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1.1. Quienes somos

La Catedra Fundacion Ramoén Areces de Distribucion Comercial

(http://catedrafundacionarecesdc.uniovi.es) es el resultado de un convenio de

colaboracién, firmado en julio de 2008, entre la Universidad de Oviedo (Espafa)
y la Fundacion Ramén Areces, que tiene por objeto “el analisis, la investigacidn,
la docencia y formacion de los jévenes profesionales en estas areas de la
realidad, problematica y perspectivas de la Distribucion Comercial desde todos
los puntos de vista que se estimen relevantes”. El programa de la Catedra
Fundacién Ramon Areces de Distribucion Comercial se inscribe en el seno de la
Universidad de Oviedo y estd coordinado por Catedraticos de Marketing y

profesores de Derecho Civil de dicha Universidad.

La Universidad de Oviedo (www.uniovi.es) es una Institucién Publica

espafiola dedicada a la educacion superior y la investigaciéon, que recientemente
ha cumplido cuatro siglos de historia, de gran proyeccion nacional e
internacional. Entre sus objetivos se hallan el fomento de programas de
investigacién, formaciéon y difusion como apoyo cientifico y técnico al desarrollo
cultural y social, objetivos que encuadran sus funciones investigadoras, docentes,

cientificas, técnicas y de servicio publico.

Por su parte, la Fundacion Ramoén Areces (www.fundacionareces.es), es
una institucion privada, sin animo de lucro, creada en 1976 con el objetivo
amplio de fomentar la investigacion cientifica y técnica en Espafia, asi como la
educacién y la cultura en general, valores que la institucion considera motores
fundamentales de progreso y modernidad de la sociedad. La institucién desarrolla
su actividad en todo el territorio nacional en los ambitos de las Ciencias de la
Vida y de la Materia, las Ciencias Sociales y las Humanidades, areas en las que
impulsa la investigacion cientifica, contribuye a la formacién de capital humano y
difunde el conocimiento. Para cada una de estas areas la institucidon dispone de

Programas propios: Concursos Nacionales de Ayudas a la Investigacion, Becas de
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Ampliacién de Estudios en el Extranjero y Programas de Divulgacién Cientifica,

Socioecondmica y Cultural.

Ambas instituciones han coincidido en el reconocimiento de la especial
significacidon y relevancia estratégica de la Distribucion Comercial, materia que en
diversos paises estd incorporada a las tareas docentes e investigadoras de las
instituciones universitarias. Partiendo de este analisis de situacidn, el acuerdo de
colaboracién entre las dos organizaciones trata de ser la mejor garantia para que
se produzca una fluida y reciproca comunicacidon entre las labores académicas

(docencia e investigacién) y la proyeccidon empresarial, social y econémica.

1.2. Objetivos y ambito de actuacion

La Catedra Fundacién Ramon Areces de Distribucion Comercial nace como
un proyecto con vocacion internacional y persigue, entre otros, los siguientes

objetivos:

1. Desarrollar actividades de formacion de postgrado.

2. Organizar seminarios, ciclos de conferencias y reuniones cientificas.

3. Realizar proyectos de investigacién y elaboracién de informes.

4. Publicar y difundir documentos de trabajo, articulos y libros.

5. Establecer acuerdos con Universidades de distintos paises para

intercambiar profesores y alumnos.

Para afrontar estos objetivos la Catedra Fundacion Ramoén Areces de
Distribucion Comercial se ha constituido como grupo de investigacién de la
Universidad de Oviedo integrado por un equipo multidisciplinar de profesores e

investigadores cualificados en &reas de conocimiento relacionadas con las
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actividades del sector comercio, en concreto Comercializacién e Investigacién de
Mercados y Derecho Civil. Todos ellos disponen de un curriculum vitae
contrastado de actividades docentes e investigaciones vinculadas con el

Marketing en general y con la Distribucion Comercial en particular.

1.3. Consejo de Direccion

La Catedra Fundacion Ramoén Areces de Distribucion Comercial esta
coordinada paritariamente por un profesor de la Universidad de Oviedo, que es el
Director de la misma, y un Subdirector designado por la Fundacién Ramédn
Areces. Existe un Consejo de Direccidén de la Catedra, que se retne al menos una
vez al afo para aprobar el Plan Anual de Actuaciones y la Memoria de
Actividades. El Consejo de Direccion estd compuesto por el Director de la
Catedra, que la preside, el Subdirector, un profesor de la Universidad de Oviedo,
de reconocido prestigio en el area tematica objeto de la Catedra, que son
nombrados por el Rector, y un representante designado por la Fundacion Ramoén
Areces. De acuerdo con estos criterios, las personas que forman parte del
Consejo de Direccién son:

Directores de la Catedra Fundacién Ramdén Areces de Distribucién Comercial

D. Rodolfo VAZQUEZ CASIELLES (Director)
Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados de la Universidad de Oviedo
D. Eduardo ESTRADA ALONSO (Subdirector)

Profesor Titular de Derecho Civil Universidad de Oviedo

Representante Designado por la Universidad de Oviedo

D. Juan ANTONIO TRESPALACIOS GUTIERREZ
Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados de la Universidad de Oviedo

Representante Designado por la Fundaciéon Ramon Areces

D. Alfonso NOVALES CINCA
Catedratico de Economia Cuantitativa de la Universidad Complutense de Madrid

Las funciones del Consejo de Direccion son: (1) Aprobar el Plan Anual de

Actuaciones de la Catedra; (2) Aprobar el Presupuesto Anual de la Catedra y la
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liguidacién de cuentas; (3) Promover las actividades previstas de acuerdo con los
objetivos y ambitos de actuacién de la Catedra; (4) Asesorar y asistir a la

Direccion de la Catedra.

