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Sobre este
informe

Este informe ofrece informacion detallada
sobre la actividad llevada a cabo por la
Catedra Fundacion Ramoén Areces de
Distribucion Comercial (Catedra FRA de DC)
alo largo del curso 2023-2024.

La estructura del informe se organizara en
torno a los tres ambitos que constituyen la
labor fundamental de la Catedra FRA de DC
(transferencia de conocimiento, formacién e
investigacidon), dedicdndose wuna seccidn
especifica a cada uno de ellos.

Durante este curso se ha producido dos
hechos destacables.

En primer lugar, en mayo de 2024 se
formalizé la renovacion del convenio de
colaboraciéon que regula el funcionamiento
de la Catedra FRA de DC. Con la firma del
nuevo convenio se prorroga por dos anos
mas esta iniciativa de colaboracion y se
adecua a los criterios recogidos en el
reciente Reglamento de Aulas y Catedras
Universitarias Institucionales, de Empresas y
Culturales de la Universidad de Oviedo
(BOPA 21/02/2024).

En segundo lugar, la aportacion ordinaria
que realizard a partir de 2024 la Fundacidn
Ramén Areces a la Catedra FRA de DC ha
experimentado un incremento sustancial,
pasando de 100.000 euros hasta 150.000
euros anuales.

CATEDRA
e DISTRIBUCION

Este aumento del presupuesto ordinario,
junto con el resto de aportaciones
adicionales que realiza la Fundacion Ramén
Areces (financiacion del proyecto "Cuadro
de Mando Open Retail', ayudas de matricula
para el Master de Formacion Permanente en
Retail, pago a ponentes extranjeros), ha
permitido el planteamiento de dos nuevos
proyectos que ya han sido aprobados por la
Comision Mixta de Seguimiento de la
Catedra FRA de DC y que se comenzaran a
desarrollar en el curso 2024-2025:

» "#Conocimiento  Retail". Servicio de
informacién sobre el comercio, que pasa a
englobar la iniciativa de “Cuadro de
Mando Open Retail” y sus posibles
ampliaciones mas otros servicios de
monitorizacion del sector.

*»"Neuro Science Retail Lab Catedra
FRA". Laboratorio de investigacion en
comportamiento del consumidor basado
en herramientas de neurociencia vy
realidad virtual/aumentada.

La Catedra FRA de DC: Un proyecto en
equipo

La Catedra FRA de DC es el resultado del
compromiso de un equipo de profesores/as
procedentes de las Areas de
Comercializacion e  Investigacion  de
Mercados y de Derecho Civil de Ia
Universidad de Oviedo. Su esfuerzo vy
dedicacion se ha visto reflejado en todas y
cada una de las multiples acciones
plasmadas en este informe.

M2 José Sanzo Pérez ' ’J e
Directora
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CATEDRA

Q“|enes SOMOS o DISTRIBUCION

La Catedra Fundacidn Ramoén Areces de Distribucion Comercial
(www.catedrafundacionarecesdcuniovi.es) es el resultado de un convenio de colaboracion,
firmado por primera vez en julio de 2008, entre la Universidad de Oviedo (Espana) y la
Fundacion Ramon Areces. El convenio acaba de ser renovado de nuevo en mayo de 2024,
siendo prorrogado por otros dos anos.

La Catedra Fundacion Ramoén Areces de Distribucion Comercial tiene por objeto “e/
andlisis, la investigacion, la docencia y la formacion de jovenes profesionales en lo relativo
a estas dreas de la realidad, problematica y perspectivas de la Distribucion Comercial,
desde todos los puntos de vista que se estimen relevantes por ambas partes’. Su
programa se inscribe en el seno de la Universidad de Oviedo y estd coordinado por
profesores de las areas de Comercializacion e Investigacion de Mercados y de Derecho
Civil de dicha Universidad.

- La Universidad de Oviedo (www.uniovi.es)
GREECR es una institucion de derecho publico, con
personalidad y capacidad juridica plenas y

SRR, . . . d “
— patrimonio propio, que asume y desarrolla
= sus funciones como servicio publico de la

aaa $ as

educacion superior y la investigacion
cientifica y técnica en régimen de
autonomia, de acuerdo con lo establecido
en el articulo 27.10 de la Constitucidn.

La Fundacion Ramdn Areces

(www.fundacionareces.es) tiene entre sus

objetivos consolidar una sdlida estructura

investigadora en Espafa, favoreciendo la ;
investigacion cientifica y técnica de calidad FUNDAGON
y generando nuevas oportunidades para RAMON ARECES
los jovenes investigadores, promoviendo el

desarrollo del talento creador y la

adquisicion de experiencia en todos los

ambitos del conocimiento cientifico vy

técnico.

Ambas instituciones han reconocido la especial relevancia estratégica que tiene el sector
de la distribucion comercial, comercio o retail y que la colaboracién entre ellas es la mejor
garantia de una fluida y reciproca intercomunicacién entre las labores académicas e
investigadoras y la proyeccion empresarial, social y econdmica.



MiSién, vision Y CATEDRA
valores OMERCIAL

@ Nuestra mision | Promover la excelencia 360°
dentro del sector retail

Nuestra vision | Convertirse en un referente y un

foro de colaboracion para todas las personas y
organizaciones, publicas y privadas, interesadas
en el sector retail

Nuestros valores | Compromiso, excelencia,
colaboracién y trabajo en equipo y
responsabilidad con la sociedad




Ambitos de
actuacion COMERCI A

Los ambitos de actuacion prioritarios de la Catedra
FRA de DC son los siguientes:

1. Intercambio de informacion y conocimientos en el
ambito propio de su especializacion.

2. Promocion de actividades investigadoras
relacionadas con las areas para las que se
aprueba, desarrollando conjuntamente actividades
de estudio e investigacion de proyectos especificos
mediante acuerdos concretos.

3. Desarrollo de programas conjuntos, tanto de
formacion (procurando incorporar el conocimiento
relativo a la distribucion comercial en las tareas
docentes) como de investigacion.

4. Organizacion de foros de encuentro, informes,
seminarios, ciclos de conferencias, mesas
redondas, proyectos de consultoria, que permitan el
intercambio de conocimiento, experiencias e
inquietudes.

5. Concesion de ayudas para llevar a cabo estudios e
investigaciones que permitan, en su caso, la
elaboracion de tesis doctorales.

6. Promocion de Cursos de Experto en Direccion de
Empresas de Distribucion Comercial y Master en
Retail, respectivamente, como titulos propios de la
Universidad de Oviedo.
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Consejo de GATEDRA
- Y 4 pe DISTRIBUCION
Direccion COMERCIAL

Directores de la Catedra Fundacion Ramoén Areces de
Distribucion Comercial

Dfia. Maria José SANZO PEREZ (Directora)
Catedratica 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
Representante designado por la Universidad de Oviedo

Representante designado por la Fundacion Ramén Areces

D. Miguel JEREZ MENDEZ
Catedratico de Analisis Econdmico y Economia Cuantitativa de la
Universidad Complutense de Madrid

Aprobar el plan
anual de
actividades de

la Catedra

FUNCIONES

Asesorar y
asistir a la
Direccion de
la Catedra.




comiSién MiXta‘ CATEDRA
de seguimiento oe DISTRIBUCION

Rector de la Universidad de Oviedo FUNC'UNES

D. Ignacio VILLAVERDE MENENDEZ

. . , Aprobar el plan
Presidenta del Patronato de la Fundacion Ramon Areces

a ’ anual de
Da. Marta ALVAREZ GUIL actividades de
. . ; la Catedra
Director de la Eundacmn Rgmon Areces
D. Raimundo PEREZ-HERNANDEZ Y TORRA Aprobar el
resupuesto
Directores de la Catedra Fundacion Ramdén Areces de Znualg la
Distribucién Comercial liquidacion de
Dfia. Maria JOSE SANZO PEREZ (Directora) cuentas
Catedratica Comercializacion e Investigacion de Mercados.
Uni idad de Ovied Aprobar la
niversidad de Oviedo "Memoria
) A I
D. Eduardo ESTRADA ALONSO (Co-director) nualde
Actividades

Profesor Titular de Derecho Civil. Universidad de Oviedo .
de la Catedra

Representantes de la Universidad de Oviedo Designados por el

Rector Supervisar la
D. Luis Ignacio ALVAREZ GONZALEZ actividad de la
Catedratico Comercializacion e Investigacion de Mercados. Catedra
Universidad de Oviedo
D. Eduardo GONZALEZ FIDALGO Aprobar las
Catedratico Organizacion de Empresas. Universidad de Oviedo inversiones
extraordinarias
Representantes Designados por la Fundacién Ramén Areces que sean
necesarias para
D. Jaime TERCEIRO LOMBA llevar a cabo las
Presidente del Consejo Ciencias Sociales de la Fundacion Ramon actividades de la
Areces Cétedra
D. Miguel JEREZ MENDEZ Resolver
Catedratico de Economia Cuantitativa. Universidad Complutense de discrepancias
Madrid sobre el

desarrollo del
convenio



ECIUipo de CATEDRA ’
GOIabOradores oe DISTRIBUCION

Diia. Maria José SANZO PEREZ (Directora)
Catedrética de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

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

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

D. Victor IGLESIAS ARGUELLES
Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

Dia. Maria Leticia SANTOS VIJANDE
Catedratica de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Luis Ignacio ALVAREZ GONZALEZ
Catedratico de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

Diia. Begoiia ALVAREZ ALVAREZ
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacién de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Francisco Javier DE LA BALLINA BALLINA
Profesor Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

Dfia. Silvia CACHERO MARTINEZ
Profesora de Comercializacién e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Adrian CASTRO LOPEZ
Profesor Asociado de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Ignacio FERNANDEZ CHACON
Profesor Ayudante Doctor de Derecho Civil. Universidad de Oviedo

Diia. Maria Eugenia FERNANDEZ MOYA
Profesora Ayudante Doctora de Comercializacidn e Investigacion de Mercados. Universidad de
Oviedo



ECIUipo de CATEDRA ’
GOIabOradores oe DISTRIBUCION

Dia. Clara GAGO SIMARRO
Profesora Ayudante Doctor de Derecho Civil. Universidad de Oviedo

Diia. Nuria GARCIA RODRIGUEZ
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacién de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Fernando GONZALEZ ASTORGA
Profesor de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Santiago GONZALEZ HERNANDO
Profesor Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

Dfia. Celina GONZALEZ MIERES
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

Diia. Primitiva PASCUAL FERNANDEZ
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

Dfia. Ana Belén DEL RiO LANZA
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacién de Mercados. Universidad de Oviedo

Dfia. Leticia SUAREZ ALVAREZ
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacién de Mercados. Universidad de Oviedo

Diia. Ana SUAREZ VAZQUEZ
Profesora Titular de Comercializaciéon e Investigacion de Mercados. Universidad de Oviedo

D. Eduardo A. DEL VALLE TUERO
Profesor Ayudante Doctor de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de
Oviedo.

Dfia. Nuria VIEJO FERNANDEZ
Profesora Ayudante Doctor de Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de
Oviedo

SECRETARIA: Laura Sofia BENTO DA SILVA
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Actividades de
transferencia 23-24

AEMARK CONFERENCE 2023

; & D. MICHAEL SOLOMON
: f Leader and expert in consumer behavior.

International speaker, teacher and author.

W

TRANSITAN HACIA

CATE_A UNf; Ego‘n_‘ldicéiérc | u e — G
FUNDAC“jN RESPONSABLES ; W
RAMON ARECES : £

DE DISTRIBUCION

COMERCIAL

Retail Big Data ;:Cémo se convierte un
negocio retail en una marca rentable?




Jornadas y CATEDRA
conferencias OMERCIAL

The New Chameleons: How to Connect with Consumers Who Defy
Categorization

8 de septiembre de 2023

ESIC University, Pozuelo de Alarcén, Madrid

Profesor Michael Solomon, Haub School of Business, Saint
Joseph’s University, Philadelphia

stomers are ITELE]
' EHAMELE!JNE

-—rejectmg the labels & awerin
CONSUMERS WHD DEFY
you give them

CATEGDRIZATION

. 30 Saint Joseph's University -
Michael Solomon @ SIU Eriien k. Mol S ok

Expert on Consumer Behavior: Why do they buy?
P y o l I University of North Carolina

Filadelfia y alrededores - Informacion de contacto £ at Chapel Hill

AXMV CONGRESD
INTERNACIONAL DE MARKETING
MADRID 2023




Jornadas y
conferencias EONERCIA

Las estrategias de marketing convencionales se basan en la previsibilidad, la
estabilidad y la comodidad. Durante afios, hemos podido colocar a los clientes
en pequefas y ordenadas "jaulas", agrupandolos segun amplios rangos de edad
o0 ingresos, o encasillandolos por género o segun realicen sus compras online u
offline.

Esa estrategia monolitica ya no funciona en un mundo donde los consumidores desafian
la categorizacion y anhelan liberarse de etiquetas o “segmentos de mercado”. Sus vidas
son un trabajo en progreso y siempre en fase beta. Y esa revolucion requiere que los
especialistas en marketing revisen las "jaulas” que han utilizado durante muchos afos.

CATEDRA
FUNDACION
RAMON ARECES

£ DISTRIBUCION

"Los consumidores de hoy
sencillamente desafian la
categorizacion"

La apertura de estas jaulas supone
cambios trascendentales en el
marketing. Las marcas deben cambiar
de mentalidad y reconocer, por ejemplo,
que hoy dia el género es fluido, la edad
percibida eclipsa la edad real y que la
division entre vendedores y compradores
esta desapareciendo.

La conferencia del profesor Salomon
reflexiona sobre estas ideas y destaca
gue el mayor desafio al que se enfrentan
los especialistas en marketing hoy en dia
es como conseguir la involucracion de
sus clientes por medio del desarrollo de
un enfoque personalizado.



Jornadas y
conferencias EONERCIA

En colaboracion con la Unién de Comerciantes del Principado de Asturias y la Facultad
de Comercio, Turismo y Ciencias Sociales “Jovellanos” de la Universidad de Oviedo

27 de septiembre de 2023

Facultad de Comercio, Turismo y Ciencias Sociales
“Jovellanos”, Gijon

Ponente:

Diia. Carmen Moreno Llaneza. Gerente Unién de Comerciantes del Principado de
Asturias. "Alimentos del Paraiso"

Mesa redonda: “Adaptacion del comercio al nuevo turismo”

D. Luis Bobes Cuesta (Propietario Sombrereria Albifiana)

D. Gabriel Muiioz Garcia (Director El Corte Inglés Oviedo)

Diia. Sandra Isabel Novo Canto (Fundadora y Directora de Market Sostenibles)
Dia. Alicia Palacios Sanchez (Gerencia Puebloastur Eco Resort Hotel & Wellness)

[ Turismo Gl
- ‘ ComeEl _1\\@_ k

JO
i)

Numero de personas inscritas




Jornadas y
conferencias

27 SEPTIEMBRE

AULA 013 - FACULTAD DE COMERCIO,
TURISMO Y CIENCIAS SOCIALES
“JOVELLANOS"

Turismo @
Yy Comerdo

[
T1:00h Inauguracién g |
D. Pedro Alonso de de de Oviedo L,
D. Levi Pérez Carcedo. Decano Turlsmo y Ci “Jovellanos™ E | - L
D". Maria José Sanzo Pérez. H
D". Olaya Gé Directara
D" Angela i dez. Concejalia Emplea,

1:15h D*. Alba Rodriguez Diaz

El papel de la Oficina de Congresos de

Avilés: i de para i i6n en Asturi
Impulsar el Turismo de it en la Si i

Comarca de Avilés

T:45h PONENCIA. D*. Carmen Moreno Llaneza

‘Gerente Union de C del de

Alimentos del Paraiso

12:30h Pausa Café

12:45h MESA REDONDA. Adaptacién del Comercio al Nuevo Turismo

MODERADORA. D" Sara Menéndez Garcia. Presidenta Unién de Comerciantes del Principado de Asturias

D. Luis Bobes Cuesta, Propietario Sombrereria Albifiana

D. Gabriel Mufioz Garcia. Director Corte Ingiés Oviedo

D" Sandra Isabel Novo Canto. Fundadora y Directora de Market Sostenibles
D", Alicia Palaci dnct Gerencia Eco Resort Hotel & Wellness

Direccién y Coordinacian CATEDRA FUNDACION
T rasiety () | 8
COMERCIAL

Levi Pérez Carcedo

Begofia Alvarez Alvarez o G
Eduardo Antonio del Valle Tuero Al - R 5
Carmen Moreno Llaneza MUTEIh m i ackes

Mesa redonda
"Adaptacion del comercio al nuevo turismo"

Existe un turista que no sélo visita el destino, también compra en el comercio y permite mantener la vida en
las ciudades y el empleo. Hay distintos tipos de turismo, pero todos ellos demandan calidad en el trato,

CATEDRA
oe DISTRIBUCION
OMERCIAL
Dia. Carmen Moreno Llaneza //\Q
Gerente Unién de Comerciantes del >

Principado de Asturias
“Nadie viene a Asturias a
comprar, pero nadie se marcha
sin hacer una compra”

Carmen Moreno puso de manifiesto la necesidad de
considerar de forma conjunta el binomio turismo-
comercio y en su ponencia describié el proyecto
"Alimentos del Paraiso Natural", una marca que abre
la posibilidad de utilizar nuevos canales de
distribucién a pequefios productores del sector
agroalimentario y pesquero que venden sus
productos a restaurantes.

