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Entrega de Premios '‘Comercio Excelente’ de la ciudad de Logrofio 2018

La CATEDRA EXTRAORDINARIA DE COMERCIO naci6 en 2010 a iniciativa de la
Cémara de Comercio e Industria de La Rioja y del Ayuntamiento de Logrofio para apoyar
e impulsar el comercio minorista de la ciudad mediante la formacion y la investigacion.
En la actualidad cuenta con el patrocinio del Ayuntamiento de Logrofio. La directora es
Cristina Olarte Pascual. La sede de la Catedra se encuentra en la Facultad de
Empresariales de la Universidad de La Rioja. En 2018 ha contado con el apoyo formal
de Alba Garcia Milon y también con la colaboracion de profesores como Yolanda Sierra,
Jorge Pelegrin, Ana Mosquera, Natalia Medrano y Emma Juaneda, entre otros. Todos
ellos contribuyen a la investigacion, al programa de formacion y a la transferencia del
conocimiento que se disefia para seguir siendo la “I+D del comercio”.

Edificio Quintiliano
Universidad de La Rioja
c/ La Ciguefa, 60, C.P. 26004, Logrofio (La Rioja)
www.catedradecomercio.com
catedra.comercio@unirioja.es
www.facebook.com/comercioUR
www.twitter.com/comercioUR
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INTRODUCCION

El 2 de junio de 2017 la Universidad de La Rioja y el Ayuntamiento de Logrofio, firmaron
un convenio, con una duracion de cuatro afos, para impulsar la Catedra Extraordinaria
de Comercio que habia sido creada el 26 de marzo de 2010 mediante otro convenio
especifico de colaboracién en conjunto con la Camara de Comercio. El objetivo de la
Cétedra es impulsar y apoyar al comercio minorista de Logrofio. Para ello, la
investigacion y la transferencia del conocimiento resultan imprescindibles.

A lo largo de estos afios el estudio de la problemética del comercio minorista ha
constituido un &mbito de andlisis significativo dentro de la Universidad de La Rioja.

Desde hace cuatro afios y con el apoyo en exclusiva del Ayuntamiento de Logrofio, la
Cétedra ha seguido impulsando la investigacion y la formacion practica para mejorar los
puntos de venta en Logroiio.

En 2017 se produjo un salto cuantitativo al ampliarse el presupuesto contando con el
apoyo de una becaria de colaboracion (Alba Garcia Milon). Las siguientes paginas
muestran las actividades realizadas en el afio 2018 y analizan los resultados
alcanzados. El documento concluye proponiendo nuevas metas para dar respuesta a
las demandas identificadas.

Firma del convenio 2 de junio de 2017
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1. ACTIVIDADES EN EL AREA DE TRANSFERENCIA DEL
CONOCIMIENTO

La transferencia de conocimiento para la mejora del comercio y de los comerciantes es
un eje esencial del trabajo realizado en la Catedra de Comercio. Durante 2018 se ha
desarrollado el programa titulado ‘El Comercio de Cerca”. Dicha actividad se ha
estructurado entre los meses de abril y noviembre de 2018. En ese afan por innovar
también se ha colaborado en la organizacion del primer hackathon para el comercio
minorista de la ciudad de Logrofio.

En las siguientes paginas se describen las actividades para la transferencia de
conocimiento organizadas durante el afio 2018 y los resultados alcanzados.

Desarrollo de una actividad del area de transferencia del conocimiento
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1.1 El Comercio de Cerca

Conscientes de la importancia de la transferencia de conocimiento de los resultados de
investigacion sobre el comercio a los comerciantes, para su mejora e impulso de sus
comercios, se ha disefiado un ciclo de reuniones formativas de formato corto acorde al
nuevo entorno competitivo titulado ‘El comercio, de cerca 2018°. Con este formato la
Cétedra pretende continuar con las actividades realizadas en afios anteriores incidiendo
sobre la importancia de ofrecer talleres con implicaciones précticas.

‘El Comercio, de cerca: 2018’ ha sido un ciclo de siete sesiones disefiadas para poder
compatibilizar la formacién con la vida profesional. Para animar la participacion de los
comerciantes, se han organizado varias sesiones fuera del horario comercial: de 20:30
a 21:30 en el Espacio Lagares.

El programa completo y, posteriormente cada sesion, se ha difundido a mas de 2.000
comercios mediante mailing realizado por Logrofio Punto Comercio. También se ha
pedido la colaboracion en la difusion a la Cadmara de Comercio, a la Federacién de
Empresas de La Rioja, a los presidentes de las asociaciones de comerciantes y otras
entidades. Ademas, cada lunes ha sido difundido a través de un mailing a los
participantes de las actividades realizadas por la Catedra de Comercio en 2010, 2011,
2012, 2013, 2014, 2015, 2016 y 2017, a los alumnos de la Facultad de Ciencias
Empresariales y a los profesores de la misma, asi como en redes sociales (Facebook y
Twitter).

Ciclo “El Comercio de Cerca”

16 de abril de ENSENAS LOCALES: EL VALOR DE LO AUTENTICO Y
2018 SINGULAR
Hora: de 20:30 a 21:30 h. Espacio Lagares (Calle Ruavieja, 18, 26001,
Logrofo)
7 de mayo de ¢SABES REALMENTE ESCUCHAR A TUS CLIENTES?
2018 Hora: de 20:30 a 21:30 h. Espacio Lagares (Calle Ruavieja, 18, 26001, Logrofio)
21 de mayo TALLER DE RISOTERAPIA PARA MEJORAR LA ATENCION EN
de 2018 EL COMERCIO
Hora: de 10:00 a 12:00 h. Edificio Quintiliano. Universidad de La Rioja
8 de octubre FORO LOVISUAL: ESCAPARATISMO
de 2018 Hora: de 20:30 a 22:30 h. Cubo del Revellin (c/Once de Junio 6, 26001 Logrofio).
5de noviembre | CONOCER AL CLIENTE PARA FIDELIZARLO: LA GESTION DE
de 2018 LA BASE DE DATOS EN EL COMERCIO TRADICIONAL
Hora: de 09:30 a 13:30 h. Edificio Quintiliano. Universidad de La Rioja.
19 de noviembre JUEGOS DE NEGOCIACION
de 2018 Hora: de 09:0 a 12:00 h. Edificio Quintiliano. Universidad de La Rioja.
19 de noviembre MAS CIENCIA EN TU TIENDA, PARA VENDER MAS
de 2018 Hora: de 20:30 a 21:30 h. Espacio Lagares (Calle Ruavieja, 18, 26001, Logrofio).
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1.1.1 Ensefas Locales: el Valor de lo Auténtico y Singular

Lugar de celebracion: Espacio Lagares — Ayuntamiento de Logrofio.
Duracién: 1 hora.

Fecha: lunes, 16 de abril de 2018.

Plazas: 100 (aforo).

Objetivo:

La configuracidbn comercial de nuestras ciudades y pueblos se ha visto afectada de
manera significativa en estos tiempos caracterizados por la globalizacion. Cadenas y
franquicias han ido pegando grandes bocados al espacio comercial de nuestras
ciudades, haciendo que éstas se asemejen cada vez mas entre ellas. Se llega incluso a
hablar de las ciudades clonadas comercialmente o de la muerte de la diversidad. A su
vez, la explosion de la conectividad ha abierto nuevos canales de comercializacion y el
comercio independiente ha ido progresivamente perdiendo fuerza y presencia.

Sin embargo, el comercio independiente, cuando se estructura y gestiona para ofrecer
valor en el nuevo escenario competitivo, tiene una enorme capacidad de dotar al entorno
en el que se ubica, a su ciudad, de singularidad, de autenticidad y diferenciacion, al
tiempo que resulta una propuesta rentable. Ese es precisamente el objetivo de nuestra
ponencia: presentar las claves sobre las que construir razones para que las personas
sigan deseando venir a nuestras tiendas, como clave de competitividad tanto para el
negocio en si, como para el entorno.

Ponentes:

=  Dra. Pilar Zorrilla.

Doctora en CC.EE. y Empresariales (area de Marketing) por la Universidad del Pais
Vasco. Compagina su labor docente e investigadora con la actividad profesional en el
ambito de la dinamizacion comercial urbana y el turismo, donde realiza trabajos de
consultoria, formacion a comerciantes e imparte charlas y conferencias. Ha publicado
diversos libros sobre comercio. El ultimo “100 comercios vascos con los que aprender”
(2017), una recopilacién de experiencias inspiradoras de pequefios negocios exitosos.
Ha recibido el Premio Catedra Metropol-Parasol a la mejor investigacion en Gestion
Empresarial de Espacios Turisticos y Comerciales Urbanos por el trabajo "Evoluciéon
Comercial de un Espacio Urbano Emblematico: El Casco Viejo de Bilbao (1982-2014)",
otorgado en junio de 2017. De 2009 a 2012, ejercio el cargo de Viceconsejera de
Comercio y Turismo del Gobierno Vasco.
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Pilar Zorrilla durante su conferencia en el Esai:io Lagares.
Resultados:
El nimero de alumnos que han asistido ha sido de 18 personas.
Para valorar los distintos puntos clave de esta sesion, y con el fin de mejorar futuras, se

han realizado encuestas de evaluacién a los asistentes. La valoracién de los distintos
aspectos se realizd segun el siguiente baremo:

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
, Muy Inadecuado Adecuado Bastante Muy
inadecuado adecuado adecuado
Muy mal Mal Normal Bien Muy bien

Los resultados de la encuesta han sido los siguientes:
= Alumnos que cumplimentan encuesta: 100,00% de los matriculados

= Resultados obtenidos:

Nota media
Difusién de la sesién 4,67
Interés del tema tratado 4,72
Cumplimiento expectativas de aprendizaje 4,56
Seleccion de los ponentes 4,78
Calidad de la exposicién 4,67
Horario dedicado a la sesién 4,39
Duracion de la sesién 4,50
Espacio y medios empleados 4,78
Nota media final 4,63
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. Nota . Nota .
Nota media L Tema relacionado .. Tema relacionado
maxima minima

Seleccion de los
4,63 4,78 ponentes y el espacio 4,39
y medios empleados

Horario dedicado a la
sesién

La seleccién de los ponentes y el espacio y medios empleados son los items mas
valorados, con 4,78 puntos; por el contrario, el horario dedicado a la sesion es el item
con una menor valoracion de 4,39 puntos. Los asistentes no aportan ninguna idea sobre
qué mejoras sugeririan para futuros cursos similares.

Evaluacién "ensefias locales: el valor de lo auténtico y singular"

4,78 4,78
4,80 4,72
4,67 4,67
4,70 /
4,56
4,60 4,50
4,50 4,39
4,40
4,30
4,20
4,10
Difusién dela  Interésdel  Cumplimiento Seleccién de  Calidad de la Horario Duracion de la Espacioy
sesion tematratado expectativas losponentes  exposicion  dedicadoala sesion medios
de sesion empleados

aprendizaje

SN

Ponente y espectadores en el Espacio Lagares.
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1.1.2 ¢Sabes Realmente Escuchar a tus Clientes?

Lugar de celebracion: Espacio Lagares — Ayuntamiento de Logrofio
Duracion: 1 hora.

Fecha: lunes, 7 de mayo de 2018.

Plazas: 100 plazas (aforo).

Objetivo:

Tomar Conciencia de:

Qué es vender.

= COmMO nos comunicamos.

De qué impacto emocional generamos.

» La mejor estrategia para llegar a los demas generando confianza.

Ponente:

* D. Angel Martinez Maestre

Consultor econémico-financiero y fiscal. Es experto en comunicacion. Conferenciante y
formador en ambitos como “Hablar en Publico” “Ventas” y “Negociacion”.

Angel Martinez Mastre durante el taller impartido en el Espcio de Lagares.

10
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Resultados:
El nimero de alumnos que han asistido ha sido de 32 personas.
Para valorar los distintos puntos clave de esta sesion, y con el fin de mejorar futuras, se

han realizado encuestas de evaluacién a los asistentes. La valoracién de los distintos
aspectos se realiz6é segun el siguiente baremo:

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
) Muy Inadecuado Adecuado Bastante Muy
inadecuado adecuado adecuado
Muy mal Mal Normal Bien Muy bien

Los resultados de la encuesta han sido los siguientes:
= Alumnos que cumplimentan encuesta: 90,63% de los matriculados

= Resultados obtenidos:

Nota media
Difusién de la sesién 4,24
Interés del tema tratado 4,93
Cumplimiento expectativas de aprendizaje 4,55
Seleccién de los ponentes 4,97
Calidad de la exposicion 4,69
Horario dedicado a la sesién 4,34
Duracion de la sesién 4,24
Espacio y medios empleados 4,72
Nota media final 4,59
. Nota . Nota .
Nota media maxima Temarelacionado minima Temarelacionado

., Difusién de la sesion
Seleccion de los

4,59 4,97 4,24 y Duracion de la
ponentes >,
sesion

La seleccién de los ponentes es el item mas valorado, con 4,97 puntos; por el contrario,
la difusion de la sesién y la duracién de la sesion son los items con una menor valoracion
de 4,24 puntos. Las ideas que aportan algunos asistentes sobre qué mejoras sugeririan
para futuros cursos similares hace referencia la posibilidad de realizar sesiones con
clientes reales para que te lleven al limite en varios temas preparados y espontaneos y
a la posibilidad de aumentar el tiempo con el ponente. En general, la sesion ha sido
valorada de forma muy satisfactoria.

