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MANUEL GARCIA ALVAREZ Y FRANCISCO JAVIER QUILES BODI Directores
de Socio-Cliente y Marketing, y de Relaciones Externas de Consum

«BEs fundamental fomentar

el intercambio de conocimientos
entre universidad y empresa»

Extras. Las catedras de empresa
son convenios de colaboracion en-
tre universidades y empresas. La
Catedra Consum-Universitat Po-
litecnica de Valéncia se cred en ju-
nio de 2007 y cumple once afios
de vida. Hemos entrevistado a los
responsables de la catedra de las
dos instituciones. Por parte de Con-
sum a don Manuel Garcia Alva-
rez, director de Socio-Cliente y
Marketing, y a don Francisco Ja-
vier Quiles Bodi, director de Rela-
ciones Externas.

-¢Por qué una Catedra con la Uni-
versidad Politécnica de Valencia?
—Para Consum, fomentar el inter-
cambio de experiencias y conoci-
mientos entra la universidad y la
empresa es una forma de retornar
ala sociedad lo que esta le ha dado.
Es parte de nuestra Politica de Res-
ponsabilidad Social Empresarial
(RSE), entendida, no como un ins-
trumento de marketing, sino como
un ¢je transversal de nuestra ges-
tibn empresarial. Ademas, es un
buen instrumento para formar es-
pecificamente en el sector de la dis-
tribucion comercial a personas con
formacion universitaria. Por tan-
to, es una manera eficaz y eficien-
te de formar especialistas. Con es-
tas premisas, sumadas a que Con-
sum cuenta con un vinculo muy
estrecho con la Universidad Poli-
técnica de Valencia desde hace mas
de dos décadas, surgi6 la Catedra
Consum-UPV de la ETSIAMN
(EscuelaTécnica Superior de In-
genieria Agrondmica y del Me-
dio Natural). Ademas, uno de no-
sotros, Javier Quiles, es el presiden-
te de la Comisiéon Economica del
Consejo Social de la UPV. Es de-
cir, existe una sincera implicacion
por parte de nuestra empresa con
la universidad.

-¢Qué balance hacéis de la Catedra
Consum-UPV?

—Pues el hecho de que se creara
hace once afnos y siga en marcha
y con muchisimos proyectos, unos
ya realizados y otros nuevos y en
marcha, es sefal de que el balan-
ce es muy positivo. Esta catedra
esta cubriendo con creces el ob-
jetivo por el que surgid, que era
promocionar y desarrollar activi-
dades de investigacién para opti-
mizar el proceso de comercializa-
cion e investigacion de mercados
de la cooperativa para mejorar
nuestro servicio a nuestros clien-
tes, a la vez que impulsabamos la
formacién de los alumnos de la
UPV. Nos parece fundamental el
fomentar el intercambio de expe-
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«De estas actividades se beneficia
todo el sector en su conjunto»

Extras. Ahora las preguntas van
dirigidas al responsable de la cate-
dra por parte de la universidad.
Repasamos con el profesor Juan
Manuel Buitrago Vera, director de
la Catedra Consum-UPV; los prin-
cipales hitos conseguidos y los re-
tos a los que se enfrenta.

-;Cudl es lafinalidad de la Catedra
Consum-UPV?

—Su finalidad es la promocioén y
desarrollo de actividades de inves-
tigacion, que permitan el estudio
y mejora del proceso de comercia-
lizacion e investigacion de merca-
dos de productos alimentarios. El
foco se sitia en la distribucion mi-
norista de alimentos. De estas ac-
tividades se beneficia el sector en
su conjunto y sirve para potenciar
la relacion entre la UPV y Con-
sum, una de las principales empre-
sas de distribucién comercial en
Espana. Con esta colaboracion, se
persigue una mejor formacion de
los alumnos mediante el desarro-
llo de actividades de investigacion,
de formacion y de divulgacion.

-¢Qué tipo de investigaciones rea-
lizais?

—Fuimos los pioneros en investi-
gacion en geomarketing, mejoran-
do los modelos de localizacion de
nuevas tiendas en el mundo de la
distribucion. También hemos rea-
lizado estudios de segmentacion
segun estilos de vida alimentarios
en frutas, verduras y distintos ti-
pos de carnes. Ahora estamos pre-
parando un panel de cata de fru-
tas frescas. El fruto de toda esta in-
vestigacion la vamos publicando
en revistas de alto impacto y en nu-
merosos congresos nacionales € in-
ternacionales.

-iDe qué manera contribuis a la
formacién de los alumnos?

