)PORTUNIDADES
DE NEGOCIO EN
EL AMBITO
RURALA TRAVES
DE LA CREACION
. DE SOCIEDADES
" LABORALES

‘ [ |
Iaborpar

n Empresarial
d"ﬂuﬂ'ﬂjd‘jE’L L:Hl
y Participadas de Espana

Subvencionado por:

fomi e
[" e BB sePE

Castnlla La Mancha






L. INTRODUGCCION ...t e e e e et e et e e te et eeeesaeseeeeeenaeseeeesenseereeneeneesneens
2. OBIETIVOS .ot e e e e e e e e e s e e s e s e s e e eaeeseeseeseesesesesersereeseesensesenean

3. RADIOGRAFIA DE LA SITUACION DE LA DESPOBLACION EN ESPANA,
CONSIDERANDO LA POBLACION QUE VIVE EN MUNICIPIOS DE MENOS DE 30.000
HABITANTES ...ttt eeee e e et e ee et e et e eeaesaeeseseeseeeeenseseseesesseseeeesessesesesseseesesenseseesnes

3.1. Diagndstico de la situacion actual ..............ccooociiiiiiei e,
Nt I =1 o - - PP
3.1.2. Castilla La ManCha ...coceeiiiiiiieeeeeeeee e

3.2. La lucha contra la despoblacién en Castilla La Mancha ..............................

3.3. Oportunidades de negocio en los nucleos de poblacién con menos de
30.000 habitantes ............ooovvviiiiiiiiiiiicicieeeee e e e e e

3.4. Adecuacion de las oportunidades a la férmula de economia social ...........
3.5. Modelizacion de los tipos de negocio mas representativos .......................
3.5.1. Gourmetizacidn de productos locales .......ccceveeeeeeeieeiieiicicieeeeeee,
3.5.2. Turismo de naturaleza/de aventuras .......cccceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens

3.5.3. Plataforma de servicios integrados para la poblacién rural ................

B.BIOGRAFIA ..ottt e et e e e e e et e e e e sesesesesesesesesseseeeseseseessesseseeseenseens

Subvencionado por:

28
35

41
55
57
59
89
115

144






OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES :_.
laborpat
e B

Durante los ultimos afios se ha venido desarrollando el compromiso del Gobierno de Espaia
por la cohesidn social y territorial. Este compromiso ha estado orientado a la ejecucidn de acciones
dirigidas a reducir y eliminar las brechas territoriales, especialmente la brecha urbana/rural. La Agenda
del Cambio aprobada en 2019 recogia esta orientacion, sentando una base sélida para el desarrollo
y el cambio estructural de nuestro pais. Dicha Agenda planteaba la reduccién de la desigualdad y la
proteccién del Estado del Bienestar como uno de sus ejes estratégicos, e indica que “la vertebracion
territorial y el apoyo a las comunidades con poblacién decreciente es clave para atajar la desigualdad”.

Esta preocupacién se ha extendido asimismo a las comunidades auténomas, siendo la de Castilla
La Mancha una de las pioneras en enfrentarse a este reto con una ley especifica para intentar hacer
frente a los numerosos y distintos problemas que van asociados al vaciamiento demografico.

El reto demogréfico y la cohesidn territorial son un desafio de pais que exige decisién en la toma
de medidas, orientando la acciéon de gobierno no sélo de la nacién, sino también de los gobiernos
autondémicos, hacia aquellos espacios mas afectados por la desigualdad territorial: los pequefios
municipios y las areas rurales.

La experiencia del desarrollo econémico desde hace décadas ha demostrado que el modelo de
concentracion territorial no ha tenido un efecto impulsor sobre los territorios proximos, y ello ha tenido
como consecuencia principal la falta de equidad social, que se ha materializado en la diferencia de
oportunidades para unos y otros ciudadanos y ciudadanas en funcion de su lugar de residencia.

Por este motivo, es necesario recuperar los planteamientos del desarrollo territorial policéntrico
con el objetivo de promover el impulso de las pequefias y medianas ciudades, asi como de los territorios
rurales y las zonas con dificultades por su vaciamiento. Impulsar un verdadero desarrollo rural supone
realizar inversiones transformadoras en estos territorios para favorecer tanto la movilidad como para
lograr su plena conexidn con el mundo global.

Esta premisa supone asumir que la riqueza no se sitla, ni deberia situarse, sélo en lo urbano
y metropolitano, sino creer en la sostenibilidad en su sentido amplio, apostando por la educacién, la
formacion y la investigacién de acuerdo con los nuevos retos. Asimismo, supone impulsar una clase
empresarial vinculada al territorio y supone integrar lo urbano y lo rural, para aproximarlos y asi lograr
una mayor cooperacién interterritorial.

En definitiva, implica promover un nuevo modelo de ordenacién del territorio y un nuevo modelo
productivo y territorial en estrecha relacidn con la dinamica de un mundo globalizado, que debe tender
a un mayor equilibrio territorial, a una mayor equidad social y a una mayor sostenibilidad ambiental,
aspectos todos ellos para los cuales la economia social es un verdadero y fundamental aliado.
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El objetivo del estudio es apoyar la necesidad que existe de fomentar el emprendimiento
colectivo en el ambito rural y de aprovechar y adaptar las oportunidades que el modelo de sociedad
laboral presenta para contribuir al desarrollo econémico vy territorial del ambito rural debido a su
capacidad para acometer proyectos de emprendimiento colectivo a través de los distintos mecanismos
de financiacién y ayudas que facilitan su constitucién.

Por tanto, se trata de facilitar la creacidon de posibles iniciativas empresariales promovidas
bajo férmulas de sociedades laborales con la finalidad de contribuir al desarrollo econdmico, social y
demografico de los espacios rurales que permita afrontar el reto de la despoblacion y del desequilibrio
de la pirdmide de poblacidn en el ambito rural.

Este objetivo genérico se puede desglosar en los siguientes objetivos especificos:

Identificar los principales déficits que sufren las zonas despobladas en términos econémicos,
sociales, demografico, de infraestructuras, etc., tanto a escala nacional como de la Comunidad
auténoma de Castilla La Mancha.

Identificar las oportunidades de las zonas despobladas en términos demograficos,
econdmicos, sociales, ambientales, de recursos, etc.,, que pueden servir como soporte de
iniciativas generadoras de riqueza y de empleo, tanto a escala de Espafia como de la Comunidad
auténoma de Castilla La Mancha

Determinar el tipo de iniciativas empresariales pueden ayudar a luchar contra la desigualdad
territorial abordando una solucidn a la problematica de estas zonas mencionadas.

Favorecer la diversificacién de la economia rural, y contribuir a mejorar la competitividad de
las economias rurales en Castilla La Mancha.

Profundizar en el conocimiento de las principales oportunidades de emprendimiento
colectivo que presenta el ambito rural en la region castellanomanchega.

Identificar las oportunidades y actividades que mejor se adaptan al modelo de sociedad
laboral tanto por los principios y caracteristicas de la sociedad laboral como por las politicas
publicas de apoyo a este modelo.

Incentivar modelos de economia social en el medio rural menos poblado de Castilla La
Mancha como una gran oportunidad para su desarrollo.