11
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Evaluacién "éSabes realmente escuchar a tus clientes?

497

Difusiondela Interésdel Cumplimiento Selecdonde Calidad de la Horario Duracién de Espacioy
sesiéon tematratado expectativas los ponentes  exposicién  dedicadoala la sesién medios
de sesion empleados

aprendizaje

Espectadores en el Espacio de Lagares

12
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1.1.3 Taller de Risoterapia para mejorar la atencién en el Comercio

Lugar de celebracion: Espacio Lagares — Ayuntamiento de Logrofio
Duracion: 2 horas.

Fecha: lunes, 21 de mayo de 2018.

Plazas: 20 plazas.

Objetivos:

El humor se utiliza como una estrategia terapéutica que permite afrontar mejor la vida
cotidiana y utilizar una forma més positiva de pensamiento.

Los objetivos de esta sesion son los siguientes:

o Darse cuenta de la importancia que el sentido del humor tiene en la vida personal
y profesional: aprender a ver las cosas desde una éptica positiva para asi poder
sacar mas partido a la vida y al trabajo.

o Experimentar la risa y sentir cdmo mejorar las relaciones interpersonales de
grupo.

e Introducir el humor como estrategia de comunicacibn y como una manera
sencilla de mejorar la salud a través de emociones placenteras.

Ponentes:
= Diia. Anabella Martinez Pérez

Licenciada en Psicologia por la Universidad Autbnoma de Barcelona en 1982 y DEA en
la Universidad de La Rioja. Ha trabajado como docente y psicéloga en diferentes
instituciones y organizaciones entre las que cabe destacar su labor en la Universidad de
la Rioja durante los cursos 1997-1999 y 2003-2013. Psicéloga de la Asociacion Riojana
de Nifios de Altas Capacidades (ARNAC), responsable del Taller de Padres y Madres
desde 2006 hasta 2017. Ha colaborado en los cursos de formacion del profesorado de
la Universidad de La Rioja temas como memoria, envejecimiento o risoterapia. En la
actualidad trabaja como psic6loga en AFA (Asociacion de Familiares de enfermos de
Alzheimer) e imparte cursos y talleres

A7 25 | SN RN
Anabella Martinez el taller impartido en el Espacio de Lagares.
13
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Resultados:
El nimero de alumnos que han asistido ha sido de 23 personas.

La valoracion de los distintos aspectos se realizé segun el siguiente baremo:

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
. Muy Inadecuado Adecuado Bastante Muy
inadecuado adecuado adecuado
Muy mal Mal Normal Bien Muy bien

Los resultados de la encuesta han sido los siguientes:
= Alumnos que cumplimentan encuesta: 95,65% de los matriculados.

= Resultados obtenidos:

Nota media
Difusién de la sesion 4,50
Interés del tema tratado 4,68
Cumplimiento expectativas de aprendizaje 4,64
Seleccion del ponente 4,82
Calidad de la exposicion 4,77
Horario dedicado a la sesién 4,64
Duracion de la sesién 4,68
Espacio y medios empleados 4,77
Nota media final 4,69
Nota media I\,lo_ta Temarelacionado l\Jo_ta Tema relacionado
maxima minima
4,69 4,82 Seleccion del ponente 4,50 Difusion de la sesion

El aspecto mejor valorado dentro de este curso ha sido la seleccion de los ponentes con
un 4,82; si bien, el aspecto al que asignan menor puntuacion ha sido a la difusion de la
sesion (con 4,50 puntos sobre 5).

Las ideas que aportan algunos asistentes sobre qué mejoras sugeririan para futuros

cursos similares hace referencia a mejorar el equipo de sonido de la sala. En general
dan la enhorabuena por la conferencia.

14
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1.1.4 Foro Lovisual: Escaparatismo

Lugar de celebracién: Cubo del Revellin — Ayuntamiento de Logrofio.

Duracién: 1 hora y media.
Fecha: lunes, 8 de octubre de 2018
Plazas: aforo limitado.

Objetivo:

Difusion
Formacion
Investigacion
Sensibilizacion

ﬁ Ayuntamiento

Cdmo llevar lo visual a los escaparates para atraer a los clientes y al publico general. El

poder del disefio y la cultura en el escaparatismo. El poder de un escaparate visual.

LUNES 8 DE OCTUBRE

LOVISUALI

coN MARIA LUISA
WALLISER
"MARIA ARRANZ

ALAS 2030 H ENEL
CUBOP*REVELLIN

C/ Once de junio, &
Logrono

Ponentes:

= Difia. Maria Arranz

colectivo Cocinar

Trabaja como periodista y editora en diferentes
medios, escribiendo sobre cultura,
feminismo. Es editora jefe de Fuet Magazine,
colabora en medios como Freeda o El Pais y escribe
de forma mé&s o menos habitual
independientes y fanzines. Ademas, desarrolla un
proyecto de cocina en el espacio publico con el
Madrid y entre sus ultimas
actividades se encuentra un ciclo de charlas que
relacionan el universo de los libros y la comida.

comida vy

revistas

16
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Resultados:

Difusion

g Ayl.ntarnmntur
Formacion
Investigacion
Sensibilizacion 7] UNIVERSIDAD
B DE LA RIOJA

Coordinadora del Grado en Disefio Integral y
Gestion de la Imagen de la Universidad Rey Juan
Carlos en Madrid.

Su labor docente e investigadora se centra en torno
los nuevos lenguajes y tecnologias al servicio de la
representacion, comunicaciéon y creacion de la
arquitectura. Una vez mas, a caballo entre la
comunicacion gréfica y el espacio construido:
narrativa, comunicacion y contextualizacion de la
arquitectura y el Patrimonio a través de
herramientas gréficas, traslacion de la identidad
grafica al espacio construido.

El nimero de asistentes a la sesidn ha sido de 36 personas.

Maria Luisa Walliser y Maria Arranz durante su conferencia en el Cubo del Revellin

17
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1.1.5 Conocer al Cliente para Fidelizarlo: La Gestion de la Base de
Datos en el Comercio Tradicional

Lugar de celebracion: Aula 1 de informatica del Edificio Quintiliano.
Duracion: 4 horas.

Fecha: lunes, 5 de noviembre de 2018.

Plazas: 20

Internet y el abaratamiento de la tecnologia permite al comercio minorista independiente
beneficiarse de las mismas estrategias de las grandes corporaciones. Estan
demostrados los beneficios del marketing directo y de las promociones segmentadas,
en el objetivo de fidelizar clientes. Pero para ello se debe partir de integrar en una base
de datos las variables que permiten conocer uno a uno a nuestros clientes. A partir del
conocimiento individualizado del cliente se gestionaran con gran eficacia las campafias
de marketing directo y promocional.

Objetivos:

= |dentificar las variables sociodemogréficas y transaccionales que
permiten conocer a sus clientes.

= Clasificar a sus clientes segun su valor: fidelidad y beneficio individual

= Asumir la importancia y los beneficios del marketing directo gestionado a
partir de datos de clientes individualizados.

= Aprender a mejorar la respuesta de las acciones de marketing directo
mediante la personalizacion de las promociones de ventas.

= Conocer una herramienta informética que permita la gestion de las
acciones de marketing directo a partir de la informacion individualizada
de cada cliente.

Ponente:

= D. Pedro Reinares Lara
Doctor en CC Empresariales, profesor del Instituto de empresa. Autor de 6 libros
considerados referencia y cuya calidad se evidencia en elevadas ventas. Su continuo

asesoramiento a empresas le permite impartir clases que buscan dar valor al alumno
orientando los contenidos a las necesidades reales de la practica del marketing.

CONOCER AL CLIENTE PARA FIDELIZARLO
LA GESTION DE LA BASE DE DATOS EN EL
COMERCIO TRADICIONAL

LUNES 5 DE NOVIEMBRE DE 9:30 A 12:20

.............

+ Ponente: D. Pedro Reinares. Doctor en CC Empresanales
y peofesor del instituto de ampresa.

+ Hora: de 09:30h a 13:30h

+ Lugar de reaizacion Aula Informatica 1 Edificio

Quintillano (Cafe La Ciglefia, 60, Logrofio, La Ricia)

Inscripciones en wwww.catedradecomercio.com
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Resultados:
El nimero de alumnos asistentes a la sesion ha sido de 14 personas

La valoracion de los distintos aspectos se realiz6 segun el siguiente baremo:

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
Muy Bastante Muy
inadecuado Inadecuado Adecuado adecuado adecuado
Muy mal Mal Normal Bien Muy bien

Los resultados de la encuesta han sido los siguientes:
= Alumnos que cumplimentan encuesta: 92,86% de los matriculados.

= Resultados obtenidos:

Nota media
Difusion de la sesion 4,23
Interés del tema tratado 4,77
Cumplimiento expectativas de aprendizaje 4,46
Seleccion del ponente 4,77
Calidad de la exposicién 4,69
Horario dedicado a la sesién 4,46
Duracion de la sesién 4,54
Espacio y medios empleados 4,62
Nota media final 4 57
Nota media I\,Io_ta Temarelacionado I\Jo_ta Tema relacionado
maxima minima
Interés del tema
4,57 4,77 tratado y la seleccion 4,23 Difusién de la sesion
del ponente

El aspecto mejor valorado dentro de este curso ha sido el interés del tema tratado y la
seleccion de los ponentes con un 4,77; si bien, el aspecto al que asignan menor
puntuacion ha sido a la difusion de la sesién (con 4,23 puntos sobre 5).

Las ideas que aportan algunos asistentes sobre qué mejoras sugeririan para futuros
cursos similares hace referencia a explicar de forma practica la creacion de una base
de datos con més profundidad y explicar el mailchimp con la posibilidad de préactica por
parte de los participantes. En este sentido y para responder al requerimiento se ha
ofrecido la ayuda de Alba Garcia que usa este sistema para la comunicacién de las
actividades de la Catedra.
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1.1.6 Juegos de Negociacion

Lugar de celebraciéon: Aula 107 — Edificio Quintiliano. Universidad de La
Rioja

Duracion: 3 horas.

Fecha: lunes, 19 de noviembre de 2018 (sesién de mafiana).

Plazas: 80 (aforo).

Objetivo:

A través de sencillos juegos desarrollar algunos principios y herramientas béasicas de
negociacién. La negociacion esté en la base de todo tipo de comercio, hegociacion con:
proveedores, clientes. Se persigue que del taller salga un manual con los principios mas
Utiles y practicos para toda negociacién comercial.

Ponente:
= D. Luis Maria Garcia Bobadilla

Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales en la Universidad de Bilbao (1976).
Doctor en Marketing por la Universidad Complutense de Madrid (2009). Ha trabajado en
departamentos de Ventas, Marketing, y también en la Direccion General, en varias
empresas Nacionales y Multinacionales: Playtex Espafia. Johnson & Johnson. Effem —
Mars. Grupo Fosforera Espafiola. Albert Fisher Larios. Posteriormente, también, como
consultor-socio en empresas cofundadas (empresario) por él mismo.

Autor del libro “+ Ventas” (cuarta edicién) de la editorial ESIC. Autor del ebook
igratuito!: “E=mc2 fm!” Ponente en instituciones académicas, en programas de
postgrado. Experiencia en cursos online y en MOOC (URJC sobre

Neuromarketing). Actualmente Profesor Titular Interino en el Departamento de
Economia de la Empresa de la Universidad Rey Juan Carlos. Pertenece al grupo de
investigacion NEM (neurociencia, empresa y marketing) de la URJC. Cofundador de la
“NOEmpresa” www.venderomorir.com

‘ ’ Catedra
de Comercio
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by
%
Luis Maria Garcia Bobadilla durante el Taller.
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Resultados:
El nimero de alumnos asistentes: 72.

La valoracion de los distintos aspectos se realizo segun el siguiente baremo:

| 1 l 2 | 3 | 4 | 5 |
. Muy Inadecuado Adecuado Bastante Muy
inadecuado adecuado adecuado
Muy mal Mal Normal Bien Muy bien

Los resultados de la encuesta han sido los siguientes:
= Alumnos que cumplimentan encuesta: 33,33% de los matriculados.

= Resultados obtenidos:

Nota media
Difusion de la sesién 4,33
Interés del tema tratado 4,54
Cumplimiento expectativas de aprendizaje 4,42
Seleccién del ponente 4,50
Calidad de la exposicién 4,50
Horario dedicado a la sesion 3,96
Duracién de la sesion 3,92
Espacio y medios empleados 4,42
Nota media final 4,32

Nota media I\,Iojta Tema relacionado I\Jo_ta Tema relacionado
maxima minima
4,32 454 Interes del tema 3,92 Duracion de la sesién
tratado

El aspecto mejor valorado dentro de este curso ha sido el interés del tema tratado con
un 4,54; si bien, el aspecto al que asignan menor puntuacion ha sido la duracion de la
sesion (con 3,92 puntos sobre 5).

Las ideas que aportan algunos asistentes sobre qué mejoras sugeririan para futuros

cursos similares hace referencia a mejorar el horario y que la sesion tenga mayor
duracién, en relacion al item menos valorado.
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1.1.7 Mas Cienciaen tu Tienda, para Vender Mas

Lugar de celebracion: Espacio de Lagares — Ayuntamiento de Logrofio
Duracién: 1 hora

Fecha: lunes, 19 de noviembre de 2018 (sesion de tarde).