1.4. Comision Mixta

La Comisién Mixta esta integrada por: (1) el Rector o persona en quien
delegue, el Director y dos representantes de la Universidad de Oviedo designados
por el Rector; (2) el Presidente del Patronato de la Fundacién Ramdn Areces o
persona en quien delegue, el Presidente de la Fundacién Ramon Areces o persona
en quien delegue, y dos representantes de la Fundacién Ramoén Areces. De

acuerdo con estos criterios, las personas que integran la Comision Mixta son:

Rector de la Universidad de O\{iedo
D. Vicente GOTOR SANTAMARIA

Patrono PrQsidente d,el Patronato de la Fundacioén Ramoén Areces
D. Isidoro ALVAREZ ALVAREZ

Director de la Fyndacién Ra,mén Areces
D. Raimundo PEREZ-HERNANDEZ Y TORRA

Directores de la Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucién Comercial

D. Rodolfo VAZQUEZ CASIELLES (Director)
Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados de la Universidad de Oviedo

D. Eduardo ESTRADA ALONSO (Subdirector)
Profesor Titular de Derecho Civil de la Universidad de Oviedo

Representantes de la Universidad de Oviedo Designados por el Rector
D. Juan ANTONIO TRESPALACIOS GUTIERREZ

Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados de la Universidad de Oviedo

D. Esteban FERNANDEZ SANCHEZ
Catedratico de Organizacion de Empresas de la Universidad de Oviedo

Representantes Designados por la Fundacién Ramoén Areces

D. Jaime TERCEIRO LOMBA
Vocal del Consejo Asesor de Ciencias Sociales de la Fundacidn Ramon Areces

D. Alfonso NOVALES CINCA
Catedratico de Economia Cuantitativa de la Universidad Complutense de Madrid

Son funciones de la Comisiéon Mixta: (1) Aprobar el Plan Anual de
Actuaciones de la Catedra; (2) Aprobar el Presupuesto Anual de la Catedra y la
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liguidacién anual de sus cuentas; (3) Aprobar la Memoria Anual de Actividades de
la Catedra; (4) Supervisar la actividad de la Catedra; (5) Aprobar, si fuese

necesario, las inversiones extraordinarias.

1.5. Investigadores

La Catedra Fundacion Ramén Areces de Distribucion Comercial se ha
constituido como grupo de investigacién de la Universidad de Oviedo formado por
un equipo multidisciplinar de profesores cualificados en areas relacionadas con
las actividades del sector comercio. El personal investigador que integra la

Catedra Fundacion Ramdn Areces de Distribucion Comercial es el siguiente:

D. RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES (Director)

Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. EDUARDO ESTRADA ALONSO (Subdirector)

Profesor Titular de Derecho Publico en la Universidad de Oviedo

D. JUAN ANTONIO TRESPALACIOS GUTIERREZ

Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. VICTOR IGLESIAS ARGUELLES

Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. MARIA JOSE SANZO PEREZ

Catedratica Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. LETICIA SANTOS VIJANDE

Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. BEGONA ALVAREZ ALVAREZ

Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. LUIS IGNACIO ALVAREZ GONZALEZ

Profesor Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. FRANCISCO JAVIER DE LA BALLINA BALLINA

Profesor Titular de Comercializacién e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. ALFREDO FERRANTE MENCHELLI

Profesor Ayudante de Derecho Civil de la Universidad de Oviedo

D. CONSTANTINO GARCIA ACEBRON

Profesor Doctor de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Pag. 9



£

7% ) Universidad
_1...;0.'{.-:;" de Oviedo

FUNDACION RAMON

Da. NURIA GARCIA RODRIGUEZ

Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. FERNANDO GONZALEZ ASTORGA

Profesor de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

D. SANTIAGO GONZALEZ HERNANDO

Profesor Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. CELINA GONZALEZ MIERES

Profesora Doctor de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. KAREN PENA ROMERO

Becaria del Departamento de Derecho Publico de la Universidad de Oviedo

Da. ANA BELEN DEL RIiO LANZA

Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. ANA SUAREZ VAZQUEZ

Profesora Titular de Comercializacion e Investigaciéon de Mercados en la Universidad de Oviedo

Da. LETICIA SUAREZ ALVAREZ

Profesora Doctor de Comercializacion e Investigacion de Mercados en la Universidad de Oviedo

1.6. Pagina web

La Catedra Fundacion Ramodn Areces de Distribucion Comercial ha disefiado

una pagina web con la siguiente direccion:

http://catedrafundacionarecesdc.uniovi.es

Los elementos basicos de disefo son los siguientes (ver Figura 1):

1. PARTE SUPERIOR
e Fotografia con logotipos de la Universidad de Oviedo y la Fundacién

Ramodn Areces.

2. MENU PARTE I1ZQUIERDA

(Menu despegable en cada alternativa)
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e INICIO

e PRESENTACION. Proporciona informacién sobre:

- Quienes somos

- Qué hacemos

- Comisién Mixta

- Consejo de Direccién

- Personal

e CONFERENCIAS Y SEMINARIOS. Integra funcionalidades de un sistema
para la gestion de este tipo de eventos realizados durante el periodo

considerado.

e CURSO DE EXPERTO. Permite consultar el contenido del Titulo Propio
denominado Curso Experto en Direccion de Empresas de Distribucion

comercial.

e JORNADAS. Integra las funcionalidades de un sistema para la gestién de

este tipo de eventos realizados durante el periodo considerado.
e GESTION DOCUMENTAL. Coleccién de Documentos de Trabajo.

e CONTACTO. Direccion, ubicacién y contacto de la sede de la Catedra

Fundacidon Ramodn Areces de Distribucion Comercial.
e ZONA DE USUARIOS. Facilita el registro a los distintos eventos.
3. PARTE CENTRO

Pagina de entrada/portada: un histérico de noticias/novedades, en formato

blog (ultimas entradas arriba), sin posibilidad de comentarios.
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4. PARTE DERECHA
Calendario y Eventos

5. PARTE INFERIOR

Aspectos Legales y Direcciéon de la Catedra Fundacién Ramon Areces de
Distribucién Comercial

Figura 1. Disefio Pagina Web Catedra Fundacion Areces de Distribucidon Comercial

B /

DISTRIBUCION = i GV ELS T

- NOTICIAS < JUNIO 2009 >
PRESENTACION

26/06/2009 (SR U i R RS
CONFERENCIAS Y SEMINARIOS Informacidn y Preinscripcion Curso Experto en Direccion de Empresas de 1]2)3(4]5|6]7
CURSO DE EXPERTO Distribucidn Comercial

81911011 1213|114

JORNADAS 15016 |17 (18|19 20| 21

CONTACTO 212|123 (24 (25) 26|27 28

ZONA USUARIOS

01/05/2009
El Curso de Experto en Direccion de Empresas de Distribucién Comercial abre el | CICLO DE SEMINARIOS “Estrategias de
periodo de informacion y preinscripcion para profesionales del sector de la Distribucién Comercial para Obtener el
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En el primer ano de funcionamiento de la Catedra Fundacion Ramdn Areces

de Distribucién Comercial se han realizado diferentes actividades entre las que

cabe citar: Jornada Técnica sobre la Directiva Europea de Servicios en el Mercado

Interior y la Distribucion Comercial; Ciclo de Seminarios sobre Estrategias de

Distribucién Comercial para Obtener el Exito en el Mercado; Reunién Cientifica

sobre Distribucion Comercial y Estrategias para Competir por el Consumidor;

Conferencia Inaugural de Presentacién de la Catedra.