Modelizar las principales iniciativas empresariales que pueden ser atendidas por la economia
social, como elemento para incentivar la implicacién de la economia social en la lucha contra las
desigualdades territoriales.
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3.1. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

3.1.1. Espana

El modelo de desarrollo econdmico adoptado por el capitalismo tras la segunda guerra mundial
ha ido acompafiado de un crecimiento de las desigualdades no sélo sociales, sino también territoriales.
En efecto, dicho desarrollo se ha basado en una fuerte concentracidon de recursos de todo tipo,
financieros, tecnoldgicos, humanos, etc., en determinadas zonas geograficas en detrimento de otras
dentro de Espafia. En términos concretos, esta concentracidon se ha producido en las zonas urbanas en
detrimento de las zonas rurales. Sin duda, una de las consecuencias de ese proceso ha sido la pérdida
de poblacidn, sobre todo joven, de las zonas rurales lo que se ha traducido en una falta de reemplazo
generacional y de vaciamiento demografico.

El andlisis del modelo territorial existente en Espafia, y de una gran parte de Europa, pone de
manifiesto la coexistencia de dos procesos contrapuestos, uno de concentracidon de poblacion y de
actividades en un nimero cada vez mas reducido de areas urbanas y otro de declive o estancamiento
de la mayor parte del resto del territorio, especialmente de las areas rurales y los pequefios municipios,
el 50% de los cuales esta en riesgo de desaparecer en las proximas décadas en nuestro pais’.

En Espafia este proceso comienza en los afios sesenta con la emigracion de poblacion de zonas
rurales de Andalucia, Extremadura, Castilla y Ledn o Castilla La Mancha, hacia zonas econdmicamente
mas desarrolladas como Catalufia, Pais Vasco o Madrid.

Para nuestro diagndstico se dispone de informacidon demografica desde el 1 de enero de 1971
hasta el 1 de abril de 2023. La fecha inicial es posterior al comienzo de los procesos de emigracién
interior de los afos sesenta, por lo que parte del efecto de la despoblacién no se ha podido recoger,
sobre todo el fuerte proceso durante los afios sesenta.

Por otra parte, hay que sefalar que se ha trabajado con la poblacidn existente cada afio a 1 de
enero, menos en 2023, que se ha utilizado la poblacién correspondiente a 1 de abril de 2023. Aunque
esta decision rompe la uniformidad temporal de los datos se ha adoptado para poder trabajar con los
ultimos datos disponibles.

Durante el periodo de analisis considerado la poblacién espafiola ha aumentado en 14.156.051
personas, lo que supone un crecimiento del 41,59%. Se trata de un incremento significativo de la
poblacién de nuestro pais.

En este contexto global, la mayor parte de las provincias han aumentado su poblacién, pero
a pesar del importante crecimiento demografico de Espafia en ese periodo hay 17 provincias que
presentan un saldo demografico negativo, es decir pierden poblacidn. Estas provincias son:

IMINISTERIO PARA LA TRANSICION ECOLOGICA Y EL RETO DEMOGRAFICO (2021): Plan de Recuperacion. 130 medidas frente
al reto demografico, Ministerio para la Transicidn Ecoldgica y el Reto Demografico, Madrid.
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P> 32 Ourense: -136.666 habitantes
P> 24 Ledn: -114.932 habitantes

P> 27 Lugo: -99.274 habitantes

P> 49 Zamora: -92.248 habitantes

P> 10 Caceres: -80.177 habitantes
P> 37 Salamanca: -52.970 habitantes
P> 16 Cuenca: -52.943 habitantes

P> 05 Avila: -52.786 habitantes

P> 23 Jaén: -47.960 habitantes

P> 33 Asturias: -44.727 habitantes
P> 34 Palencia: -43.906 habitantes
P> 44 Teruel: -38.721 habitantes

P> 06 Badajoz: -35.570 habitantes
P> 42 Soria: -27.818 habitantes

P> 13 Ciudad Real: -21.682 habitantes
P> 40 Segovia: -6.857 habitantes

P> 09 Burgos: -3.139 habitantes

Como se observa estas provincias pertenecen a Galicia (Ourense, Lugo), Castillay Ledn (Ledn, Zamora,
Salamanca, Avila, Palencia, Soria, Segovia, Burgos), Extremadura (Caceres y Badajoz), Castilla La Mancha
(Cuenca y Cuidad Real), Andalucia (Jaén), Asturias y Aragon (Teruel).

La clasificacién de estas provincias cambia mucho cuando se considera no la pérdida absoluta de
poblacidn sino la relativa, es decir teniendo en cuenta su propio volumen demografico. En este caso
la primera posicién, es decir la mdas negativa corresponde a Zamora que pierde mas del 35,00% de la
poblacién que tenia el 1 de enero de 1971. La clasificacion global es la siguiente:

P> 49 Zamora: -35,68%
P> 32 Ourense: -30,97%
p 05 Avila: -24,95%

p> 42 Soria: -23,68%

p 27 Lugo: -23,47%

p 44 Teruel: -22,27%
P> 34 Palencia: -21,79%
p> 16 Cuenca: -21,04%
p 24 Ledn: -20,42%

Subvencionado por:

10 m el ! SomiEnn e
TR B IAs D TR
-

v =
Castilla-La Mancha - e SEPE



OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES B
laborpat
wederacn Erp

10 Caceres: -17,14%
37 Salamanca: -13,93%
23 Jaén: -7,18%

06 Badajoz: -5,07%

33 Asturias: -4,25%

40 Segovia: -4,23%

13 Ciudad Real: -4,23%
09 Burgos: -0,87%

Por otra parte, hay provincias cuya poblacion aumenta, pero lo hace a un menor ritmo que el
conjunto de Espaia, por lo que se produce una pérdida de peso demografico relativo. Aunque no
exista proceso de despoblacidn su evolucidn demografica no ha sido tan favorable como la espanola y,
en algunos casos su reducido volumen de poblacién determina que existan problemas demograficos
similares a las zonas que pierden poblacién.

Este grupo esta formado por 14 provincias, asi como las dos ciudades auténomas de Ceuta y Melilla,
gue pertenecen a una mayor variedad de territorios. Pertenecen a zonas de despoblacién como
Andalucia (Granada, Cérdoba y Huelva), Castilla La Mancha (Albacete), Castilla y Ledn (Valladolid) o
Galicia (A Coruiia y Pontevedra), pero también a zonas con fuerte potencial econémico, como Bizkaia,
Gipuzkoa en el Pais Vasco, Lleida en Cataluiia o La Rioja.

En algunos casos el crecimiento demografico ha sido muy reducido, como sucede en Huesca (apenas
un 2,30%) o Cérdoba (5,66%), pero otras zonas han crecido con porcentajes superiores al 40,00%, como
Melilla (40,59%), o proximos como La Rioja (37,54%).

Aquellas provincias que han crecido, aunque menos que la media del territorio nacional no presenta,
en términos globales, problemas de despoblamiento. Cabe sefialar que hay provincias, como A Coruia
o Bizkaia que superan el millén de habitantes y otras que se encuentran préximas, como Granada,
Pontevedra o Zaragoza. Al margen de Ceuta y Melilla, que no llegan a cien mil habitantes, todas las
provincias de este grupo superan los 320.000 habitantes, poblacidn que equivale a la poblacidn de La
Rioja.
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Ambito territorial Poblacién 2023 |Incremento absoluto | Incremento relativo

- 22 Huesca _ 226.856 5.096 2,30%

- 14 Cérdoba | 772,739 41.428 5,66%

- 15 Coruiia, A 1.123.756 93.035 9,03%

48 Bizkaia. | 1.156.541 115.084 11,05%

02 Albacete | 387.938 47.229 13,86%
20 Gipuzkoa | 728.261 102.220 16,33%
36 Pontevedra _ 947.502 166.205 21,27%

39 Cantabria _ 588.998 119.919 25,56%

- 18 Granada | 934.917 193.299 | 26,06%

- 47 valladolid | 522.341 109.317 26,47%

25 Lleida | 447.658 100.567 28,97%
50 Zaragoza | 989.497 232.065 30,64%
21 Huelva | 532.456 129.054 31,99%
51 Ceuta | 82.786 | 20.179 32,23%
26 R}i_:_l_j_a{_l_.a_ | 322,699 88.073 37,54%
52 Melilla 85.503 24 688 _ 40,59%

Fuente: Censos y padrones de poblacion, varios afios, INE, y elaboracién propia.