Plazas: 100 (aforo)

Objetivo:

Demostrar que "el sentido comun" es altamente peligroso para la salud de los negocios,
y en concreto del marketing. Explicar y reflexionar sobre como la ciencia puede estar
muy cerca de nuestro dia a dia, y que el conocimiento de algunos principios basicos del
funcionamiento de nuestro cerebro puede ser de gran ayuda para el comercio.

Ponente:
= D. Luis Maria Garcia Bobadilla

Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales en la Universidad de Bilbao (1976).
Doctor en Marketing por la Universidad Complutense de Madrid (2009). Ha trabajado en
departamentos de Ventas, Marketing, y también en la Direccion General, en varias
empresas Nacionales y Multinacionales: Playtex Espafia. Johnson & Johnson. Effem —
Mars. Grupo Fosforera Espafiola. Albert Fisher Larios. Posteriormente, también, como
consultor-socio en empresas cofundadas (empresario) por él mismo.

Autor del libro “+ Ventas” (cuarta edicion) de la editorial ESIC. Autor del ebook
igratuito!: “E=mc2 fm!” Ponente en instituciones académicas, en programas de
postgrado. Experiencia en cursos online y en MOOC (URJC sobre

Neuromarketing). Actualmente Profesor Titular Interino en el Departamento de
Economia de la Empresa de la Universidad Rey Juan Carlos. Pertenece al grupo de
investigacion NEM (neurociencia, empresa y marketing) de la URJC. Cofundador de la
“NOEmpresa” www.venderomorir.com

jry

Luis Maria Garcia Bobadilla en un momento de la sesion en el Espacio de Lagares
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La valoracion de los distintos aspectos se realizé segun el siguiente baremo:

| 1 | | 3 4 | 5 |
. Muy Inadecuado Adecuado Bastante Muy
inadecuado adecuado adecuado
Muy mal Mal Normal Bien Muy bien

Los resultados de la encuesta han sido los siguientes:

= Alumnos que cumplimentan encuesta: 90,574% de los matriculados.

= Resultados obtenidos:

Difusion de la sesion
Interés del tema tratado

Cumplimiento expectativas de aprendizaje

Seleccion del ponente
Calidad de la exposicion
Horario dedicado a la sesion
Duracion de la sesion
Espacio y medios empleados

Nota media final

Nota media
4,19
4,71
4,58
4,54
4,60
3,96
3,88
4,56
4,38

tratado

Nota media I\,lo.ta Tema relacionado l\Jo_ta Tema relacionado
maxima minima
4,38 471 Interes del tema 3,88 Duracion de la sesién

El aspecto mejor valorado dentro de este curso ha sido el interés del tema tratado con
un 4,71; si bien, el aspecto al que asignan menor puntuacion ha sido la duracion de la
sesion (con 3,88 puntos sobre 5).
Las ideas que aportan algunos asistentes sobre qué mejoras sugeririan para futuros
cursos similares hace referencia al item menos valorado puesto que les hubiera gustado
gue la sesion durara mas. En general, la valoracion es muy satisfactoria.
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1.1.8 Resultados globales
Distribucion de la asistencia por sesiones:
ASISTENCIA

Sesién 1. Ensefias locales 18
Sesién 2. ¢ Sabes realmente escuchar a tus clientes? 32
Sesién 3. Taller de Risoterapia 23
Sesioén 4. Lovisual 36
Sesion 5. Gestidn de Base de datos 14
Sesién 6. Juegos de Negociacion 72
Sesion 7. Mas Ciencia en tu tienda 53
TOTAL 248

Encuesta de evaluacion global

Regularmente se han realizado encuestas de evaluacion. Los resultados medios para
el conjunto de las actividades son los siguientes:

sesion

Nota media
Difusion de la sesion 4,39
Interés del tema tratado 4,73
Cumplimiento expectativas de aprendizaje 4,52
Seleccion del ponente 4,77
Calidad de la exposicién 4,66
Tiempo dedicado a la misma 4,36
Duracion de la sesion 4,38
Espacio y medio empleado 4,66
Nota media final 4,56

Evaluacion "El Comercio de Cerca"

tratado expectativas de
aprendizaje

I 4'77

Difusion de la Interés del tema Cumplimiento Seleccion de los

ponentes

Calidad de la
exposicion

Horario dedicadoa Duracion de la

la sesion

sesién

Espacio y medios
empleados
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1.2. Seminario: El Cliente: clave en la venta de moda (26-1-18)

El ayuntamiento de Logrofio en convenio con la Direccién General de Empleo del
Gobierno de La Rioja y Fondos Social Europeo, viene desarrollando desde finales de
octubre de 2017 el Certificado de Profesionalidad de Nivel 2 Actividades de Gestion del
Pequefio Comercio. Es una accion formativa dirigida a personas desempleadas con
especiales dificultades de insercion en el mercado laboral y en la que participan 13
alumnas y alumnos de diferentes edades y origenes culturales.

Todos los alumnos comparten su interés por la actividad comercial y entre ellos, hay
personas con interés por impulsar sus propias areas de negocio en el sector Moda -
Textil, sector Turismo (casas rurales, servicios de hosteleria) o sector de las nuevas
tecnologias aplicadas al sector agrario.

Los responsables del curso, D. Santiago Garcia Calvo y D. Rocio Mufioz se pusieron en
contacto con la Catedra para organizar un seminario ya que usaban el libro Venta de
Moda femenina (2016). Con estos datos se planted este seminario para las alumnas y
los alumnos del mencionado certificado de profesionalidad. Los datos de la sesién son
los siguientes:

Titulo: El cliente: punto clave en la venta de moda.

Objetivo: Mostrar la importancia de centrar la venta en el cliente. Tipologias de clientes
y claves para su atencion.

Lugar de celebracion: Aula 202 A (Edificio Quintiliano, Universidad de la Rioja)
Duracién: 2 horas (de 9 a 11 horas).

Fecha: viernes 26 de enero de 2018.

Plazas: 13 alumnos y 2 docentes, total 15 personas.

Foto de la sesion 26-1-2017.
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Ponentes:

Yolanda Sierra, Ana Mosquera y Cristina Olarte.

Resultados:

Utilizando el libro Venta de moda femenina, de forma sencilla y amena, se reflexiond
sobre las etapas del proceso de venta aportando herramientas de comunicacion
personal y consejos Utiles para atender a las diferentes tipologias de clientes. Los 15

participantes valoraron muy positivamente la sesion y el docente responsable del curso
remitié el siguiente e-mail de felicitacién:

ae Fd3U IdpIuU [ VIuyel CLYuELds DuaLdl UYL

L—(l Responder @_ Responder a todos ﬁ—_ﬂ Reenviar
Santiago-Docente Certificado Comercio

Buenos dias
Muchisimas gracias por vuestra atencion, cordialidad y profesionalidad. Asi "da gusto".

Tanto los alumnos como yo, coincidimos en que ha sido una "Master Class" super enriquecedora, ademas de haber conectado con los objetivos que
se perseguian con esta actividad. La familia profesional del Comercio y Marketing a verdad es que da para mucho.

Gracias por supuesto a Rocio que ha posibilitado poder conoceros personalmente.
Muy interesante ha sido ponernos en conocimiento de la existencia de la Citedra de Comercio-poder formar comunidad- y el excelente trabajo que
realizais de apoyo y divulgacion de este sector, primordial para la economia.

Gracias también por ofrecerme poder realizar aportaciones y colaboraciones.

Seguimos en contacto si os parece bien.

Sincera y Atentamente

Santiago
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1.3. Primer Hackathon para el comercio minorista de la ciudad de
Logroiio

Lugar de celebracién: Centro de Emprendimiento Social de la ciudad de
Logroio

Horario: de 9 a 13:30

Fecha: viernes 14 de diciembre de 2018

Plazas: 20

Actividad realizada por el Excmo. Ayuntamiento de Logrofio, en colaboracién con la
Camara Oficial de Comercio, Industria y Servicios de La Rioja, la Catedra de
Emprendedores de la Universidad de La Rioja y la Catedra de Comercio, en el que se
analizaron posibles soluciones a los principales retos que el comercio de Logrofio tiene
por delante. Dentro de los asistentes se conté con emprendedores, comerciantes de la
ciudad (Atipyca, Clinica Nutriestética, Giovanna Sotto, Mikonos, Novias Pilar Gil, Pan
Blanco, Panaderia Granier y Puertas Jase) y alumnos de la universidad de La Rioja.
Bajo la direccidn de Virginia Borges de Método Marketing se organizo la sesion. El aforo
se completd y se obtuvieron interesantes resultados de la actividad.

Presentacion del Hackthdn

Para organizar este evento que se organizd6 en colaboracion entre el Excmo.
Ayuntamiento de la Ciudad de Logrofio, la Catedra de Emprendedores de la Universidad
de La Rioja y la Camara Oficial de Comercio, Industria y Servicios de La Rioja. La
Camara de Comercio remitié una encuesta a los comercios de la Ciudad de Logrofio
solicitando su valoracion sobre la propuesta de los siguientes retos:

e “Elreto de pensar en positivo”. El comercio es ciudad, debe reclamar su valor
social y ser un ejemplo de cémo reinventarse es posible. Es necesario desarrollar
una nueva mentalidad, nuevas capacidades y animos colaborativos.

e “Elreto de saber lo que el cliente quiere y adaptarnos a ello”. ;Seria posible
saber lo que el cliente demanda del comercio minorista?, ¢cuales son sus
inquietudes?, ¢sus habitos?, ¢sus formas de compra?, ¢seria posible
adaptarnos a ellos?, ¢son nuestros proveedores y nuestras compras el quid de
la cuestion?, ¢como disefiar campafas de ciudad?
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“El reto de que el comercio minorista de la Ciudad de Logrofio gane
notoriedad y reputacion on line”. ;Como conseguir visibilidad en La Red?,
¢coémo mejorar nuestro SEO?, ¢seria posible que comprar en el comercio
minorista de Logrofio se ponga de moda?, ¢,como optimizar nuestras inversiones
en marketing?, ¢ controlamos los resultados de dichas inversiones?

Posteriormente también se remitid la encuesta a la base de datos de la Céatedra de
comercio. Finalmente, la encuesta se envio a 1.448 destinatarios y se obtuvieron 42
respuestas de las que 7 pueden considerarse no validas.

Las 35 respuestas validas muestran que los encuestados estan de acuerdo con los
retos planteados (91,4%).

Participantes en el transcurso del Hackathon
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2. PROGRAMA DE TUTORIAS PERSONALIZADAS PARA
COMERCIANTES

Siguiendo con la iniciativa del afio 2017 se ha continuado ofreciendo a los comerciantes
la posibilidad de recibir una tutoria personalizada por profesionales.

El objetivo es ayudar a los comerciantes que lo soliciten para que puedan mejorar su
gestion, su competitividad y su capacidad de atraccion de clientes a su establecimiento.

Estas consultorias se han puesto en marcha al inicio del mes de noviembre y se han ido
desarrollando hasta finalizar el afio. Los comercios invitados a participar han sido
asiduos a las actividades de formacion de la Céatedra. Las tutorias son personalizadas y
estan compuestas por dos horas divididas en dos sesiones, siendo la primera para poner
en situacion y diagnosticar el/los problema/s y la segunda para dar una orientacion y/o
aportar los medios necesarios para ayudar al comercio.

El objetivo de esta actividad es ayudar a los comerciantes que lo soliciten para que
puedan mejorar su gestion, su competitividad y su capacidad de atraccion de clientes a
su establecimiento. Para ello se han propuesto los siguientes temas a modo orientativo:

Aspecto/ Materia Contenido
Bases de datos
Gestién de Clientes Categorizacion

Herramientas de fidelizacion
Organizar marca: logo
Escaparatismo

Integracion comunicacion
Promociones

Venta cruzada

Marca e imagen de la
tienda

Técnicas de precios

Gestion de producto Surtld.o,
Rotacion
Entrada Digital ¢ Quieres dar el salto a internet?

Presencia online
Marketing online: Google, redes sociales, tienda online.

Imagen Online

La cétedra ha contado con la colaboracion de cinco consultores profesionales para la
imparticion de las tutorias:

Enrique Pelegrin - Club De Consultores
Jorge Pelegrin = Universidad De La Rioja
Jonathan Mel6én > Melon Marketing Natural
Marta Bacaicoa - The Show Must Go On
Virginia Borges > Método Marketing

Por parte de los comerciantes se ha demostrado interés en participar en las consultorias
siendo siete los beneficiarios de las mismas:
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Atipyca Amaia Tome Mel6én marketing natural Imagen Online
Isabel
Flash Boutique Labarquilla Meldn marketing natural Imagen Online
Entrada digital e imagen
Maiso Opticos ~ Elsa Maiso Marta Bacaicoa TSMGO online
Método marketing — Virginia
MG Distribution Elena Bafios Borges Redes Sociales
No me toques Enrique Pelegrin — Club de
los colores Diego Consultores Necesidades generales
Optica Riojana Ignacio Zuazo  Jorge Pelegrin Técnicas de precios
Carmen Branding, marca e imagen de
Pan Blanco Gonzalez Marta Bacaicoa TSMGO la marca

Crear relaciones entre comerciantes y consultores es muy interesante para ambos
colectivos, muestra de ello es que a partir de la consultoria entre Atipyca y Melon
Marketing Natural del afio 2017 surgié para este afio 2018 la campana “Angeles sin
Alas”.