2.1. Jornada Técnica

En el mes de enero de 2009 tuvo lugar el evento relativo a la Jornada

Técnica sobre la Directiva Europea de Servicios en el Mercado Interior y la

Distribucién Comercial. El contenido, programa y conclusiones es objeto de

comentario en los siguientes cuadros:

TITULO

FECHA

LUGAR

INTRODUCCION

PERFIL

Jornada Técnica sobre la Directiva Europea de
Servicios en el Mercado Interior y la Distribucion
Comercial

19 de Enero de 2009

Aula Magna. Edificio Histérico Universidad Oviedo
C/ San Francisco, 1 (33002 Oviedo)

En diciembre de 2009 finaliza el plazo para la transposicion de
la Directiva Europea de Servicios, Directiva Bolkestein, a las
legislaciones estatales. La distribucién comercial es, por su
importancia econémica y social, uno de los sectores que
puede verse afectado en mayor medida por la adaptacion a
esta norma comunitaria. Desde la Catedra Fundacion Ramoén
Areces de Distribucién Comercial se promueve el desarrollo de
una Jornada Técnica cuya finalidad es informar y debatir
sobre los retos y oportunidades que se derivan de esta
reforma del marco normativo.

Estas jornadas pueden resultar de interés para investigadores
especializados en el campo de la distribucién comercial, para
responsables politicos y técnicos en materia comercial, para
representantes de asociaciones empresariales del sector
minorista asi como para empresarios y profesionales del
comercio.
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PROGRAMA

N© DE ASISTENTES

COORDINADORES

FUNDACION RAMON

9:30 RECEPCION DE PARTICIPANTES E INSCRIPCIONES

10:00 PRESENTACION DE LAS JORNADAS
JULIO GONZALEZ ZAPICO

Director General de Comercio, Auténomos y Economia Social. Gobierno del
Principado de Asturias

JUAN ANTONIO TRESPALACIOS GUTIERREZ

Catedratico Comercializacion e Investigacion Mercados. Universidad Oviedo

RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES

Catedratico Comercializacion e Investigacion Mercados. Universidad Oviedo

10:30 EFECTOS DIRECTIVA EUROPEA DE SERVICIOS SOBRE
LA IMPLANTACION DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES

MARIA ROSA BENITO LOZANO

Consejera Técnica. Direccion General de Politica Comercial. Ministerio de
Industria, Turismo y Comercio. Gobierno de Espafia

12:00 MESA REDONDA

La Directiva Europea de Servicios y Ordenacion de los equipamientos
comerciales: éun problema o una oportunidad?

Moderador:
EDUARDO ESTRADA ALONSO

Profesor Titular Derecho Publico. Universidad Oviedo

Ponentes: ) )
JOSE MANUEL PEREZ FERNANDEZ

Profesor Titular Universidad Derecho Administrativo. Universidad Oviedo

MARCAL TARRAGO BALAGUE

Consultor de economia urbana y urbanismo comercial

HELENA VILLAREJO GALENDE

Profesora Titular Derecho Administrativo. Universidad Valladolid

14:00 CLAUSURA DE LAS JORNADAS

SANTIAGO ALVAREZ GARCIA

Vicerrector de Planificacion Econdmica de la Universidad de Oviedo

EDUARDO ESTRADA ALONSO

Profesor Titular Derecho Civil. Universidad Oviego
JUAN ANTONIO TRESPALACIOS GUTIERREZ

Catedratico Comercializacion e Investigacion Mercados. Universidad Oviedo

RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES

Catedratico Comercializacion e Investigacion Mercados. Universidad Oviedo

105 personas de diferentes perfiles

Begoria Alvarez Alvarez, Eduardo Estrada Alonso
Ana Suarez Vazquez, Juan A. Trespalacios Gutiérrez
Rodolfo Vazquez Casielles
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Interés de la Jornada

El servicio de distribucién comercial es requerido por los ciudadanos de
forma periddica, tanto mas recurrente cuando se trata de la distribuciéon de
productos de alimentacién y gran consumo ya que se trata, en definitiva, de un
servicio fundamental para la vida del ciudadano. Una gran mayoria de estos
servicios de distribucion se prestan de forma presencial a través de
establecimientos comerciales fisicos, lo que entre otras cosas requiere una
politica en materia de licencias comerciales. Es a esta parte de la politica
comercial de las distintas Comunidades Auténomas a la que puede afectar la
adaptacién, prevista para diciembre de 2009, de la Directiva Europea de
Servicios. Uno de los objetivos de la Directiva Europea de Servicios es suprimir
los obstaculos que se oponen a la libertad de establecimiento y simplificar los
procedimientos administrativos. Se trata de crear un marco juridico que fomente
la libre competencia y que ponga el acento en la relacidon entre competencia y
competitividad en aras a la eficiencia empresarial en el sistema distributivo. Estas
razones justifican la relevancia de los debates sociales sobre las consecuencias
para el sector del comercio en general, y para las competencias de las
Comunidades Auténomas en particular, de esta norma comunitaria. Desde esta
perspectiva, la Catedra Fundacion Ramén Areces de Distribucion Comercial, ha
promovido el desarrollo de una Jornada Técnica de indudable interés para la

sociedad.

Conclusiones de la Jornada

Las principales conclusiones de la Jornada se pueden sintetizar en un tema
de reflexién central: la Directiva de Servicios, el paso de la politica
comercial al urbanismo comercial. Todos los expertos participantes en la
Jornada coincidieron en afirmar que la adaptacién a la norma comunitaria ofrece
la oportunidad de retomar el papel de la legislacién comercial como instrumento

para la proteccién del medio ambiente y el entorno urbano. Esto supone alejarse
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de una funcién de intervencién directa sobre el sector econémico, el comercio y
la distribucién. La Directiva puede favorecer esta traslaciéon a través de seis
efectos directos en torno a los cuales giraron las diferentes intervenciones en la

Jornada Técnica:

1. A partir de la entrada en vigor de la Directiva Europea de Servicios se
restringe la aplicacién, caso por caso, de una prueba econdmica. Esto implica
abandonar el proceso por el cual la concesiéon de una licencia se supeditaba a un
estudio de mercado basado en el resultado del balance comercial entre la
valoracion de la capacidad de gasto de la demanda en el mercado y el potencial

de ventas de la oferta comercial instalada.