El objetivo que se persigue es que el turista, durante
su estancia, viva unas experiencias ligadas a la
gastronomia que vuelva a revivir cuando regrese a
su lugar de origen. EI mensaje que se transmite es
“alimentacion sana, sostenible, produccién cercana,
KmO y que contribuye al desarrollo econémico y del
empleo asturiano sobre todo en las zonas rurales”.

"El comercio y el turismo de la mano
construyen ciudad"

amabilidad y cercania. El comercio debe estar presente en las estrategias turisticas.

El turismo permite apoyar no solo al comercio, también a toda la cadena, al productor agroalimentario, a la
gastronomia, a la cultura y todo ello hay que hacerlo accesible al turista. Apostar por guias de productores y
productos sostenibles, de kmO, de restaurantes, fomentar la cultura gastronémica local, son ejes estratégicos

sobre los que trabajar.

No obstante, es preciso definir qué tipo de turismo conviene y decidir por el que una regién o localidad debe
apostar. El turismo aporta gente, afluencia y eso supone oportunidades de negocio. Pero hay que prepararse:
cémo recibo al cliente, qué le ofrezco, el idioma. El andlisis de datos y la formacion son clave. También
olvidarse de los localismos, el turismo no lo comprende.

20



Jornadas y CATEDR
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conferencias EOMERCIAL

En colaboracion con el Observatorio de Produccion Local y Consumo Sostenible de la
Universidad de Ledn y el Plan Nacional de 1+D+ iPID2019-109580RB-
I00/AEI/10.13039/501100011033

] ]
14 de noviembre de 2023

Formato online a través de la plataforma Meet

Ponentes:

Diia. Naria Nubiola Orriols
CEO de Infinit Denim y Presidenta de la Asociacién Back to Eco

Diia. Marina Moya Gonzalez
CEO en BOLSALEA

Maria Jose Sanzo Edith Patricia Borboa Al

Silvia Cachero Martinez JOSE LUIS VAZQUEZ BU...

_ Colaboracidn con empresa dedicada a los talleres s -
Para moplar talleres en nuestra Yenda-taller ] b3 -y " i
ot y T ol L e ]

— P 1 T :

o gl




Jornadas y CATEDR
conferencias £

C”E”RA RECES Dia. Ndria Nubiola Orriols
b A ';.S.qT:~R|'-PH"T',9’|*' CEO de Infinit Denim y Presidenta de la
co L Asociacién Back to Eco

ODS 12 EN ACCION:

Sostenibilidad "Salirse del circulo para avanzar hacia la sostenibilidad"
y Economia Circular

A lo largo de esta primera intervencién se presentan
: { para un Futuro Responsable
-~

dos proyectos: Back-to-Eco e Infinit Denim.

PRESENTACION

i eI Vemer Back-to-Eco es una organizacion sin animo de lucro
P creada en 2017 que tiene como objetivo ayudar a
14 e oo odo ol aumentar el ciclo de vida del textil, la reutilizacién y el
lemb reciclaje. En el taller se realizan actividades como: (1)
o nov;:-.::a o 16:45 Reparacién: se reparan tejanos por un precio
Inscripciones abiertas Naria Nubiola Orriols asequible, (2) Reconversidn de jeans en accesorios y
Y i secra o i (3) Recogida de jeans y procesamiento de tejanos en
i | desuso.
17:30 La marca de moda Infinit Denim se crea en 2019
Malina 10v0 borcales como evoluciéon de Back-to-Eco. Ambas iniciativas
INNOVACION SOCIAL EMPRESARIAL: ™ buscan encontrar nuevas vias para acercar la
CREAROOIRRACTG FESITIG sostenibilidad a personas y empresas a través de la
colaboracion, nuevas formas de disefio, nuevos
Organizado por: En colaboraci6n con: materiales o nuevas formas de vender y relacionarse
jéﬁﬂ s, ?;fsnf:mu'mn con e'I cliente. A pesar de tener una dimensﬁén aun
Zer  COMERCIAI reducida, esto no les ha impedido trabajar con
T e e e grandes marcas, como es el caso de Levi's®, con
quien han firmado una alianza para dar una nueva
Dia. Marina Moya Gonzalez vida a los vaqueros usados de la firma.

CEO en BOLSALEA

Bolsalea es una empresa especializada en embalaje ético y sostenible dirigido a empresas. Utiliza materia
prima nacional, como papel compostable, algodén organico, yute y cafiamo, y realiza la produccién de
manera ética en Alicante. Parte de sus productos se elaboran artesanalmente por personas de colectivos en
riesgo de exclusién social o con discapacidad intelectual. Para reconocer el impacto positivo de las empresas
gue compran en Bolsalea, la compainiia envia un "diploma de impacto positivo".

Bolsalea fabrica muchos de sus productos bajo pedido para evitar residuos de productos no vendidos y
ofrece a los pequefios comerciantes la opcién de realizar pedidos pequefios. La empresa también ha
implementado medidas como la atencién en lengua de signos, siendo pionera en ofrecer este servicio en
linea en Espafia. Otras medidas suponen que sus redes sociales y pagina web sean accesibles para
personas ciegas, dalténicas o con autismo.

En resumen, la conferencia de Marina Moya destaca la importancia de la sostenibilidad en los negocios,
desde la eleccién de materiales hasta la atencion a la diversidad y la promocion de practicas éticas en el
marketing.
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En colaboracion con la Asociacion Espafiola de Directivos de Sostenibilidad (DIRSE)

] ]
15 de noviembre de 2023

Facultad de Economia y Empresa, Oviedo + Online a
través de la plataforma Teams (para comunidad DIRSE)

Ponentes:

Dia. Susana Posada Gomez
Vicepresidenta de DIRSE

Dia. Ane Epalza Zuloaga
Associate Director Area Norte, Public Affairs, Communications & Sustainability de
Coca-Cola Europacific Partners Iberia, S.A.

———

Medn, 15 de noviermbre de 2023
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77 La ponente inicia su intervencién contextualizando la

La sostenibilidad 15

desde la gestion del evolucion - del

enfoque de negocio que persigue crear valor a largo

concepto de sostenibilidad como

- ) plazo para los distintos grupos de interés,
las empresas de FACULTAD ECONOMIA destacando el “tsunami regulatorio” que debera
Y EMPRESA

gran consumao
5§ A

afrontar este campo en el futuro préximo.

AV. DEL CRISTO, /N, OVIEDO
AULA MAGNA

[2:]5 INAUGURACIGN

i i A La ponente se adentrd a continuacion en lo que es, o

iLnscribete!

M® JOSE SANZO PEREZ y EDUARDO ESTHADA ALONSO
Direccin Gacedra Fundackin Ramdn Areces de DELFDECon o

deberia ser, la gestion transversal de la sostenibilidad

Objetivo

Relizar un recarrida por s pricficss en materia de sasteniblidad o
reoursos humanes de las empresas espalalas, presentands. 3
continmacitn, el easa de un refereate mundil del gras cosums

Como impulsar la sostenibilidad a

12:30 5 o d
través de la gestion de personas DIRSE

en las distintas areas funcionales de la empresa.
Sobre esta base, Susana Posada presenté DIRSE,
una asociacion profesional que trabaja por y para la
formacibn permanente, la promocién y el
reconocimiento de las personas que, desde ambitos

D®. Susana Posada Gémez

Wicaperesidents de DIRSE

directivos o0 ejecutivos, desarrollan la funcién
especifica de sostenibilidad.

Presenta: B. Luis gnacio Alvarez Gonzilez [Universidad de Oviedo|

-0 Todo el mundo es bienvenido.
l3- 5 El samine hasa i insfugide ¥ divercidsd on Coea-Cala Eurspncife Parct e

La dltima parte de la ponencia estuvo dedicada a
sintetizar los resultados de la segunda edicion del
estudio “La Relevancia de los Aspectos ESG en el
Area de RR.HH.”, elaborado por DIRSE. Entre otras
cuestiones, destacd que las tres dimensiones de la
sostenibilidad (ambiental, social y de gobierno
corporativo) han crecido en importancia en el &mbito
de la gestidn respecto al afio anterior. Por su parte, el
aspecto de mayor relevancia en 2023 en el &mbito
social sigue siendo el de “salud y seguridad”, si bien
el que mas se incrementa respecto a 2022 es
“gestion y desarrollo del empleado con vision ASG”.

D®. Ane Epalza Zuloaga

+ info

catedrafarecesdcfuniovies

9N ¥ COORDINACION

Diia. Ane Epalza Zuloaga

Associate Director Area Norte, Public Affairs,
Communications & Sustainability de Coca-Cola
Europacific Partners Iberia, S.A.

Ane Epalza Zuloaga comenzd con una presentacion de su organizacion, Coca-Cola European Partners
(CCEP) IBERIA y resaltando que, para crecer en el mercado, resulta fundamental "generar crecimiento
sostenible para todos”, desde la premisa de que “detras de una gran estrategia siempre hay un gran equipo”.
En concreto, en materia de personal, la empresa pretende que: (1) el 45% de los puestos directivos estén
ocupados por mujeres, (2) un tercio de la plantilla sean mujeres, (3) el 10% de la misma esté representada por
personas con discapacidad y (4) se apoye el desarrollo de capacidades de 500.000 personas que se
enfrentan a obstaculos en el mercado laboral.

Para alcanzar estas metas tuvimos la oportunidad de conocer el programa “Inclusion, Diversidad y Equidad”
de CCEP IBERIA, fundamentado en 5 ejes: (1) la multiculturalidad, (2) el enfoque de género, (3) la inclusion
de la discapacidad, (4) la apuesta por el colectivo LGBTQ+ y (5) la reduccién de la brecha generacional.
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En colaboracion con la Facultad de Economia y Empresa de la Universidad de
Cantabria, la Asociacion Espafiola del Retail (AER) y la Consejeria de Industria,
Empleo, Innovacion y Comercio del Gobierno de Cantabria

] ]
. 23 de noviembre de 2023

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de la
Universidad de Cantabria, Santander

0 Ponentes:
a
D. Alfonso Sebastian

Cofundador y Vicepresidente de la Asociacion Espafiola del Retail y del Circulo
Iberoamericano del Retail / Fundador y Presidente de Mi Libro Naranja

Diia. Ménica San José Roca
International Sales Leader and Fashion Industry Strategist / Omnichannel Distribution
Expert
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<Como pueden interactuar el
23 personal del punto de ventayla

noviembre  tecnologia en el Retail actual?
16h-18:30h
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ¥
EMPRESARIALES DE LA UNIVERSIDAD DE CANTABRIA

SALA GUILLERMO COMEZ LAA

16:00 INAUGURACION
JESUS COLLADO AGUDO OICAMO FACULTAD CIEMCIAS ECONOMICAS ¥ CHPRESARIALES
M* J0sE SANZO PEREZ ORECTORA EOBA FRA DF DISTRIEUCIAN COMERCIAL

16:15

ROSENDO RUIZ PEREZ CIRECTOA GENERAL DOE COMERCID ¥ CONSUMO COBIEAND DE CANTADRIA
‘ ‘ Alfonso Sebastidn

COFUMDADOR ¥ VICEPRESIDENTE DE

ASOCIACION ESPANOLA DEL RETAIL ¥ DE
CIRCULO IBEROAMERICAND DEL RETAIL /
FUNDADOR ¥ PRESIDENTE DE M| LIBRO
NARANIA

-

17:00 “ Ménica San José

INTERNATIONAL SALES LEADER AND
FASHION INDUSTRY STRATEGIST /
OMMICHANNEL DISTRIBUTION EXPERT

o

[32 929 -

MESA REDONDA  17:45

CON MONICA SAN JOSE ¥ ALFONSO SEBASTIAN
MODERA JESUS COLLADGD

FUNDACION | T rsicad
RAMON ARECES = Cantabria

Inseripelones ablertas

Dia. M6nica San José Roca
International Sales Leader and Fashion Industry
Strategist /| Omnichannel Distribution Expert
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D. Alfonso Sebastian (S
Cofundador y Vicepresidente de la

Asociacién Espaiiola del Retail y del Circulo
Iberoamericano del Retail /| Fundador y
Presidente de Mi Libro Naranja

"Retail con futuro"

La ponencia se centra primero en el factor humano
como elemento diferencial en el retail actual,
utiizando como ejemplo las acciones que
desarrollan las empresas del sector minorista de
alimentacién en este contexto.

A continuacion, se detallan varios ejemplos de la
aplicacion de la tecnologia en el &mbito del retail
de alimentacion para mejorar la gestion de los
productos en el punto de venta, su interaccién con
los consumidores o la sefalizacién en el punto de
venta.

La parte final de la intervencién pasa a abordar
estos temas en otro sector que tendra un peso
significativo en el futuro, como es el sector de las
mascotas.

"Omnichannel experience: Bridging the physical and the digital world"

Se efectldia una aproximacion al concepto de omnicanalidad, abordando diferentes aspectos:

= Evolucion
= Comportamiento omnicanal

= Beneficios de la estrategia omnicanal para las empresas y para los consumidores

= Algunas cifras relevantes

Posteriormente se evalla la integracion de la |IA en la estrategia omnicanal, destacando sus
funcionalidades y poniendo ejemplos reales de varias aplicaciones de IA en el sector de la moda. La
ponencia continua con una aproximacion a la compra inmersiva, destacando especialmente el papel de la
realidad virtual, la realidad aumentada y el metaverso. Finalmente la conferenciante explora el concepto
de los NFTs (Non-fungible tokens) y su aplicaciéon al mundo de la moda, con varios ejemplos de interés.

7y

Y%
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En colaboracion con la Facultad de Economia y Empresa de la Universidad de
Oviedo, TalentUO y Oviedo Emprende

7,14 y 21 de noviembre de 2023

Garaje Espacio Incubadora de Proyectos Empresariales
de la Facultad de Economia y Empresa, Oviedo

D. Héctor Jareiio
Fundador y director artistico de Reliquiae Espafia, SL., Responsable de Marroquineria
Femenina de Pertegaz, Patrono de la Fundacion Academia de la Moda de Espafia

7,14 vy 21 DE NOVIEMBRE,

DE 12.30 A 14.00 HORAS
EsPACIO GARAIJE

Talleres sobre la importancia del desarrollo
de la marca en el proceso de
emprendimiento

Hector Jareno

Fundador y director artistico de Reliquiae Espaiia, SL.,
Responsable de Marroquineria Femenina de Pertegaz,
Patrono de la Fundacion Academia de la Moda de Espaiia.