El ultimo grupo esta formado por 19 provincias que en el periodo de andlisis muestran un crecimiento
demografico superior a la media de Espafia, que se situa en el 41,59%. Estas provincias son:

07 Balears, llles: 126,99%

03 Alicante/Alacant: 113,15%
35 Palmas, Las: 109,06%

29 Mdlaga: 105,92%

04 Almeria: 99,12%

17 Girona: 97,19%

43 Tarragona: 96,34%

30 Murcia: 87,09%

38 Santa Cruz de Tenerife: 85,61%
19 Guadalajara: 84,12%

28 Madrid: 83,17%

01 Araba/Alava: 68,87%

12 Castellén/Castelld: 57,12%
45 Toledo: 52,92%

46 Valencia/Valéncia: 51,11%
08 Barcelona: 48,78%

VVYVVVVVVVVVYVVYYVYYVYYY
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P> 41 Sevilla: 46,68%
p> 31 Navarra: 44,40%
p 1 Céadiz: 42,91%

El analisis de estas provincias revela diversas caracteristicas:

P> Mayoritariamente se trata de zonas de costa, con la excepcién de Navarra, Madrid y su area
de influencia, como Toledo y Guadalajara.

> Incluye las provincias con mayores nucleos de poblacién, con la excepcion de las ciudades de
Zaragoza y Bilbao, es decir, Madrid, Barcelona, Malaga, Valencia y Sevilla.

> Son provincias con elevado volumen de poblacidn, pues once de ellas superan el millon de
habitantes

P> Concentran el 67,12%, es decir mas de dos tercios, de la poblacidn espafiola a 1 de abril de
2023. Es importante sefalar que esas mismas provincias suponian el 55,32% a fecha de 1 de
enero de 1971, es decir ha aumentado mucho el grado de concentracion poblacional en estas
provincias.

P> A excepcion de Barcelona, Sevilla, Navarra y Cadiz, el crecimiento relativo ha sido
significativamente superior al nacional, con porcentajes que llegan a triplicar la media nacional
como en llles Balears (126,99%).

Los mayores aumentos demograficos en términos absolutos corresponden a Madrid, con mas de
3.100.000 personas, seguida de Barcelona con cerca de dos millones de personas y Alicante con mas de
1.040.000 habitantes.

La relacion de provincias de mayor a menor incremento absoluto es la siguiente:

P> 28 Madrid: 3.128.414 habitantes

P> 08 Barcelona: 1.909.681 habitantes

P> 03 Alicante/Alacant: 1.043.267 habitantes
P> 46 Valencia/Valéncia: 904.420 habitantes
P> 29 Malaga: 904.084 habitantes

P> 30 Murcia: 724.563 habitantes

P> 07 Balears, llles: 676.780 habitantes

P> 41 Sevilla: 623.912 habitantes

P> 35 Palmas, Las: 598.722 habitantes

P> 38 Santa Cruz de Tenerife: 493.501 habitantes
P> 43 Tarragona: 417.238 habitantes
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17 Girona: 400.738 habitantes

11 Cadiz: 376.975 habitantes

04 Almeria: 374.322 habitantes

45 Toledo: 252.818 habitantes

12 Castellén/Castelld: 220.761 habitantes
31 Navarra: 207.163 habitantes

01 Araba/Alava: 137.586 habitantes

19 Guadalajara: 126.020 habitantes

VVVVVYYVYYVYY

Es significativa la presencia de Toledo, que aumenta en mas de 250.000 habitantes y de
Guadalajara, que lo hace en mas de 125.000 habitantes, por su proximidad a Madrid y la existencia del
efecto frontera como consecuencia de estar incluidas en las regiones objetivo 1 de la Unidn Europea,
asi como por los efectos del diferencial del coste de la vida entre estas provincias y Madrid y por la
mejora de los sistemas de comunicacidn: hay autovias y tren ave entre Madrid y ambas capitales de
Castilla La Mancha.

Otro caso significativo es la presencia de Almeria. Esta provincia se situaba entre las mas pobres
de Espafia en los afios sesenta, con el Unico atractivo de sus desiertos para rodar peliculas del oeste
americano. Sin embargo, el desarrollo tecnolégico ha permitido la reconversién de la agricultura
mediante la técnica de los invernaderos, lo que ha supuesto un cambio de perspectivas econdmicas
clave para hacer aumentar la renta provincial y de sus habitantes y situarse entre las provincias que
mas atraen poblacion: en términos relativos se sitlan en quinta posicién.

Ahora bien, las cifras de poblacion a nivel provincial solo permiten ver parte del problema de
la despoblacidn rural. Este problema no se produce Unicamente en provincia con poca poblacion, si
qgue también se producen también en provincias muy pobladas, pero en las que existen municipios de
reducido tamafio que pierden poblacién.

Por ejemplo, a fecha 1 de enero de 2021, solo hay veinte provincias en las que no hay ningun
municipio con menos de 100 habitantes.
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Fuente: Censos y padrones de poblacidn, varios afios, INE, y elaboracién propia.
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El nimero de municipios existentes en Espafia ha aumentado de 8.097 en 1996 a 8.131 en
2021, es decir apenas un 0,42%, pero ha supuesto un aumento de la fragmentacidon municipal. En este

contexto se observa:

P> El nimero de municipios con menos de 100 habitantes pasa de 851 en 1996 a 1.379 en 2021,

con un incremento relativo del 62,04% muy superior al aumento del nimero de municipios

P> El nimero de municipios disminuye entre los que tienen de 101 a 500 habitantes, de 501 a
1.000 habitantes, de 1.001 a 2.000 habitantes y de 2.001 a 3.000 habitantes

P> En todos los estratos de 3.001 y mds habitantes aumenta el numero de municipios,
a excepcion de los de mayor tamafo, es decir mds de 500.000 habitantes, cuyo numero se

mantiene constante

P> El aumento es especialmente intenso en los municipios de 30.001 a 50.000 habitantes, cuyo
numero aumenta un 69,23%
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OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES

Ademas, se ha analizado la distribucién de la poblacidn segln el tamafio de los municipios entre
1996 y 2021, afios inicial y final de la serie del Instituto Nacional de Estadistica.

Se observa que el mayor porcentaje de la poblacidn, casi un 24,00%, se concentra en municipios
que tienen entre 100.001 y 500.000 habitantes. A continuacién, se situan las personas residentes
en municipios comprendido entre 20.001 y 50.000 habitantes, con un 16,51%, y los que habitan en
municipios de mas de 500.000 habitantes, con un 16,11%. Por su parte, apenas, un 0,16% reside en

ipios de 100 y menos habitantes.