@ .
ES O\ LR Logroiio | Nace 'Angeles sin alas’, para ayudar al comercio

Logroﬁo San Mateo San Bernabé Logrofio en sus bares Logroi

Nace 'Angeles sin alas’, para ayudar
al comercio

LA RIOJA. E n = | @

Martes, 22 mayo 2018, 00:30

Un grupo de profesionales de Logrofio se ha unido en una iniciativa de
econornia colaborativa 'Angeles sin alas', con el objetivo de apoyar a los
pequefios comercios que lo tienen dificil para competir con las grandes
multinacionales e Internet. La UR, a través de su Catedra de Comercio,
puso en marcha recientemente un programa de tutorias personalizadas
para comerciantes y el resultado es la primera accion llevada a cabo por
Jonathan Meldn en la tienda de ropa 'Atypica', en Portales, 28

Nota de prensa de la iniciativa
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3. CURSO DE FORMACION EN DIRECCION Y GESTION DEL PUNTO DE
VENTA A-TIENDA

Otra novedad del afio 2018, dentro de las actuaciones en el area de transferencia de
conocimiento, ha sido la puesta en marcha del curso online A-tienda. Direccion y Gestion
del punto de Venta. Su disefio fue desarrollado en el afio 2017 como un curso de
formacion centrado en la administracion y direccion de los puntos de venta.

El comercio minorista independiente es un sector fundamental en la vida de las ciudades
siendo motor de evolucion y transformacion. En los ultimos afios han surgido cambios
como la aparicion de nuevos formatos comerciales online/offline y la atencién a un
consumidor exigente, informado y conectado que han acelerado la necesidad de
adaptacion de los comercios. Este curso pretende hacer llegar al comercio minorista
independiente el conocimiento que se produce en la universidad con el fin de apoyarle
en este reto de mejora continua para competir en el entorno actual.

Este curso surge como una iniciativa de la Catedra Extraordinaria de Comercio de la
Universidad de La Rioja y del Ayuntamiento de Logrofio para proporcionar las
herramientas clave de gestion y los conocimientos especializados acordes a las nuevas
tendencias detectadas en el sector. Por ello, el Ayuntamiento de Logrofio, por medio de
la Catedra Extraordinaria de Comercio de la Universidad de La Rioja, oferta becas por
el importe de la matricula de este curso. Estas becas estan dirigidas a actuales y futuros
comerciantes, trabajadores del sector y personas interesadas en la actividad comercial
minorista de Logrofio.

Las actividades de gestion del curso son llevadas a cabo por Cristina Olarte Pascual,
Yolanda Sierra Murillo y Alba Garcia Milon. El cronograma del curso online A-tienda
2018 es el siguiente:

Cronograma orientativo de actividades

Semana Modulo Tema Profesor/a

Médulo I: Distribucion

01/10/2018 - 07/10/2018 | detallista: entorno y T.1 Distribucion detallista: entorno y situacion del sector Alicia |zquierdo
situacion del sector

08/10/2018 - 14/10/2018 T.2 Estrategias competitivas Enrique Pelegrin

15/10/2018 - 21/10/2018 | Modulo II: Decisiones T.3 Los sistemas de gestion de la calidad en el comercio Emma Juaneda

At I s . . " . . 3

2211012018 — 28/10/2018 estratégicas para el punto de T.4 Andlisis econdmico financiero de la tienda como Alvaro Melon
venta empresa

29/10/2018 - 04/11/2018 T.5 Comercio minorista Omnicanal Ana Mosquera

05/11/2018 - 18/11/2018 Recuperaciones y evaluacion temas 1-5

T.6 Gestion de compras y aprovisionamiento. Saber comprar

19/11/2018 - 25/11/2018 para vender bien

Yanna Estefanu

26/11/2018 - 02/12/2018 T.7 Gestion de precios Jorge Pelegrin
03/12/2018 - 16/12/2018 mfﬂf L": "'e"a';“e"‘ats_y T.8 Gestin del canal online y offline Natalia Medrano
17/12/2018 - 23/12/2018 e:pll oltaacigz zgzzad%e; It?:n{:l a T.9 Comunicacion personal y técnicas de venta Yolanda Sierra
07/01/2019 - 13/01/2019 T.10 Merchandising online y offline Rocio Samino
14/01/2019 - 20/01/2019 T.11 Comunicacion comercial Eva Reinares

T.12 Gestion de la relacion con el cliente: cualificacion,
venta y fidelizacion
28/01/2019 - 10/02/2019 Recuperaciones y evaluacién temas 6-12

1110212019 - 29/03/2019 Médulo IV: Proyecto final: proyecto de emprendimiento para el disefio de una tienda o Yolanda Sierra, Jorge
aplicacion de nuevas técnicas de gestion para la mejora de una tienda existente. Pelegrin, Enrique Pelegrin

21/01/2019 - 27/01/2019 Pedro Reinares
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Para este curso académico se cuenta con un total de 9 alumnos de los que 5 son
comerciantes o potenciales comerciantes de Logrofio y los 4 restantes son estudiantes
de la universidad interesados en el comercio de Logrofio. A continuacion, se afiaden
algunos extractos de lo aportado en sus cartas de motivacion para obtener beca para
realizar el curso:

“De cara al futuro me gustaria tener mayor responsabilidad en mi trabajo e incluso me planteo
abrir mi propio negocio y para ello creo que debo formarme de una manera adecuada. El curso
de A-tienda. Gestion y direccion de un punto de venta, me va a proporcionar los conocimientos
que necesito.”

“Conocer de primera mano, con los mejores profesionales del sector, como podemos adaptarnos
a esos cambios, y hacer que nuestros negocios permanezcan y evolucionen al mismo tiempo que
la sociedad nos lo demanda, es el motivo principal por el que estaria encantada de pertenecer a
ese afortunadisimo grupo de 30 personas, que vamos a poder disfrutar, aprender e implantar, los
conocimientos adquiridos durante los seis meses de formacion.”

“Estoy interesado en realizar el curso porque me va a proporcionar herramientas que puedo
emplear tanto en mi futuro profesional como para mejorar el negocio familiar.”

“En estos dos afios que he sido empleada por cuenta ajena, me he dado cuenta que los empleados
de comercio no accedemos a formacion. Estamos un poco olvidados por parte de nuestras
empresas en darnos informacion sobre cursos y es una pena.”

“Considero que la vida laboral es un continuo aprendizaje, pero me encantaria complementarla

con este tipo de cursos. Es una buena oportunidad para ello, para en un futuro poder optar a
crear mi propio comercio minorista en la ciudad de Logrorio.”
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4. PREMIOS ‘COMERCIO EXCELENTE’ DE LA CIUDAD DE LOGRONO
2018

Por segundo afio consecutivo, la Catedra Extraordinaria de Comercio de la Universidad
de La Rioja y del Ayuntamiento de Logrofio desea reconocer publicamente las buenas
practicas y la excelencia en el comercio logrofiés. El comercio de Logrofio es el
verdadero motor econémico de la ciudad, por eso los Premios ‘Comercio Excelente’ de
la Ciudad de Logrofio 2018 han adquirido el compromiso de reconocer la labor de los
comerciantes logrofieses que han contribuido al desarrollo de la capital riojana. Para ello
plantea un premio con doble objetivo: (1) premiar a quienes han desarrollado durante
muchos afios su trabajo en la ciudad y cuentan con una trayectoria relevante y (2) valorar
el esfuerzo de renovacién, innovacion y mejora en la atencion a los clientes.

Rueda de prensa de presentacién de los Premios “Comercio Excelente” de la Ciudad de Logrofio 2018

Los premios que se convocan se dividen en dos modalidades: honorificos y al mérito;
contando cada una de ellas con distintas modalidades.

1) Honorificos:
- Premio a la Mejor Trayectoria Individual.
- Premio a la Continuidad Empresarial.

2) Al mérito:
-Premio a la Mejor Camparia Comercial.
-Premio a la Mejor Reputacion ‘Online’.
-Premio al Mejor Comercio Adaptado.

La presentacion de candidaturas a las distintas modalidades de los Premios ‘Comercio
Excelente’ 2018 se realizo del 10 de septiembre al 22 de octubre de 2018. El equipo de
la Catedra de Comercio completd su trabajo de promocion del concurso y recepcion de
candidaturas antes de finalizar el mes de noviembre y los premios se hicieron publicos
durante una gala celebrada en el Espacio Lagares de Logrofio el pasado miércoles 12
de diciembre, con la presencia, entre otras autoridades, de la alcaldesa de Logrofio,
Cuca Gamarra; la concejal de Cultura, Turismo y Comercio, Pilar Montes; el rector de la
Universidad de La Rioja, Julio Rubio; el decano de la Facultad de Ciencias
Empresariales, Juan Carlos Ayala; el presidente de la Fundacion de La Universidad de
La Rioja, Francisco del Pozo; el presidente de comercio de la Federacion de Empresas
(FER) y de la Camara de la Comercio, Fernando Cortezoén; el director general de la
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Camara de Comercio e Industria de La Rioja, Florencio Nicolas; y el secretario
comercio de la FER, David Ruiz. También asistieron concejales, representantes
Asociaciones de comerciantes, representantes del Consejo social y las Juntas
Distrito de la ciudad de Logrofio.

- Memoria u
explicacion de la trayectoria profesional y de los elementos que, a
Juicio del D:rndparm le hacen merecedor del premio al que opta.
En osible se deberdn apc
iton o meracimiants o o5 premios (etoz s 6ol comerei, oo
comerdante, su escaparate, disefios, adaptaciones, redes soclales,

)[anero]

+ Fotocopla del documento naclonal de Identidad (personas fiskcas)
¥

- Acraditacisn del cumplimianto da las abligacionas tributars con
todas Ias Administraciones PUblicas y con Ia Seguridad Soc, me-
dante ‘expedida por &l
tente, en cada caso. No obstarte, no serd precisa la aportacon de

obligaciones tributarias  frentea ia Seguridad Social sl el soliitante

tamiento deLogrofic, [Anexo 2}

8. PRESENTACION DE CANDIDATURAS

Las candidaturas y la documentacién para optar a los Premios' Co—

merclo Excelente dlaCludadde Logroio 2018 se podrnpresentar

‘hasta las14.00 horas del dia 22 de octubre de 2018 enla Fundadion

Uniersidad do La Rioja (Avenida de fa Paz, 107. Logrofio) 0 3
ctronico: catedra.

9.INFORMACION Y PLAZOS

La presentacion de candidaturas a Ias distintas modalidades
de los Premios ‘Comerclo Excelente’ 2018 se realizard del 10 de
‘septiembre 3l 22 de octubre de 2018. El equipo de la Citedra de
Comercio realizars su trabajo durants el mes d noviembre y los
premios se haran publicos antes de finalizar el afo 2018,

La Informacién respecto a la concesion de estos premios se fa-
clitara a través de 3 wab y las redes soclales de Ia Catedra de
Comercio: www catedradecomercio.com

Para resolver cualquier duda sobre Ias bases de los Premios
‘Comarcio Excalenta’ 2018 tambian es posible escribir al correo
electrénico;: catedra. comerclo@unlrioja.es

10.ACEPTACION

L3 concurrencia a estos premios impica ia plena aceptacion de ias
presentes Bases y Ia renuncla expresa a cualquier tipo de recla-
macion en contra del cartamen La Citadra de Comerclo y el Jura-
do quedan facuitados para Interpretar las presentes bases y para
resolver las posibles Incidencias que se pianteasen en relacion con
las mismas.

PRESENTACION

L3 Catedra Extraordinaria de Comerdio d la Universidad de La Rioay.

pricticasy la excalencia en ol comerciologrofiés,

El comercio da Logrofio es el verdadaro motor econdmico de 13 ciu-
dad, por eso los Premios Comercio Excelente’ dea Cludad de Logrofto
2018 adquieren el compromiso dereconocarlalabor da los comercian-

Para ello plantea un premio con doble objetivo: (1) premiar a quie-
nes han desarrolado durante muchos afios su trabajo en i cludad
'y cuentan con una trayectorla relevantey (2) valorar el esfuerzo de
tenovacion, Innovacion y mejora enla atenciona los clentes.

'y al mérito, contand

1.MODALIDADES

SeInstituye un tnico galarden para cada modalidad con el abjeto da
distinguir a comerclos y/o personas fisicas {comerclantes) de Lo
£rofo en las siguientes categorias:

PREMIO HONORIFICO
ALAMEJOR TRAYECTORIA INDIVIDUAL

Destinado a galardonar a una persona fisica (un comarcianta o de-
pendients) que haya demostrado esfuerzo, trabajo y dedicacion al

Catedra
de Comercio

PREMIOS

‘COMERCIO EXCELENTE’
DE LA CIUDAD

DE LOGRONO

2018

Cétedra
de Comercio

Maslnformacén:
Stedrade comerdo

Tol. 041200 381

catedra.comerdo@unirioja.es

www.eatedradecomarelo.com

PREMIO AL MERITO

AL MEJOR COMERCIO ADAPTADO

Destinado a premiar al comerclo de Logrofio que atienda adecuada-
mante ias nacesidades especiales de Ios dlentes, ya sea por situa-
dones de discapacidad (visual, auditiva..) o trastornos alimenticios,
ofreciendoles un servicio adaptado 3 sus diferentes necesidades.
También se Incluye 3 los comerclos Ublcados en zonas concretas o
barrios de a cludad que promuaven a Integracion, adaptando sune-
g0clo a la demanda del vecindario, valorandose la conclenciacion e
Implicacion social.