CATEDRA \ GARAJE FACULTAD DE ECONOMIA Y EMPRESA

% DISTRIBUCION ) []f_
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5 de diciembre de 2023
Edificio Historico de la Universidad de Oviedo

Mesa redonda

“Catedras Institucionales y de Empresa: retos y oportunidades de la
colaboracion entre sectores publico y privado”

D. José Manuel Rico Ordas

Cétedra Cambio Climatico de la Universidad de Oviedo

D. Rafael Gonzalez Ayestaran

Cétedra THINSG

D. Rubén Gonzalez Rodriguez

Cétedra Milla del Conocimiento: Gijon Azul

Diia. Maria Jesus Lamela Rey

Cétedra Ikerlan de Investigacion y Desarrollo

Diia. Maria José Sanzo Pérez

Cétedra Fundacion Ramoén Areces de Distribucion Comercial
Moderador: D. Jorge Garcia Garcia

Director del Area de Transferencia y Relaciones con la Empresa
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En colaboracion con la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales y el grupo
de investigacion MKTING Teaching Innnovation Group de la Universidad de Ledn

] ]
. 19 de diciembre de 2023

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de la
Universidad de Ledn, Ledn

Ponente:

Diia. Maria Vazquez Casares
Head of SEO. Wildilo by AFILIZA

Mesa redonda: “El pequefio comercio en un mundo digital”

D. Julio Saurina Rodriguez
Responsable de Comunicacion, Cadmara de Comercio de Ledn

D. Pedro Cuesta Valifio
Director Catedra Extraordinaria de Comercio de la Universidad de Alcala

D. Diego Martinez Martinez
CEO FootDistrict
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¥ DIGITALIZACION DEL
PEQUENO COMERCIO

OBJETIVO Animar al cambio en la forma en que los nggoci“ locales s=
- desenvuelven en &l mundo digital global come forma de abrirse al

exterior,

PRESENTACION JORNADA

D. José Angel Miguel Davila

Decana dela Fasulted de Ciencias amicas y Emp: de la Universi de Ladn
D* Maria José Sanzo Pérez

Directora de la Cétedra FRA da D G il de la Universi da Oviedo
PONENCIA

“SEOQ: El arte de hacer visible o invisible en el mundo digital”

D*. Maria Vazquez Casares - Head of SEC, Wildilo by AFILIZA
Presenta D. Pablo Gutiérrez Rodriguez

Universided de Léon

MESA REDONDA “El pequeno comercio en un mundo global™
Meodera D. José Luis Vazquez Burguete

Univarsidad de Léon

D. Julio Saurina Rodriguez

Responzable de Comunicacion en Camara Comercio Ladn

D. Pedro Cuesta Valifio
Cirector de la Catedra Extracrdinaria da Comarcio de la Universidad de Alcald
D. Diego Martinez Martinez
CEO FootDistrict

19 diciembre
Facultad CC Econémicas
y Empresariales

Universidad de Ledn

FUNDAC 0N
WAMON ARECES

Mesa redonda: “El pequefio comercio en un
mundo digital”

CATEDRA
e DISTRIBUCION
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Dia. Maria Vazquez Casares (S
Head of SEO. Wildilo by AFILIZA

"SEO: El arte de hacer visible lo invisible en el mundo
digital"

El objetivo primordial de la conferencia fue animar a
los comerciantes locales a adoptar una adecuada
estrategia de Search Engine Optimization (SEO).

La presentacion les proporciond los fundamentos de
una herramienta que posibilita competir en un
mercado globalizado, alentando a los participantes a
adoptar estrategias digitales efectivas y a optimizar
su presencia digital, de cara a aumentar su
visibilidad, atraer a una audiencia e, incluso, abrir la
posibilidad de mercados internacionales.

Concretamente, se explic6 qué es SEO y por qué es
fundamental para cualquier negocio que desee tener
presencia en el mundo digital. Se presentaron los
componentes esenciales del SEO, incluyendo la
investigacion de palabras clave, la optimizacion on-
page y off-page, y la importancia del contenido de
calidad.

Ademas, se mostraron ejemplos practicos para SEO
local que pueden mejorar la presencia digital y atraer
a mas clientes, tanto a nivel local como internacional.

A través de las diferentes aportaciones de los participantes en esta mesa redonda se enfatiz6 la importancia
de adoptar estrategias digitales efectivas como un elemento crucial para el éxito en el mercado globalizado.
Se enumeraron las herramientas necesarias para desarrollar una estrategia de contenido robusta y efectiva.

En el caso concreto de las pequefias empresas interesadas en expandirse a mercados internacionales, se
proporciondé una visibn general de cémo adaptar las estrategias para atraer audiencias globales, la
importancia de traducir y localizar contenido para diferentes mercados internacionales o entender la

sostenibilidad como valor que aportan las empresas.

30
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= 14 de febrero de 2024

Facultad de Economia y Empresa de la Universidad de
Oviedo, Oviedo

Ponente:

Diia. Fatima Martinez Lopez
Emprendedora, speaker y mentora / Docente Marketing Digital Google

Conferencia + Taller practico
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14 FEBRERO 2024

12.30H-14.00H

Aula Magna
Facultad de Economiay Empresa
Dviedo

ESTRATEGIAS DE MARCA
PERSONAL PARA
DESTACAR

Fatima Martinez Lapez
Emprendedora, Speaker y Mentora

y por la tarde...

Taller

“Panorama RRSS y
como aplicar nuevas
tecnologias”

16:30H-19:30H AULA 0A

CREA TU PROPIA HUELLA DIGITAL

DIRECCION Y COORDINACION
Silvia Cachern Hartinez - Citedra Fundacidn Ramdn Areces
M?* José Sanza Pérez - Citedra Fundaciin Ramén Areces

)

FLNDACION
RAMON ARECES

"Hoy en dia las marcas se han
convertido en personas y las
personas en marcas”

Taller “Panorama de las redes sociales: como
aplicar las nuevas tecnologias”

En el taller se hizo un repaso de las diferentes
redes sociales, mostrando la evolucién vy
tendencia de cada una de ellas. A continuacion, y
de una manera totalmente practica, se ofrecieron
a los asistentes tips para la creacion de una
marca personal en redes sociales, revisando
personalmente los perfiles de los asistentes para
sugerirles posibles mejoras.

CATEDRA
oe DISTRIBUCION
OMERCIAL
Dia. Fatima Martinez L6pez ~//

Emprendedora, speaker y mentora /
Docente Marketing Digital Google

"Estrategias de marca personal para destacar"

La ponente comenzd la conferencia afirmando
gue hoy en dia las marcas se han convertido en
personas y las personas en marcas, para pasar
luego a hablar de la identidad propia (incluida la
identidad digital), y diferenciar marca personal (la
percepcién que tienen otros de mi) y reputacion
(el resultado de las acciones de una persona a
largo plazo, la percepcién que los demas tienen
de su credibilidad, competencia e integridad).

A continuacion, destaco los beneficios de trabajar
en el desarrollo de una buena marca personal,
para lo que resulta fundamental contar con una
estrategia de personal branding. La
conferenciante compartié con los asistentes un
plan para trabajar en la marca personal:

» Realizar un andlisis interno  personal
(debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades) y un analisis externo (conocer
como perciben los demas a esa persona), asi
como un analisis de la competencia.

= Fijar los objetivos a cumplir con la marca
personal.

= Planear la estrategia.

= Analisis de KPI, con el objetivo de evaluar la
estrategia de marca personal y decidir si
cambiarla o mantenerla.

En resumen, resulta fundamental cuidar la
identidad online y offline, teniendo cuenta que la
coherencia comunicativa de la imagen sera la
mejor carta de presentacion. Para ello, los
canales digitales son hoy en dia un gran
escaparate de cara a mostrar quién es una
persona y cual es su especialidad. No obstante,
nada es gratuito; hay que dedicar tiempo y
esfuerzo en la creacion de la marca personal, y no
olvidar que la formacion debe ser continua.
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- 6 de marzo de 2024

Facultad de Economia y Empresa de la Universidad de
Oviedo, Oviedo

Ponente:

D. Miguel Camacho

Fundador y CEO de Atalaya Technologies, CTO de SMARTVEL y profesor asociado
de la Universidad Complutense de Madrid

Conferencia + Taller practico
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CON MIGLIEL. CAMBCHO
ATALAYA TECHNOLOGIES - FOUNDER & CED
SMARTVEL - CTO

PROFESOR ASOCIADO -

UNIVERSIDAD COMPLUTENSE

Y por la tarde...
TALLER “Aplicando GPT para Marketing” [T[V[\

De 16:30 a 20:00 LIMITADAS

b
Aula 3 de informatica de la Facultad de Economia y Empresa

DIRECCION Y COORDINACION
M* Jasé Samzo Pérez - Citedra Fundacidn Ramdn Areces
Ana Belén del Rio Lanza - Citedra Fundaciin Ramdn Areces
Leticia Sugres Alvarsz- Citedra Fundacidn Ramin Areces

FUNDACION
RAMON ARECES
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D. Miguel Camacho ~//

CEO de Atalaya Technologies, CTO de
SMARTVEL y profesor asociado de la
Universidad Complutense de Madrid

"Aprovechando Chat GPT para Marketing"

Durante su presentacion, Miguel Camacho
menciond la existencia de tres tipos de IA en
funcion del tipo de aprendizaje: aprendizaje
supervisado, no supervisado y por refuerzo. Si
bien la 1A puede generar inquietud por la posible
pérdida de empleos, también esta generando
nuevas oportunidades laborales, especialmente en
el sector minorista. En este ambito, la IA esta
revolucionando la forma en que las empresas
operan, permitiéndoles optimizar procesos y
mejorar la experiencia del cliente.

Uno de los campos en los que la IA esta
transformando el sector retail es el uso de
sistemas de recomendacién. Las empresas
emplean algoritmos de 1A para analizar el
comportamiento y las preferencias de los clientes,
ofreciéndoles recomendaciones mas precisas.

Otra aplicacion importante de la IA en este sector
es la prediccion de la demanda, lo que permite
optimizar la gestion del inventario y garantizar una
distribucién eficiente de los productos en todas las
tiendas.

La automatizacion de procesos a través de la IA también desempefia un papel crucial en el sector retail, asi
como la introduccién de robots en las tiendas, los cuales asisten a los clientes en la busqueda de productos
y les proporcionan informacion sobre precios y disponibilidad.

El conferenciante también enfatiza el papel de la IA en el andlisis de sentimientos. Mediante el andlisis de
los comentarios de los clientes, las publicaciones en redes sociales y otros datos, la IA puede determinar el

sentimiento general asociado a una marca o producto.

Finalmente, Miguel Camacho concluye que, a pesar de sus numerosas ventajas, es importante tener en
cuenta que los algoritmos de IA pueden tener sesgos y promover discursos de odio o comportamientos
discriminatorios. Es necesario, por tanto, considerar la ética en el uso de la IA, evitando sesgos y la
manipulacion de informacién, asi como garantizar la seguridad y la privacidad de los datos. Desde esta
perspectiva, resulta imprescindible la supervision humana de los datos generados con la IA, interpretando y
contextualizando los resultados obtenidos, y adoptando un uso reflexivo y ético de esta tecnologia.
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21 de marzo de 2024

Facultad de Comercio, Turismo y Ciencias Sociales
“Jovellanos” de la Universidad de Oviedo, Gijén

Ponentes:

D. David Ordas Yusto
CEO y Director Técnico de Visualit

Dia. Marta Pérez Blanco
PPC Specialist de Visualit

Numero de personas inscritas
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| D. David Ordas Yusto S

CATEDRA . L. . .
CEO y Director Técnico de Visualit

ot DISTRIBUCION
"Publicidad en el Retail Online: Estrategia y casos

] 2 1 de éxito"”
PUBLIBIDAD EN EI- MARZO La jornafjla se centré_enﬂla put_)licidad onIine_ y en el
RETA"— UNLINE: | (rqnuoedilg szat}r/a{): rdg I:Jcrlm( f’inp(’jlerr?esr:’(]lr(;islriol,a sli(rjue;aqgg

ESTRATEGIA Y debe formar parte de una estrategia digital
CASOS DE EXITO 12.45 - 14:15 omnicanal, resultado de un andlisis de objetivos y
PARANINFO de la situacién actual de la marca que lleve a un

e el ot plan de marketing digital que se concrete en

acciones especificas.

o Vlsua | It "; David Ordas explicé que, para decidir cual deberia

e ser la inversion en SEO y en SEM, el primer paso

(e es la realizacion de una planificacion estratégica a
finscribete yat partir de un estudio de las necesidades de
comunicacion de la marca anunciante y su
situacion de partida. Las empresas con un
posicionamiento bien definido requieren una
inversion inicial menor en SEO, mientras que las
marcas menos conocidas deben empezar por
obtener un reconocimiento de los buscadores
sobre el que construir después una campafia SEM.

MARTA PEREZ BLANCO
Marketing Digital y PPC
specialist

DAVID ORDAS YUSTO

CEO y Director Técnico

catedrafar o e T R
DIRECCIGN Y COORDINACION

M |usé Sanee Pérer - Civedra Fumdacicn Rasds Areces Fun
Edsardo Esmrada Nesss - Citedra Fendaciin Ramin hreces RAM
|

Sanminga Genrdler Yemands - Usiversided de Dvieds

Dentro del SEM existen, a su vez, diferentes
posibilidades, como los anuncios en Red de
Busqueda (PPC o Pay Per Click), los Anuncios de
Display (CPM) y los Anuncios de Video o CPV.
Durante la charla se present6 un caso de éxito en
5 . el ambito del alquiler y venta de maquinaria
Dfia. Marta Pérez Blanco industrial  (por tanto, un mercado B2B),
PPC Specialist de Visualit desgranando las diferentes fases del proceso.

Marta Pérez compartio con la audiencia un segundo caso de éxito de una marca del sector dental. En este
caso, el objetivo de la campafia estaba relacionado con la generacion de leads mas que con la
consecucion de pujas en una subasta. Por tanto, la estrategia es diferente y las creatividades y los copys
también lo son. El trabajo de la agencia comenzd con la recopilacion de datos de la analitica. A partir de
ahi, se realizaron campafias de anuncios de Display, Maximo Rendimiento y Busqueda en Google Ads que
son reevaluadas semanalmente para su optimizacion, la revision de la inversién y la generacién de
informes de rendimiento, con especial cuidado en la comparacion entre los resultados ofrecidos por Google
Ads y los datos de la analitica web, asunto delicado en la actualidad por toda la casuistica generada a raiz
de los bloqueadores de cookies por parte de los potenciales clientes.
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En colaboracion con la Consejeria de Ordenacion de Territorio, Urbanismo,
Vivienda y Derechos Ciudadanos del Gobierno del Principado de Asturias

. 3 de abril de 2024

Facultad de Economia y Empresa de la Universidad de
Oviedo, Oviedo

Ponente:

Diia. Susana de la Fuente Rodriguez
Responsable de la Oficina de Antifraude y Etica del Instituto Nacional de Ciberseguridad

Mesa redonda:

Diia. Rosario Olmos Pecero
Jefa Seccién Educacién para el Consumo, DG de Consumo, Viceconsejeria de
Derechos Ciudadanos del Principado de Asturias

Diia. Carmen Osorio Suarez
Periodista experta en RRSS y adiccion a nuevas tecnologias

D. Ignacio Fernandez Chacén
Profesor de Derecho Civil de la Universidad de Oviedo
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CATEDRA Dia. Susana de la Fuente Rodriguez .~/
o DISTRIBUCION Responsable de la Oficina de

Antifraude y Etica del Instituto Nacional
de Ciberseguridad (INCIBE)

<« « EL GONSUMO DIGITAL BAJO UN. """
[NFUUUE DE SDSTENIBIHDAD SU[:IM' La intervencion se centré en el uso seguro de la

ABORDANDO PATRONES 0SCUROS, ADICCIONES Y MANIPULACION tecnologia, objetivo que persigue INCIBE, entidad de
referencia para el desarrollo de la ciberseguridad y

3 DE ABH”_ ]2 ]5 ]l|. [][] de la confianza digital de ciudadanos, red académica

"Uso seguro de la tecnologia”

AULA MAGNA. FACULTAD DE ECONOMIA Y EMPRES y de mvestlgamon,' .p'rf)fesmngles y

empresas. INCIBE pone disposicion de ciudadanos

12:30-1250 CONFERENCIA y empresas un servicio gratuito y confidencial a
Susana de |la Fuente Rodriguez 1 través del 017.

Responsable de antifraude en INCIBE [Instituto Nacional de Ciberseguridad)

1250 - 1500 E S5 HEEED NS De acuerdo con el INCIBE, los principales riesgos a

V7~ - los que se enfrentan los consumidores en Internet
"\!' 3 LIy’ son:
= Fraudes online (phishing). Se mencionan también
ROSARIO CARMEN IGNACIO : . o
OSORIO FERNANDEZ otros tipos (timo nigeriano, falsas ofertas de
NI CHASON empleo, prestamistas falsos de dinero, novias
scchlss el SR el e O rusas, correos de sextorsion, smishing, vishing).
apinlale diny = Compras en sitios web falsos.
,EL&E&C"EL?J}! g;“g?ﬂgglgggfgy 2 o 1'{ = Desinformacion ("fake news").
ittt o o e = Uso excesivo y dependencia.
Muria Garcia Rodriguesz - Universidad de Oviedo

La conferenciante se ocupd de explicarlos y de
ofrecer recomendaciones para evitarlos.