2. También se prohibe la intervencién directa o indirecta de competidores,
incluso dentro de los érganos consultivos, en la concesidn de autorizaciones o
licencias. Esta prohibicién no se refiere a la consulta de organismos como las
Camaras de Comercio o los interlocutores sociales sobre asuntos distintos a las

solicitudes de autorizaciones individuales.

3. La transposicidn de la Directiva Europea de Servicios no sélo obliga a la
reduccién de los requisitos para la apertura de un negocio comercial, sino
también a la puesta en marcha de una ventanilla Unica que agilice los tramites
administrativos necesarios para la aprobacion del proyecto, lo que puede

favorecer la apertura de nuevos centros comerciales.

4. En materia de licencias comerciales la Directiva Europea de Servicios
plantea una nueva oportunidad asociada a la aplicacion de criterios de ordenacion
o equilibrio territorial, urbanisticos, proteccién del consumidor, proteccion del

medioambiente y de cohesion social que se vinculan al interés general.

5. Existen, por tanto, nuevas vias de trabajo sobre las que es necesario
profundizar y que trasladan el foco de interés a los aspectos de una ordenacion
espacial (urbanistica y local) de las actividades econdmicas dentro de un enfoque

general de equilibrio territorial y de identidad cultural, situando el debate en
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torno a la defensa de un modelo de ciudad compacta, sostenible, compleja (usos
mixtos) y socialmente solidaria. Se trata de revitalizar el urbanismo y el equilibrio
territorial y sobre este criterio definir la politica de actividad comercial. El

comercio crea ciudad pero el comercio mal estructurado la destruye.

6. Es necesario aprovechar el reto de esta nueva normativa comunitaria
para potenciar distintos ejes de actuacién que incidan en la calidad de los
servicios prestados por las empresas de distribucidn al consumidor, invirtiendo en
dimensiones estratégicas que fomentan la competitividad, como la innovacién
comercial (desarrollo de nuevas tecnologias), la gestion del conocimiento
(formacién a todos los niveles, andlisis y conocimiento del mercado) y la

cooperacion empresarial (entre distribuidores y de estos con el fabricante).
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2.2. Ciclo de Seminarios

En los meses de mayo y junio de 2009 tuvo lugar el evento relativo al Ciclo

de Seminarios sobre Estrategias de Distribucion Comercial para Obtener el Exito

en el Mercado. A continuacion se resumen las caracteristicas de dichos

seminarios.

TITULO

FECHAS

LUGAR

INTRODUCCION

PERFIL

I Ciclo de Seminarios sobre

Estrategias de Distribucién Comercial para
Obtener el Exito en el Mercado

7 de Mayo y 11 de Junio de 2009

Salén de Grados. Facultad Ciencias Econdmicas y
Empresariales. Universidad de Oviedo.
Campus del Cristo (33071 Oviedo)

El Ciclo de Seminarios se desarrolla en el marco de la Catedra
Fundacion Ramon Areces de Distribucion Comercial. El
objetivo general es impulsar un foro de debate sobre las
estrategias de distribucion comercial necesarias para obtener
el éxito en el mercado, coordinando las actividades de
marketing hacia el distribuidor con las actividades de
marketing hacia el consumidor. En particular, en el afio 2009
se llevaron a cabo dos seminarios con investigadores
internacionales de prestigio, donde se analizaron diversos
aspectos sobre productividad y eficiencia de las empresas
detallistas, competencia entre formatos detallistas, y gestién
de marca en el sector de servicios.

Este Ciclo de Seminarios puede resultar de interés para
investigadores especializados en el campo de la distribucién
comercial, para estudiantes de grado y postgrado, para
empresarios y profesionales de la distribucion, para
responsables politicos y técnicos en materia comercial y para
representantes de asociaciones empresariales.
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PROGRAMA

NUMERO MEDIO DE
ASISTENTES

COORDINADORES

FUNDACION RAMON

JUEVES 7 DE MAYO DE 2009

09:30-10:00 Recepcion participantes y recogida de material

10:00-10:15 Inauguracion y presentacion del conferenciante
RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES
JUAN A. TRESPALACIOS GUTIERREZ
EDUARDO ESTRADA ALONSO

10:15-13:30 “ldentifying growth potentials with internal
benchmarking across product categories and
markets”
WAGNER A. KAMAKURA
Professor of Marketing, Duke University
The Fuqua School of Business (Durham NC, USA)

Wagner A. Kamakura es experto en segmentacion del mercado, marketing de
bases de datos, gestion de empresas detallistas, satisfaccién del consumidor,
precios, promociones y métodos de investigacion de mercados. Es uno de los
autores mas referenciados en el SSCI en el campo de Business. Sus trabajos
han sido publicados en revistas como International Journal of Forecasting,
International Journal of Research in Marketing, Journal of Consumer Research,
Journal of Marketing, Journal of Marketing Research, Journal of Retailing,
Management Science, 0 Marketing Science.

JUEVES 11 DE JUNIO DE 2009

09:30-09:45 Recepcion participantes y recogida de material

10:00-10:15 Inauguracion y presentacion del conferenciante
RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES
JUAN A. TRESPALACIOS GUTIERREZ
EDUARDO ESTRADA ALONSO

10:15-13:00 “New insights in brand management: Delivering
the brand promise in the service sector”
LESLIE DE CHERNATONY
Professor of Brand Marketing.
Birmingham (UK)

Leslie de Chernatony es autor de numerosos articulos y libros sobre gestion
de la marca. Es Director del Centre for Research in Brand Marketing. Entre sus
libros destaca el titulado Creating Powerful Brands in Consumer Service and
Industrial Markets (Oxford: Butterworth Heinemann). Sus trabajos han sido
publicados en revistas como Journal of Business Research, Journal of Product
and Brand Management, International Marketing Review, The Service
Industries Journal, Journal of Marketing Management, European Journal of
Marketing, o Journal of Brand Management.

