 
• agenda de actividades; 
• promociones; 
• rutas comerciales; 
• contenidos audiovisuales; 
• campañas de fidelización; 
• información turística; 
• conexión con mercados y establecimientos hosteleros. 
El objetivo es sencillo: 

que nadie que busque qué hacer, dónde comprar o dónde comer en esta zona 
deje de conocer la oferta del comercio de proximidad. 

La inteligencia artificial como nuevo aliado 

La siguiente fase será incorporar inteligencia artificial. 

La IA puede ayudar a analizar los flujos de visitantes, conocer mejor los perfiles de 
consumidores, diseñar campañas y personalizar recomendaciones. 

Imaginemos que una persona llega a Atocha y consulta a su asistente de 
inteligencia artificial: 

“Tengo dos horas antes de mi tren. ¿Qué puedo hacer cerca de Atocha?” 

El sistema debería poder recomendarle una ruta que incluya cultura, gastronomía 
y comercio local. 

Esto abre una nueva batalla por la visibilidad. 
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Los comercios y los espacios comerciales tendrán que ser visibles no solamente 
para Google, sino también para los sistemas de inteligencia artificial. 

Un espacio comercial abierto conectado con el turismo 

La proximidad de Atocha convierte esta zona en un territorio especialmente 
interesante para desarrollar una estrategia de turismo comercial. 

Madrid recibe millones de visitantes. 

Una parte importante pasa por Atocha. 

La pregunta es: 

¿cuántos de esos visitantes conocen el comercio de sus alrededores? 

El turismo no debería concentrarse exclusivamente en determinados ejes 
comerciales del centro. 

El entorno Atocha–Delicias puede convertirse en una alternativa vinculada a una 
experiencia diferente: 

Madrid auténtico, comercio de barrio, cultura, gastronomía y vida urbana. 

La cooperación como motor 

Para que el proyecto funcione será necesario superar la fragmentación. 

Comerciantes, asociaciones, mercados, establecimientos hosteleros, 
equipamientos culturales, empresas, administraciones y vecinos deben encontrar 
espacios de colaboración. 

COPYME puede desempeñar un papel relevante como impulsora de esta filosofía. 

La clave no está en que cada establecimiento haga más publicidad por separado. 

Está en conseguir que el territorio tenga una mayor capacidad de comunicación 
que la suma de todos sus establecimientos individuales. 

Una propuesta de futuro 

El objetivo podría concretarse en la creación de: 

Atocha–Delicias Espacio Comercial Abierto 

Un gran territorio comercial que conecte: 

Atocha + Delicias + Santa María de la Cabeza + Legazpi + Madrid Río + Arganzuela 
y sus entornos comerciales. 

El proyecto podría apoyarse en seis grandes pilares: 

1. Marca de territorio. 
Crear una identidad comercial reconocible. 
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2. Comercio de proximidad. 
Poner en valor los establecimientos existentes y favorecer su continuidad. 

3. Cultura y turismo. 
Conectar los flujos de visitantes con la actividad comercial. 

4. Espacio público. 
Utilizar calles, plazas y ejes peatonales como escenarios de actividad. 

5. Digitalización e inteligencia artificial. 
Construir un espacio comercial visible y accesible también en el mundo digital. 

6. Cooperación empresarial. 
Impulsar acciones conjuntas entre comerciantes y organizaciones. 

Un nuevo eje comercial para Madrid 

Atocha–Delicias–Santa María de la Cabeza tiene una ventaja que pocas zonas de 
Madrid pueden ofrecer: 

concentra movilidad, cultura, turismo, residentes y comercio. 

La cuestión es transformar esa concentración de recursos en una estrategia 
común. 

No se trata de crear otro centro comercial cerrado. 

Todo lo contrario. 

Se trata de aprovechar la ciudad existente para construir un centro comercial 
abierto, vivo, diverso y humano. 

Un espacio donde comprar, pasear, comer, descubrir, relacionarse y disfrutar de 
Madrid. 

Y aquí reside la verdadera importancia estratégica de la iniciativa impulsada por 
COPYME: 

los Espacios Comerciales Abiertos pueden convertirse en una nueva forma de 
hacer política comercial y de construir ciudad. 

Atocha, Delicias y Santa María de la Cabeza tienen todos los ingredientes. 

Ahora hay que conectarlos. 

Porque el futuro del comercio de proximidad no pasa por competir 
individualmente contra las grandes plataformas. 

Pasa por organizar el territorio, cooperar entre empresas, aprovechar la 
tecnología y convertir nuestras calles en destinos comerciales. 

Y esta zona de Madrid tiene una oportunidad excepcional para convertirse en uno 
de los grandes referentes de este nuevo modelo. 
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