2.DOTACION

Los premios honorificos tendrn cardcter distintivo, de reconach-
miento. E galardén conslstira en un diplomay placa

Cdtedra
de Comercio

PREMIOS
‘COMERCIO
EXCELENTE’
DE LA CIUDAD
DE LOGRONO
2018

www.catedradecomercio.com

ma Ay o
m deylllta’nlenlo

UNIVERSIDAD
DE LA RIOJA

5.JURADO

La Catedra de Comercio formara un equipo de trabajo destinado a
desarrollar la convecatoria de los Premios ‘Comercio Excelente'de la
Cludad deLogrofio 2018, qua sa encargara da saleccionar un miximo
decince finalistas por modalidady podrd visitar los comerdos parti-
dpantas en el concurso a inde acraditar los meritos y honores por
los que podrian ser galardonados, Una vez seleccionados los finalis—
tas, los ganadores seran elegidos por un jurade compuesto por los
sigulentes integrantes:
- Laconcelalde Cuturs, Comercioy

oMo (o1apersona an qulen delegue).

(2 directora dela Citedra de Comercio
- Un miambro del departamento da Economia y Empresa da la

Universidad de La Rioja

para cada modalidad. Las personas fisicas (comerclantes) y /o en-
tidades premiadas {comendios) podran hacer mencion expresa del
galardén obtenida en los impresos de cardcter profesional, asl coma
@xponer el mismo en 10s lUgares que considaran oportuno.

Los premios al mérito tandran una dotacion econémica de.000 au-

05 cada uno. El galarddn también constard de un diplomay placa

cada modalidad. Las as (comer—

dantes) y/o entidades premiadas (comerclos) podran hacer men-

cién oxpresa del galardon obtenido en los Impresos de caricter pro-

feslonal, asl coma expaner el mismo en los lugares que consideren
portun,

comercio an Logroho 3 lo largo de su vida laboral,

“Un tedra de Comercio,
+ Secratarlo: un miembro da 3 Citedra de Comerdio, con voz pero
sinvoto, excepto si fueranecesario en caso de empate,

6. PROCEDIMIENTO DE CONCESION Y RESOLUCION
DE ADJUDICACION DELOS PREMIOS

El procadimiento de concesion y adjudicacion de los premios se
reallzara por parte de los miembros del jurado 2 través de vota-
don de cada uno, teniendo como base Ios Informes emitidos por
el aquipo da 1a Catedra da Comarelo. El jurado dictaral rasolucion
dafinitivade @ adjudicacion de los pramios.

do esta de, al menos, diez afos de dedicacion al sector. El premiado
podra astar en activ o habarse Jubllado no haca mas da cinco fos.

PREMIO HONORIFICO
A LA CONTINUIDAD EMPRESARIAL

i

PREMIO AL MERITO

ALAMEJOR CAMPANA COMERCIAL
Destinado a galardonar las iniclativas en e ambito de\ mmemu logro-
fiés que hayan contribuldo a dar a conocer y.

se galaen (2 que los pre- En el caso de que no haya candidatos en alguna de las modalda-
mios, reslzadpor cadauno de deso que nlos
tes o comercios, ertapos sor o .No obstante,

los medios de comunicacion, s de dor o sobr los pre-
mios entregados en las redes soclales.

3.REQUISITOS

en el caso de los premios de \as modalidades honarificas (Mejor
Trayectoria indvidual y Continuidad Empresarial), 1as candidatu—

s
por el equipo de presaleccion de 13 Catedra de Comerclo (slempre
do caso, la

Podrdn optar

y (negocios) q o hayan
desarrollado su actividad en el marco del comercio minorista inde-
pendientz (en el epigrafe fiscal correspondiente) en el términe mu-
rictpalc Logrono, entonindo como tal ol sarvico 6@ atancion 1

@n
elaccion final ser3 responsablidad del Jurado, Igual que enla mo-
dalidad al mérito.

7.DOCUMENTACION

plblico 2n un negocio de fa dudad.

los negoclos de a cludad en los dltimes dos afios. T csta modaliad
s Incluyen Ias campanias de dinamizacion comercial y publicitarias, of
disefio de escaparatey el'merchandising!, promoclones para dar aco-
nocer los nagodos, ofertar un producto o fidelizar al diente.

PREMIO AL MERITO

A LAMEJOR REPUTACION ‘ON LINE'

Dastinado a pramiar 3l comarcio da Logroho cuya presencia enintar-—
net y las redes soclales sea notable, actualzando los contenidos y.
mantaniendo una linea da negoclo ablerta constantementa a través
dela red, con contacto con sus clentes.

= 's que obtu-
vieron el/los premo/'s.

4.ORDENACION E INSTRUCCION DEL CONCURSO

L3 Citedra de Comercio es 12 encargada de gestionar y llevar a cabo
comvocatoria de os Premis Comerca Em\anh‘ de s Cluded doLo-

wmel des\gni:\on el Arade La organzacko podrs solcar B \mr—
madon que estime pertinente y elaborars un Informe preliminar de las
soliciudes sobre la admision de los candidatos y su idoneidad para
concesion delos galardonas.

presentar a sigulanta.

Dadarack alPramio
lert' 207, il daramete s mociltiod, i o caso d optar
Un comerch al prarmio, una person fisica daber erlgirse como ra-
presentante del misme. En todo caso deberan constar los datos de
e

contacto
tante [Anexo .

Triptico disefiado con las bases del concurso

de
de
de
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La planificacion temporal fue la siguiente:
TRAMITE FECHA
Rueda de prensa 4 de septiembre de 2018 en el Ayuntamiento de
Logrofo
Presentacion de candidaturas Del 10 de septiembre al 22 de octubre de 2018
Reunion del jurado 15 noviembre de 2018 en el Ayuntamiento de
Logrofio
Gala de entrega de premios 12 de diciembre de 2018 en Espacio Lagares

Acta de lareunidon del jurado de los Premios:

El dia 15 de noviembre de 2018, reunido el equipo de la Catedra Extraordinaria de
Comercio de la Universidad de La Rioja a las 12.00 horas en el Ayuntamiento de
Logrofio, formado por la concejala de Cultura, Turismo y Comercio del Ayuntamiento de
Logrofio, Pilar Montes Lasheras; la directora de la Céatedra, Cristina Olarte; el profesor
del departamento de Economia y Empresa de la Universidad de La Rioja, Jorge Pelegrin
Borondo; y la integrante del equipo de la Cétedra Alba Garcia Milon, con motivo de la
valoracion de los candidatos presentados a los Premios ‘Comercio Excelente’ de la
Ciudad de Logrofio 2018, dio cuenta de la presentacion de un total de 21 candidaturas:
12 para los Premios Honorificos (3 a la Trayectoria |

ndividual y 9 a la Continuidad Empresarial) y 9 a los Premios al Mérito (3 a la Mejor
Campafia Comercial, 3 a la Mejor Reputacién ‘On line’ y 3 al Mejor Comercio Adaptado).

Valoradas todas las candidaturas presentadas, dos fueron desestimadas por no cumplir
las bases establecidas, pero se destaco el alto nivel de la mayoria de ellas, dificultando
la eleccién. El jurado de la Catedra Extraordinaria de Comercio de la Universidad de La
Rioja decidio otorgar los Premios ‘Comercio Excelente’ de la Ciudad de Logrofio 2018 a
los siguientes candidatos, en todo caso por unanimidad.

-Premio Honorifico a la Mejor Trayectoria Individual: Javier de Torre Garcia, por
haber trabajado 56 afios en el comercio de Logrofio, y aun teniendo 73 afios
continuar en activo. Javier abrié en 1962 con 17 afios su comercio De Torre
Gourmet, con el que ha continuado a lo largo de los afios realizando continuas
mejoras, ampliaciones y renovaciones del negocio. Ademas, ha asegurado la
continuidad del negocio al propiciar el relevo generacional a través de su sobrino
Alvaro.

-Premio Honorifico a la Continuidad Empresarial: Gonlez, jugueteria que se
fundo6 en 1918 como bazar y que ha ido evolucionando en su actividad a lo largo
de los afios, adaptandose a las condiciones del mercado. Cuenta con cuatro
generaciones al frente del comercio, llegando a 100 afios. Supo afrontar los retos
de cada época al incorporarse en 1989 en la cooperativa de compras Juguettos
e ir cambiando sus productos en funcion de la demanda. Hoy en dia cuenta con
25 trabajadores, duplicandose este nimero en Navidades.

-Premio a la Mejor Campafia Comercial: Novias Pilar Gil, comercio minorista
especializado en moda nupcial y de fiesta. Desde el comienzo ha mantenido una
publicidad continua en medios de comunicacion, estando en numerosas
ocasiones en portada de diarios. Fuerte involucracion en sus escaparates, con
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decoraciones originales, con alta rotacion de cambio de escaparate y con
tematicas diferentes y segun época del afio.

-Premio a la Mejor Reputacion ‘On line’: TraperiaDeKlaus, comercio dedicado al
coleccionismo y venta de libros con dos tiendas fisicas en Logrofio. Es la mayor
tienda de coleccionismo online de Logrofio y de La Rioja, con mas de 50.000
articulos. Sus productos estan en diferentes tiendas de internet como Todo
Coleccidn, Uniliver y Ebay. Ofrece atencién instantanea a los clientes online con
tiendas web abiertas 24h/365 dias al afio y con plazos de entrega de maximo 48
horas. Se encuentra en las principales redes sociales con actualizaciéon continua
de contenidos y alto impacto en ellas.

-Premio al Mejor Comercio Adaptado: Frusedulce, tienda de alimentacion de
dulces y golosinas. Cuenta de forma exclusiva y por desarrollo propio de un
sistema luminoso de leccion de alimentos, mediante el que personas celiacas y
con otras sensibilidades alimentarias pueden identificar aquellos productos que
pueden ingerir. Se aplica a los alimentos a granel que no cuenta con lista de
ingredientes.

Resuelta la decision sobre los ganadores de los Premios ‘Comercio Excelente’ de la
Ciudad de Logrofio 2018 que convocan la Catedra de Comercio de la Universidad de La
Rioja y el Ayuntamiento de Logrofio, el jurado decide organizar la entrega de premios el
miércoles 12 de diciembre en el Espacio Lagares de Logrofio.

Las autoridades y los galardonadosen los Premios ‘Comercio Excelente’
de la Ciudad de Logrofio durante la gala celebrada en el Espacio Lagares.

La Gala de entrega de los Premios ‘Comercio Excelente’ de la Ciudad de Logrofio 2018
supuso un reconocimiento a todo el comercio logrofiés recibiendo numerosos
agradecimientos de todos los asistentes. El aforo de la gala se completé con un centenar
de asistentes.
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5. PREMIO A EMPRENDER EN COMERCIO EN LOGRONO

Dado que la Catedra de Emprendedores de la Universidad de La Rioja cuenta con unos
premios de referencia en nuestra region, se ha puesto en marcha una actividad
colaborativa entre la Catedra de Comercio y la Catedra de Emprendedores para crear
una nueva categoria: Premio a Emprender en Comercio en Logrofio. Se recibieron siete
candidaturas.

El 19 de abril de 2018 la Catedra de Emprendedores de la Universidad de La Rioja
entrego los galardones siendo La Frikileria, de Beatriz Alvarez y Lorena Ubierna, el
comercio ganador.

El jurado ha valorado en La Frikileria que es un
comercio con local permanente en Logrofio, que
vende regalos y articulos de coleccion; asi como la
combinacion de métodos de venta tradicionales de
venta con el uso intensivo de las tecnologias de la
informacion y la comunicacioén lo que ha facilitado la
escalabilidad de la propuesta de valor ofrecida por la
empresa. Adicionalmente, se ha valorado la evolucion
en las ventas y el empleo de la empresa en los tres
ultimos afos.

El 3 de diciembre de 2018 se abri6 la convocatoria para la presentacion de candidaturas
para el premio al “Mejor Emprendedor en Comercio de Logrofio 2018” que se fallara en
el afio 2019. La convocatoria esta abierta hasta el 29 de enero de 2019.

Premio al Mejor
Emprendedor 2018

de la Cdtedra de Emprendedores
de la Universidad de La Rioja

> Cétedra
C Emprendedores ‘J

Camara o bAoA [ i
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6. LOS ALUMNOS DE LA UNIVERSIDAD DE LA RIOJA Y LA CATEDRA
DE COMERCIO

El comercio como problema empresarial y caso de formacion ha formado parte del
programa docente de los alumnos de la Facultad de Ciencias Empresariales a través de
diferentes actividades organizadas en las siguientes asignaturas:

A) Fundamentos de Marketing: trabajo sobre el uso de la tecnologia en el
comportamiento de compra de los turistas en las tiendas fisicas.

B) Comunicacion Comercial: estudio de las campafias de comunicacion que se estan
realizando en Espafa para incentivar el comercio local y participacion en Lovisual.