47 personas de diferentes perfiles en cada seminario

Eduardo Estrada Alonso, Maria José Sanzo Pérez,
Juan Trespalacios Gutiérrez, Rodolfo Vazquez Casielles
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Conclusiones del Ciclo de Seminarios

“ldentifying growth potentials with internal benchmarking across
product categories and markets”

WAGNER A. KAMAKURA

Professor of Marketing, Duke University: The Fuqua School of Business

(Durham NC, USA)

En la actualidad, cuando un detallista analiza la relacién con sus clientes
debe superar el concepto de “mi cliente” o “el cliente de la competencia” por el
de EL CLIENTE CUYOS GASTOS COMPARTIMOS EN CIERTA PROPORCION
CON LA COMPETENCIA. Con esta nueva vision del negocio, puede ser
interesante sustituir el concepto de “tasa de retencion del cliente” por el de
“cuota de cartera del cliente” (SHARE OF WALLET). La cuota de cartera del
cliente anima a las empresas a razonar estratégicamente profundizando en el
siguiente aspecto: del gasto total que el cliente realiza en cada categoria de
producto que porcentaje corresponde a la empresa detallista. En definitiva, las
empresas detallistas deberian desarrollar en sus programas de fidelizacion
aplicaciones CRM que permitan conocer el gasto total que los clientes realizan en
cada categoria de producto (para todos los competidores del mercado) con el
objetivo de adoptar decisiones de marketing (surtido, precios, promocién,
publicidad, atencién al cliente y merchandising de presentacion) que incrementen

su cuota de cartera en dichas categorias.

El profesor Wagner KAMAKURA reflexiona sobre estas ideas y analiza
diferentes alternativas para afrontar esta nueva linea de investigacion. Wagner
KAMAKURA reconoce la dificultad de estimar los gastos totales que los clientes
llevan a cabo en distintas categorias de productos. Las bases de datos publicadas
de gastos per capita por categorias de productos y areas de mercado, son
reducidas y ademas ofrecen un detalle de informacion donde se consideran
categorias de productos muy amplias. El detallista necesita informacion para

categorias de productos especificas adaptadas a las familias y subfamilias de
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productos disefiadas para su negocio. Ademas, dado que realizar estudios de
mercado mediante encuestas para determinar el gasto total por categorias de
productos puede resultar demasiado laborioso y costoso, el profesor Wagner
KAMAKURA propone una metodologia que, a partir de datos disponibles por cada
empresa detallista (INTERNAL BENCHMARKING), facilita estimar fronteras
eficientes de gasto potencial de distintos segmentos de clientes para cada
categoria de producto y area de mercado. La estimacion de fronteras eficientes
se puede llevar a cabo utilizando variables del entorno (densidad de la poblacién,
edad del cliente, tamafio de la familia, nivel de ingresos, numero de
competidores) y volumen de ventas cruzadas (gastos que de otras categorias de

productos realiza el cliente en la empresa).

Con la informacion previa, Wagner KAMAKURA recomienda segmentar los
clientes comparando el gasto total por categorias de productos con la cuota de
cartera que cada segmento realiza en la empresa detallista. Desde esta
perspectiva, se pueden adoptar decisiones en varios ambitos estratégicos: (a)
intentar que los clientes con reducida cuota de cartera y elevado gasto total en la
categoria de productos gasten mas en la empresa detallista; (b) desarrollar un
marketing de relaciones para los clientes con importante gasto total y elevada
cuota de cartera; (c) conseguir que los clientes con una alta cuota de cartera y
reducido gasto total incrementen su gasto en la categoria de productos siempre a

favor de la empresa detallista.

La actividad de consultoria que el profesor Wagner KAMAKURA realiza con
diferentes empresas de distribucién y de servicios, permite conocer y avalar la
utilidad de la metodologia propuesta asi como la eficiencia que se puede obtener

en el disefio y gestién de programas de fidelizacion.
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“New insights in brand management: delivering the brand promise in the
service sector”

LESLIE DE CHERNATONY

Professor of Brand Marketing. Birmingham Business School

Vinculado a la Universita della Suizzera Italiana. Lugano, Switzerland.

En el seminario, el profesor Leslie de Chernatony ha planteado varias

cuestiones, tratando de dar respuesta a diferentes interrogantes:

e ({La empresa es capaz de resumir en breves lineas lo que representa su marca
y cudl es su significado? ¢La importancia del valor de marca es similar en

diferentes sectores?

e (Cudles son los factores que diferencian las marcas con éxito en el sector
servicios? Desde esta perspectiva, Leslie de Chernatony ha reflexionado sobre la
importancia de factores como: diferenciacion, posicionamiento, personalidad,

promesas y valor afadido.

e (Qué metodologias se pueden utilizar para evaluar y cuantificar el valor de
marca? En general, las empresas pueden utilizar tres alternativas para valorar
sus marcas: (a) analizar los resultados financieros, (b) estimar la cuota de
mercado, (c) investigar el comportamiento del consumidor en términos de
lealtad, satisfaccidon, reputacién, calidad percibida, notoriedad, asociaciones y

percepciones de liderazgo.

e (Como invertir en reforzar las marcas y sus valores? ¢Se puede considerar la

marca como una experiencia holistica de los clientes?
e (Qué importancia tiene la cultura de la empresa en el desarrollo del valor de

marca? ¢Como pueden contribuir los distintos departamentos de la empresa al

desarrollo del valor de marca?
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e ({COmo pueden obtener éxito las marcas en el entorno de Internet? ¢éCudl es el
reto de las marcas cuando se vende a través de Internet mediante plataformas

como la Web 3.0?

e (Cudles son los factores que influyen en el éxito y rentabilidad de la extension

de marca?
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2.3. Reunioéon Cientifica

En el mes de junio de 2009 tuvo lugar el evento relativo a la | Reunién

Cientifica sobre Distribucibn Comercial y Estrategias para Competir por el

Consumidor. A continuacidon se resumen las caracteristicas de este evento.

TITULO

FECHAS

LUGAR

INTRODUCCION

PERFIL

I Reunion Cientifica sobre

Distribucion Comercial y Estrategias para Competir
por el Consumidor

10 de Junio de 2009

Salén de Grados. Facultad Ciencias Econdmicas y
Empresariales. Universidad de Oviedo.
Campus del Cristo (33071 Oviedo)

En esta primera edicion, la Reunion Cientifica se desarrolla en
el marco de la Catedra Fundacion Ramoén Areces de
Distribucion Comercial. El objetivo general es impulsar un foro
de debate sobre estrategias de distribuciébn comercial para
obtener el éxito en el mercado coordinando las actividades de
marketing hacia el distribuidor con las actividades de
marketing hacia el consumidor. En particular, en el afio 2009
se llevaron a cabo dos mesas redondas sobre “Nuevas
tecnologias en distribucion comercial y su impacto en el
consumidor” y sobre “Lineas de investigacion en distribucién
comercial: presente y futuro”.

