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JORNADA 01/07/2026 DE LA ESCUELA VASCA RETAIL

Asistencia de la Red de Servicio de Dinamizacion del Comercio Rural de
Navarra en la jornada

Introduccion

En las siguientes lineas se resume de forma esquematica y visual el contenido
mas destacado de |a jornada vivida el pasado 01 de julio de 2026 en el Auditorio
Arkabia de Vitoria-Gasteiz. El resumen esta realizado por Andoni Martin Torrecillas,
asistente al encuentro desde el Grupo de Accion Local Cederna Garalur.

El encuentro se repite cada ano por esas fechas desde la Escuela Vasca de Retail
cofinanciado por el Gobierno Vasco y las Camaras de Comercio de Euskadi.

La Escuela Vasca de Retail ofrece apoyo, recursos y servicios a los negocios de los
territorios de Araba, Bizkaia y Gipuzkoa.
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Presentadora de la jornada



Tler BLOQUE

En el primer bloque se ahondo en el tema

DEL CLIENTE DIGITAL AL COMERCIO INTELIGENTE

Ifaki Garcia. Socio y director en LIN3S, una de las consultoras de negocio digital
de referencia en Euskadi, especializada en estrategia, datos, experiencia de
clientela y formacion. Su trabajo se centra en ayudar a empresas y comercios a
tomar decisiones mas inteligentes y competitivas a partir de informacién real
y del comportamiento del cliente/a digital. https./lin3s.com/

Alguna de las ideas clave que dejo Inaki Garcia fueron estas:

Que, si la adopcioén de la tecnologia es muy rapida por parte de la clientela, el
comercio también deberia adoptarla con la misma o mayor rapidez.

Como decide comprar tu cliente hoy

4

Google, Resefias, -
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recomienda

fotos, Experiencia
reputacién en tienda

Instagram,
Maps
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Que, si la clientela cambia, el comercio también deberia.

Que, ‘hay que tratar a las demas personas como les gustaria ser tratadas’
(enfoque venta) frente a ‘tratar a las demas personas como te gustaria que te
tratasen a ti'.

Que, todas las personas necesitamos trabajar con un plan y bajarlo a acciones
concretas, por lo menos, entender para qué objetivos o qué plan estamos llevando
a cabo.

Que, es mejor tener un plan regular accionable que un buen plan no accionable.

Su método es ORIA (Objetivos, Retos, Iniciativa y Acciones)

Nos dejo tambien una recomendacion de lectura: Juega para ganar de A. G.
Lafley y Roger L. Martin.




10 Cosas que Si y que NO frente a grandes

1.Precio VS Valor experiencias

Competir en precio.

Amazon, Primark, Decathlon tienen economias de
escala que hacen imposible igualar su precio.
Luchar en ese terreno s una guerra perdida antes
de empezar — no porque seais peores, sino
porque el tablero no es el mismo.
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Competir en valor y
experiencia.

Precio igual = cliente indiferente.
Experiencia unica = cliente que vuelve.
“s paga mas por una mejor experiencia.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes

2.Catélogo VS Experto/a que recomienda

]

Catalogo ilimitado
de producto.

El long tail de Amazon tiene 350 millones de
productos, No podéis competir en amplitud. Si
alguien quiere comparar 47 modelos de zapatillas,
perderéis esa batalla. Y esta bien — porque no es
la vuestra.

Ser el experto que
recomienda.

500 productos que conoces de verdad
valen mas gue 350M que nadie domina.
La curaduria es tu ventaja.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
3.Storytelling VS Contenido con alma

Storytelling

Los grandes pueden conectar con su audiencia
contando historias. Utilizan una narrativa
estructurada logrando que la informacion sea mas
memorable y persuasiva,
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Contenido con alma

Detrds de las camaras, el proceso de tu producto,
tu cara, tu historia, tu barrio. Amazon no puede
publicar un video de la persona que os atiende.
Primark no puede contaras por qué ese jersey esta
hecho en Vitoria. Viosotros si.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
4. Publicidad masiva VS Publicidad 500m

Publicidad masiva.

5, Meta, TV, ratho: l0s grandes benen
de marketing que superan vuestra
Competir en volumen de

ublicitanos es un juego Que No podéis
Con unero.

Publicidad a 500m.

Meta Ads desde S5€/dia,
solo para tu codigo postal.
Precision » volumen.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
5.Equipo de marketing propio VS IA

Un equipo de
marketing propio.

Community managers, disefiadores, SEOs,
analistas, especialistas en paid media. Las grandes
marcas tienen grandes equipos dedicados en
exclusiva a captar y fidelizar. Vosotros sois 10 2.
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Usar la IA para
potenciarte

La tecnologia ya no es una diferencia
competitiva. Formate, trastea y usa la IA.
Descubre el potencial para el marketing de tu
negocio.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
6.Procesos VS Flexibilidad

Procesos excelentes

Contratan a grandes consultoras que bu_s_ayudan ]
estructurar sus procesos de manera eficiente.