C) Direcciény Gestion de Ventas: andlisis del proceso de ventas del comercio minorista
(cliente misterioso).

D) Trabajos fin de grado de Administracion y Direccion de Empresas.

A continuacion se muestra el contenido de las actividades realizadas y los principales
resultados.

A) Fundamentos de Marketing

A los alumnos se les plantea el siguiente problema empresarial:
“Imaginad que tenéis que impulsar el turismo de compras en Logrofio teniendo en
cuenta las nuevas tecnologias y los nuevos habitos de los consumidores”.
Para responder a la pregunta realizan un estudio sobre el comportamiento del
consumidor y analizan como se usa el movil en la compra de los turistas. Los objetivos
académicos son los siguientes:
e Aplicar los conocimientos adquiridos en Fundamentos de Marketing al estudio
del comportamiento del consumidor concretamente se analizara el papel que
juega el teléfono moévil en las compras que realizan los turistas (o
excursionistas).
e Aprender a recoger informacién primaria sobre el comportamiento del
consumidor.
e Aprender a elaborar un informe de marketing.

Resultados: 124 alumnos implicados en la actividad. En la semana del 17 al 21
de diciembre de 2018 se entregard el trabajo.
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B) Comunicacion Comercial

Durante 2018 se han planteado dos acciones:

B.1. ANALISIS DE UNA CAMPANA PUBLICITARIA SOBRE EL COMERCIO
MINORISTA

En Espafia se estdn lanzando campafas publicitarias para activar el pequefio
comercio a nivel autondmico y a nivel local. El objetivo de esta practica es localizar
una buena campafia y analizarla. Cada grupo tendra una campafa diferente. Una vez
elegida una campafia por un grupo no podra ser analizada por otro.

B.2. VISITA GUIADA A LOVISUAL

Los alumnos estudiaban el caso de Lovisual: Alternativas a la publicidad tradicional:
Lovisual, un evento de éxito publicado:

Juaneda Ayensa, E., Olarte Pascual, C., y Pérez Bustamante, M. (2018) Alternativas
a la publicidad tradicional: Lovisual, un evento de éxito Revista Internacional de
Investigacién en Comunicacion aDResearch ESIC. N° 17 Vol 17 Primer semestre,
enero-junio 2018. Pags. 72 a 89. http://adresearch.esic.edu/alternativas-a-la-
publicidad-tradicional- Iowsual un-evento- de exito/

RESUMEN

El desarrollo de nuevas formas de comunicacion como el event marketing, ambush
marketing, street marketing o ambient marketing busca impactar y conectar a las
organizaciones con un mercado sobresaturado de informacion, en el que las
campafas convencionales pueden ser desapercibidas o ignoradas por el consumidor.
El objetivo de este trabajo es identificar las claves de organizacion y comunicacion de
un evento a través del estudio de un caso de éxito. Lovisual es un evento efimero,
novedoso y no convencional que busca llamar la atencion y dar visibilidad a los
comercios tradicionales mediante intervenciones artisticas y que se desarrolla en
Logrofio (La Rioja). Los resultados muestran que la combinacion de esfuerzos entre
pequefios comerciantes y artistas puede llegar a conseguir grandes beneficios para
ambos colectivos: activacion de redes sociales, visibilidad de las tiendas, atraccion de
visitantes a las zonas comerciales o notoriedad en los medios de comunicacion. El
retorno de la inversién en Lovisual se ha estimado en un 234,43%. El caso estudiado
tiene implicaciones practicas ya que puede servir de ejemplo para reactivar el
comercio de ciudad atrayendo la atencion del entorno.
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C) Direccion y Gestion de Ventas

CLIENTE MISTERIOSO

Objetivo:

(1) Analizar el proceso de venta que realizan los comerciantes.

(2) Aplicar los conocimientos sobre el proceso de venta a experiencias reales.
(3) Entrenamiento para realizar una venta.

¢En qué consiste la técnica del cliente misterioso o ‘pseudocompra’?

Un comprador misterioso se hace pasar por un cliente normal e informa sobre el
servicio que ha recibido al entrar en una tienda.

Esta técnica esta basada en la observacion directa y la vamos a utilizar para evaluar
el proceso de la venta. Se trata de acudir a un establecimiento comercial como un
cliente normal, sin identificarse y simular la realizaciéon de una compra respetando
las normas de Falsa Compra. En consecuencia, es obligatorio que se produzca una
interrelacién entre el “cliente misterioso” que, en este caso, es usted y un vendedor.
Esta interrelacion es la que debe ser evaluada.

Es importante comportarse de forma natural, como si realmente fueras un cliente.

COMPRA FICTICIA: un regalo para un hombre: padre, hermano, novio, amigo... No
sé muy bien como acertar, pero quiero que le guste.

PRESUPUESTO: alrededor de 50 euros (depende del posicionamiento del
COMercio).

Preparacion del observador

El cliente misterioso ha de ir preparado para recoger el maximo de informacién
sobre la calidad del proceso de la venta llevado a cabo por el vendedor. Para ello,

1. Ha de conocer las etapas del proceso y las posibles técnicas de venta
susceptibles de ser utilizadas por el vendedor.

2. Ha de esforzarse en realizar las peticiones y preguntas oportunas, asi como
una escucha activa para que el proceso de la venta fluya.

3. Ha de llevar preparadas, al menos, 2 objeciones que seran planteadas al
vendedor en el momento oportuno:

a. De precio.

b. De producto

4, Comprobar que el mévil funciona perfectamente.

¢,Coémo se realiza la observacion y dénde?

- Pararealizar la observacion se va en parejas de forma que un miembro de la
pareja actia como comprador y el otro como observador.

- Cuando se entra en la tienda, se espera dentro de la tienda a ser atendido,
mirando al vendedor. Solo cuando se dirija a nosotros decimos: “estoy buscando
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un regalo para mi padre, hermano, novio, amigo ...”. Si no te ayuda pasados 3
minutos, pide ayuda al vendedor.

- La observacion se realizara en las tiendas asignadas.

- Para no incidir negativamente en las ventas del comercio, la pseudocompra se
har& cuando no haya ningun cliente en la tienda. Por ello, se ha establecido el
siguiente horario: De 4:30 a 5:30 para los comercios que cierran al mediodia. Al
mediodia, de 14 a 16 horas, para los que tienen horario continuo.

Documentacién a entregar:

= Informe: trabajo redactado (portada con nombre ficticio del comercio, indice,
desarrollo y conclusiones)

= Anexo: encuestas originales completas (10 por cada autor del trabajo
siguiendo el perfil de la muestra indicado).

= Cd con las grabaciones de las entrevistas, el texto del trabajo y la
presentacion.

Resultados: 86 visitas a comercios por alumnos.
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C) Trabajos fin de grado

UNIVERSIDAD
DE LA RIOJA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

TRABAJO FIN DE GRADO
GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

(Puede la estrategia omnicanal reactivar el comercio
tradicional de Logrofio? El caso de la zona de Portales //
Can the omnichannel strategy reactivate the Logrofio
tradicional commerce? The Portales area case

¢Puede la estrategia omnicanal reactivar el comercio
tradicional de Logrofio?
El caso de la zona de Portales

Autora: D2. Ana Gil de Gomez Cereceda
Tutoras: D2. Ana Mosquera de la Fuente y D2. Cristina Olarte Pascual

RESUMEN: Los comercios de la zona de la calle Portales de Logrofio estan
observando cambios en los habitos de compra de sus clientes debido a la aparicion
de nuevas tecnologias. Cada vez son mas los clientes que utilizan simultdneamente
varios canales en su proceso de compra y de ahi la importancia de la estrategia
omnicanal, que integra todos los canales ofrecidos por la marca para mejorar la
experiencia del cliente.

El propésito de este trabajo es conocer como afectan las nuevas tecnologias a la
intencion de compra en las tiendas de la zona de la calle Portales. La mayoria de los
clientes de la zona de estudio tienen preferencias por comprar en tienda fisica, sin
embargo, los resultados destacan que los consumidores tienen intencién futura de
comprar utilizando distintos canales, y por tanto los comerciantes deberan adaptarse
a la nueva situacion. También se estudia la utilidad que ocasiona la introduccién de
nuevas tecnologias dentro del establecimiento, donde los resultados son
favorecedores. En las conclusiones de este estudio, se sugieren interesantes
recomendaciones practicas aplicables a los comercios de la zona.
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Y UNIVERSIDAD
DE LARIOJA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

TRABAJO FIN DE GRADO

GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS o
TURISMO

LOS RETOS DE LA ERA OMNICANAL EN EL
CASO DE LOS MERCADOS MUNICIPALES

The challenges of the omnichannel in municipal markets

Los retos de la era omnicanal en el caso de los mercados municipales

Autor: D./D?. Ariana llarudya Ataun
Tutor/es: Prof. D./D2. Maria Yolanda Sierra Murillo

RESUMEN: EI gran desarrollo de internet y de las nuevas tecnologias permite
combinar y utilizar distintos canales en el proceso de compra. La estrategia omnicanal
es una forma de venta minorista que permite al consumidor comprar desde cualquier
lugar y cualquier momento, utilizando distintos canales de distribucion integrados al
objeto de proporcionar a dicho consumidor una experiencia Unica, completa y sin
interrupciones. El objetivo de este trabajo es analizar la presencia de nuevas
tecnologias en los comercios del mercado municipal de San Blas de Logrofio y
comparar las perspectivas de comerciantes y clientes sobre el uso de distintos
canales de compra. Para ello se ha recogido informaciéon de una muestra de 30
comercios ubicados en el mercado San Blas y otra de 100 consumidores. De los
resultados obtenidos, se destaca una escasa presencia de tecnologia en los
comercios del mercado y diferencias significativas entre las perspectivas de
comerciantes y clientes acerca de poder combinar y utilizar distintos canales en el
proceso de compra (omnicanalidad).

a7



’ Cdatedra
de Comercio

Difusion

: A.yl.ntarnm
Formacion E
Investigacion
Sensibilizacion ,J_; UNIVERSIDAD
DE LA RIOJA

7. ACTIVIDADES DE COLABORACION Y DIFUSION DE LA CATEDRA

Con el objetivo de difundir las actividades de la Catedra de Comercio se han llevado a

cabo las siguientes pautas:

e Publicar en la pagina web de la Cateda de Comercio toda la informacién sobre las

actividades, manteniéndola continuamente actualizada.

Catedra
de Comercio

Presentacion

Direccion

tividades

Inscripcion

Contactar

Noticias

Multimedia

Biblioteca

Enlaces de Interés

alLA!

Difusion i Ayuntamiento
i de Logroiio
Formacion . Log
Investigacion @am_ara
Sensibilizacion NP
UNIVERSIDAD
i DE LA RIOJA

Coresentacion W noticos

GALA DE ENTREGA DE LOS ‘PREMIOS
COMERCIO’ EXCELENTE DE LA CIUDAD DE
LOGRONO 2018

El proximo miércoles 12 de diciembre, a las 20.30 horas en el Espacio Lagares de Logrofio
(calle Ruavieja, 18), se celebrara la gala de enfrega de los Premios ‘Comercio Excelente’
Ciudad de Logrofio 2018 gue convocan la Catedra de Comercio de la Universidad de La
Rioja y el Ayuntamiento de Logrofio.

Durante el acto se concederan los galardones en las categorias:

Premios honorificos
-Mejor Trayecteria Individual.
-Continuidad Empresarial.

Premios al mérito

-Mejor Campafia Comercial.
-Mejor Reputacion ‘On ling’.
-Mejor Comercio Adaptado.

El evento reunird a diversas autoridades municipales y universitarias, asi como a
representantes de diversos sectores del comercio logrofiés. Al finalizar el evento se servird
un vino de Rioja.

Inscripcion

04/12/2018

Gala de Entrega de
'Premios Comercio’
Excelente de la
ciudad Logroiio 2018

05/06/2018

A-tienda. Direccion y
Gestion del punto de
venta

04/12/2017

Gala de Entrega de
'Premios Comercio’
Excelente de la
ciudad Logroiio 2017

11/07/2017
Convocada beca de
formacién con cargo
a la Catedréa
extraordinaria de
comercio

20/111/2015
Mimando y animando
el punto de venta

Para cada sesion, se ha enviado a todas las personas registradas e inscritas en la
web de la Catedra un mail informativo.

Ademas, la se ha pedido a Logrofio Punto Comercio y otros agentes locales que
informen a sus bases de datos de comercios de cada sesion.

Se han enviado notas de prensa a todos los medios de comunicacion locales.

Se ha informado al Ayuntamiento de Logrofio de cada actividad para su posterior
publicacion en “De Buena Fuente”.
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La pagina web de la Catedra de Comercio tiene creado un espacio en el cual, tras cada
actividad, los comerciantes pueden acceder a toda la informacion que el ponente ha
proporcionado durante la sesion:

O

[ Presentacion

Direccién

E’«:mwdades

Eﬂsmouén

Cxiontattar

[ Multimedia

[ Bibloters

Catedra
de Comercio

xJ\J‘\;J\Jx/

Difusion
Formacion

Ponencias

con el que realizd su inscriprion para acceder alas ponencias.