Esta Reuniéon Cientifica puede resultar de interés para
investigadores especializados en el campo de la distribucién
comercial, para estudiantes de grado y postgrado, para
empresarios y profesionales de la distribucion, para
responsables politicos y técnicos en materia comercial y para
representantes de asociaciones empresariales.
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MIERCOLES 10 DE JUNIO DE 2009

15:00-15:30

15:30-16:00

16:00-17:30

PROGRAMA
17:30-18:00

18:00-20:00

Recepcion de participantes y recogida de material

Inauguracion y presentacion de la Reunion Cientifica
RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES

Catedratico Comercializacion e Investigacion de Mercados
Universidad de Oviedo i

JUAN A. TRESPALACIOS GUTIERREZ

Catedratico Comercializacion e Investigacion de Mercados
Universidad de Oviedo

EDUARDO ESTRADA ALONSO

Profesor Titular Derecho Civil Universidad de Oviedo

Mesa Redonda sobre

Nuevas tecnologias en distribucién comercial y su impacto
en el consumidor i

LAURENTINO BELLO ACEBRON (moderador)
Catedratico Comercializacion e Investigacion de Mercados
Universidad de La Corufia

INES KUSTER BOLUDA

Catedratica Comercializacion e Investigacién de Mercados
Universidad de Valencia .

JOSE IGNACIO LOPEZ SANCHEZ

Director Catedra Fundacion Orange-UCM para el Desarrollo
Sociedad de la Informacion

IGNACIO RODRIGUEZ DEL BOSQUE

Catedratico Comercializacién e Investigacion de Mercados
Universidad de Cantabria

Pausa Café

Mesa Redonda sobre

Lineas de investigacion en distribucién comercial:
presente y futuro i

VICTOR IGLESIAS ARGUELLES (moderador)
Catedratico Comercializacion e Investigacion de Mercados
Universidad de Oviedo ]

JOSE ANTONIO VARELA GONZALEZ

Presidente Tribunal de Defensa de la Competencia de Galicia
Catedratico Comercializacion Investigacion Mercados
Universidad Santiago Compostela

ENRIQUE CARLOS DIEZ DE CASTRO

Catedratico Comercializacién e Investigacion de Mercados
Unive,rsidad S,eviIIa . i

MARIA JESUS YAGUE GUILLEN

Catedratico Comercializacion e Investigacion Mercados
Universidad Auténoma Madrid

PABLO MUNOZ GALLEGO

Catedratico Comercializacion e Investigacion de Mercados
Universidad Salamanca

JUEVES 11 DE JUNIO DE 2009

10:00-12:30

Seminario sobre
New insights in brand management:
Delivering the brand promise in the service sector

LESLIE DE CHERNATONY
Professor of Brand Marketing. Birmingham Business School.
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NUMERO MEDIO DE

ASISTENTES 54 personas de diferentes perfiles

Eduardo Estrada Alonso, Victor Iglesias Arguelles;
COORDINADORES Leticia Santos Vijande, Maria José Sanzo Pérez,
Juan Trespalacios Gutiérrez, Rodolfo Vazquez Casielles

Conclusiones de la Reunidén Cientifica

Diferentes expertos en distribucion comercial se han reunido en Oviedo
para proponer temas de actualidad a futuros investigadores y profesionales del
sector. Para cada una de las Mesas Redondas que integraba la Reunion Cientifica,

las principales conclusiones obtenidas son las siguientes:

PRIMERA MESA REDONDA

“Nuevas tecnologias en distribucion y su impacto en el consumidor”

Esta mesa redonda ha sido moderada por D. Laurentino Bello Acebrén,
Catedratico de Marketing de la Universidad de La Corufia, quien reflexiona sobre
la “Innovacién en Distribucién Comercial”. Para Laurentino Bello, las innovaciones
tecnoldgicas de reduccién de costes son importantes, pero aun lo son mas las
innovaciones que generen valor para el cliente, mejora del servicio y un
reforzamiento de la imagen del distribuidor comercial. Hay que evitar el
denominado espejismo tecnoldgico interesado imitando al competidor para no
perder cuota de mercado y adoptar innovaciones que sean eficientes en el
proceso de definir, desarrollar y proporcionar valor al cliente.

En la siguiente intervencion, Inés Kister Boluda de la Universidad de
Valencia, comenta el tema de “Brand Equity Innovation”. Sus conclusiones ponen

de manifiesto que las nuevas tecnologias constituyen un enfoque de gestion
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(cédigo de barras, radio frecuencia), de orientacién del negocio (tiendas
virtuales), preocupadas por dar valor al cliente. La denominada brand equity
innovation deber ser: (1) continua y progresiva; (2) orientada al cliente
(tecnologias para el uso del cliente), tanto en productos como en procesos, para
mejorar la eficiencia de los encuentros de servicio, personalizar la oferta y
proporcionar soluciones cuando se produzcan problemas en la prestacién del
servicio; (3) dirigida a la consecucion de la fidelidad del cliente utilizando

procedimientos Web 3.0.

El profesor José Ignacio Lépez Sanchez, Director de la Catedra Fundacién
Orange-UCM para el Desarrollo de la Sociedad de la Informacién, analiza un tema
critico relativo a “El Papel de los Mercados Electrénicos Publicos en los Costes de
Coordinacién de las Transacciones de Compraventa”. Inicialmente José Ignacio
Lopez comenta que, con respecto a Internet, Espafia dispone de la red con mayor
banda ancha de Europa, lo que ofrece interesantes alternativas para los modelos
de negocio vinculados con la distribucidén. No obstante, el porcentaje de
empresas que vende por Internet todavia es reducido en comparacién con otros
paises. El profesor José Ignacio Lopez en su exposicion plantea el siguiente
interrogante: éen que medida los mercados electrénicos reducen los costes de
transaccion? Para dar respuesta a esta cuestién, el conferenciante analiza
diferentes sectores indicando que los principales costes de coordinacién que se
aminoran son los siguientes: reducir errores, mas informacién disponible,
reduccién del tiempo de proceso y tareas administrativas, mayor facilidad e
integracion de las relaciones con el cliente. Todo ello mejora los niveles de

eficiencia y proporciona valor al consumidor final.

La investigacidn sobre “Factores Determinantes de la Adopcion del
Comercio Electrénico: Antecedentes de la Utilidad Percibida en la Adopcion del
Comercio Electrénico”, fue abordada por Ignacio Rodriguez-del Bosque,
Catedratico de Marketing de la Universidad de Cantabria. El conferenciante utiliza
la Teoria de la Accion Razonada para proponer un modelo de aceptacién de la
tecnologia por el consumidor final. Para que la utilidad percibida del comercio

electronico constituya una ventaja competitiva debe proporcionar al cliente: (1)
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conveniencia en la compra; (2) ventaja en precios; y (3) accesibilidad a la
informacion. Aunque los aspectos de surtido y de valor de la oferta
(productos/servicios mejores) también son importantes, no permiten una
diferenciacion de la venta en Internet, al menos desde la perspectiva del
consumidor. En cualquier caso, la utilidad percibida del comercio electrénico se
puede analizar para distintos segmentos de clientes, por ejemplo consumidores

con o sin experiencia en Internet.