Mesa redonda

Las cuestiones abordadas en la mesa redonda giraron en torno a la identificacion de los principales riesgos
sociales y éticos para los consumidores en el entorno digital, y qué papel debe desempefiar la administracion
publica, la normativa y la formacion en temas de nuevas tecnologias.

Rosario Olmos afirma que hoy en dia existe demasiada informacién, lo que provoca intoxicacion en el
consumidor debido a la gran velocidad con la que se comparten las noticias. Desde la administracion publica
se desarrollan numerosos programas educativos en materia de prevencion, fraude y derecho de los
consumidores. Ignacio Fernandez coincide con Rosario Olmos en ese diagnéstico, que al final lleva a la
desinformacién. En linea con ello, la Unién Europea trabaja en temas centrados en la politica de privacidad y la
manipulacion de los consumidores a través de la forma en la que se presenta la informacion. No obstante, no
hay que perder de vista que el derecho siempre regula mas lentamente de lo que el consumo necesita. Por
ultimo, para Carmen Osorio el mayor riesgo es la normalizacion de las adicciones a las nuevas tecnologias.
Para prevenirlo propone campafias de concienciacion, asi como formacion a los padres y a los consumidores
en general.
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En colaboracion con la Universitat Pompeu Fabra, la Universidad de Barcelona y
el Ministerio de Ciencia e Innovacion (Proyecto de Investigacion «Responsabilidad
contractual y extracontractual de las plataformas online» PID2021-1263540B-100)

. 22 de abril de 2024

Formato online a través de la plataforma MS Teams

Ponente:

Diia. Kathryn E. Spier
Domenico De Sole Professor of Law at the Harvard Law School
President Emeritus of the American Law and Economics Association




Jornadas y
conferencias

CATEDRA
ot DISTRIBUCION

nd April
2024

ONLINE SEMINAR
1630 - 1830 UTC +1
09230 a0y, - 1:30 am. C8T

Platform Liability:

A Law & Economics Appr-oach

Welecome and Introduction
lenacio Fernandez Chacon

Luiversity of Bureclona

Kalhryy E. Spier

Desmienicn De Sobe Professor of Law

Harvard Law Schonl

Foundations for Platform
Liability
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Diia. Kathryn E. Spier (S
Domenico De Sole Professor of Law at

the Harvard Law School

President Emeritus of the American

Law and Economics Association

"Foundations for Platform Liability”

La tematica objeto del seminario, el régimen de
responsabilidad aplicable a las plataformas online,
resulta de gran relevancia actualmente, no solo a
nivel nacional y europeo, sino también en el ambito
del Derecho comparado. En el plano comunitario, la
entrada en vigor a mediados de febrero de 2024 del
nuevo Reglamento 2022/2065/UE relativo a un
mercado Unico de Servicios Digitales (Digital
Services Act o DSA) ha supuesto un punto de
inflexion en el tratamiento juridico dispensado a las
plataformas, hasta el punto de convertirse en un
referente normativo internacional en lo que a dicha

materia se refiere. Las principales novedades
introducidas por la DSA en lo que concierne a la
tematica objeto del seminario se articulan en torno a
las "due dilligence obligations” con las que las
plataformas deben cumplir en la comercializacion de
productos, servicios y contenidos.

Universily of Barcelona

Discussant

La profesora Spier es una de las expertas mas reconocidas a nivel internacional en el ambito del analisis
econdmico del Derecho y en el transcurso del seminario abordé cdmo las plataformas online operan como
mecanismos de difusion de informacion errébnea o comercializacion de productos lesivos, falsificados, etc.,
practicas todas ellas que ocasionan dafios a la privacidad, la salud e incluso la democracia, lo que contrasta
con el régimen de inmunidad juridica del que gozan, teéricamente basada en razones econdmicas. En este
sentido, la ponente destacé como, desde el principio, los tribunales y los legisladores temieron que la
responsabilidad de las plataformas pudiese suponer un desincentivo a la innovacion, el crecimiento y el
acceso de los usuarios. Sin embargo, la profesora Spier defendié que la responsabilidad de las plataformas
intermediarias conlleva inevitablemente efectos perjudiciales para la economia, por lo que el disefio de un
mejor marco de responsabilidad resulta cada vez mas importante, sobre todo a medida que los avances en
inteligencia artificial crean oportunidades impredecibles para que los malos actores utilicen las plataformas
como armas.

La ponente estructurd su intervencion en tres partes. En la primera efectué una revision de la evolucion de las
normas de responsabilidad de las plataformas en materia de moderacion de contenidos, comercio electrénico
y derechos de autor. La segunda desgrand el modelo de negocio de las plataformas. En la tercera parte
examino el futuro del régimen de responsabilidad de las plataformas.
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Participacion en el X Ciclo de Conferencias "Cadena de valor y consumo
sostenible"” organizado por la Catedra de Comercio y Transformacion Digital de la
Universidad de Malaga

H 30 de mayo de 2024

Sala Ambito Cultural de El Corte Inglés de Malaga

Ponente:

Diia. Nuria Garcia Rodriguez

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

Miembro del equipo de colaboradores de la Catedra Fundacién Ramon Areces de
Distribucién Comercial
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Diia. Nuria Garcia Rodriguez 8 Catedra de Comercio y Transformacion Digital
Profesora Titular de Comercializacién e w088 sequidores

uma.

Investigacion de Mercados de la 1hora-®
Universidad de Oviedo

& & El proximo jueves, 30 de mayo, celebraremos la tltima
conferencia del X Ciclo "Cadena de valor y consumo sostenibles” de
la Cétedra de Comercio y Transformacién Digital de la Universidad de
Malaga.

L= Descubre mas sobre "Consumo sostenible y responsable” con
Nuria Garcia, de la Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucion
Comercial.

Consuma sostenible
¥ responsabie

30 ) ® Lugar: Sala Ambito Cultural de El Corte Inglés de Malaga.

.l Hora: 18.00h.

Las plazas son limitadas. Para mas informacion e inscripcion,
visita: https:/Inkd.in/e_NVSCY4

Sera una tarde muy especial, jno te la pierdas! =
Facultad de Marketing y Gestiéon UMA

#Conferencias #Sostenibilidad #ConsumoSostenible #Marketing

CADENA DE

VALOR Y
ANSUMU

SOSTEMIBLES

LUGAR sabs Ambito cumue] e U Gorte mas (hadlags)
INSCRIPCRIN: cototmesireio s .
ACTIVIDAD SIN COSTE DE INSCRIPCION

INSCRIPCION: calibucormuinuiaie
ACTIVIDAD SIN COSTE DE INSCRIPCIGN

i, o e,

e de- s sy ol encies def rich, et mar e

el pann de carutea o dacuments nediste que 5 e
g Codazonhonnc o ) pocoss de smpcitn
ustrachicd g i 80 uishe s L s peinian uma
i olermacis

-
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H 17 de julio de 2024

Paraninfo del Edificio Historico de la Universidad de
Oviedo

Ponente:

D. Benito Arruiada
Catedratico de Organizacion de Empresas, Universidad Pompeu Fabra
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ENTREGA DE DIPLOMAS

VII EDICION

MASTER DE FORMACION
PERMANENTE EN RETAIL

CONFERENCIA

ELENTORNO
INSTITUCIONAL DE LA
EMPRESA ESPANOLA

~+—+ MIERCOLES
17 JULIO 2024

(V) 17:00n-19:00n . .
D. Benito Arruiada

Paraninfo 5 . v
o Edificio Histérico Catedratico de Organizacion de Empresas

Universidad de Oviedo Universidad Pompeu Fabra
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COMPROMETIDOS CON | GR | A CUALIFICACIC
DE LOS PROFESIONALES DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL

La pagina web constituye una importante herramienta de comunicacion de la Céatedra y de sus diferentes
actividades. Su gestion se realiza a través de la empresa TICMEDIA (https://www.ticmedia.es/).

ticmedia.es
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Siguiendo el principio de transparencia, esta seccién muestra la informacién basica sobre la Catedra,
incluyendo su origen, mision, vision y valores, el tipo de actividad que desarrolla, la composicion de la
Comision Mixta de Seguimiento y del Consejo de Direccidn, el equipo de profesores colaboradores que la
integra y las memorias anuales de actividades.

Aqui se presenta el "Master de Formacion Permanente en Retail" y recoge con detalle sus
caracteristicas, estructura, contenidos, plazas, duracién, lugar de imparticién, ayudas disponibles,
practicas, colaboradores e informacion relevante sobre el proceso de inscripcion y matricula. También se
incluye una relacion del cuadro de profesores con sus respectivos perfiles y se ofrecen testimonios de
antiguos alumnos/as.

En este apartado de la pagina web se incorporan los resimenes y las conclusiones de las jornadas,
conferencias, talleres y sesiones similares organizadas en abierto por la Catedra y que forman parte del
"Ciclo Retail Abierto” con la Catedra FRA.

Esta seccion sirve para aportar informacién sobre las actividades de investigacion realizadas o
promovidas por la Catedra, incluyendo la coleccién de documentos DOCFRADIS, la Reunién Cientifica
anual, el libro derivado de la misma, los perfiles de los keynote speakers, los proyectos de investigacion y
los cursos/seminarios de investigacion impartidos.

Se trata de una seccidén donde se publican dos tipos de contenidos digitales integrandos en dos
colecciones diferentes. En primer lugar, las grabaciones de las jornadas y conferencias del "Ciclo Retail
Abierto”. En segundo lugar, la coleccion "Retail Insights”, una serie de de “pildoras” o videos de corta
duracion, donde distintos profesionales reflexionan acerca de temas concretos relacionados con la
actualidad del sector del retail.

Foro abierto de reflexion, informacion y documentacion sobre la regulacion y la intervencion comercial a
nivel estatal, de las Comunidades Autbnomas y europeo.

Informacién actualizada sobre los préximos eventos y actividades de la Catedra FRA.
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Durante el periodo julio 2023- julio 2024, la pagina web de la Céatedra ha tenido un total de 17.421 visitas
correspondientes a 4.378 usuarios Unicos. Eso totaliza una media de 3,98 visitas por usuario con un
tiempo de interaccién medio de un minuto y trece segundos.

Las paginas mas vistas dentro de la web son la pagina principal (3.103 visitas de 858 usuarios Unicos con
un promedio de 35 segundos), el campus virtual (1.962 visitas de 222 usuarios Unicos durante dos minutos
y cincuenta y seis segundos) y la subpagina del Master en Retail (1.223 visitas de 591 usuarios Unicos
durante cincuenta y ocho segundos en promedio). Les siguen las secciones de Personal (536 vistas de
144 usuarios), Libros (481 visitas de 206 usuarios), las secciones audiovisuales de Jornadas (con especial
mencioén a la jornada "Crea tu propia huella digital. Estrategias de marca personal para destacar" con 393
visitas), la subseccion de Retail Abierto (283 visitas) y la seccion de noticias (282 visitas).

Titulo de pagin..se de pantalla - + + Vistas Usuarios Visitas por Tiempo de
usuario interaccign
medio

17421 4,378 3,98 Tminy 13 s

1 Cdtedra Fundacién Ramén Areces de Distribucidn Comercial :: Pdgina principal 3.108 858 362 3ss

2 Catedra Fundacién Ramdn Areces de Distribucidn Comercial ;- Campus virtual 1.962 222 8,84 2miny 565

3 Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucidn Comercial :: Zona usuarios 1.741 242 719 Tminy39s

F 5 on istri n 12 M Formacid

4 Catedra Fundacidén E.amo Areces de Distribucién Comercial :: Mister de Formacién oy 5y 207 P
Permanente en Retail

5 Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucian Comercial :: Personal 536 144 372 49z

6 Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucién Comercial :: Libros 481 206 2,33 i5s

7 Catedra Fundacidn Ramdn Areces de Distribucidn Comercial :: Jornada "Crea tu propia 568 517 e 34
huella digital, Estrategias de marca personal para destacar® :

8 Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucion Comercial =2 D. IGNACIO FERNANDEZ 283 227 125 21s
CHACON

9 Catedra Fundacidn Ramén Areces de Distribucidén Comercial :: Retail abierto 283 nz 2,42 S8s

10 Catedra Fundacién Ramon Areces de Distribucion Comercial :: Actualidad 282 103 274 39s

11 Cdtedra Fundacién Ramén Areces de Distribucidn Comercial :: Documentos publicados 282 96 2,94 558

i F in R o Ar fstri 1::Elpl

5 Catedra Fundacidn amon eces de Distribucidn Comercial :: El plazo de preaviso en 268 211 1.27 1miny22s
los contratos de distribucién
Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucién Comercial :: D. FRANCISCO JAVIER DE

1 1,27 ¥

- LABALLINA BALLINA et o 2 —

14 Catedra Fundacidn Ramdn ﬂ«.lel:ES de Dls:r!huc.lén Comen:.-lal i La indemnizacidn por 295 183 123 Al
clientela en los contratos atipicos de distribucion comercial

15 Cétedra Fundacién Ramén Areces de Distribucién Comercial »: Publicacién del libro 196 16 1,69 228

«Transitando hacia una produccién v consumo responsabless

Fuente: Google Analytics

En cuanto a los principales paises desde los que se accede a la web de la Catedra, hay un dominio casi
absoluto de usuarios con IP espafiola, 3964 usuarios sobre un total de 4378 usuarios Unicos. El siguiente
pais es Perl (48 usuarios) seguido de Argentina (35), Colombia (35), México (28), Chile (25), Francia
(25), Alemania (19) y Estados Unidos de América (18).
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En lo que respecta al canal audiovisual, de reciente creacién, cabe destacar que los principales recursos
audiovisuales por numero de visualizaciones en el canal de Youtube son las charlas de F. José de la Cruz

(344 visualizaciones), Pia Menéndez-Graifio Portilla (174), Beatriz Balbona (119), Marcos Alvarez (109) y
dos videos de Miguel Camacho (con 89 y 82 visualizaciones respectivamente).

R CATEDRA |

FUNDIACHIN

RAMON ARECES FUNDACION
OF DISTRIBUCION RAMON AR
i DE DISTAIR

Loy COMERCIAI

100:09 . Tl
Vi Al
Revenue Management Growth por F. Jesé de  § El nacimiento de Quetzal Collection pof Pia § Retail Insights con Beatriz Balbona ¢ Retail Insights con Marcos Alvanez -
fa Cruz, ex-directivo de Coca-Cola.. Menéndez-Graifio Portilla, Econo Emprende. 119 visuslizacicoes « hace 1 alio Consultor en Retail
344 visualzaciones - hace 1 afio 174 wisualizaciones « hace 1 afo

109 visuaszaciones + hace 1 afo

CATEDRA
& DISTAIEUCION
DISENADA

PORY PARA

EL USUARIO
W1 EDICION MASTER EN RETAIL ACTO +  Retail Insights con Miguel Camacho 1 Inteligencia Artificial y Humana méds unidas @ Publicidad en el Retail Online: Casos de
ENTREGA DIPLOMAS 89 vVisGalIZRcionss - Nace & Meses que nunca en el RETAIL con Miguel... Exito
04 visuahraciones - haoe 1 ai B2 VisualZacionss - Raoe 4 Meses 54 VisEaNZ 30NES - hate 3 mesas

| cATEDHA ] 1

FUNDAGION
RAMION ARECES
DE DISTRIBUCIO
COMERCIAL

e s

Retail Insights con Manuel Alonso - Profeser | Crea tu propia huella digital. Estrategiasde | Jomnada Dia Mundial del Turismo 2023 i Retail Insights con Daniel Baizdn
de 1€ Business School Marca personz| para DESTACAR por Fétim... 24 visuakzaciones « hace B meses 22 visualizackones + hace 7 meses
49 visualizaciones = hace 1 afio 34 visualizacionss - hace 4 meses

"

e 17 de abril
AD DE JONG I“-.I.. -
EYNOTE SPEAKIR
uhortatvovnalll O [E | 0550
Desde el consumidor hasta la estrategia: :  Contemporary perspectives on sustainability :  "Comprar, no compear, o comprar mejor, esa @ "The ladies are not for tumning” por Maria
Marketing y ibilidad en la ijad... in a precarious world per Deirdre O'Loughlin es |a cuestién” por Irene Garnele Henley... Fernandez Muifios (Universidad de Ledn)

18 visualizecsones « hace 1 mes 12 vizualizaciones - hace 1 a0 5 visualizaciones + hace 2 semanas 3 visuahzaciones - hace 3 semanas

Fuente: Youtube
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Redes sociales en las que esta presente la Catedra Fundacion Ramén Areces de Distribucion Comercial:

o Inl -] < JOI5"

Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucion Comercial

@catedrafareces

@catedrafareces

Catedra FRA de Distribucion Comercial

Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucion Comercial

@catedrafra

La gestion de las mismas se realiza a través del grupo Intermark (https://www.intermarkit.es/) y su
consultora digital ThinkaBit (https://www.thinkabit.es/).