16

La comparacion entre el inicio del periodo y el final muestra los siguientes elementos relevantes:

P> Los estratos poblacionales comprendidos entre 101 y 5.000 habitantes pierden todos ellos
poblacién, correspondiendo la mayor pérdida a los que tienen entre 1.001 y 2.000 habitantes,
tanto en términos absolutos (pierden 207.090 habitantes) como relativos (-14,34%). Esto se
produce, ademas, en un contexto en el que la poblaciéon de Espafa aumenta en 7.7831.404
habitantes, es decir casi un 20,00% (19,49%).

Distribucidn de los municiplos por tamalo
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Fuente: Censos y padrones de poblacion, varios afios, INE, y elaboracién propia.

> El mayor incremento absoluto de poblacién corresponde al estrato comprendido entre
20.001 y 50.000 habitantes, con un aumento absoluto de 2.631.897 habitantes, seguido del
estrato de 50.001 a 100.000 habitantes con 2.199.236 habitantes.
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P> El menor aumento absoluto corresponde a los municipios que tienen 100 y menos habitantes
con 25.288 personas, que suponen un incremento relativo del 47,98%, mas del doble de Ia
media global de Espafia y el tercer porcentaje de incremento mds elevado, solo por detras de los
municipios comprendidos entre 50.001 y 100.000 habitantes (55,22%) y entre 20.001 y 50.000
habitantes (50,66%).

P> Las grandes ciudades, es decir de mas de medio millén de personas, aumentan su poblacién
en 667.051, cifra que supone menos del 10,00%, en concreto el 9,57%, de la poblaciéon que
tenian en 1996. Es decir, crecen, pero lo hacen a una tasa que apenas es la mitad de la tasa de
crecimiento de la poblacién espafiola.

P> La poblacién que vive en municipios de 20.000 o menos habitantes se situa en torno al 30,60%
del total, cuando en 1996 representaban el 36,02% del total nacional, es decir siguen perdiendo
peso demografico.

Poblacidn por tamafio de municipio

1996 2021

Tamafio | Poblacién | %  Poblacién | % Diferencia | Porcentaje

+ de 500.000 6.970.634  17,57% 7.637.685  16,11%  667.051 9,57%
100.001a500.000 | 9230435  23,27% 11.230.168  23,69% 1.999.733  21,66%

' 50.001a100.000 |  3.982.633 10,04%  6.181.869 13,04% | 2.199.236 55,22%
20.001 a 50.000 | 5.195.495 13,10% 7.827.392 16,51% 2.631.897 50,66%
10.001 a 20.000 | 4.525.296 11,41%  4.509.786 10,36% | 384.490 8,50%
5.001 a 10.000 | 3.599.227 9,07%  3.918.233 8,27% |  315.006 8,86%
2.001 a 5.000 3.129.220 7,89% 3.008.348 5,35%  -120.872 -3,86%
1.001 a 2.000 1.444.239 3,64% 1.237.149 2,61% -207.090 -14,34%
501a1.000 | 800097 2,02%  719.904  152% -80.193  -10,02%
' 101 a 500 | 739.409 1,86%  652.267 1,38%| -87.142  -11,79%
| 100 y menos _ 52.709 0,13% 77.997 0,16% | 25288  47,98%
Total nacional | 39.669.394| 100,00% | 47.400.798 100,00% | 7.731.404]  194%%

Fuente: Censos y padrones de poblacion, varios afios, INE, y elaboracién propia.

Estas cifras globales esconden una realidad muy diferente, habiéndose intensificado el proceso
de concentracion de la poblacidn en el siglo XXl y, sobre todo, se ha acelerado en la tultima década.

De hecho, cuatro CC.AA. han perdido poblacion desde 2001: Extremadura, Galicia, Castilla y
Ledn y Asturias, pero ya son nueve las que pierden entre 2010-2019. Ademads de las cuatro anteriores,
también disminuye la poblacién en Aragén, Cantabria, Castilla—La Mancha, Comunidad Valenciana y La
Rioja. En total, son 9 de las 17 Comunidades Auténomas.

Se trata de un fendmeno, el de la despoblacién, que se comprueba principalmente a escala
municipal. De los 8.131 términos municipales que hay en Espafia, 5.102 municipios pierden poblacion
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desde 2001, es decir un 62,7% del total, mientras que en la ultima década son 6.232 los municipios que
pierden poblacidn, un 76,6% de todos los existentes.

De estos datos se desprende que practicamente tres de cada cuatro municipios espafioles
han perdido poblacién en la dltima década, lo que demuestra una vez mds que el fenédmeno de la
despoblacion es eminentemente rural, y afecta con mayor gravedad a los pequefios municipios.

Y es que en Espafia hay 6.818 municipios con menos de 5.000 habitantes, que concentran a
5.690.617 personas, casi el 12% del total. En la Ultima década, han perdido poblacién 5.620 municipios.
Esto significa que ocho de cada diez municipios con una poblacion menor de 5.000 habitantes han
perdido habitantes durante la Ultima década.

En los municipios que tienen menos de 5.000 habitantes hay 410.000 personas menos que hace
una década. O lo que es lo mismo, estos municipios han perdido en diez afios una poblacién equivalente
a la de toda la provincia de Lleida.

La situacidn no es mejor en los municipios con una poblacién menor de 1.000 habitantes, pues la
despoblacion en este caso llega al 86% de los casi 5.000 términos municipales en los que, aunque sean
muy pequenos, aln viven mas de 1,4 millones de personas. En la Ultima década han perdido mas de
200.000 habitantes, una poblacion similar a la de toda la ciudad de Pamplona.

Pero la despoblacidn no se queda en los pueblos, si no que también llega a las pequeiias ciudades
y capitales del interior. Nada menos que 29 de las 52 capitales de provincia han perdido poblacién en
los ultimos diez afios.

A este grave problema de despoblacidn hay que ainadir los problemas derivados de la dispersion
territorial y la baja densidad de poblacidn, que dificultan la prestacidon de servicios basicos. Hay que
tener en cuenta que la densidad media en Espafia es de 94,1 habitantes por kildmetro cuadrado, un
21,6% por debajo de la media europea que se sitda en los 120 hab./km?2.

El nimero de municipios no deja de aumentar todos los afios del periodo, entre 1996 y 2021,
pasando de 8.097 municipios al inicio del periodo a 8.131 municipios en 2021. Esto significa un aumento
de 34 municipios nuevos en un contexto de despoblamiento de extensas areas de Espafia, a pesar de lo
cual hay municipios que se parten en, al menos, dos.

Ahora bien, la gravedad del problema se observa mejor cuando se tienen en cuenta no sélo los
municipios sino la distribucién de la poblacién dentro de dichos municipios ya sea en distintos tipos de
entidades territoriales, tales como aldeas, parroquias, etc.

En efecto, no sélo existen 8.131 municipios, sino que estos municipios suponen 4.938 entidades
colectivas (parroquias, anejos, etc.), 61.915 entidades singulares (aldeas, lugares, caserios, villas, barrios,
urbanizaciones, ciudades, etc.), 37.591 nucleos de poblacién y 41.014 diseminados (poblacidn dispersa
de una entidad singular que no reside en ninguno de sus nucleos de poblacién). Esta vertebracion
territorial hace que las agrupaciones reales de poblacidn tengan una dimensidon demografica aun de
menor tamafio.
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Hay que tener en cuenta que sélo veinte provincias y las ciudades auténomas de Ceuta y Melilla
superan la densidad media de Espafia, mientras que las treinta restantes se encuentran por debajo.
Por su parte, Unicamente diecisiete provincias y las dos ciudades auténomas superan la densidad
media de la Unién Europea.