Correoelectrénico:

Nottias [-_:lEnviar;
e~

5

4

J

7 3
Enlares de Interés
|

Investigacion
Sensibilizacion

Ayuntamiento
S de Logroio

€amara

La Hivis

p UNIVERSIDAD
DE LA RIOJA

E) Comercio, de cerca | Submenu ]

Presentacion

Si usted ha paticipado en el curso de lunes de Comercio escriba el correo electrdnico  Estructura

Inscripcidn

En caso de no haber paiticipadcen nindunajornada ¥ deseainscribirse pulse aqui.

Ponencias

Galeria de fotos

® Descargar Cartel

E-mail: catedra.comercio @unirioja.es TH:941299 381 @ Fundacién de la Universidad de La Rioja

o Permanece abierto el perfil en Facebook (www.facebook.com/comercioUR) en el
gue se anuncian y difunden las actividades que organiza la Catedra de Comercio,
asi como se informa de noticias relativas al &mbito del comercio, la empresa y el
emprendimiento. A lo largo del afio se han realizado mas de 400 publicaciones,
actualizandose diariamente, también con contenido audiovisual.

Céatedra de
Comercio
Universidad de La
Rioja
@comercioUR
Inicio
Publicaciones
Opiniones
Videos

Fotos
Informacion
Comunidad

Informacion y anuncios

o

ils Me gusta X\ Seguir 4 Compartir

#' Crear publicacién

*v Escribe una put

3 Etiquetar a amigos ° Registrar visita

Publicaciones

Catedra de Comercio Universidad de La Rioja
of 7hoas 6

Mafiana, miércoles 12 de diciembre de 2018, a las 20.30 horas en el
Espacio Lagares de Logrofio (calle Ruavieja, 18), se celebra la gala de
entrega de los Premios ‘Comercio Excelente’ Ciudad de Logrofio 2018
que convocan la Catedra de Comercio Universidad de La Rioja y el
Ayuntamiento de Logrofio y en la que se concederan los galardones
honorifico a la Mejor Trayectoria Individual y a la Continuidad
Empresarial y los de mérito a la Mejor Campafia Comercial, Mejor
Reputacion 'On Line' y Mejor Comercio Adaptado. El evento reunira a
autoridades municipales y universitarias, asi como a representantes de
diversos sectores del comercio logrofiés. Al finalizar se servira un vino
de Rioja y brindaremos por el comercio de Logrofio. Rogamos confirmar
asistencia: catedra.comercio@unirioja.es (941299381).

Catedra
de Comercio

ul’ UNIVERSIDAD u Ayuntamiento

DE LA RIOJA

de Logrofio

® Enviar mensaje
o Aln no tiene calificacion

Comunidad Ver todo

2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
esta pagina

s A 103 personas les gusta esto

3\ 107 personas siguen esto

Informacién Ver todo
(® Enviar mensaje

@ www catedradecomercio.com

[ Universidad

Sugerir cambios

Paginas relacionadas

IESC i
omercio T
Instituto
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Asi mismo permanece abierto un perfil en Twitter (www.twitter.com/comercioUR) en
el que, al igual que en Facebook, se anuncian y difunden las actividades que
organiza la Catedra de Comercio, asi como se informa de noticias relativas al
ambito del comercio, la empresa y el emprendimiento. A lo largo del afio se han
realizado cerca de 400 publicaciones, actualizdndose diariamente, también con
contenido audiovisual, y se ha “seguido” a diversos comercios, asociaciones
comerciales y entidades para dar a conocer la Catedra. La cuenta de Twitter de la
Céatedra de Comercio de la Universidad de La Rioja cuenta con 271 seguidores y
sigue a 761 perfiles.

@ Inicio l} Momentos Q Notificaciones 8 Mensajes ’ Buscar en Twitter Q :

Catedra
de Comercio

V7] UNIVERSIDAD Ayuntamiento
M DE LA RIOJA de Logrofio

Tweets  Siguiendo  Seguidores  Me gusta

780 761 271 52 ( Segur ) ¥

Cateir CoR IR Tweets Tweets y respuestas Multimedia A quién seguir . Actuslizar - Ver todos
@comercioUR g™  Cétedra Comercio UR @comercioUR - 8 h v %, Pilar Vargas @PilarVarMon
%J Mafana, 12 de diciembre de 2018, a las 20.30 horas en el #E: Q 5 (\' Sogii )
Logrofio, gala de entrega de los #PremiosComercioExcelente. o—

ey 5 agares de
La Catedra extraordinaria de Comercio de %

la Universidad de La Rioja nace para A

e uneryar oo Lo o e la @ComercioUR y @AytoLogrono. Rogamos confirmar asistencia: PUBLIFIEL @sublifiel

i io mi 2 o @publifiel
P! Y 2ROy catedra.comercio@uinirioja.es (941299381). rfE ap! !

Andlisis, investigacion y formacién. ( Sequir >

& Patrimonio Riojano @Patr...
% . \
( seguir )

8 que convocan

® Logrofio, Spain

& catedradecomercio.es

Se uni6 en julio de 2017

Twittear a Citedra Comercio UR

[&d 130 fotos y videos

Conecta otras libretas de direcciones

Tendencias para ti. cambiar

#40AfosDeConstitucion

. Se presentaron algunas de las practicas de la Catedra de Comercio de la
Universidad de La Rioja al Observatorio de ‘Excellentia ex Cathedra’ del
Sistema Universitario Espafiol de la Universidad de Valencia. Se obtuvieron
reconocimientos con el certificado de buenas practicas a los cuatro proyectos
presentados:

o “UNIVERSITARIOS Y COMERCIO: CLIENTE MISTERIOSO”

La actividad ‘Cliente misterioso’ consiste en la visita a comercios por
parte de estudiantes del Grado en Administracion y Direccién de
Empresas de la Universidad de La Rioja, con el fin de observar y analizar
el comportamiento de venta de los comerciantes. Los estudiantes acuden
por parejas a dos comercios, intercambiandose el papel
cliente/observador, y evaltan diferentes aspectos sobre la atencién de la
venta rellenando una encuesta y redactando un informe. Finalmente,
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graban un video de una venta excelente donde aplican lo aprendido, el
cual se expone en clase para analisis conjunto de la practica. La Catedra
de Comercio de la UR guarda todos estos materiales para su posterior
andlisis y publicacién de manuales de venta.

SESIONES: EL COMERCIO, DE CERCA

El ciclo de sesiones formativas ‘El comercio, de cerca’, surgié con la
intencion de aportar a los comerciantes las herramientas para que
puedan continuar y mejorar sus resultados. Este ciclo ha transferido los
resultados de investigacién sobre comercio de forma accesible con el fin
de que los comerciantes puedan incorporarse a las nuevas tendencias y
seguir en su labor.

INVESTIGAR PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD COMERCIAL
La investigacion constituye un eje esencial de la Catedra de Comercio,
que cuenta con varias lineas de investigacién abiertas: innovacién en
marketing de comercio, estudio de la comunicacién desde distintos
puntos de vista, estudio del comportamiento omnicanal del nuevo cliente
3.0 y turismo de compras.

Como resultado de la labor investigadora, se ha defendido la tesis
doctoral ‘Analisis de la innovacién en marketing en el sector del comercio
en Espafa’ y se han publicado varios articulos en revistas con alto
impacto y reconocimiento.

REALIZACION DE MANUALES DE VENTA

La Catedra de Comercio ha elaborado dos manuales de venta: ‘Venta de
moda femenina’ y ‘Venta de vino’, y se ha programado la continuacién de
esta serie con mas libros que se lanzaran en el futuro.

Estos manuales de venta difunden los resultados de investigacion sobre
trato al cliente en el comercio minorista aportando las directrices a seguir
para mejorar la experiencia del cliente. Es una serie que tendra
continuidad en el futuro.

EXCELL 3 NTIA
CATHEDRA

N

BUENAS
DRACTICAS
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8. ACTIVIDADES DE INVESTIGACION DE LA CATEDRA

La investigacion es un eje esencial de la Catedra de Comercio ya que se pone al
servicio de la mejora del comercio los resultados de dicha investigacion, realizando
una transferencia efectiva de conocimiento. El objetivo general de la investigacién es
identificar las claves que permitan innovar y reforzar la competitividad de la tienda
fisica en el nuevo entorno omnicanal. El objeto de estudio es el comercio minorista de
Logrofo y sus clientes.

Los ejes de la investigacidn son los siguientes:

1. Turismo de compras. En el afio 2017
se inici6é una nueva tesis doctoral cuyos
primeros resultados sobre el turismo de
compras en Logrofio han dado lugar a
la ponencia titulada: “;Afecta Ila
disposicién de distintas fuentes de
informacion a la intencién de compra de
los turistas en un entorno omnicanal?”
en el XXXII Congreso Anual de AEDEM
celebrado en Gandia del 6 al 8 de junio
de 2018. Esta investigacion fue
galardonada con el premio a la mejor
investigacion del Congreso por la
Fundaciéon Camilo Prado.

2. Calidad de la comunicacion en la atencién personal como instrumento para
mejorar las ventas. El trabajo “Motivos de eleccion de la tienda fisica: centro de
ciudad vs centro comercial” (“Motivations of choosing brick and mortar store:
urban commerce vs shopping center”) esta en fase de evaluacion en la revista
Harvard Business Deusto Research. Realizado por Natalia Medrano, Cristina
Olarte, Jorge Pelegrin y Yolanda Sierra, este trabajo tiene como objetivo
identificar los motivos que llevan a los consumidores a realizar sus compras en
establecimientos fisicos del centro urbano de la ciudad o del centro comercial y
aportar nuevas evidencias sobre el papel de la tienda fisica en el entorno
omnicanal. Del estudio empirico se desprende que los motivos utilitaristas y
heddnicos se entremezclan y difieren en funcién de la edad. Los jévenes optan
por los centros comerciales y su oferta comercial. Los adultos y mayores valoran
y asocian la atencion personal con los comercios del centro urbano. El presente
trabajo aporta como conclusion fundamental que los establecimientos de los de
los centros comerciales y del centro urbano pueden convivir desarrollando cada
uno sus fortalezas. Ambos aportan interesantes beneficios para el consumidor
que, en determinadas situaciones, opta por la tienda fisica y valora la experiencia
de compra offline.

3. Estudio del comportamiento omnicanal del nuevo cliente 3.0. Este nuevo
fendmeno esta afectando al comercio ya que el cliente omnicanal utiliza la
tecnologia y numerosos canales de compra simultdaneamente buscando las
ventajas que cada uno le proporciona segun la categoria de producto o momento
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del tiempo.

4. La colaboracion entre 30 comerciantes y 246 alumnos ha dado lugar a una
innovacién docente que ha sido presentada a la Revista Complutense de Educacion
con el titulo: Aprendizaje-servicio en Marketing: una oportunidad para innovar
en la formacién universitaria. Realizado por Emma Juaneda-Ayensa; Cristina
Olarte-Pascual; Ménica Clavel San Emeterio; Jorge Pelegrin-Borondo.

5. Respecto a la primera tesis doctoral

originada desde la Catedra de == — »
Comercio, el dia 15 de junio de 2018, !-...--

RECTORADO

Natalia Medrano fue investida como
doctora en el acto académico de la
Universidad de La Rioja.

Participacion en Congresos:

Autores: Mosquera, A.; Sierra Murillo, Y; Pastor, E. y Juaneda-Ayensa.

Titulo: ¢COMO ES EL CUSTOMER JOURNEY DE LOS MILLENNIALS EN LA ERA
DEL COMERCIO OMNICANAL?

Congreso: Internacional XXVIIl JORNADAS LUSO-ESPANOLAS

Lugar y fecha de celebracién: Guarda (Portugal), 7 y 10 de febrero de 2018
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Autores: Garcia-Milon, A.; Olarte-Pascual, C.; Pelegrin-Borondo, J.; y Juaneda-Ayensa,
E.

Titulo: ¢ AFECTA LA DISPOSICION DE DISTINTAS FUENTES DE INFORMACION A
LA INTENCION DE COMPRA DEL TURISTA EN UN ENTORNO OMNICANAL?
Congreso: Nacional XXXII AEDEM Annual Meeting

Lugar y fecha de celebracién: Gandia, Valencia (Espafia), 6-8 de junio de 2018

XXXIl Congreso Anual AEDEM
XXXTT AEDEM Annual Mee ting

6 a 8 junio 2018

\ UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

European Academy

of Management and Business Economics CAMPUS DE GAN DIA

Autores: Mosquera, A., Olarte-Pascual, C., Juaneda-Ayensa, E., Sierra-Murillo, Y.
Titulo: IDENTIFYING OMNICHANNEL CUSTOMER SEGMENTS REGARDING THE
PERCEIVED USEFULNESS, SHOPPING ENJOYMENT, AND SOCIAL INFLUENCE
Congreso: CBIM International Conference

Lugar y fecha de celebraciéon: Madrid (Espafia), 18-20 de junio de 2018

2018 CBIM InternannaI Conference

Center for Business & Industrial Marketing

SUSTAINABLE BUSINESS MODELS: INTEGRATING EMPLOYEES, CUSTOMERS AND TECHNOLOGY
18-20 JUNE 2018 MADRID (SPAIN)

Autores: Mosquera, A., Olarte-Pascual, C., Juaneda-Ayensa, E., Sierra-Murillo, Y.
Titulo: OMNICHANNEL SHOPPER SEGMENTATION IN THE FASHION INDUSTRY
Congreso: 8th Global Innovation & Knowledge Academy (GIKA)

54



Difusion

, A:.n.nt:arnmnto
Formacion E
’ Catedra Investigacion
de Comercio Sensibilizacién 1] UNIVERSIDAD
B DE LA RIOJA

Lugar y fecha de celebracién: Valencia (Espafia), 25-27 de junio de 2018.