Intermark [@ think Blbit

kel -] < JOI5"

Junio 2023

1.088 seguidores
138 seguidores
561 seguidores
15 suscriptores

888 seguidores

0 seqguidores

El valor del compromiso

Julio 2024

1.413 seguidores
295 seguidores
681 seguidores
28 suscriptores

890 seguidores

8 sequidores

1,500

1,000

500

D .
Junio 2023 Julio 2024

B Linkedin @B Instagram @ X
B ouTube [ Facebook TikTok
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FEB. 15.358 2.156 2.443 251
MAR. 9.892 873 1.064 167 13
ABR. 8.582 658 838 156 6
MAY. 5779 261 363 93 5
JUN. 5.885 521 645 113 2
JUL. 3952 263 371 93 4
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FEB. 2.481

MAR. 1.466 128 125 1 2
ABR. 1.924 145 138 4 3
MAY. 1.085 65 62 2 1
JUN. 1.377 44 41 1 2
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FEB. 2232 315
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ABR. 2.554 179
MAY. 1.653 67
JUN. 1.245 53
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La Catedra FRA ha estrenado este curso una cuenta en la , en la que se ha iniciado con 8
seguidores.

Ademas, este afio se ha colaborado con una alumna del e

Méaster de Formacion Permanente en Retail, Marianela Nuestrs alumna Nels Lacayo nos cuents c.dr"\oesur' dia en & Méster de Formadian
Lacayo (@nela.lacayo en Instagram), que cuenta con mas e s

de 14 mil seguidores en Instagram, con el objetivo de mostrar i quieres saber mas sobre nuastro Master, no o dudesy Ew«asmepsa;e@

el dia a dia de los estudiantes del master, especialmente
durante las visitas que realizan a las empresas colaboradoras.
Se han subido a TikTok videos de las visitas a los centros de
El Corte Inglés de Oviedo, Gijon y Avilés, la tienda de IKEA
Asturias, la fdbrica de CAPSA Food en Granda (Asturias) y la
plataforma logistica de Supermercados masymas en Asturias,
asi como del acto de entrega de diplomas de la VII Edicion del
Master de Formacion Permanente en Retail.

En se comparten publicaciones més elaboradas
sobre las actividades de la Catedra FRA y sobre el Master de
Formacién Permanente en Retail, que tienen una tasa de
repost (republicar) muy alta gracias a las menciones de
los conferenciantes, a los autores de los DOCFRADIS
publicados o a los alumnos (0o ex alumnos) del master. El
crecimiento de esta red (nUmero de seguidores) entre junio de
2023 y julio de 2024 ha sido del 29,9%.

En la cuenta de se publican al mes 10 posts y reels
y 20 stories. EIl contenido que mas reacciones genera es el
relacionado con el Master de Formacion Permanente en
Retalil. Se trata de la red social que presenta la mayor tasa
de crecimiento, un 113,8%.

En el caso de X se han creado publicaciones de interés para otros usuarios, especialmente posts relacionados
con las publicaciones de DOCFRADIS o de jornadas de Retail Abierto. Su tasa de crecimiento se sitia en el
21,4%.

La utilizacién de se centra en los videos grabados de las jornadas del Ciclo Retail Abierto y los
correspondientes a la coleccién "Retail Insights". El video con un mayor numero de visualizaciones
corresponde a una jornada celebrada en 2023 titulada “Revenue Growth Management’ (340 visualizaciones).
El segundo video mas reproducido es el Retail Insight de Beatriz Balbona (119 visualizaciones). Su
crecimiento ha sido del 86,7%.

En tienen especial éxito las publicaciones relativas a las jornadas organizadas por la Catedra. Si
bien es cierto que es la red social que menos crecimiento experimento este Ultimo afio en cuanto a niumero de
seguidores (0,02%), sigue siendo un canal de difusiébn y comunicacion importante.
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Desde el afio 2010 la Catedra Fundacion Ramoén Areces de
Distribucion Comercial publica una coleccion de Documentos
de Trabajo DOCFRADIS. Con ella se busca fomentar (y
contribuir a difundir) investigaciones (de caracter tanto basico
como aplicado) en las que participen autores de reconocido
prestigio en diferentes areas relevantes para el disefio de
estrategias y politicas de distribucién comercial.

La informacion sobre los miembros integrantes del Consejo Editorial, las normas para los autores y las
normas para la presentacion de los trabajos se encuentran disponibles en el apartado de “Publicaciones e
Investigacion” de la pagina web de la Céatedra (https://www.catedrafundacionarecesdcuniovi.es/). Alli
también estan disponibles todos los documentos de trabajo publicados hasta la fecha.

Las opiniones y analisis de cada DOCFRADIS son responsabilidad de los autores y, en consecuencia, no
tienen por qué coincidir con las de la Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucion Comercial de la
Universidad de Oviedo.

La reproducciéon de cada DOCFRADIS para fines educativos y no comerciales esta permitida siempre y
cuando se cite como fuente a la coleccion de Documentos de Trabajo de la Catedra Fundacion Ramén
Areces de Distribucion Comercial (DOCFRADIS). Esta coleccion dispone de ISSN y Depdsito Legal
(ISSN: 2253-6299. Depésito Legal: AS-04989-2011. Edita: Céatedra Fundacidn Ramén Areces de
Distribucion Comercial de la Universidad de Oviedo). Los DOCFRADIS también se difunden en la
Plataforma RePEc (Research Papers in Economics) en http://econpapers.repec.org/paper/ovrdocfra/.

ECconPapers
Economics at your fingertips

EconPapers Home
About EconPapers

DOCFRADIS Working Papers

From Catedra Fundacion Ramén Areces de Distribucién Comercial

33071,

Contact information at EDIRC.

Bibliographic data for series maintained by Nuria Viejo Fernandez (docfradis@catedrafundacionarecesdcuniovi.es).

Working Papers
Journal Articles

Books and Chapters
Software Components

Access Statistics for this werking paper series.

Authors
s something missing from the series or not right? See the RePEc data check for the archive and series.

JEL codes

New Economics Papers - . . n ) o o ) ’
2406: Analisis del valor medicambiental percibido en contextos de bisqueda de opinion y congruencia informacional = L

Advanced Search Oliver Torres-Reynoso, Jesus Garcia-Madariaga and Maria Carmen Rodriguez-5antos
I:I 2405: El funcionamiento interno de una empresa omnicanal: una revisién sistematica de la literatura | =
Quick Search Laura Fernandez Méndez and Nuria Viejo Fernandez

2403: isonide activade! ¢Céma influyen los estimulos auditivos en el engagement del consumidor? Bwissss

EconPapers FAQ
Archive maintainers FAQ
Cookies at EconPapers

The RePEc blog
The RePEc plagiarism page

E. Sophia Valenzuela-G., Oscar Gonzélez-Benita and Alvaro Garrido-Margado

2402: Compras en redes sociales: el papel de la confianza, las actitudes y el social media marketing Blwwiscs
Jorge Serrano-Malebran and Jorge Arenas-Gaitan

2401: Papel mediador de |a personalidad de |a tienda en la relacién entre la autocongruencia y las manifestaciones de lealtad Eeownsass
Maria De Los Angeles Crespo Ldpez and Carmen Garcia Garcia

2306: Food values and purchase decisions in an emerging market: lessons learned from Kenya Efowiesds
Opeyemi Femi-Oladunni, Pablo Ruiz-Palomino, Maria Pilar Martinez-Ruiz and Israel Roberto Pérez-Jiménez
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Durante el curso 2023-2024 se han publicado seis huevos DOCFRADIS:

DOCFRADIS

DOC 06/2024 coLs G THABAID DOC 052024

ARECHE DE
COMERLTAL

ANALISIS DEL VALOR MEDIOAMBIENTAL
PERCIBIDO EN CONTEXTOS DE BUSQUEDA
DE OPINION Y CONGRUENCIA
INFORMACIONAL
Oliver Torres-Reynoso
Umversidad de Leon
E-mail: jtorrigunileon e
Jesiis Garcia-Madariaga

Universidad Complutense de Madrid
E-mail: jesgarciiducm,es
Maria Carmen Rodriguez-Santos
Universidad de Ledn
E-mail: carmen santos@unileon.ex

DOCFRADIS

DOC 04/2024

iSONIDO ACTIVADO! ;_(‘() MO INFLUYEN
LOS ESTIMULOS AUDITIVOS EN EL
ENGAGEMENT DEL CONSUMIDOR?
E. Sophia Valenzuela-G.
Universidad de Salamanca
E-mail: sophisvalenzuclaggusal.cs
Oscar Gonzilez-Benito
Universidad de Salamanca
E-mail: gscarpbiusal.es
Alvaro Garrido-Morgado
Universidad de Salamanca
E-mail: algamodyusal.es

DOCFRADIS

ENTORT DOC 01/2024

PAPEL MEDIADOR DE LA
PERSONALIDAD DE LA TIENDA EN LA
RELACION ENTRE LA
AUTOCONGRUENCIA Y LAS
MANIFESTACIONES DE LEALTAD

Maria De Los Angeles Crespo Lopez
Universidad Libre de A
E-mail: m.d.La.crespolopezi@student.vi.nl
Carmen Garcia Garcia
Universidad Auténoma de Madrid
E-mail: carmen. garciaiuam.es

DOCFRADIS

EL FUNCIONAMIENTO INTERNO DE
UNA EMPRESA OMNICANAL: UNA
REVISION SISTEMATICA DE LA
LITERATURA
Laura Fernandez Méndez

Universidad Pontificia Comillas—ICADE
E-mail: Ifmender@icade.comillas.edu
Nuria Viejo Fernindez
Universidad de Oviedo
E-mail: nuriavifiiguniovi.es

DOC 02/2024

COMPRAS EN REDES SOCIALES: EL
PAPEL DE LA CONFIANZA, LAS
ACTITUDES Y EL SOCIAL MEDIA
MARKETING

Jorge Serrano-Malebrin
Universidad Catolica del Norte
E-mail: jorge.serrano@uen.cl
Jorge Arenas-Gaitin

Universidad de Sevilla
E-mail: jarenasi@us.es

Opeyemi Femi-Oladunni
Universidad de Castilla-La Mancha
E-mail: Opeyemi_femif@alu uclm.es

Pablo Ruiz-Palomino
Universidad de Castilla-La Mancha
E-mail: Pablo Ruiziifuclm.cs

Maria Pilar Martinez-Ruiz
Universidad de Castilla-La Mancha
E-manl: MaraPilar Martinezi@uckm.cs

Isracl Roberto Pérez-Jiménez
Universidad de Castilla-La Mancha
Email: Iroberto.pereziuchn.es

Foud values and purchase decisions in an emerging market: lessons learned
from Kenya

DOC 06/2023
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Maria José SaANzo PEREZ
Eduardo EsTRADA ALONSO
Celina GoNzALEZ MIERES
Luis Ignacio Arvarez GoNzALEZ
(Coordinadores)

TRANSITANDO HACIA
UNA PRODUCCION
Y CONSUMO
RESPONSABLES

CATEDRA FUNDACION RAMON ARECES
DE DISTRIBUCION COMERCIAL
Universidad de Oviedo

www.catedrafundacionarecesdeuniovi.es

1 2

Se ha publicado el libro derivado de la
edicion numero quince de la Reunion
Cientifica organizada por la Catedra, que
recoge las ponencias de los participantes
junto con otros trabajos cientificos de
relevancia de investigadores de diferentes
universidades.

En esta ocasion la publicaciéon ha llevado
por titulo "Transitando hacia una
produccion y consumo responsables".

Los trabajos aparecen estructurados en
tres apartados. El primero de ellos incluye
articulos que estan  directamente
relacionados con el consumo sostenible.
El segundo bloque recoge trabajos
relacionados con la sostenibilidad en la
cadena de valor. Finalmente, el tercer
blogue engloba una serie de articulos que
hacen referencia a nuevas estrategias o
tendencias que actualmente destacan en
el panorama del retail.

La versién completa esta disponible en:
https://www.catedrafundacionarecesdcuni

ovi.es/publicaciones-libros-publicados-
es.html

3

Consumo Sostenibilidad en la Estrategias y
sostenible cadena de valor tendencias en retail

o4
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Deirdre O’Loughlim (Universidad de Limerick) y Maria Eugenia Ferndndez Moya (Universidad de
Oviedo)

Pone de manifiesto la creciente importancia de la sostenibilidad dentro del precario entorno actual
y presenta las perspectivas contemporaneas sobre la produccion y el consumo sostenibles.

Silvia Cachero Martinez y Nuria Garcia Rodriguez (Universidad de Oviedo)

Analiza qué tipo de atributos tienen en cuenta al tomar la decision de compra los consumidores mas
sensibilizados y concienciados con la sostenibilidad. También evalla qué tipo de respuesta se produce en
términos de satisfaccién experimentada, intencién de recompra e intencidn de realizar WOM.

Elvira Ferrel Bernal y Salvador Ruiz de Maya (Universidad de Murcia)
Tiene por objetivo analizar el papel de los envases como instrumento de marketing y su capacidad para
comunicar la sostenibilidad del producto.

Patricia Martinez Garcia de Leaniz, Angel Herrero Crespo y Maria del Mar Garcia de los Salmones
(Universidad de Cantabria)

Examina diversos factores que influyen en la intencion de compartir informacién sobre cuestiones
vinculadas con la responsabilidad social de los destinos turisticos a través de una red social especifica.

Christiam Méndez Lazarte (Universidad de Lima) y Maria Angeles Ramén Jerénimo (Universidad
Pablo de Olavide)

Presenta una investigacion que combina la Teoria del Comportamiento Planeado y el enfoque de
capacidades logisticas, conocido como rutinas alimentarias, con el propdésito de identificar los factores que
se asocian con el desperdicio de alimentos en el hogar.

Luis Roman Arciniega Gil (Université Catholique de Lille) y Manal Rathane (Université de Lille)
Explora la evolucion de la investigacion sobre la transformacion digital de las empresas, los retos
vinculados a su responsabilidad social y la creacion de valor, desde una perspectiva francesa.

Sofia Garcia Torres y Josune Saenz Martinez (Universidad de Deusto) y Marta Rey Garcia
(Universidad de A Coruiia)

Plantea el objetivo de comprender y ayudar al desarrollo de los fendmenos de sostenibilidad, trazabilidad y
transparencia en el contexto particular de la industria textil-moda.
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Jorge Morilla Soto y Begoia Alvarez Alvarez (Universidad de Oviedo)
Se pregunta si es posible tener en cuenta la sostenibilidad sin restar atractivo al envase, teniendo en
cuenta la creciente preocupacioén social por el medioambiente.

Lidia Vidal (Universitat Jaume | y Technological University Dublin), Miguel Angel Moliner, Marta
Estrada y Diego Monferrer (Universitat Jaume 1) y Keith Quille (Technological University Dublin)
Muestra que la segmentacién es crucial para las estrategias de sostenibilidad y que las percepciones de los
destinos por parte de los turistas ofrecen importantes criterios de segmentacion.

Javier Casares Ripol y Victor J. Martin Cerdeio (Universidad Complutense de Madrid)
Interpreta el nuevo escenario de la economia y los sistemas de distribucién a través de la teoria del
helicéptero de soluciones.

Blanca Garcia Henche y Pedro Cuesta Valifio (Universidad de Alcala)
Plantea que el pequefio comercio debe adaptarse a la digitalizacion, actualizar sus sitios web, mejorar su
presencia en redes sociales y cumplir con las expectativas de los consumidores cada vez mas exigentes.