—Lo hacemos de diferentes mane-
ras, organizando un monton de
actividades con ellos. Primero, el
Aula Universitaria y las Jornadas
de Comercializacién donde he-
mos invitado a diferentes empre-
sas, tales como, LLoewe, Dulce-
sol, Heineken, Bodegas Vicente
Gandia, Anecoop, Granja Rinya,
Carnicas Serrano... para que los

alumnos conozcan de primera
mano el mundo empresarial. Se-
gundo, este curso convocamos la
X Edicion del Premio Trabajo Fi-
nal de Grado y XI Edicion del
Premio Ideas Comerciales. Terce-
r0, organizamos cursos de forma-
cibn en competencias transversa-
les, en concreto, trabajo en equi-
po, liderazgo y negociacion, para
que asi puedan desarrollar habi-
lidades directivas. Por tlltimo, du-
rante cuatro afios, la Catedra Con-
sum-UPV ha apoyado proyectos
de Innovacion y Mejora Educati-
va de la UPV implantados en la
Facultad de ADE y en la Escuela
de Agronomos. Estamos especial-
mente contentos con la participa-
cion de los alumnos de la UPV en
las actividades de la Catedra, me-
diante las Becas de Colaboracion
o las Practicas de Empresa, mas
de 30 alumnos han colaborado ac-
tivamente, una media de tres-cua-
tro alumnos por curso. Han par-
ticipado alumnos de titulaciones
tan diversas como Grado en In-
genieria Agroalimentaria, Grado

riencias y conocimientos entre uni-
versidad y empresa, creando un
marco adecuado, como es la Ca-
tedra Consum-UPV, para la inves-
tigacion, la formacion y la difusion
del conocimiento. Para los alum-
nos de la UPV esta siendo una
oportunidad de conocer la reali-
dad empresarial de primera mano
¥, para nosotros, potencia y estre-
cha nuestro contacto con la van-
guardia de la investigacion y el co-
nocimiento generado en la UPV
en materias como el geomarke-
ting, habitos de compra, areas de
influencia de clientes potenciales,
competencia, areas saturadas para
la ubicacion de un supermercado,
estudio de caracteristicas sociode-
mograficas, etc. Pero vamos am-
pliando campos de estudio y, de
hecho, entramos también en el pro-
yecto de productos frescos, en el
que analizamos la vida util de la
fruta en el establecimiento y tam-
bién en el hogar, ya sea en el fru-
tero o en la nevera, para poder dar
la mejor solucion a los clientes del
supermercado, entre otras cosas,
ofrecer una fruta en su punto 6p-
timo de maduracion.

-Ya llevais once afios juntos. ;Cual
es el secreto de una relaciéon tan du-
radera?

—Que la Catedra Consum-UPV
tenga mas de una década indica
la apuesta clara de la Coopera-
tiva por la investigacion desde la
Universidad y su aplicacion en
nuestra estrategia empresarial. Su
éxito demuestra el interés que sus-
cita entre los estudiantes y posgra-
duados la investigacion de merca-
dos aplicada a una empresa como
Consum, que es una cooperativa
y, por tanto, arraigada con lo lo-
cal, que no puede deslocalizarse y
que, consecuentemente, apuesta
fuertemente por el tejido univer-
sitario valenciano.

en Administracion y Direccion de
Empresas, Grado en Ciencia yTec-
nologia de los Alimentos, Grado
en Ingenieria en Geomatica y To-
pografia; y posgrados como el
Master en Enologia, el Master en
Ingenieria Agronoémica, etcétera.
-Ya llevais once aios juntos. ;Cual
es el secreto de unarelacion tan du-
radera?

—Quién lo diria! Parece que fue
ayer cuando firmamos la catedra.
Estos once afios han pasado volan-
do. ¢El secreto? La razén princi-
pal creo que puede ser la alinea-
cion de objetivos y la buena rela-
cion existente entre los Directivos
de la empresa Consum, y los pro-
fesores que formamos parte de la
Catedra, el equipo es la clave, las
profesoras Carmen Escriba Pérez
y Amparo Baviera Puig han con-
tribuido sustancialmente a estos
once afios de colaboracion. El ba-
lance de la relacion es completa-
mente positivo.

-Entonces, ;vais a por otros once
anos mas?

—iPor supuesto! Los retos que nos
planteamos ahora es la formacion
de los alumnos en habilidades di-
gitales, analizar el modelo de ven-
ta ‘online’ y seguir adaptandonos
a las necesidades que van surgien-
do del entorno cambiante que nos
ha tocado vivir.