Bl sipueoes oo
Flexibilidad

pPuedes hacer |0 que olros nunca podran hacer.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
7.Tecnologia de datos VS Usar datos que ya tienes

Tecnologia y datos

5 de recomendacion como los de Netflix o O ;
s con miles de variables, datos. Esa

capa te mmogma no esta a vuestro alcance — ni
deberia estarlo.
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Usar los datos que
ya tienes

Google Business - Instagram Insights
Tu TPV. Gratis. Ahora mismo.
El dato pequefo bien usado gana.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
8.Sponsorship VS Patrocinio local

Sponsorship

Nunca podras aparecer en el Mundial

Ea

Patrocinio local

Pero puedes patrocinar al equipo del barrio

1
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
9.Expansion VS Red de partners

Expansion y
apertura de

a la vez, franquiciar, escalar el

tleﬂd e ipmnenrlmdphel_aul de

INSUMo rvqumre rapnal estructura y riesgo
efio comercio no puede asumir de la

misma manera.
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Tener una red de
Partners
Las redes de cum_ar_r:ins locales generan trafico

cruzado que multiplica el alcance de cada uno sin
coste. Una cafeteria, una floristeria y una tienda de
ropa que se recomiendan llegan juntas a 3 veces

mas publico.
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10 Cosas que Si y que NO frente a grandes
10.Fidelizacion VS Ttol

(-]
Fidelizacion a gran
escala.

El Club Fnac, la tarjeta El Corte Inglés, los puntos
de Carrefour. Millones de socios, sistemas de
recompensa complejos, acuerdos con terceros. La
escala de esos programas esta fuera de vuestro
alcance directo.

7 f‘j RETAIEW @z £

Fidelizacion
one to one

Lin WhatsApp a 50 clientes habituales vale mas
gue 1M de puntos Carrefour.
La relacion real gana a la app.
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2do BLOQUE

El segundo bloque de la jornada fue sobre

PERSONAS QUE CUIDAN PERSONAS

Maria Olarte. Consultora y formadora especializada en liderazgo humanista,
bienestar emocional y desarrollo de equipos a través de Olarte Personas. Su trabajo
se centra en acompanar a organizaciones y comercios para construir culturas mas
sanas, comunicativas y orientadas a las personas, mejorando asi la experiencia
tanto interna como de la clientela. https:/Awww.olartepersonas.es/olarte-online/

Segun Maria (y no solo ella), vemos el mundo segun nuestro ordenador (cerebro).
Dejo clara la idea de que ‘el/la experto/a de tu negocio eres tu'.
Y que segun su experiencia que, ‘la mayor barrera es no ver el cambio’.

Que hay muchas personas que trabajan con una ‘mirada tunel’ en vez de con una
‘mirada aguila’'.

Recomendd dos lecturas para poder obtener un enfoque teniendo en cuenta el
contexto;

El arte de la guerra de Sun Tzu (nos ensena a tener en cuenta el entorno desde
nuestras fortalezas y ADN).

From VUCA to BANI, de Jamais Cascio, en castellano FANI (que son las siglas de
fragil, ansioso, no lineal y incomyprensible, caracteristicas del mundo actual)
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Segun el dltimo estudio de EAE Business School sobre el valor real para la clientela,

Ver y tocar el producto tiene un valor del 88% en la decision de compra.
La proximidad y comodidad un 72%.

El hecho de apoyar al comercio local un 53%.

La experiencia de compra un 45%.

Y el asesoramiento del personal un 43%.

Hay que pensar que estos factores en el comercio de proximidad se pueden
cumplir y mejor que en grandes superficies o internet.
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El Valor Real para el Cliente

Factores mas valorados en la tienda fisica (Estudio EAE Business
School)

88% 72% 53% 45% 43%

Ver y tocar el Proximidad y Apovar al Experiencia de Asesoramiento
producto comodidad comercio local compra del personal
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Maria hizo hincapié en el trabajo que realiza la persona que esta al frente de un negocio, y puso
en valor la comunicacién que podia trabajar para entre otras cosas, conocer mejor a la
clientela y ofrecer una mejor experiencia de compra y relacion.

Una mirada, un tono y una sonrisa
comunican mas que mil palabras.

La Comunicacion: El
Verdadero
Escaparale

La energia y disposicién del personal
definen la experiencia del cliente.

El cliente rara vez olvida como le trataron,

p
@(f_ﬂ}( especialmente en malas experiencias.

Todo comunica: desde la bienvenida
hasta el lenguaje corporal.
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Por otro lado, la regente de Sanchotena hizo una exposicion mas personal,
mostrando su propia experiencia, y mostré como ha adaptado su oferta de
perfumeria a una servitizacién a través de experiencias y talleres.