Myriam Quifiones Garcia, Ménica Gémez Suéarez y Ana M? Diaz Martin (Universidad Auténoma de
Madrid)

Explora la forma en la que los distribuidores minoristas invierten en determinadas tecnologias para ofrecer
una experiencia de cliente diferenciada.

Guadalupe Ramos Truchero (Universidad de Valladolid)
Realiza un estudio sobre la identificacion de las desigualdades alimentarias en territorios rurales con
problemas de deterioro comercial.

Jaime Romero e Ignacio Cruz Roche (Universidad Auténoma de Madrid)

Analiza las centrales de compra en la distribucion espafiola y las funciones que desempefian,
considerando su actuacion uno de los factores determinantes de la supervivencia de las pequefias y
medianas empresas de ambito regional o provincial en la distribucién espafiola.

Nuria Viejo Fernandez y Estela Llamas Gonzalez (Universidad de Oviedo)
Pretende mejorar la experiencia de compra y el engagement de los clientes de una empresa asturiana,
masymas supermercados, mediante la implantacion de dos aplicaciones vinculadas con la digitalizacion.
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Se trata de una coleccién de videos de corta duracion, disponibles en la plataforma YouTube, a través de
los cuales profesionales del sector retail exponen su punto de vista sobre temas de actualidad
relacionados con el mundo de la distribucién. Durante el curso 2023-2024 se han editado dos nuevos
videos disponibles en https://www.catedrafundacionarecesdcuniovi.es/ecolecciones-retail-insights-es.html.

CATEORA
« BISTRIBUCION

Retail Insights con Daniel Baizan

DANIEL BAIZAN

¢, Como ves la situacion actual del retail?
¢, Cuales son los principales desafios de afronta el retail?
¢, Qué oportunidades hay en el retail?

¢Podemos distinguir alguna diferencia sustancial entre el retail que se
realiza en zonas urbanas y el de las zonas rurales?

¢En qué momento se encuentra la distribucion comercial en zonas
especialmente sensibles al reto demografico?

¢El comercio electrénico y la apuesta por la digitalizacion constituyen el
revulsivo para generar nuevas oportunidades en el rural?

¢, Qué formatos comerciales pueden generar tendencia y oportunidades de
negocio en nuestros pueblos?

¢,Cudles serian las fortalezas mas destacadas del retail que desarrolla su
actividad en el entorno rural?

Especialista en retail y distribucion agraria
Técnico comercial de Delagro Scoop

CATEDRA

FUNDACION
RAMON ARECES
DE DISTRIBUCION
COMERCIAL

Retail Insights con Miguel
Camacho

MIGUEL CAMACHO

CTO de Smarvel

¢ Coémo ves la situacién actual del retail?
¢,Cudles son los principales desafios de afronta el retail?
¢, Qué oportunidades hay en el retail?

¢,Como cambiara la experiencia de usuario gracias a los avances en
inteligencia artificial (IA) en el sector del retail?

¢, Coémo impactara econémicamente la IA al sector del retail?

¢ Qué cambios significativos podemos esperar en los proximos afios en el
sector del retail causados por la IA?
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Denominacién: Master de Formaciéon Permanente en Retail

Idioma: Espafiol

Plazas: 25

Duracién: Septiembre - junio (60 créditos ECTS)
Precio: 4.500 euros

Modalidad: Presencial
Horario: Martes, miércoles y jueves de 17 a 21 horas

Lugar: Instituto Universitario de la Empresa (IUDE)
Calle Gonzalez Besada, n.© 13, 33007, Oviedo

& Facultad de
Economia y I
Empgesa
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El Master de Formacion Permanente en Retail estd promovido por la Catedra Fundacion Ramon
Areces de Distribucion Comercial y forma parte de la oferta de Titulos Propios de Master de Formacion
Permanente de la Universidad de Oviedo (https://www.uniovi.es/en/estudia/titulospropios/masterfp/retail).

Depende del Centro Internacional de Postgrado y del Vicerrectorado de Transferencia y Relaciones con la
Empresa (https://www.uniovi.es/en/conocenos/gobierno/vicerrectorados/transferencia).

Este master presencial de 450 horas presenta las siguientes caracteristicas diferenciadoras:
Formacién 360° y omnicanal.

Metodologia altamente participativa.

Enfasis en el desarrollo de competencias basicas en el sector: trabajo en equipo, orientacién al
cliente, proactividad, flexibilidad y adaptacién al cambio.

Respaldo de empresas lideres del sector del retail. Iniciativa impulsada y apoyada por el Grupo
El Corte Inglés y otras grandes empresas de distribucion.

Colaboracién e involucracién profunda de las empresas del sector en el disefio del programa y
contenido y en la imparticién de las materias.

Amplias posibilidades de networking.

L8 KA K AAA

Facilidades del acceso con ayudas de matricula y la oferta de practicas en las empresas
colaboradoras.

\/ Alta empleabilidad (superior al 90%).

Toda la informacion relevante relativa al mismo se encuentra disponible en la pagina web de la catedra.
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Formar profesionales del sector del retail y dotarles de habilidades enfocadas a trabajar en
un entorno omnicanal y de transformacién digital, capaces de dirigir equipos y gestionar
negocios en formato fisico y/o digital, con un enfoque centrado en el cliente y basado en
los datos y la informacion.

Titulados universitarios 0 personas que estarian en disposicion de alcanzar el titulo en el
curso de graduacion del postgrado. A falta de ello, podran optar las personas con amplia
experiencia profesional acreditada relacionada con el sector retail (matriculados a través
de microcredenciales).

El master proporciona una formacion practica y polivalente en las diferentes areas de
gestion de una empresa de retail, asi como una visiobn completa de las actividades y
decisiones de distribucion que ha de adoptar cualquier tipo de empresa para comercializar
sus productos.

Metodologia participativa. La participacion se produce tanto en el aula como en las
0 diferentes visitas que se programan a los establecimientos de las empresas y/o las clases
impartidas en las instalaciones de las empresas.

Adicionalmente, los alumnos/as participan en proyectos reales de las empresas
colaboradoras que han de realizar en equipo y bajo la supervision de la empresa.
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MODULO 1: El sector de la distribucién comercial.

MODULO 2: Logistica y disefio de redes de distribucién comercial.
MODULO 3: Andlisis de clientes para la toma de decisiones.
MODULO 4: Estrategias comerciales y gestion del punto de venta.
MODULO 5: Gestién de RRHH y habilidades directivas en retail.
MODULO 6: La transformacion digital en el sector retail.
MODULO 7: TRABAJO FIN DE MASTER

15 ayudas de matricula de 3.000 euros cada una ofrecidas por la Fundacion
Ramon Areces

D wicha & tus igfeat

A CAPSAFOOD Inetum.”

Positive digital flow

1,
&%%4 Rlcampo
| DECATHLON

Maria José Sanzo Pérez
Catedratica de Comercializacion e Investigacion de Mercados, Departamento de
x Administracion de Empresas, Facultad de Economia y Empresa, Universidad de Oviedo

Eduardo Estrada Alonso
Profesor Titular de Derecho Civil, Departamento de Derecho Privado y de la
Empresa, Facultad de Derecho, Universidad de Oviedo

Silvia Cachero Martinez

Profesora de Comercializacibn e Investigacion de Mercados, Departamento de
Administracion de Empresas, Facultad de Economia y Empresa, Universidad de Oviedo
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Formatos comerciales: visibn panoramica y tendencias

Antecedentes y situacion actual del sector de la distribucién comercial

Marco juridico de la distribucion comercial

Introduccion a los contratos

El pequefio comercio detallista (1)

El pequefio comercio detallista (I1): El caso ALBINANA

Los formatos comerciales detallistas de la gran distribucion

Asociacionismo comercial (I): El modelo de centros comerciales. Situacion y perspectivas de futuro
Asociacionismo comercial (I): Franquicias y centrales de compra. Principios basicos
Asociacionismo comercial (lll): Franquicias y centrales de compra. Sistemas de franquicias
Contratos de franquicias

Asociacionismo comercial (IV): Asociaciones de comerciantes, centros comerciales abiertos y BIDs
El contrato de compraventa

Plan de apoyo a la competitividad comercial: conocimiento y propuestas

Disefio de redes de distribucion

Direccion, control y gestion de cadenas globales de tiendas y puntos de venta

La internacionalizacion de empresas de distribucion comercial

Incidencia de la ley aplicable en la comercializacion transfronteriza de productos y servicios
Localizacion de empresas detallistas

Innovacion en logistica. Experiencia de CAPSA

Estrategia logistica (IKEA)

Estrategia logistica (IKEA)

Compraventa nacional y transfronteriza

Estrategias comerciales centradas en el consumidor

Customer Journey

Valor percibido y fijacion de precios

La importancia de disefiar el viaje del cliente

Aplicaciones del neuromarketing

Sistemas de informacién e investigacion de mercados: KANTAR WORLDPANEL
Metodologia de andlisis de clientes

Proyectos de Big Data y Machine Learning para retail

Impacto de las tecnologias emergentes en el comercio minorista

Investigacion y gestion de las emociones
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Gestién de compras y relaciones con fabricantes: punto de vista del detallista
Gestién de compras y relaciones con fabricantes: punto de vista del fabricante
Estrategia de precio y negociacién con fabricantes

Gestidn financiera de la empresa

Disefio y planificaciéon del punto de venta: Merchandising y gestion por categorias
Visual merchandising: Safari Retail

Visual merchandising: Taller

Técnicas de venta y negociacion

Derechos de los consumidores y usuarios

Falta de conformidad de los productos y servicios comercializados

Calidad y recuperacion del servicio

La sostenibilidad en el sector de la distribucion comercial (1), (1)

Gestion de clientes

De la tienda a la marca: por qué y como construir tu marca

El valor de la marca

Sesién IKEA Food Marketing y COMIN

Sesién ventas fisico y remoto

Comunicacion integrada de marketing en las empresas detallistas

Gestion de crisis y comunicacion estratégica

Marco constitucional y autonémico de la distribucién comercial

Urbanismo y horarios comerciales

Liderazgo (1), (Il

Desarrollo (1), (1)

La gestién del talento en CAPSA FOOD

Convenios colectivos

Taller: Comunicacion oral y oratoria

Gestion de recursos humanos y equipos en retail (1), (I1), (111

Formacion para el desarrollo comercial de los profesionales en el comercio detallista
Formacion para el desarrollo de las competencias directivas en el comercio
Coaching para el liderazgo de equipos comerciales (1), (1)

Evolucién de los puestos de trabajo en el sector retail

La gamificacion como eje de desarrollo de las personas
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Tecnologias habilitadoras para el negocio (1), (II)

La tecnologia en el retail y ERPs (SAP)

Gestion de la cadena logistica con SAP ERP (1), (I1), (11l

Omnicanalidad, gestion de las ventas y stock en tiempo real: SAP CAR
Reaprovisionamiento en retail: Escenario practico con SAP F&R

Customer Relationship Management (1), (II)

Gestién documental en los procesos de negocio y medios de pago

Nuevas tendencias tecnolégicas

Futuro del retail. Metaverso

Metodologias de Big Data y Machine Learning para retail

Ventajas e inconvenientes para el comercio de vender a través de Marketplaces
Comercializacién de productos y servicios a través de plataformas intermediarias (1), (Il)
Estrategias de planificacion de campafias social media (I)

Social Intelligence y marca personal

Estrategias de planificacion de campafias social media, social commerce y omnichannel (ll)
Estrategia SEO/SEM (1), (1), (111

Entorno digital de la distribucion; Commerce (I, (Il)

Mobile Commerce (1), (I1)

La Transformacién Digital, un viaje sin retorno

Gestion de redes sociales

Trabajo realizado de forma individual por parte de los estudiantes que seré presentado y defendido al final
del Méster.

Se ofrece un programa de practicas remuneradas realizadas en El Corte Inglés en Madrid una vez
finalizado el master. Ademas, existen convenios con empresas colaboradoras para realizar practicas
remuneradas (una vez finalizado el master o durante la realizacion del mismo): IKEA, Inetum, Leroy Merlin,
Capsa Food, Decathlon y Alcampo.

Existe la posibilidad de cursar el master a través de micro credenciales (cada médulo se oferta como una
micro credencial). Aquellos alumnos que carezcan de titulacién tendran que acogerse a esta alternativa,
matriculandose en todas las micro credenciales. Siempre que haya plazas disponibles, también se podra
cursar de forma independiente cada uno de los moédulos.
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La VII Edicion del Master en Formacion Permanente en Retail se puso en marcha el 19 de septiembre de
2023 y sus sesiones presenciales se extendieron hasta el 30 de mayo de 2024. La presentacion y
defensa de los Trabajos Fin de Master se realizé a lo largo del 1 y del 2 de julio de 2024 y el acto de
entrega de diplomas se celebré el 17 de julio de 2024.

Contd con un total de 22 alumnos matriculados. De ellos, 9 estudiantes proceden de los convenios
firmados (4 trabajadores de El Corte Inglés, 4 trabajadores de IKEA, 1 trabajador de Leroy Merlin) y 13
alumnos han abonado la matricula (los 13 tienen asignada ayuda de matricula).

La seleccidn se realiz6 mediante un baremo que incluia los siguientes criterios:
» Puntuacion obtenida en la correspondiente titulacién universitaria.
» Formacion no reglada especifica en el sector de la distribucién comercial.

= Experiencia profesional en el sector de la distribucion.
= Entrevista personal.
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La asignaciéon de ayudas de matricula se llevo a cabo mediante convocatoria publica. Los criterios de
valoracién son:

= Curriculum vitae. Ponderacion del 50%.

» Renta familiar y situacion econémica personal. Ponderacion del 30%.

» Procedencia del alumno de Comunidades Autonomas diferentes a la del Principado de Asturias o de
paises extranjeros. Ponderacion del 20%.

A través de la via de las micro credenciales han accedido 8 estudiantes.

Se ha realizado una evaluacién continua del aprendizaje de los alumnos a través del control de
asistencia, entrega y discusion de casos practicos, dos examenes y la elaboracién de dos trabajos: el primero
de ellos en grupo, propuesto por las empresas colaboradoras (dos ofertados por El Corte Inglés y otros dos
por IKEA Asturias) y tutelado por profesionales de cada una de estas empresas. El segundo, de caracter
individual, fue el prescriptivo Trabajo Fin de Master tutelado por investigadores del Area de Comercializacion
e Investigacién de Mercados de la Universidad de Oviedo. En el caso de El Corte Inglés los proyectos han
sido tutelados por D. Miguel Angel Riesgo (Director de RRHH de ECI Gij6n) y Dfa. Fuencisla Cid
(Directora de Comunicacién, Relaciones Institucionales, Marketing y Sostenibilidad en Galicia y Asturias). Los
objetivos de los proyectos han sido:

= PROYECTO 1: Eficiencia en los procesos de omnicanalidad.
= PROYECTO 2: Definir una programacioén cultural que posicione las salas de Gijon y Avilés como espacios
culturales de encuentro para toda persona interesada en la cultura.

Las titulaciones con las que acceden los alumnos son variadas:

= Grado en Administracién y Direccidn de Empresas: 4 estudiantes.

= Grado en Comercio y Marketing: 3 estudiantes.

= PCEO ADE y Derecho: 2 estudiantes.

= Grado en Economia: 1 estudiante.

= Grados (o licenciaturas) en Magisterio, Farmacia y Lenguas Modernas: 1 estudiante por cada titulacion.

= Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras de la Universidad Iberoamericana de Ciencias y
Tecnologia (UNICIT): 1 estudiante.
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En la edicion 2023-2024 del Méaster de Formacidon Permanente en Retail se realizaron un total de siete
practicas remuneradas en las empresas colaboradoras: El corte Inglés (dos alumnos), IKEA (un alumno),
INETUM (tres alumnos) y HR Team (un alumno, que ya forma parte del equipo de la empresa). INETUM
procedié a la renovacién del convenio de practicas en el caso de uno de tres alumnos que las desarrollaron
alli.

Con caracter adicional a las siete practicas remuneradas, a lo largo del curso Leroy Merlin ofrecié un
contrato indefinido a una alumna del Master e IKEA también hizo lo mismo con relaciéon a dos alumnas.