GIKA 2018. Valencia

The 8th Global Innovation and Knowledge Academy (GIKA)
25 to 27 of June 2018, Valencia

Autores: Garcia-Milon, A.; Olarte-Pascual, C.; y Pelegrin-Borondo, J.

Titulo: MODELO COGNITIVO-AFECTIVO-NORMATIVO (CAN) PARA EXPLICAR LA
BUSQUEDA DE INFORMACION PARA COMPRAR EN UN DESTINO TURISTICO
Congreso: Internacional XXVII Congreso Internacional de la Academia Europea de
Direccibn y Economia de la Empresa (AEDEM) - "Local Entrepreneurship and
Globalisation”

Lugar y fecha de celebracion: Bucarest (Rumania), 4 y 5 de septiembre de 2018

.::-"‘:“\. A

il

R
ROMANIA
Ld- s”@%«,
g,, R,
FOMANAN AC ADEWY Fach st
Tt C Ntpa Ur hesaity of Boonome ¢
MNoborw budde bty Lxaomc R Dades
- Ewent supponied by
]@ BarCA
INATIONALA
ol » A ROMANR
Local

Entrepreneurship
and Globalisation

Publicaciones en revistas:

1. TITULO: The role of technology in an omnichannel physical store: Assessing
the moderating effect of gender.

AUTORES: Ana Mosquera, Emma Juaneda, Cristina Olarte y Yolanda Sierra.
REF. REVISTA: Spanish Journal of Marketing-ESIC. (2018)
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Thein-: th ey and has the portant driver in the
omichannel context. This paper aims at identifying the hey factors that influence customers' intentions to use smastphones in-
store and their actual behavior and to test the moderating effect of age, differentiating between millennials and nonmillennials,
as millennisls are considered digital natives and early adopters of new technologies. We applied the UTAUT2 model to & sample
of 1043 Spanish customers, tested it using structural equations, and performed a multigroup analysis to compare the results
between the two groups. The results show that the model explains both the behavioral intention to use a smartphone in a brick-
and-mortar store and use behavior. The UTAUT? predictors found to be most important were habit, performance expectancy
and hedonic motivation. However, the study shows that the orly difference between millennials and nonmillennials with regard
10 the use of smartphones in-store is the efects of behavioral intention and habi on use behavior. The study adds to the existing
knowledge by providing evidence in support of the validity of UTAUT2 as an approprate theoretical basis o explain effectively
behavioral intention, specifically the in-store use of smartphones.

1. Introduction

Omnichannel retailing has dramatically changed the way
customers shop. Nowadays, consumers increasingly simulta

neously use multiple channels and touchpoints during their
customer journey and demand that they should be connected
and integrated to enjoy a holistic and seamless shopping

crucial for the successful management and development of
m-shopping in the retail industry [6].

M:shopping s defined by many authors asa subsidiary of
m-commerce: the online purchase of products or services
using a smartphone [7-13]. However, for the purpose of this
research, e use a wider definition of m-shopping, which
includes browsing, searching, purchasing, and comparing
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Key Factors for In-Store Smartphone Use in an Omnichannel

Ana Mosquera, Emma Juaneda, Cristina Olarte-Pascual y Jorge

3. TITULO: Omnichannel Shopper Segmentation in the Fashion Industry.
AUTORES: Ana Mosquera, Emma Juaneda y Cristina Olarte y Yolanda Sierra.
REF. REVISTA: Journal of Promotion Management. (En prensa). Aceptado para

su publicacién.
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4. TITULO: Alternativas a la publicidad tradicional: Lovisual, un evento de éxito.
AUTORES: Emma Juaneda-Ayensa, Cristina Olarte-Pascual y Miriam Pérez
Bustamante.

REF. REVISTA.Revista Internacional de Investigacion en Comunicacion
aDResearch ESIC. N° 17 Vol 17 Primer semestre, enero-junio 2018. Pags. 72 a
89. http://adresearch.esic.edu/alternativas-a-la-publicidad-tradicional-lovisual-un-
evento-de-exito/

Estancia de Investigacion:

La estancia de investigacion se ha llevado a cabo en la Universidad Aldo Moro de Bari
(Italia) en el periodo comprendido entre el 1 de septiembre de 2018 y el 4 de diciembre
de 2018. Durante la estancia predoctoral he estado bajo la direccién del Profesor Doctor
Luca Petruzzellis del departamento de Marketing de dicha universidad y la supervision
de las Profesoras M2 Cristina Olarte Pascual, Emma Juaneda Ayensa y Yolanda Sierra
Murillo, de la Universidad de La Rioja.

El trabajo realizado durante la estancia de investigacion se ha centrado en determinar
como influyen las redes sociales en el comportamiento de compra en el sector de la
moda de lujo en un entorno omnicanal. El procedimiento que se ha seguido para
desarrollar esta investigacion ha sido el siguiente:

En primer lugar, se ha revisado la literatura cientifica mas relevante referente a redes
social en el sector del lujo. Posteriormente, se han propuesto los objetivos y definido la
metodologia. Actualmente, nos encontramos en el desarrollo de la parte experimental,
que se realizara con muestra italiana. La segunda parte de la investigacién sera realizar
el mismo estudio sobre redes sociales pero esta vez aplicado a moda low-cost en
Espafia con muestra espafiola y asi poder comparar los resultados de ambos modelos.
Una vez terminada la investigacion, esperamos que los resultados puedan ser
publicados en forma de articulo en una revista cientifica de alto impacto.

Asimismo, durante la estancia, también he realizado un seminario en inglés de dos horas

a estudiantes de master de la Universidad de Bari. La conferencia trataba sobre la
omnicanalidad en las empresas de moda de lujo.
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9. CONCLUSIONES

El 2 de junio de 2017 la Universidad de La Rioja y el Ayuntamiento de Logrofio, firmaron
un convenio para impulsar enérgicamente la Catedra Extraordinaria de Comercio. Los
objetivos generales que se establecen son:

 El fomento y desarrollo de la promocion economica del comercio de Logrofio
con distintos planes de accion cuyas lineas estratégicas sean la investigacion, la
transferencia de conocimiento y la difusion.

* Facilitar la adaptacién de los comerciantes ante las exigencias derivadas de las
nuevas estrategias comerciales, en especial las basadas en la innovacion.

*Mejorar los actuales niveles de gestion, proporcionando a los participantes las
herramientas necesarias para convertirse en referentes por la competitividad de
la gestion, calidad en la orientacién al cliente y capacidad de emprendimiento.

Para cumplir dichos objetivos se han puesto en marcha un conjunto de lineas
estratégicas de actuacion:

AREA DE INVESTIGACION. El estudio de la problematica del comercio minorista ha
constituido un ambito de andlisis significativo dentro de la Universidad de La Rioja
mediante el apoyo que brinda la Catedra de Comercio para impulsar tesis doctorales,
articulos cientificos, libros de transferencia del conocimiento y asistencia a congresos.
En este sentido cabe resaltar los resultados de las diferentes lineas de investigacion:

1. Presentacion de resultados sobre el comercio de Logrofio en cinco Congresos,
cuatro de ellos internacionales. Ademas, en uno se obtuvo el premio a la mejor
investigacion del congreso con un trabajo sobre el turismo de compras en
Logroiio.

2. Tres articulos cientificos en revistas indexadas con alto impacto académico. El
grupo de trabajo que analiza la omnicanalidad es referente a nivel internacional.
Esta linea de investigacién culminara con la defensa de la tesis doctoral de Ana
Mosquera (segunda becaria de la Cétedra). El objetivo de esta tesis es analizar
el papel de la tienda fisica en el actual entorno omnicanal.

3. La colaboraciéon entre 30 comerciantes y 246 alumnos ha dado lugar a una
innovacion docente que ha sido presentada a la Revista Complutense de
Educacion con el titulo: Aprendizaje-servicio en Marketing: una oportunidad para
innovar en la formacion universitaria.

4. Se ha realizado una estancia de investigacion en la Universidad Aldo Moro de
Bari (Italia) por Ana Mosquera para continuar con la investigacion de
omnicanalidad en el comportamiento de compra.

AREA DE DIFUSION. Para mejorar la imagen publica y reconocimiento del comercio
minorista se ha organizado la segunda edicion de los premios denominados “Comercio
excelente de la ciudad de Logroiio 2018” convocados el 10 de septiembre de 2018. El
propédsito principal es potenciar los valores y estimular las buenas practicas del
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comercio. Los premios despertaron el interés del sector. Se recibieron un total de 21
candidaturas (12 para los Premios Honorificos (3 a la Trayectoria Individual y 9 a la
Continuidad Empresarial) y 9 a los Premios al Mérito (3 a la Mejor Campafia Comercial,
3 a la Mejor Reputacion ‘On line’ y 3 al Mejor Comercio Adaptado)). La gala de entrega
de premios fue un éxito. Los comerciantes se sintieron reconocidos y se resalto el papel
del comercio en Logrofio.

Para animar a que se sigan abriendo comercios se continGa con el premio a emprender
en comercio en Logrofio realizado en colaboracion con la Catedra de Emprendedores.
En este afio 2018 se contaron un total de 7 candidaturas de gran valor e interés. En el
mes de diciembre se ha abierto el plazo para el Premio al mejor emprendedor en
Comercio para la convocatoria 2019.

Para visibilizar al comercio y a la Catedra en 2018 se ha continuado con actividad
constante en las principales redes sociales.

Ademas, se obtuvieron reconocimientos con el certificado de buenas practicas a cuatro
de las actividades llevadas a cabo por la Catedra en el Observatorio de ‘Excellentia ex
Cathedra’ del Sistema Universitario Espafol de la Universidad de Valencia.

AREA DE TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTO. Este afio se han realizado siete
sesiones donde se han tratado diversos temas de actualidad que permiten acercar al
comercio nuevas tendencias. Los comerciantes han valorado la seleccién de los
ponentes con un 4,77 de media y el interés del tema tratado con un 4,73 de media
(ambos medidos en una escala de 1 a 5). La asistencia total sumada es de 248
personas.

En esta area se ha continuado con el programa de tutorias personalizas para
comerciantes donde siete comercios se han beneficiado con dos sesiones gratuitas para
mejorar algun aspecto de su negocio.

También, se ha comenzado con la primera edicion del curso online A-tienda. Direccién
y Gestion del punto de venta. Se cuenta con 12 temas de interés para la gestion eficaz
de los comercios, cada uno impartido por un especialista de la materia, como Ultima
actividad del curso hay un proyecto final para aplicacion de los contenidos adquiridos en
la tienda. Para este curso 2018-2019 hay inscritos 9 alumnos de los cuales 5 son
comerciantes.

También hemos llevado la Catedra de Comercio a las aulas consiguiendo que
numerosos alumnos participen en practicas relativas al comercio. En este sentido se
han realizado dos trabajos fin de grado cuyo tema es el comercio y mas de 200 alumnos,
a través de diferentes asignaturas, han estudiado casos relacionados con el comercio
de Logrofio.

Como resumen, cabe sefialar que 2010 fue el afio de nacimiento de la Céatedra de
Comercio; 2011, de crecimiento; 2012, de asentamiento; 2013, de consolidaciéon; 2014,
el afio en que la Cétedra alcanzo méas popularidad (aumento considerablemente el
namero de comerciantes asistentes a los Lunes de Comercio); 2015, el afio de la
investigacion; 2016 el afio del salto internacional con la publicacién de trabajos en
revistas indexadas y que son relevantes para el comercio; 2017 ha sido el afio de
impulso con un salto cuantitativo en presupuesto y actuaciones; y el 2018 de
reforzamiento de las nuevas iniciativas y reconocimiento publico de las actividades
(certificados de excelencia).
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Para concluir la memoria, quiero manifestar el agradecimiento al Ayuntamiento de
Logrofio por su apoyo econémico y también por su implicacion con las actividades de la
Cétedra. Agradecer a Pilar Montes y a todo su equipo la disposicién, iniciativa e
implicacion con el impulso de la Catedra de Comercio. La gala de entrega de los premios
fue posible gracias a la ayuda del equipo de protocolo del ayuntamiento. Agradecemos
a Marina, Maria José y Estibaliz sus consejos. También a Pepe Notivoli, Alejandro
Manzanares y al equipo de Punto Comercio su implicacion con la Cétedra.

Agradecer a Alba Garcia, Diego Marin y Arantxa Marijuan su excelente trabajo. También
a la Universidad de La Rioja el impulso y apoyo a la Céatedra.

Lineas de trabajo para 2018

La propuesta de actividades para 2018 pretende continuar con las lineas iniciadas en
investigacion. En difusion se entregara el premio a emprender en comercio y se
convocaran de nuevo los premios Comercio Excelente de la Ciudad de Logrofio. En el
area de transmision del conocimiento queremos buscar nuevas férmulas para llegar a
mAas comerciantes y continuar con el curso online de A-tienda.

En Logrofio, a 19 de diciembre de 2018.

Dra. M2 Cristina Olarte Pascual
Directora de la Catedra de Comercio
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10. ANEXOS

Dossier de Resultados de investigacion
Dossier de prensa
Carteles de difusion
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