Sanchotena: |a esencia del retail de proximidad M® Eugenia Sanchotena. Al frente
de perfumeria Sanchotena (Durango), representa un modelo de comercio donde
el cuidado, la cercania y la atencién personalizada son el eje de cada relacidon
con la clientela. Su enfoque situa a las personas en el centro, generando
experiencias que trascienden la compra y construyen vinculos duraderos basados
en la confianza y el acompanamiento.

https://sanchotena.com/blogs/noticias/perfumeria-sanchotena-maria-eugenia-
sanchotena
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El tercer bloque fue

DEL CONTACTO A LA CONVERSION

Coémo disenar experiencias que generan ventas

Ignacio Cisneros. Consultor en Cima Digital, especializado en SEO local, analitica y
optimizacion de la experiencia de usuario/a para comercios y pequefias empresas.
Su enfoque practico y orientado a resultados ayuda a transformar la visibilidad
digital en ventas reales, integrando de forma sencilla la omnicanalidad y las micro
conversiones en el dia a dia del comercio. https:/www.cimadigital.es/

La primera idea que dejo clara fue que, el 46% de las busquedas en Google son
para comprar en local (Google Analytics).

Explico la diferencia entre SEO y GEO, el nuevo posicionamiento en herramientas
IA. Dejo claro que hay que tener en cuenta todos los términos sobre la actividad
para que la IA rastree bien tu web o canal.
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Y que hay que crear contenido de proximidad por la forma en la que buscamos
informacion en internet, cerca de... (este tipo de expresiones son imprescindibles
gue aparezcan en el contenido creado en los canales de comunicacion).




En el mismo blogque expuso el promotor de Raos Resoler, Oscar Nieto.

Raos Resoler: del cliente que entra al cliente que vuelve Oscar Nieto. Cuarta
generacion al frente de RAOS Reparacion de Calzado (Arrasate), un negocio
artesanal que ha evolucionado combinando tradicion, especializacion técnica y

presencia digital.

https://raosresoler.eus/es/

Referente en reparacion de calzado técnico y fendmeno en redes, destaca por su
capacidad para convertir visibilidad en fidelizacion a través de la confianza, la
experiencia de cliente y el valor del oficio.

Ademas de motivar con su experiencia al frente del negocio, dejé algun consejo
para otros comercios:

Tecnologa pora somtgh st (AC pacanss
Firponthin, knthifitbe toxnotogia
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4to BLOQUE

En el cuarto bloque dos jovenes que estan al frente de sus negocios motivaron al
publico con sus experiencias, y animaron a las personas promotoras al frente de un
negocio a pasar por el aro del mundo digital y RRSS:

MARCAS CON ALMA

Mario Escobedo. Creador de contenido y responsable de comunicaciéon en Los
Escobedo, donde ha transformado un negocio familiar tradicional en una marca
reconocible gracias a su narrativa auténtica, cercana y con humor. Su enfoque se
basa en mostrar procesos reales y humanizar el dia a dia de Conservas Emilia,
conectando con diferentes generaciones y creando una comunidad fiel alrededor
de la marca.

https:/AMww.instagram.com/los_escobedo/

https://Mww.conservasemilia.com/

la

mpresa qug“ﬁomw
inte generacion de la familia.

\S endo responsabilidades tanto en la
direccién como en la comunicacion y promocion
de la marca.
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HBU Hair Salon: identidad, oficio y estilo que conectan Unai Calvo. Creador de
HBU Hair Salon (Vitoria-Gasteiz), un espacio que combina técnica, estética y una
relaciéon cercana con cada persona que pasa por su silla. Su enfoque se basa en
mostrar el oficio con autenticidad y construir comunidad a través de una
experiencia honesta y humana.

https:/Mww.instagram.com/hbuhairsalon/

https:/pelugueriavitoriahbu.es

] contenido
'no alcanzas

RETAIL

El mensaje que os
llevais hoy

Si no estds en redes sociales,
| no existes para mucha gente. Y cada
vez vas a existir para menos.

No importa si eres una peluqueria, una fruteria,
un taller o una tienda.
Todos tenemos algo que mostrar.

RETAIL =~ o==
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Personas que asistieron a la jornada desde los GAL

En la jornada estuvieron presentes parte de las personas que forman la Red de
Servicio de Dinamizacién del Comercio Rural de Navarra gestionada por los
cuatro Grupos de Accién Local cofinanciada por el Gobierno de Navarra.
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COMERCIO
ONLINE

Ly mlfm ﬁ#rw-;

P, ' I I -
rr | e

De izquierda a derecha; Nahia Cordon, técnica de Cederna Garalur, en Ibarrak,
Pirineo y Merindad de Sanguesa. Pilar Sanchez, técnica de TEDER en Tierra Estella.
Esther Serrano, técnica de EDER en la Ribera. Andoni Martin Torrecillas, técnico de
Cederna Garalur, en lbarrak, Sakana, Mendialdea, Bidasoa y Baztan.
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