Considerando las dos vias (practicas remuneradas y contratos de trabajo), diez estudiantes que han
cursado la VII Edicion del Master de Formacion Permanente en Retail se han beneficiado de la posibilidad
gue ofrece el programa de ganar experiencia dentro de las empresas del sector o, directamente, de las
oportunidades que abre a la empleabilidad.
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PROFESORADO Y METODOLOGIA

LA PROPORCION

DEL
CONTENIDOS
EL LAS TEORICO-
PROFESORADO EXPLICACIONES PRACTICOS HA
HA SIDO HAN SIDO SIDO LA
ADECUADO CLARAS ADECUADA

4504 | 4.504 | 4136

* Sobre una escala de 5 puntos
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INDICE DE SATISFACCION

CUSTOMER SATISFACTION SCORE (CSAT)

8,68

Como regla general, un valor muy bueno del CSAT esta por encima de 8

NET PROMOTER SCORE (NPS)

DETRACTORES PROMOTORES
;

68,4 %

13 promotores (puntuacion 9-10), 6 neutros (puntuacion 7-8) y 0 Detractores
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La difusién de la VII Edicion del Master de
Formacion Permanente en Retail se realizd
por medio de las siguientes actividades:

Ve

{\

RN

<

\f Difusién de dipticos impresos relativos al Master.
\/ Entrevistas a los alumnos interesados y preinscritos en el curso.

\/ Difusion a través de la Asociaciéon Espaiola de Retail (AER).

Presentacion del titulo en las aulas
de los distintos grados de Ila
Universidad de Oviedo, tanto por
parte de los profesores integrantes del
equipo de la Céatedra como por otros
colaboradores.

Informacién en la pagina web de la
Catedra Fundacién Ramén Areces
de Distribuciéon Comercial y en la
pagina web del Instituto Universitario
de la Empresa (IUDE).

Difusion de informaciéon a través de las
redes sociales de la Catedra.

Campanfa a través de Google Ads.

r

Difusion de informacion sobre Titulos Propios para el curso académico 2023-2024 realizada por la

Universidad de Oviedo y su Centro Internacional de Postgrado.

Envio de informacion por e-mail a bases de datos de alumnos que terminan sus estudios.

Envio de informacion por e-mail a bases de datos de personas que asisten habitualmente a las
actividades realizadas por la Catedra Fundacién Ramoén Areces de Distribucién Comercial.
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El miércoles 17 de julio de 2024 tuvo lugar, en el Paraninfo del Edificio Histérico de la Universidad de
Oviedo, la Entrega de Diplomas a la VIl Promocion del Master en Retail. En el acto han intervenido:

D. Ignacio Villaverde Menéndez
Rector Magnifico de la Universidad de Oviedo

D. Manuel Azcona de Arriba

Director de Comunicacion de la Fundacién Ramén Areces

D. Guillermo Olavi Pérez Bustamante llander

Director del Instituto Universitario de la Empresa de la Universidad de Oviedo

D2 M2 José Sanzo Pérez

Directora de la Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribuciéon Comercial

D. Eduardo Estrada Alonso

Co-Director de la Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucién Comercial

Con motivo de este evento, D. Benito Arruiiada,
Catedratico de Organizacién de Empresas de la
Universitat Pompeu Fabra impartié la conferencia
“El  Entorno Institucional de la Empresa
Espafiola”.

En su intervencion el conferenciante reflexioné
acerca del papel que juegan las instituciones
dentro de la economia y sus efectos para el
sector de la distribucién, destacando la evolucién
gue, a su juicio, ha tenido la regulacion y el
sistema judicial espafiol a lo largo de los ultimos
afos y poniendo de evidencia toda una serie de
consecuencias negativas para la seguridad y el
desarrollo del sistema econ6mico vy las
transacciones.

ENTREGA DE DIPLOMAS

) VII EDICION )
MASTER DE FORMACION
PERMANENTE EN RETAIL

CONFERENCIA

EL ENTORNO ’
INSTITUCIONAL DE LA =
EMPRESA ESPANOLA ‘
+  MIERCOLES
17.JULI0 2024 a8
(O 17:00n-19:00n

D. Benito Arruiiada

Catedrético de Organizacién de Empresas
Universidad Pompeu Fabra

Paraninfo
Edificio Historico
Universidad de Oviedo

CATEDRA

E FUNDACION
oe DISTRIBUCION RAMON ARECES
COMERCIAL
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Cientifica
Desde el Consumidor 17 de abrll

hasta la Estrategia

Marketing y Sostenibilidad en la 10:30h - 12.15h
Encrucijada del Cambio Sala de Juntas

S 2 Facultad de Economia y Empresa
Universidad de Oviedo

10:30H INAUGURACION
10:45H CONFERENCIA

Disponible

AD DE JONG
KEYNOTE SPEAKER

Kraks Fond Professor of Marketing,
Copenhagen Business School

1215H  MARKETING COLLOQUIUM

MESA REDONDA
16:00H CONSUMIDOR
IRENE CARLOS AGREDANOC ELIAS
GARNELO GOMEZ  GONZALEZ VEGA RIERA
Henley Business School, Institulo Tecnoldgico de Universidad de Valladalid,
Inglaterra Monterrey, Mexico Espada
MESA REDONDA
18:00H ESTRATEGIA EMPRESARIAL
MARIA FERNANDEZ PAOLA SOFiA
MUINOS LIEVANG PULIDO BLANCO MORENO
Universidad de Ledn, Universidad Pablo de Olavide, Universiclad de Ledn,
Espafia Espafia Espafia
Organiza Colaboradores
!:"-'TEDH"_ [ Muria Garcia Rodriguez a ; @ uEACan
u MSTEIBUCION  Primitiva Pascual Ferndndez L RAHON MECH

Numero de personas inscritas

77



XVI Reunion
Cientifica £o

Keynote Speaker 17 de abril 2024

"Circular Economy: A Transformative Service Perspective"

El conferenciante se centr6 en el andlisis de la Economia Circular (EC), entendida como un sistema
econdmico destinado a minimizar el agotamiento de los recursos naturales mediante la retencion de valor y
la regeneracion de valor. En este sentido, definié un sistema circular como aquel en el que los recursos se
mantienen en uso en lugar de desecharse, compartiendo, manteniendo, reutilizando, redistribuyendo, re-
fabricando, reciclando y disefiando para desensamblar y volver a ensamblar.

Durante la sesién se tuvo la oportunidad de conocer en detalle todos estos aspectos ejemplificados con
casos reales de organizaciones que pertenecen al ambito del retail y, de manera mas concreta, al sector del
mueble.

El profesor de Jong hizo hincapié en como una perspectiva transformadora de servicio puede contribuir a la
EC. La perspectiva transformadora de servicio supone un enfoque que busca comprender como los
servicios, los proveedores de servicios y los sistemas de servicio pueden mejorar el bienestar individual,
comunitario y global. También resalt6 la importancia de dos retos a los que las organizaciones deben hacer
frente en este &mbito: el greenwashing y el efecto rebote. El primero consiste en una estrategia de
comunicacion adoptada por aquellas organizaciones que presentan argumentos ecoldgicos para forjar una
imagen responsable que no se adecla a su realidad. El segundo implica la reduccién de los beneficios
globalmente esperados cuando se aplican nuevas tecnologias que aumentan la eficiencia del uso de los

recursos.
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"Comprar, no comprar o0 comprar mejor jesa es la cuestion! Cémo las emociones y las motivaciones afectan el
consumo de moda sostenible"

Ademas de cambics en los materiales y procesos de fabricacion, es importante
promaver cambics €0 comportamientos.

La investigacion explora los mecanismos psicolégicos que
influyen en que los consumidores compren moda de forma
sostenible. Los datos recopilados a través de un cuestionario
online con 828 participantes sugieren que poner énfasis en las
emociones positivas y minimizar las emociones negativas
podrian contribuir a fomentar un consumo de moda mas
sostenible. A su vez, las motivaciones intrinsecas (que no
buscan una recompensa extrinseca) son mejores predictoras de
la intencién de compra de moda sostenible.

Necesidad de der lo que los cor
sienten y lo que les motiva a consumir, para poder asi
promover el consumo de moda sostenible de manera
mas efectiva

"¢ El consumidor responsable para un consumo sostenible percibe las marcas locales como mas atractivas?
El papel mediador de la experiencia de marca local y la actitud de marca local"

Este estudio propone que la "responsabilidad del consumidor
para el consumo sostenible" influye positivamente en la
preferencia de marca local y en la probabilidad de compra. El
estudio recopil6 datos de una muestra de 430 personas a través
de una encuesta en linea en México. Los resultados indican un -
impacto positivo directo de la responsabilidad del cliente por el local y
consumo sostenible en la probabilidad de compra de marcas

¢, El consumidor responsable para un
consumo sostenible percibe las marcas
locales como mas atractivas?

actitud de marca

locales y en la preferencia de marcas locales.

Carlos Agredano Gonzilez, losep Rialp-Criado, Ma. De la Paz Toldos Romero

"Juegos serios para un futuro sostenible: Integrando gamificacion en la comunicacion empresarial”

- EEEEE Y . o
I Competencia dentro del juego

Se puede definir como su nivel de eficacia o el sentimiento de poseer
las habilidades necesarias y la confianza para superar los desafics
presentes en el juego (Vega et al, 2023).

g - &
[* FE Y

Competencia cognitiva Competencia en habilidad

El trabajo estudia la implementacién de la gamificacion como un
medio para mejorar la comunicacion de informacion
medioambiental a los consumidores y se basa en el desarrollo
de una aplicacion movil de juego. La muestra final fue de 149
participantes, con una edad media de casi 34 afios (68,5% eran
hombres). Los resultados muestran que la experiencia del
usuario durante el uso de la aplicacion tiene un impacto positivo
en la adopcibn de comportamientos sostenibles. También
sugieren que la competencia de los usuarios dentro del juego
desempefia un papel importante en esta relacion.
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"The ladies are not for turning: ¢ Coémo afecta el género del lider a las decisiones de RSC de las empresas de
franquicia?"

En este trabajo se ha analizado cémo influye, por una parte, el
género del liderazgo de los franquiciadores en las preferencias
hacia politicas de RSC (por un lado, practicas de RSC
normativa, aquella orientada a satisfacer intereses sociales y
comunitarios, practicas de RSC instrumental. que trata de

ﬂmomsméél i satisfacer los intereses econdmicos y estratégicos). La muestra
L VALOR SOSTEMBLE. L se compone de 246 empresas franquiciadoras espafolas. Los
& F—— resultados sugieren que las empresas de franquicia dirigidas por

mujeres se involucran mas con la RSC normativa, mientras que
el liderazgo masculino impulsa un enfoque mas instrumental.

"Hacia un futuro mas verde: La interseccion del marketing verde y la generacion de valor sostenible”

El trabajo explora como el marketing verde puede contribuir a la
generacién de valor. En una primera parte se presentan dos
analisis bibliométricos. En la segunda parte, utilizando un modelo
de ecuaciones estructurales y datos de las actividades de
marketing verde de 651 empresas en Espafa, recopilados de
informes y archivos digitales, se evalla el impacto del marketing
verde en la generacién de valor y el rendimiento. Los resultados ;
muestran la existencia de un impacto positivo. Veren @B Voullbe

Marketing verde
s ™ {

Ranultadas

"Sustainable tourism in the digital age: Insights from Instagram data analysis”

Se presenta la plataforma Photo Data Tour Analytics (PDTA)
(https://mktingphotodatatour.unileon.es/), desarrollada por el
Grupo de Investigacion MKTing de la Universidad de Leon,
diseflada para analizar el comportamiento de los viajeros y
ciudadanos en los destinos en redes sociales a través de
contenidos visuales y experiencias compartidas. Utilizando méas
de 150.000 publicaciones recopiladas a lo largo de 12 afios,
- i emplea algoritmos de |A para ofrecer informacién sobre el
Veren EBVoilube - s comportamiento del consumidor, apoyando la transformacion de
las ciudades en ciudades inteligentes, mejorando la vida urbana
y promoviendo la marca de la ciudad.
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Titulo del proyecto:

Sub-linea:

Investigadores
principales:

Miembros de la
catedra en el proyecto:

oe DISTRIBUCIO
COMERCIA

La Co-Creacion de Valor en las
Empresas Sociales. Efectos de la
Estrategia Omnicanal (CO-CRESEQ)

Estudio del comportamiento del
consumidor de productos sostenibles

Luis I. Alvarez y M@ José Sanzo

Silvia Cachero y Nuria Garcia

N
L

81



Proyectos de
investigacion y CATEDRA
ayudas OMERCIAL

Agenda 2030 de Naciones Unidas
ksl ODS 12

Produccion y consumo sostenibles

Empresas sociales
como instrumento para fomentar el

desarrollo sostenible

SOCIAL COMPANY

Falta de estudios que analicen la

perspectiva del consumidor
ante la compra de productos
procedentes de empresas sociales

A 4 v \ 4 \ 4
@ !
Objetivo Metodologia
Analisis del comportamiento del Revision bibliométrica sistematica
consumidor de las ofertas Técnica Delphi
comerciales procedentes de Encuesta a consumidores

empresas sociales
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En el curso 2023-2024 los resultados se han materializado en las siguientes contribuciones:

Congreso: XXXV Congreso Internacional de Marketing de la Asociacion Espaifola de Marketing
Académico y Profesional AEMARK 2024 (Cuenca, 11-13 septiembre 2024)

Emociones y compras: Medicion e impacto de la conciencia sostenible del consumidor
NURIA GARCIA RODRIGUEZ
SILVIA CACHERO MARTINEZ

Resumen

El estudio y medicion de la "Conciencia Sostenible del Consumidor" (CSC) resulta crucial para lograr el
avance hacia una sociedad més justa y responsable. La CSC esta integrada por tres dimensiones
interconectadas: ambiental, social y econémica. El objetivo del presente estudio es doble. Por un lado,
proponer una escala de medida vélida y fiable que refleje fielmente el concepto de CSC. Para ello se
utilizara como eje central un analisis Delphi a expertos en el ambito de la sostenibilidad. Por otro, analizar la
influencia de la CSC en las emociones (positivas y negativas) que el consumidor experimenta en su toma
de decisiones de compra. Para este andlisis se utilizaran las respuestas recogidas a través de un
cuestionario online a una muestra de 741 consumidores espafoles. Comprender este vinculo entre la CSC
y las emociones permitird a las empresas adoptar estrategias de comunicacién mas efectivas, promoviendo
un consumo mas ético y responsable que beneficie tanto al individuo como al planeta.

Congreso: XXXIIl Congreso Internacional de la Asociacién Cientifica de Economia y Direccién de la
Empresa ACEDE 2024 (Valencia, 16-18 junio 2024)

Atributos de producto y valores para entender el consumo sostenible: Efectos en las emociones y la
intencién de compra

SILVIA CACHERO MARTINEZ

NURIA GARCIA RODRIGUEZ

Resumen

El presente trabajo pretende contribuir al estudio del consumo sostenible a través del analisis de la
interaccion entre los atributos de los productos y los valores de los consumidores. Se investiga su efecto en
dos tipos de resultados, uno afectivo (experimentacién de emociones positivas) y otro comportamental
(intencién de compra). Adicionalmente se comprueba el papel mediador de las emociones del consumidor
en la relacién entre atributos del producto e intencion de compra. Para ello se ha realizado una
experimentacién, presentando a una muestra de 201 personas la descripcion de un producto mas funcional
y otro mas sostenible. Los resultados obtenidos ponen de manifiesto la existencia de interaccidén entre los
atributos del producto (funcionales vs. sostenibles) y los valores altruistas en la experimentacion de
emociones positivas y en la intencion de compra del consumidor.
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Garcia-Rodriguez, Nuria; Cachero-Martinez, Silvia, & Salido-Andrés, Noelia (2024). De la razén a la
emocion. El papel de los atributos de producto en el viaje hacia las compras sostenibles.
UniBusiness AEMARK: Transferencia de Marketing Universidad-Empresa (aceptado, pendiente de
publicacion)

Resumen

El cambio hacia modelos de produccion y consumo mas sostenibles, tal y como aboga el ODS 12 incluido
en la Agenda 2030 de Naciones Unidas, precisa de la implicacién activa de diferentes stakeholders, tanto del
ambito publico como privado. Particularmente, los consumidores constituyen un “agente de cambio”
fundamental, ya que sus conductas de compra al elegir determinados productos pueden tener repercusiones
medioambientales y sociales relevantes. Este trabajo analiza la importancia de diferentes tipos de atributos
(funcionales y sostenibles) en la determinacién de un comportamiento de compra ético (sostenible) y las
consecuentes emociones positivas que pueden emerger del mismo y que podrian influir en futuros
comportamientos de compra. Los resultados revelan que los clientes éticos valoran la sostenibilidad, pero
también el beneficio “utilitario” en sus compras. Ademas, resaltan la importancia de las compras sostenibles
para despertar emociones positivas en el consumidor, que podrian impulsar patrones de consumo sostenible
en el futuro.
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En el curso 2023-2024 se ha defendido la primera tesis doctoral realizada con ayudas de la Catedra FRA.