SEGUNDA MESA REDONDA

“Lineas de investigacion en distribucién comercial: presente y futuro”

Esta mesa redonda ha sido moderada por D. Victor Iglesias Arglelles,
Catedratico de Marketing de la Universidad de Oviedo, quien analiza los “Factores
que Afectan a la Eficacia de los Programas de Lealtad”. Entre los mismos cabe
destacar: (1) factores relacionados con el programa (requerimientos de
participacion, estructura de puntos y recompensas); (2) factores relacionados
con los clientes (variables de comportamiento y actitud y caracteristicas
genéricas del cliente); y (3) factores relacionados con la competencia (efecto
cuota mercado y efecto saturacién de programas de lealtad ofertados en el

mercado).

José Antonio Varela Gonzalez, Presidente del Tribunal de Defensa de la
Competencia de Galicia, comenta las oportunidades que ofrece a los
investigadores un tema de gran relevancia econdmica, académica y social como
el de “La Politica de la Competencia”. En este ambito, una de las alternativas de
investigacién tanto a nivel académico como empresarial es la necesidad de
identificar el modelo de relaciones entre fabricante y distribuidor, especificando si
son o no equilibradas. Cuando existe poder del distribuidor frente al fabricante, el
detallista se convierte en controlador del acceso real de agricultores y otros
proveedores al mercado. El distribuidor adopta la estrategia de presionar poco en
la negociacion de precios de venta de las marcas del fabricante (no exige
descuentos, pero si pagos fuera de factura) y negociar fuertemente imponiendo

condiciones a los margenes de las marcas del distribuidor.
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La evolucién de la distribucién comercial mediante un sistema de
franquicia, también constituye un tema de actualidad. Enrique Diez de Castro,
Catedratico de Marketing de la Universidad de Sevilla, reflexiona sobre diferentes
“Lineas de Investigacion Vinculadas con la Franquicia”: (1) responsabilidad social
de la franquicia en aspectos econdmicos, éticos, legales y medioambientales; (2)
comportamiento del franquiciador con respecto a las razones para franquiciar,
internacionalizacion de la franquicia, seleccién de franquiciados, localizacion de
unidades franquiciadas, grupos estratégicos, supervivencia, éxito y tamano; (3)
comportamiento del franquiciado en cuanto a las razones para integrarse en un
sistema de franquicia (riesgo, reputacion) y seleccion del franquiciador; (4)
relaciones entre franquiciador y franquiciado, profundizando en la estructura
(poder, liderazgo, dependencia, control), conducta (cooperaciéon, oportunismo) y

resultados.

El “Analisis de los Margenes Comerciales en el Canal de Alimentos Frescos”
constituye un tema de estudio que adquiere gran relevancia e interés en los
ultimos afios. Maria Jesus Yagle, Catedratica de Marketing de la Universidad
Auténoma de Madrid, presenta una investigacion sobre este tipo de decisiones
llevadas a cabo por un distribuidor comercial. La exposicién versa en torno a los
siguientes aspectos: importancia de los alimentos frescos en la compra de los
hogares, rasgos especificos del canal de distribucion de los alimentos frescos,
caracteristicas que afectan a la variabilidad de los precios y evolucién del margen

mayorista y minorista para diferentes categorias de productos.

Finalmente, Pablo Mufoz Gallego, Catedratico de Marketing de la
Universidad de Salamanca, centra su intervencidon en “La Disponibilidad del
Consumidor a Pagar un Sobreprecio por Calidad”. Dicha disponibilidad afecta en
mayor medida a las marcas del fabricante que a las marcas del distribuidor y
depende del nivel previo de satisfaccion del cliente (la relacién es no lineal,
adoptando la forma de una curva logistica), el gasto actual de cada individuo en
el establecimiento detallista de referencia, el tipo concreto de producto que se

analice y las caracteristicas del consumidor.
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Como colofén, desde la Direccién de la Catedra Fundacién Ramon Areces
de Distribucién Comercial, se agradece la participacion de ponentes y asistentes
adquiriendo el compromiso de continuidad de estas Reuniones Cientificas sobre

Distribuciéon Comercial en préximas convocatorias.

2.4. Conferencia Inaugural Presentacion Catedra

El viernes 19 de junio de 2009 tuvo lugar la Presentacion de la Catedra
Fundacién Ramon Areces de Distribucion Comercial con la Conferencia Inaugural
de D. José Manuel Gonzalez-Paramo sobre “La Crisis Financiera: Causas Yy
Remedios”. La nota de prensa difundida como consecuencia de este evento es la

siguiente:

José Manuel Gonzalez-Paramo, uno de los seis miembros -y Unico espafiol-
gue forman parte del Comité Ejecutivo del Banco Central Europeo, pronuncio el
viernes 19 de junio a las 12.00 horas (Salén de Grados de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales de Oviedo), la conferencia titulada “La Crisis
Financiera: Causas y Remedios”, con la que se inaugurd la “Catedra Fundacion
Ramon Areces de Distribucion Comercial”.

El Banco Central Europeo (BCE) es el encargado, desde el 1 de enero de
1999, de la instrumentacidon de la politica monetaria de la zona del euro, la
mayor economia del mundo después de la de Estados Unidos. El Comité Ejecutivo
del BCE tiene, entre otras responsabilidades, la gestidon ordinaria del BCE, poner
en practica la politica monetaria de conformidad con las orientaciones y
decisiones adoptadas por el Consejo de Gobierno e impartir las instrucciones

necesarias a los Bancos Centrales Nacionales de la zona del euro.

José Manuel Gonzalez-Paramo es miembro del Comité Ejecutivo del BCE
desde junio de 2004. Hasta esa fecha era miembro de la Comision Ejecutiva del

Banco de Espafa. En su larga trayectoria profesional ha realizado funciones
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consultivas y actividades de investigacidon entre otras en las siguientes
instituciones: Banco Mundial, Banco Interamericano de Desarrollo y Comisidn

Europea.

José Manuel Gonzalez-Paramo es Doctor en Ciencias Econdmicas por la
Universidad Complutense, Madrid, y Ph. D. en Economia, Columbia University,
Nueva York. Desde 1988 es Catedratico de Economia Publica en la Universidad

Complutense.

La Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucion Comercial es la
primera en Espana que aborda esta area de actividad econdémica. Tiene como
objetivo ser un instrumento de transferencia de conocimiento, entre el mundo

universitario y el mundo empresarial.
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El Curso Experto en Direccién de Empresas de Distribucion Comercial se
enmarca en la categoria de Titulos Propios correspondiente a la oferta formativa
de postgrado realizada por la Universidad de Oviedo. Este Curso Experto se
desarrolla bajo, la tutela del Vicerrectorado de Ordenacién Académica y Nuevas

Titulaciones.

3.1. Presentacion del Curso de Experto

En la actualidad la formacién de directivos en el sector de la Distribucién
Comercial se centra en la formacion de caracter general y no especializada, y en
la formacion posterior en las propias empresas. Ademas el fuerte crecimiento de
las empresas del sector estd demandando profesionales capacitados y con

proyeccion para abordar futuros proyectos de expansion.

Por ello, este Curso Experto en Direccion de Empresas de Distribucién
Comercial busca inicialmente enmarcar las decisiones de distribucion comercial
en el entorno econdmico e institucional internacional. Posteriormente se
profundiza en los diferentes factores que intervienen en el disefio de los canales
de distribucién y en la estructura de las relaciones presentes en los mismos,
prestando una atencidon especial a la aplicacién de las nuevas tecnologias en el
ambito de la distribucién y a los tipos de asociacionismo. A continuacién se
reflexiona sobre las competencias y habilidades directivas que deben estar
presentes en el gestor de una empresa detallista, analizando su caracter
emprendedor y la necesidad de conocer el comportamiento del consumidor
mediante estudios de investigacion de mercados. También se estudian las
estrategias de marketing para la empresa detallista, profundizando en aspectos
de gran actualidad como localizacidon, disefio de redes de distribucidn,
merchandising, surtido y marcas del distribuidor, desarrollo de nuevos productos,
estrategias de precio y promocion, comunicacién y técnicas de venta y

negociacion, calidad de servicio y atencién al cliente, programas de fidelizacion y
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CRM. Finalmente, también se ofrece una visién exhaustiva del entorno legal que
afecta a la distribucidn, tratando cuestiones de urbanismo comercial, contratos,
regulacion de la distribucién comercial y competencias autondmicas,
internacionalizacion de las empresas del sector o el modelo de centros

comerciales.

El Curso Experto en Direccion de Empresas de Distribucion Comercial
permitira dotar a los asistentes de los conocimientos y las sistematicas de trabajo
necesarias para una eficaz formacién de futuros profesionales interesados en la
gestion de empresas de distribucion, dado el caracter aplicado y practico con el
que se plantea. Para ello se cuenta con profesores de Marketing y de Derecho
Civil de diferentes Universidades, asi como con profesionales de reconocido
prestigio a nivel nacional del sector de la distribucién que conjugan

conocimientos tedricos, experiencia empresarial y probadas dotes didacticas.

3.2. Objetivos y caracteristicas del Curso de Experto

En los siguientes cuadros se expone de forma resumida diferentes
aspectos vinculados con el Curso Experto en Direccion de Empresas de

Distribuciéon Comercial:

. Promotor

. Objetivos

. A quién va dirigido

. Docencia

. Becas de matricula

. Programa de practicas
. Preinscripcién

. Matricula

O 00 N OO 1 A W N H

. Contenidos del Programa impartido
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PROMOTOR

OBJETIVOS

DIRIGIDO A

CLASES

BECAS DE
MATRICULA

Catedra Fundacién Ramon Areces de
Distribucion Comercial

e Abordar de forma aplicada el estudio de las estrategias de la
empresa detallista

e Ofrecer una vision interdisciplinar
e Servir de promocién a los profesionales del sector comercial

e Facilitar el acceso al mercado laboral de recién licenciados

e Titulad@s universitari@s de primer y segundo ciclo

e Profesionales del sector de la distribucién que carezcan de
titulacion, acreditando su profesionalidad y reuniendo los
requisitos legales para cursar estudios en la Universidad

e Compatible con actividad profesional

INICIO: 5 de noviembre de 2009
HORARIO: jueves-viernes 17h a 21h y sabados de 10h a 14h

DURACION: 240 horas (210h de clase y 30h de proyecto):
51 sesiones y 17 semanas

FINALIZACION: marzo de 2010
LUGAR: IUDE (C/ Gonzéalez Besada, 13, 33007 Oviedo)

e Fundacion Ramoén Areces: 10 becas de 1500 euros cada una

e Consejeria de Industria y Empleo del Gobierno del
Principado de Asturias (Direccién General de Comercio): 4
becas de 1250 euros cada una
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PROGRAMA DE

El Curso de Experto ofrece un programa de Practicas que se
realizaran en empresas de distribucion comercial durante el
afio 2010, una vez finalizado el mismo. Existe un convenio de

PRACTICAS colaboraciéon con El Corte Inglés. Al menos un 50% de los
alumnos se vera beneficiado por este programa de practicas.
PREINSCRIPCION: hasta el 9 de octubre de 2009
BOLETIN PREINSCRIPCION:

p Secretaria del IUDE
PREINSCRIPCION www.uniovi.es/iude
Catedra Fundaciéon Areces de Distribucion Comercial
http://catedrafundacionarecesdc.uniovi.es
MATRICULA: 19 a 23 de octubre de 2009
_ PRECIO: 2500 EUROS

MATRICULA
LUGAR: IUDE (Instituto Universitario de la Empresa)
PLAZAS DISPONIBLES: 25
MODULO 1: Bases Estratégicas Economia y Direccion Empresas
Presentacion del Curso y homogeneizacién de conocimientos.
MODULO 2: Disefio y Planificacion Canales Distribucion
Especializaciéon en distribucién comercial.
MODULO 3: Competencias y Habilidades Directivas en Distribucion
Comercial
Desarrollo en el futuro directivo de cualidades basicas como
responsable de una empresa detallista.

PROGRAMA ,
MODULO 4: Estrategias Comerciales de la Empresa Detallista
Especializacion en el disefio de actividades de marketing realizadas
por las empresas detallistas.
MODULO 5: Entorno Legal y Desarrollo de la Distribucién Comercial
Conocimiento normativo y tendencias sectoriales.
Proyecto Empresarial Fin de Curso
Plantear un caso relacionado con la gestion detallista o la creaciéon de
un nuevo negocio de distribucion.

S Maria José S Pé :mj iovi 985 10 28 23
INFORMACION aria José Sanzo Pérez: mjsanzo@uniovi.es ( )
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