Sin contar a Ceuta (4.107,25 hab/km2) y Melilla (6900,83 hab/km2, la mayor densidad provincial
corresponde a Madrid con 850,15 hab/km2, seguida por Barcelona (732,19 hab/km2), Vizcaya (512,07
hab/km2), Guipuzkoa (361,06 hab/km2) y Alicante (330,58 hab/km?2).

Por el contrario, hay dos provincias cuya densidad no llega a 10 habitantes por kilbmetro cuadrado
—Soria (8,69 hab/km2) y Teruel (9,00 hab/km2)-, y otras seis en las que no llega a 20 habitantes por
kilbmetro cuadrado: Cuenca (11,61 hab/km2), Huesca (14,24 hab/km2), Zamora (15,85 hab/km2),
Céceres (19,40 hab/km2), Palencia (19,52 hab/km2) y Avila (19,79 hab/km?2).

En total hay 3.926 municipios, es decir el 48,28% del total con una densidad inferior a los 12,50
hab/Km2, umbral que la Unién Europea considera de riesgo demografico. En términos de superficie los
municipios de baja densidad ocupan unos 243.000 km2, es decir en torno al 48,00% de la superficie
de nuestro pais.

Otro importante fendmeno que acompaifia a la despoblacidon es el envejecimiento de la
poblacién. En la actualidad hay 9.480.000 personas de 65 y mas afios, lo que supone el 19,96% de la
poblacién espafiola. Las proyecciones demogréficas del Instituto Nacional de Estadistica (INE) sitdan
esa poblacion en 15,5 millones en el afio 2050. Esto supondra que aproximadamente uno de cada tres
espafoles habra alcanzado los 65 afos de edad.
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El grado de envejecimiento de la poblacidon depende de factores demogréficos intrinsecos y de
factores extrinsecos (hdbitos y otras caracteristicas de la poblacién, acceso a servicios sociosanitarios,
etc.). Algunas de las variables que pueden contribuir a un mayor grado de envejecimiento poblacional
son, por ejemplo, una menor natalidad, una mayor emigracién de trabajadores jévenes y adultos, un
descenso de la tasa de mortalidad de las personas mayores, una mayor longevidad de la poblacién en
general, un ambiente propicio a lo anterior, o un acceso y una calidad adecuada de los servicios socio-
sanitarios, entre otras.

Se trata de un proceso de envejecimiento que alcanza un mayor grado de intensidad en los
pequefios municipios rurales. En efecto, existen 1,5 millones de personas que ya superan los 65 afos en
los municipios de menos de 5.000 habitantes, lo que supone una cuarta parte de su poblacién. En los
municipios de menos de 1.000 habitantes los habitantes mayores de 65 afios representan tres de cada
diez y casi el 15% de ellos también alcanza los 80 afios.

Montalvo, J., Montoya, P., Segu, J., Ruiz, E. en su trabajo denominado “Envejecimiento poblacional
a escala municipal de Espafia: tendencias geograficas y factores asociados” realizan una interesante
aproximacion al problema del envejecimiento en Espafia.

Utilizan datos de 2017, los cuales muestran una gran heterogeneidad territorial del envejecimiento
poblacional actual de los municipios de Espafia. La edad poblacional media presenta un amplio rango
de variabilidad, comprendido aproximadamente entre 30 y 70 aiios. El envejecimiento poblacional es
muy destacable, con una edad promedio mayor de 50 afios, en muchos municipios de la mitad norte
peninsular, en la mayor parte de Castilla y Ledn, La Rioja, Galicia (este), y en el norte de Castilla-La
Mancha, fundamentalmente. Ademas, estas Comunidades Autdnomas presentan municipios salpicados
territorialmente alin mas envejecidos, con una edad poblacional media entre 60 y 70 afios.

En dicho informe sefialan que desde estas Comunidades autdnomas envejecidas y hacia la costa
y el sur y sureste, la edad poblacional de los municipios peninsulares tiende a disminuir. Los municipios
mas jovenes, con una edad media entre 40 y 50 afios, predominan en Andalucia, Extremadura, sur
de Castilla-La Mancha y en las Comunidades auténomas de la costa mediterranea, Baleares, a los que
se suman Melilla y Ceuta, alcanzando valores medios menores de 40 afios en la mayor parte de la
Comunidad Auténoma de Madrid, Regién de Murcia, valle del Guadalquivir y parte de Canarias. A este
grupo de municipios jévenes también pertenecen los del Pais Vasco, gran parte de Cantabria y oeste de
Galicia. En 2017, el municipio con menor edad media (31,5 afios) era Valle de Egliés/Eguesibar (Navarra),
y el de mayor edad media (76,5 afos) era La Riba de Escalote (provincia de Soria).

Si se expresa el grado de envejecimiento poblacional mediante el porcentaje de poblacién de
personas mayores, los resultados muestran una heterogeneidad municipal muy alta y una tendencia
de variacién geografica general similar a la edad poblacional media. El porcentaje de personas mayores
varia aproximadamente entre el 5% y el 80% del total poblacional. Muchos municipios de las areas
envejecidas mencionadas de la mitad norte peninsular presentan un envejecimiento poblacional de
moderado a alto, entre el 30% y el 45%, salpicados ademas por municipios ain mas envejecidos (con
una proporcion de mayores de 65 afios entre el 45% y 60% de su poblacidon). Hacia la costa y hacia el sur
y sureste, disminuye el envejecimiento poblacional y la proporcién de personas mayores de 65 afios es
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inferior al 30%, alcanzando valores incluso menores del 15% en la mayor parte de los municipios de la
Comunidad de Madrid, parte de la Regién de Murcia y valle del Guadalquivir, Ceuta, Melilla, asi como
en parte de las Comunidades auténomas insulares.

Una tendencia geografica mas local de esta variacion del grado de envejecimiento aparece desde
los grandes municipios urbanos capitales de provinciay su vecindad (Barcelona, Madrid, Sevilla, Valencia,
Bilbao, Pamplona y Zaragoza, entre otros). En estos casos, el municipio urbano estad envejecido (con
valores entre el 20% y 25% de mayores, aproximadamente), mientras que los municipios periféricos
mas inmediatos presentan poblaciones mds jévenes (con una proporcién de mayores de 65 afos entre
el 5% y el 15-20%). Mas alla de este entorno y fuera del drea metropolitana en su caso, se incrementa
progresivamente el grado de envejecimiento con la distancia. La Comunidad y la ciudad de Madrid son
un ejemplo que ilustra esto muy bien.

En 2017 el municipio con menor porcentaje de personas mayores de 65 afios (4,3%) era
Hontanares de Eresma (Segovia), y el de mayor porcentaje de personas mayores de 65 afios (84,6%)

era Arandilla del Arroyo (Cuenca). En este mismo afio el nimero de municipios envejecidos en
Espafia era de 7.485, el 92% del total. Un total de 3.954 municipios de Espafia (49% del total) estan
moderadamente envejecidos (entre un 15% y un 30% de personas mayores de 65 afios, con 45,3 afios
poblacional media, y un rango aproximado de 38 a 60 afios). En ellos residen 3,6 millones de personas
(el 7,8% de la poblacién total espafiola). El grado de envejecimiento poblacional es ain mas notable
en los municipios muy envejecidos, con mas del 30% de personas mayores de 65 afos, 56,2 afios
poblacional media, y un rango aproximado de 45 a 77 aios, lo que sucede en 3.531 municipios (43%
del total), donde residen 1,5 millones de personas (el 3,2% de la poblacidn total espafiola).