Doctorando: Jorge Alvaro Alonso Mogollén
Tesis defendida el 4 de septiembre de 2023
Directores: Ana Suarez Vazquez y Juan Trespalacios Gutiérrez
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El tribunal evaluador de la tesis doctoral ha estado formado por los siguientes integrantes:

Presidente: \

D. Victor Iglesias Argiielles
Catedratico de Comercializacion e Investigacion de
Mercados de la Universidad de Oviedo

Secretaria:

D23, Ana Belén del Rio Lanza
Profesora Titular de Comercializacion e Investigacién de

Mercados de la Universidad de Oviedo

Vocal 1:
D@ Esther Calderén Monge

Profesora Titular de Comercializacion e Investigacién de
Mercados de la Universidad de Burgos

Vocal 2:
D. José Angel Lépez Sanchez
Profesor Titular de Comercializacion e Investigacion de

Mercados de la Universidad de Extremadura

Vocal 3:

D3, Maria Carmen Zarco Fernandez

Profesora Ayudante Doctora de Comercializacion e

Investigacion de Mercados de la Universidad de Granada




CATEDRA

Tesis doctorales A i b

La Céatedra promueve actualmente un proyecto de tesis en curso:

Alejandro Vega Lépez
Tesis doctoral en curso
Directores: Maria José Sanzo Pérez y Nuria Viejo Fernandez

El sector detallista constituye un entorno dindmico que ha experimentado numerosos cambios a lo largo
del tiempo. La transformacién mas disruptiva a la que se ha enfrentado en los Ultimos afios se ha derivado
de la llegada de las nuevas tecnologias digitales, que han hecho que las organizaciones del sector deban
encarar un profundo proceso de transformacion digital.

No obstante, la transformacion digital no consiste Unicamente en la implantacién de tecnologia dentro de
las compaiiias, sino en un cambio en la forma en la que las organizaciones emplean las tecnologias
digitales, convirtiéndolas en la “columna vertebral” para desarrollar un nuevo de modelo de negocio. Asi, la
transformacién digital implica un cambio multidimensional que afecta a la experiencia del cliente, los
modelos de negocio, los procesos operativos y las estructuras organizativas. En concreto, son cinco las
areas en las que la transformacion digital puede reflejarse y que permiten evaluar el grado de madurez que
presenta una organizacién en esta transformacion: estrategia, personas, estructura y operaciones, datos y
propuesta de valor.

La transformacion digital supone la utilizacion de tecnologias muy diferentes que terminan teniendo un
fuerte impacto en los individuos y que pueden ejercer un efecto significativo (positivo o negativo) en los
criterios ambientales, sociales y de gobernanza (ESG) utilizados para evaluar la capacidad de una
organizacion para fomentar practicas comerciales sostenibles y crear valor duradero. De hecho, la
sostenibilidad o responsabilidad digital (entendida como el empleo de la tecnologia de manera ética y
responsable, respetando la privacidad de las personas, compartiendo informacién de manera transparente,
y utilizando la tecnologia de manera que no cause dafo a los demas o a la sociedad en general) esta
empezando a recibir mucha atencién por parte de académicos y profesionales. La realidad que se genera
como resultado de todos estos procesos hace necesario el compromiso de las empresas del sector retail
para garantizar la correcta y ética utilizacion de los datos y las tecnologias. A esto habria que afadir la
presion que afiaden las normativas y legislaciones imperativas de caracter obligatorio que estan surgiendo
para proteger al consumidor en este nuevo entorno, como la Ley de Servicios Digitales y Ley de
Inteligencia Artificial.

Ante este escenario, el proyecto de tesis doctoral tiene como objetivo vincular tedrica y empiricamente la
transformacién digital de las empresas del sector retail con la estrategia de sostenibilidad a través del
concepto de "sostenibilidad digital" o "la responsabilidad digital corporativa".

En estos momentos, el doctorando ha terminado de realizar la revisién de la literatura, que ha quedado
plasmada en los tres primeros capitulos del trabajo y va a iniciar la parte del estudio empirico.
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investigacion

En colaboracion con el Programa de Doctorado en Economia y Empresa de la
Universidad de Oviedo

U U
u 15,17, 18 y 29 de enero de 2024
Formato online a través de la plataforma MS TEAMS
] Ponentes:

Dia. Vanessa Mato Santiso
Universidad de A Coruia

Dia. Silvia Cachero Martinez
Universidad de Oviedo

CATEDRA -
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oe DISTRIBUCION M= RN RAMOM ARECES

METODOLOGIA DE LA REVISION SISTEMATICA DE LITERATURA Y
ANALISIS BIBLIOMETRICO APLICADO A LA ECONOMIA Y
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

o

Prof. Dra. Vanessa Mato Santiso
Universidade da Corufia

Prof. Dra. Silvia Cachero Martinez
- Universidad de Oviedo

15, 17, 18 y 29 de enero de 2024, de 16.15 a 19.45 horas

Curso de Formacion Especifica.
Programa de Doctorado en Economia y Empresa
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0 Asistente:
i
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DS Home  Analysis About Events Conference 2024 Contact Q
Observatory

The DSA and Platform

Regulation Conference 2024

15-16 February 2024
Amsterdam Law School (University of Amsterdam)
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Premio Trabajo Fin
de Grado COMERG A

La Catedra Fundacion Ramon Areces de Distribucion Comercial convoca anualmente un premio dirigido a
Trabajos Fin De Grado (TFG) de los grados oficiales impartidos en las universidades espafiolas cuyos temas
estén centrados en materias de retail. El premio consiste en el pago de matricula (4.500 euros) en la
siguiente edicion del Master en Retail y en la publicacion de un extracto del TFG en el libro que edita
anualmente la Catedra.

Este premio fue convocado el 19 de marzo de 2024 para los TFG presentados durante el curso académico
2022/2023 y 2023/2024 (hasta el dia 31 de julio de 2024). El plazo de presentacion de solicitudes estuvo
abierto hasta el dia 31 de julio de 2024.

Se presentaron un total de tres
EATEDRA

RAMOMN ARECES

DE I]ISTRIBU{HUN

RAMON AR . | runoacion candidaturas:
COMERCIAL

Dia. Sara Dominguez Torres
"Prediccion de la satisfaccion del
consumidor en el sector alimentario
mediante Redes Neuronales Artificiales"
Universidad de Santiago de Compostela

Dia. Andrea Gimeno Mocé
"Comportamiento del consumidor ante el
uso de robots de servicio en el sector del
retail"

Universidad de Zaragoza
\ ! \ \\ D. Pablo Queipo Cordén

"La omnicanalidad en el retail: el futuro

del sector deportivo"
Universidad de Oviedo

Por resolucion de la Comision de Valoracion, reunida el 5 de agosto de 2024, el trabajo ganador en esta
ocasion ha sido el presentado por Diia. Andrea Gimeno Mocé, procedente de la Universidad de Zaragoza
y tutelado por el profesor D. Luis Vicente Casaldé Arifio, en el que se analiza la opinion de los
consumidores sobre el uso de robots de servicio en el sector retail, sus actitudes frente a ellos y para qué
tareas emplearlos.
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Consejo Asesor de i
comercio o DISTRIBUCION

La Directora de la Catedra Fundacion Ramoén Areces de Distribucion Comercial forma parte como vocal
del Consejo Asesor de Comercio del Principado de Asturias, actuando en representacion de la
Universidad de Oviedo.

Presidente
Titular de la Consejeria competente en materia de comercio

Vicepresidente
Titular de la Direccion General competente en materia de comercio

Vocales:
= Cuatro en representacion de la Administracién del Principado de Asturias, designados por el titular de la
Consejeria competente en materia de comercio
= Cuatro designados por las organizaciones sindicales mas representativas
» Tres designados por las organizaciones empresariales mas representativas del sector comercial,
procurando, en todo caso, asegurar la representaciéon tanto de los autbnomos como de las formas de
distribucién comercial
= Dos en representacion de los concejos, designados por la Federacién Asturiana de Concejos
= Uno designado por las Camaras Oficiales de Comercio, Industria y Navegacion
= Uno en representaciéon de la Universidad de Oviedo, designado por el érgano competente de la
Universidad entre especialistas en el campo del comercio
= Uno designado por y entre las asociaciones de consumidores mas representativas en el ambito territorial
del Principado de Asturias

Secretario
Un empleado publico de la Consejeria competente en materia de comercio, designado por su titular, que
actuara con voz y sin voto

» Informar cuantos anteproyectos de leyes, directrices sectoriales, y demas disposiciones, planes o
programas de fomento elabore el Gobierno autonémico relacionados con el sector comercial.

» Evacuar los informes y consultas sobre comercio que le sean solicitados por cualquiera de las
Administraciones competentes en dicha materia, con excepcion de los informes o consultas sobre
procedimientos de autorizacion.

= Elaborar un informe anual sobre la situacion comercial del Principado de Asturias.

= Cualquier otra funcién que se establezca reglamentariamente.



Consejo Asesor de i ...
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Comercio COMERCIAL

Durante el curso 2023-2024 el Consejo Asesor de Comercio se ha reunido en cuatro ocasiones:

U 10 de noviembre de 2023

Lugar; Sala de Juntas de la Consejeria de Transicion Ecolégica, Industria y Desarrollo
Econémico, Plaza de Espafia, n° 1, planta 32, Oviedo

Asunto: Fijacién de aperturas comerciales en domingos y festivos para el aiio 2024

LR 12 de diciembre de 2023
m Lugar: Online a través de MS Teams
Asunto: Aprobacion de propuesta de zonas de gran afluencia turistica de Oviedo y Gijon

24 de junio de 2024

[ Lugar: Sala de reuniones del EASMU, C/ Antonio Suarez Gutiérrez, 2, planta -1, Oviedo

Asunto: Analisis del borrador del documento de avance para la revisidon de las Directrices
Sectoriales de Equipamiento Comercial

U 1 de julio de 2024

Lugar: Sala de reuniones del EASMU, C/ Antonio Suarez Gutiérrez, 2, planta -1, Oviedo

Asunto: Aprobacién del documento de avance para la revision de las Directrices
Sectoriales de Equipamiento Comercial




Cuadro de Mando
Retail Abierto COMERCI A

Plataformal/herramienta para la recopilacién y presentacion en forma de cuadro de mando integral de
indicadores clave para las empresas del sector del retail, basados en datos abiertos/disponibles
online, permanentemente actualizados, de fuentes confiables y reconocidas.

Con fecha 13 de octubre de 2023 la Fundacion Ramén Areces aprobo la financiacién de este proyecto,
materializado en la firma de un contrato entre la Fundacion Ramon Areces y el Grupo Intermark para su
implementacion.

El proyecto se ha realizado a lo largo del curso 2023-2024 y se han presentado los primeros resultados ante
los miembros de la Comision Mixta de Seguimiento de la Catedra en julio de 2024.

RETAIL ABIERTO

El cuadro de mando del sector retail en

Precios y margenes
Personal

Transporte
Suministros

Costes financieros
Impuestos y tributos

CATEDRA sunonciin 5«::%
RAMON ARECES  gias=e:p FUNDACION
o DISTRIBUCION A4 i | RAMON ARECES

COMERCIAL
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Cuadro de Mando ci

Retail Ab

El sector en un vistazo

Empresas por facturacion

Comunidades Autdnomas Actividad principal

Valor anadido bruto

indice de cifra de negocios a precios constantes
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Concurso de
emprendimiento ChTE I e
ECONOEMPRENDE

Colaboracion de la Catedra FRA en la organizacion junto a la Facultad de Economia
y Empresa de la Universidad de Oviedo, la Catedra de Emprendimiento Caja Rural
de Asturias-Universidad de Oviedo y Okticket.

Objetivo |1 CONCURSO DE EMPRENDIMIENTE
Apoyar a los estudiantes ECONOEMPRENDE
en el desarrollo de sus PRESENTA TU IDEA DE NEGOCIO
proyectos empresariales, _
asi como fomentar el ' mem;‘_'é;;;g;;:;j i
espiritu emprendedor y el ; desarrollarla y presentarla ante un jurac
desarrollo de ideas

innovadoras como
elementos de progreso
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Concurso de
emprendimiento ChT I e
ECONOEMPRENDE

Proyectos participantes en el concurso:

Participantes: Oliver Menéndez Suéarez e Ignacio José Caamarfio Martin
Mentor: Ignacio Nava Fontela. Co-fundador de Jopeful

Participantes: Pablo Laiz Fernandez; Ivan Lopez Gutiérrez; Guillermo Pulido Fernandez e Israel Solis
Iglesias
Mentor: Pedro Carrillo Herrero. CEO de Genyus School

Participantes: Pablo Sanchez Villafafiez y Daniel Enrique Galvez Neri
Mentor: Norman Suarez Gonzélez, CEO de Cuicui Studios

Participantes: Laura Villa Belderrain y Alicia Suarez-Zarracina Garcia
Mentor: Sergio Clemente Alvarez. Socio cofundador de SITIVER Brand

Participantes Marcos Ferndndez Gonzalez; Antonio Garcia-Bernardo Tartiere y Javier Sampedro Gomez-
Moran
Mentor: Roberto Bayén. Mentor de proyectos emprendedores, estrategia y modelo de negocio

Participantes: Pelayo Fernandez Bermudez; lvan Obaya Maestro y Luis Ordéfiez Carrandi
Mentor: Francisco Fernandez Viesca, Director General en Sociedad para el Desarrollo de las
Comarcas Mineras

Participante: Roberto Arvelo
Mentor: Miguel Linera Alperi. Fundador de Silk. Cashback for Rent

Participante: Damian Villalon Garcia
Mentor: Daniel Suarez Sanchez. Fundador y Presidente de Zapiens

Participantes Miguel Suarez Suéarez y Javier Maese Alvarez
Mentora: Verdnica Alvarez Ayora. Consultora experta en financiacion de proyectos empresariales. CEEI
Asturias

Tras las presentaciones de los proyectos, Dario Méndez Fernandez, Cofundador de El Tenedor, impartié
la conferencia titulada "Bienvenidos al maravilloso mundo del emprendimiento".



Concurso de
emprendimiento ST
ECONOEMPRENDE CUVERCIA

Los ganadores han sido:

Primer premio dotado de 2000 euros y dos meses de incubacién en El Camaledn de Rubik
Pelayo Fernandez Bermudez, lvan Obaya Maestro y Luis Ordofiez Carrandi
Implementacion de la automatizacion e IA en el cultivo hidropénico

Segundo premio, dotado de 1500 euros
Marcos Fernandez Gonzalez, Antonio Garcia-Bernardo Tartiere y Javier Sampedro Goémez-Moran
SURFINASTURIAS
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NueVOS proyeCtos CATEDRA
a desarro"ar oe DISTRIBUCION

Servicio de informacion sobre el comercio.
Engloba la iniciativa de “Cuadro de Mando Retail Abierto” + ampliaciones con
otras fuentes de datos + otros servicios de monitorizacion del comercio.

Laboratorio de investigacion en comportamiento del consumidor basado
en herramientas de neurociencia y de realidad virtual/laumentada (gafas
de realidad virtual/aumentada + herramientas de neuromarketing (eyetracking,
casco EEG, facial reader).

Localizacion
Aula puesta a disposicion por la Facultad de Economia y Empresa.

Objetivos

» Para profesores/investigadores: Desarrollo de trabajos de investigacion en
el &mbito de la economia y la empresa utilizando métodos procedentes de
las neurociencias.

» Para estudiantes: Fomentar el conocimiento de las técnicas de neurociencia
a nivel profesional y su uso actual en estudios de investigacion de
mercados, Aplicacion especial para el Master de Formacién Permanente en
Retail.

» Para el sector retail: Desarrollo de estudios concretos para empresas del
sector retail + Cursos de formacion en técnicas de neuromarketing.
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