La pirdamide de edades de la poblacion total de Espafia en 2017 ilustra un envejecimiento
poblacional acusado derivado de dos procesos demograficos convergentes: un envejecimiento por la
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base de la piramide, que se estrecha, producto sobre todo de la menor natalidad en los Ultimos 40 afios,
y un envejecimiento por su cuspide, resultante del aumento de la esperanza de vida a todas las edades.
Ambos procesos determinan un incremento de las personas mayores en la poblacion, tanto en valores
absolutos como relativos, y también de la edad poblacional media. Los indicadores a escala nacional son
un 18,8% de personas mayores de 65 afos y una edad poblacional promedio de 43 afios. Sin embargo,
estos datos sirven para reflejar la variabilidad real del grado de envejecimiento poblacional existente a
escala municipal (entre el 10% y el 80% de personas mayores de 65 afios y de 30 a 70 afios promedio,
aproximadamente). La insuficiencia de los indicadores a escala nacional se deriva en parte de la mayor
influencia del tamafio y estructura de edades de las poblaciones mas grandes y urbanas. Ademas, los
factores mencionados pueden estar mas o menos acentuados a escala local, o existir otros (como los
procesos migratorios) que determinen diferencias en el grado de envejecimiento poblacional actual de
un municipio.

Si se observa la pirdmide de la Espafia mas urbana, se identifica una silueta similar a la del conjunto
del territorio estatal, mientras que los municipios de la Espafia mds rural presentan una pirdmide aun
mas envejecida que la del conjunto nacional. El conjunto de municipios mas rurales se caracteriza por
una proporcién superior de los grupos poblacionales de edad de 50 y mas afios, junto a una proporcion
inferior de los grupos de edad de 15 afios y menos, que el conjunto de municipios de la Espafia mas
urbana o el conjunto total de municipios de Espafia.

PIRAMIDE DE EDADES DE LA POBLACION TOTAL DE ESPANA Y DE DOS
CONJUNTOS DE MUNICIPIOS REPRESENTATIVOS DE VARIANTES EXTREMAS DE UN
GRADIENTE DE RURALIDAD (2017)

B Hombres B Mujeres

Espafia Espaiia mads rural Espafia mas urbana
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Fuente: INE y elaboracidon Montalvo, J., Montoya, P, Segq, J., Ruiz, E. (2018).
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El cambio demografico en Espafia va unido a un saldo vegetativo que es negativo desde 2015,
y todo apunta a que esta pérdida de poblacién por la diferencia entre nacimientos y defunciones
continuara en las proximas décadas. Este hecho determina un papel cada vez mas importante en las
dindmicas demograficas de la inmigracion.

Comunidades auténomas como Galicia, Asturias o Castilla y Ledn tienen saldos vegetativos
negativos ya desde los aflos 80 del siglo pasado y 6.320 municipios tienen mds defunciones que
nacimientos en la Ultima década, lo que supone que ocho de cada diez, el 80% de nuestros municipios,
tiene un crecimiento vegetativo negativo.

Todos estos elementos hacen que resulte mucho mas complicado y costoso proveer de ciertos
servicios a estos territorios en proceso de despoblamiento. Prestar en un entorno de proximidad
servicios educativos, sanitarios o sociales es complicado cuando el despoblamiento, la dispersidn y la
baja densidad estan presentes.

El envejecimiento de las zonas rurales se ve reforzado por la escasez de servicios, la existencia
de vias de transporte ineficientes y la poca o nula digitalizacidn, aspectos todos ellos que lastran el
crecimiento y limitan las alternativas de empleo en estos espacios territoriales. A menor demanda se
produce la presencia de menos servicios y, en consecuencia, de menos poblacién. El panorama de la
denominada Espafa vaciada es una pescadilla que se muerde la cola de la rentabilidad.

Ademas, el proceso de abandono de la poblacién afecta de forma mas intensa a la poblacién
joven o de mediana edad, tal como sefiala el Consejo Econdmico y Social en su informe de 20182

“Las personas que abandonan el medio rural son mayoritariamente jovenes y de mediana edad,
lo que refuerza la piramide de poblacidn regresiva (mas ancha en los grupos superiores que en la base) y,
por tanto, un presente y una perspectiva de futuro de descenso vegetativo de la poblacién rural, debido
al descenso en la natalidad y al envejecimiento continuo de su poblaciéon. Por tanto, las posibilidades
de crecimiento y desarrollo de las zonas rurales estdn ligados a la permanencia de esta poblacién
con edades intermedias, pues son las personas encargadas del trabajo productivo, reproductivo y de
cuidados de mayores. Dicha permanencia depende de que sus perspectivas de vida estén garantizadas
dentro de unos estandares basicos, lo que significa, entre otras cuestiones, posibilidades de empleo y
acceso a la educacion, la sanidad, la cultura, o la cobertura social”.

Ese abandono de la poblaciéon en el medio rural va asociado a la problematica del empleo,
ya que segln el propio Consejo Econdmico y Social “las tasas de empleo y paro segun el grado de
urbanizacién muestran que la economia en el medio rural presenta problemas y debilidades mayores
singularmente con tasas de paro mas altas en las edades jévenes (mds aun en el género femenino) y
con tasas de empleo mas bajas y tasas de paro mas altas en las mujeres en el grupo de edades de 25
a 64 afos. Estas distancias implican una peor posicidon de jévenes y mujeres rurales en el empleo, y
deben ser consideradas como un factor de primer orden en los procesos de masculinizacién y sobre-
envejecimiento”.

2 Consejo Econdmico y Social (2018): informe el medio rural y su vertebracion social y territorial, Madrid, Celeccion Informes,
n? 01/2018.
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El reto demografico y la lucha contra la despoblacion es, en esencia, una cuestién de lucha
contra la desigualdad y la injusticia.

Esta desigualdad se ha fraguado a lo largo de décadas, alentada por los cambios econdmicos
y sociales que se produjeron en el pasado siglo XX. Los cambios institucionales y politicos que se
produjeron con la llegada de la democracia en nuestro pais y la descentralizacion competencial no
tuvieron capacidad para invertir el flujo migratorio del medio rural hacia las ciudades. El proceso
descentralizador no fue, en este caso, suficiente para detener dindmicas que responden, ademds de a
los contextos econdmicos globalizadores, a procesos culturales y cambios profundos en las formas de
vida de la sociedad moderna. El diagndstico general no es suficiente cuando se pretende abordar un
problema de semejante dimensidn histdrica, por ello es preciso delimitar la intensidad del fendmeno
en las distintas provincias y territorios afectados, para calibrar mejor su posicién actual y ajustar el tipo
de politicas que deban llevarse a cabo®.

La visidn del territorio rural, frecuentemente fijada sobre estereotipos, no responde a la
dimension de los desafios que tiene nuestra sociedad. Hoy en dia la calidad de nuestra alimentacion,
la produccion de las energias renovables, la conservacién de nuestros bosques, la biodiversidad, la
gestion del ciclo del agua, son elementos claves, qué junto a otros factores, resultan vitales para
una adecuada respuesta al mayor reto que se ha enfrentado la humanidad: el cambio climatico.
Y para ser eficaces en este enorme desafio es necesario gestionar los territorios y sus recursos
convirtiendo el problema en una nueva fuente de oportunidades, a la que hay que aproximarse con
sensibilidad ambiental y respeto para las comunidades locales que han permitido preservar culturas y
conocimientos ancestrales sobre los que construir un nuevo paradigma de cohesion territorial®.

Para conocer de manera mas concreta cual es la situacion real de la Espafia Vaciada es necesario
determinar cuales son los retos a los que se enfrenta y cudles son las oportunidades que ofrece. Para
conocer los retos solo hay que responder a la siguiente pregunta: ¢qué le falta al mundo rural para que
termine de ser mas atractivo que la urbe?>.

El primero de esos retos es disponer de una buena infraestructura de telecomunicaciones. La
fibra dptica ha ido llegando a muchos pueblos en los uUltimos afios, pero la calidad de conexién que
ofrece no es siempre la adecuada. Esto se debe a que, si la velocidad de la fibra se divide para llegar a
muchos sitios, la velocidad de conexidn de esos pueblos se vera reducida. Sin embargo, hoy en dia la
tecnologia ofrece otras posibles soluciones, como WiMax, a través de antenas que emiten la sefial a
larga distancia, o Internet por Satélite que permiten asegurar que la calidad de la conexién es buena
sin necesidad de invertir en una infraestructura terrestre. Un ejemplo del buen funcionamiento de
ésta Ultima se produce en la localidad de Magafia (Soria), ganador de #enREDatupueblo como parte
del proyecto Conectate de HISPASAT. La instalacién de una antena de pequeiias dimensiones permite
gue cualquier persona pueda tener acceso a Internet de banda ancha con total independencia de su
ubicacién geografica.

3 BANDRES, E., AZON, V. (2021): La despoblacion de la Espafia Interior, Funcas, Madrid.

4 MINISTERIO PARA LA TRANSICION ECOLOGICA Y EL RETO DEMOGRAFICO (2021): Plan de Recuperacién. 130 medidas frente
al reto demografico, Ministerio para la Transicidn Ecoldgica y el Reto Demografico, Madrid.

5 FERNANDEZ, M2 (2023): La Espaiia vaciada, retos y oportunidades,
https://relacionateypunto.com/la-espana-vaciada-retos-y-oportunidades/

Subvencionado por:


https://relacionateypunto.com/la-espana-vaciada-retos-y-oportunidades/ 

|
-

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES -
laborpar

Federacon Empresaria

El segundo de los retos es mds amplio y se refiere a la falta de acceso a unos servicios basicos
de calidad, como pueden ser los servicios médicos, sociales o educativos, tal como se produce en una
ciudad. En todos estos casos se puede hablar de desigualdad entre los ciudadanos y ciudadanas en el
acceso a los servicios que conforman la espina dorsal del Estado del Bienestar.

En el caso de la sanidad el primer problema es, a menudo, la falta de personal; faltan pediatras,
trabajadores/as sociales, fisioterapeutas, etc. Los problemas de falta de personal se agravan en los
periodos vacacionales, cuando la poblacidon de estos pueblos se incrementa o cuando el personal
sanitario estd de vacaciones, lo que genera que se queden sin esos servicios.

A este problema se une la falta de equipamiento y una infraestructura anticuada y obsoleta
gue hace que Atencién Primaria no pueda cumplir su funcidn, la cual es fundamental como se ha
demostrado durante la pandemia.

Otro factor negativo es tener que acudir a un hospital de otra Comunidad Auténoma si la
persona se encuentra en un municipio préximo y el hospital de su provincia mas cercano se encuentra,
por ejemplo, a mas de 70 km de distancia. El cambio de comunidad auténoma para ser atendido
hospitalariamente muchas veces trae consigo problemas del tipo qué ambulancia debe ir a recoger
al paciente (mientras el tiempo trascurre), si la de su Comunidad Auténoma o la de la Comunidad
Auténoma en la que va a ser atendido; asi como largas listas de espera para ser atendidos y un sinfin de
trabas burocraticas, para finalmente ver como la Comunidad Autéonoma a la que pertenece el paciente
va a sufragar el gasto con sus presupuestos autondémicos y poder cuadrar asi las cuentas.

Existen otros retos o problemas pendientes como el dificil acceso a los servicios sociales de
una poblacién cada vez mas envejecida o la falta de centros educativos para la poblacién infantil
o juvenil, pero también la pérdida de poblacién joven o la pérdida de oportunidades de empleo y
emprendimiento, lo que lleva a la poblacién en edad activa a abandonar los municipios de menor
dimensién poblacional.
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La gravedad de la situacion de partida y la intensidad de los problemas no permiten suponer que
la situacién vaya a revertir a corto plazo. Sin embargo, la Agenda 2030 permite una mayor cohesion
territorial entre regiones y entre el mundo urbano y el rural. Los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS) suponen para Espafia la posibilidad de apostar por un mundo rural vivo y sostenible, donde
los servicios publicos de calidad, el acceso a la tecnologia limpia y el empleo digno formen parte de
sociedades cohesionadas e igualitarias.

Las soluciones que podrian aportar el medio rural son amplias (cada una de ellas asociada
con un ODS diferente). Algunas de ellas, por ejemplo, son: sistemas agricolas sostenibles, energias
renovables, economia circular, alimentos saludables y locales, derecho de las personas migrantes
temporeras, turismo sostenible, fomento del teletrabajo, investigacion en técnicas agricolas sostenibles,
infraestructuras verdes, inclusion social de las personas vulnerables, envejecimiento activo, produccion
agricola sostenible, cultivo ecoldgico, produccion local, gestién forestal sostenible, prevencién de
incendios, participacion de la sociedad civil, etc.

En resumen, se pueden sefialar los siguientes retos claves para los ambitos territoriales rurales,
sobre todo de los vaciados:

Atraer poblacién joven

Uno de los problemas mds visibles es el envejecimiento de la poblacidn. Las personas mayores se
qguedan y las mas jovenes se van en busca de mayores oportunidades. El nuevo mundo rural necesita
estrategias para llevar poblacidn joven de vuelta a la Espaia vaciada.

Creacion de empleo cualificado

¢Cémo se pueden crear puestos de trabajo en la Espafia vaciada? Por una parte, estd la
implementacién de tecnologias en torno a la agricultura 4.0 por parte de personas expertas. Pero esto
no es ni puede ser todo. El teletrabajo esta en alza y numerosas actividades se desarrollan en remoto.
Por qué no elegir un nucleo rural que nos aleje del ruido de las urbes si se puede trabajar con un
ordenador portatil en cualquier punto del planeta.

Conectividad y educacion online

Las personas que viven en nucleos con una baja densidad de poblacidon se quejan de que no
tienen una buena conexién a internet. Sin duda, es uno de los grandes objetivos del mundo rural
para poder ponerse al nivel de las grandes ciudades. A menudo este es el gran handicap que impide
a muchas personas mudarse a estas zonas, y agranda la brecha digital entre el campo y la ciudad.
Ademas, la conectividad trae otra magnifica ventaja: la posibilidad de estudiar online. Hoy son muchas
las universidades que ofrecen estudios a distancia, sin que sea absolutamente necesario desplazarse.
Esto terminaria en parte con la salida de jévenes hacia las ciudades tal como sucede con la asistencia a
la universidad fisica.

Empleabilidad femenina

El cuarto reto de la Espafia vaciada guarda una relacién directa con el anterior. Si se quiere
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poblacién joven en nucleos rurales, se necesitan estudiantes. Dicho de otra manera, se necesitan
mujeres que se establezcan en estos lugares y sean madres. Dicho asi puede sonar frivolo, pero lo cierto
es que el trabajo en la Espafia vaciada tiene un perfil muy masculino. Mas alla de las labores propias del
campo, los trabajadores cualificados que acuden a la Espafia vaciada no llevan consigo a sus familias,
en parte, porque las mujeres también trabajan, y la escasez de oportunidades de empleo femenino en
estos lugares es patente. El e-commerce, pero también el teletrabajo, el turismo y los sectores educativo
0 sanitario son espacios que normalmente ocupa la mujer, por lo que es urgente desarrollar estas
opciones en el medio rural.

P> Mejora de las infraestructuras

En consecuencia, hay que dotar de buenas infraestructuras a estas zonas. Centros de salud,
escuelas, medios de transporte, etc., necesitan mejorar en estos entornos. El quinto de los retos de la
Espafia vaciada no es el ultimo: todos necesitan caminar en paralelo para poder revertir el efecto de la
despoblacidn de otras épocas. Esto puede ser posible, siendo las administraciones regionales, locales y
nacionales las que tienen que ofrecer soluciones.

Las oportunidades que ofrece un territorio determinado son la base para el retorno poblacional.
Pero el reto de las areas rurales estd mas alla: la carencia de servicios hoy en dia imprescindibles va en

detrimento del simple mantenimiento de su poblacién actual.

Como resultado de este diagndstico de la Espaiia vaciada se podria realizar un DAFO (debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) de las zonas rurales despobladas. Dicho DAFO se presenta en el

cuadro adjunto.
FORTALEZAS DEBILIDADES

P> Existencia de recursos naturalesy P> peducide volumen poblacional lo que genera
ambientales susceptibles de ser puestos en una demanda progia débll
valar P> Dispersion de la poblacién, elevando los

P> Existencla de recursos culturales costes de los serviclos

P> Entorno atractivo para vivie P> Baja densidad poblacional

P> Menos estrés que en la dudad P> Envejecimiento acentuads de L poblacién

Infraestructuras deficientes

OPORTUNIDADES AMENATAS

P> Continuacion del proceso de pérdida de
P> poblacion

P> Recuperacidn de recursos naturales

P> Aprovechamiento del patrimonto cultural

P> Posibilidad de realizar actividades de ado, P> Falta de rentabilidad econdmica y social en
2omas de baja densidad poblacionad

P> Abandono de la poblacisn joven y de

deportivas y de aventura

P> Transformacsdn digital
midiana edad

P> Menores cportunidades laborales para las

mujeres.
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3.1.2. Castilla La Mancha

En este apartado se profundiza en la situacién demografica de Castilla La Mancha desde la
perspectiva del vaciamiento de poblacion.

Si se utiliza como referencia el estudio de FUNCAS?® la que podria llamarse la Espafia despoblada
estaria formada por las provincias que cumplen conjuntamente los dos criterios siguientes: tener una tasa
de crecimiento demografico negativa entre 1950y 2019, y contar en este Ultimo afio con una densidad de
poblacidn inferior a la media nacional, excluyendo del computo en ambos casos las capitales de provincia
y las ciudades de mas de 50.000 habitantes.

Bajo esta aproximacion, las provincias en las que existen territorios susceptibles de ser considerados
como areas despobladas son 23: las 9 provincias de Castilla y Ledn (Avila, Burgos, Ledn, Palencia,
Salamanca, Segovia, Soria, Valladolid y Zamora), las 3 de Aragdn (Huesca, Teruel y Zaragoza), 4 de Castilla-
La Mancha (Albacete, Ciudad Real, Cuenca y Guadalajara), las 2 de Extremadura (Caceres y Badajoz), 2
gallegas (Lugo y Ourense), 2 andaluzas (Cérdoba y Jaén) y La Rioja.

Cuando se analiza la evolucién de la poblacion desde finales del pasado siglo hasta la actualidad se
observa que la evolucidn de la poblacidén entre 1998 y 2022 en las distintas provincias castellanomanchegas
muestra perfiles muy diversos.

La provincia de Cuenca es la que presenta la evolucién mds negativa, siendo la Unica provincia
gue registra un descenso de la poblacion provincial en el conjunto del periodo 1998 a 2022. En efecto, la
poblacién de Cuenca era de 199.086 personas en 1998, mientras que desciende a 195.215 habitantes en
2022. Esto supone un descenso del 100,00% en 1998 a un 98,06% en 2022.

Ciudad Real muestra un pequefio aumento de la poblacidn en el periodo de analisis, el 2,36% de
incremento. Esto supone que la poblacién de esta provincia ha pasado de 479.474 habitantes en 1998 a
490.806 habitantes en 2022.

Por su parte, Albacete aumenta su poblaciéon en un 7,57% en el periodo 1998 a 2022, pero ese
incremento sigue siendo inferior a la media espafiola, pues la poblacién de Espafia crece un 19,13% en
el conjunto del periodo de andlisis. La poblacién de Albacete ha pasado de 358.597 habitantes en 1998
a 385.727 habitantes de 2022.

S FUNCAS (2020): La despoblacion de la Espafia interior, Funcas, Madrid.
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EVOLUCION DE LA POBLACION

Afio Albacete Ciudad Real Cuenca Guadalajara Toledo  CastillaLM  Espafia

1998 358.597 479.474 199.086 159.331 519.664 1.716.152 39.852.651
1999 361.021 479.087 200.963 161.669 523.459 1.726.199 40.202.160
2000 363.263 476.633 201.053 165.347 527.965 1.734.261 40.499.791
2001 367.283 478.581 201.526 171.532 536.131 1.755.053 41.116.842
2002 371.787 484,338 201.614 177.761 546.538 1.782.038 41.B37.85%4
2003 376.556 487.670 202,982 185.474 563.099 1.815.781 42.717.064
2004 379.448 492.914 204.546 193.913 578.060 1848.881 43.197.684
2005 384.640 500.060 207.974 203,737 598.256 1.894.667 44.108.530
2006 387.658 506.864 208.616 213.505 615.618 1.932.261 44.708.964
2007 392.110 510.122 211.375 224076 639.621 1977.304 45.200.737
2008 397.493 522.343 215274 237.787 670.203 2.043.100 46.157.822
2009 400.891 527.273 217.363 246.151 689.635 2.081.313 46.745.807
2010 401.682 529.453 217.716 251.563 697.959 2.098.373 47.021.031
2011 402.318 530.175 219.138 256.461 707.242 2.115.334 47.150.493
2012 402 837 530.250 218.036 258537 711.228 2.121.B88 47.265.321
2013 400.007 524.962 211.899 257.723 706,407 2.100.998 47.129.783
2014 396.987 519.613 207.449 255.426 699.136 2.078.611 46.771.341
2015 394.580 513.713 203.841 253 686 693.371 2.059.191 46.624.382
2016 392,118 506,888 201071 252 882 688.672 2.041.631 46.557.008
2017 390.032 502.578 198.718 253.310 686.841 2.031.479 46.572.132
2018 3BE.7E6 499,100 197.222 254.308 687.391 2.026.807 46.722.980
2019 388.167 495.761 196.329 257.762 694.844 2.032.863 47.026.208
2020 388.270 495.045 196.139 261.995 703.772 2.045.221 47.450.795
2021 386.464 492.591 195.516 265588 709.403 2.049.562 47.385.107
2022 385.727 490.806 195.215 268.127 713.453 2.053.328 47.475.420

Fuente: Padrén continuo de poblacidn, INE, varios afios.

Por su parte, tanto Toledo como Guadalajara han visto como su poblacidn crecia en el periodo
de analisis por encima del crecimiento medio de Espafia. En concreto, la provincia de Toledo ha
aumentado su poblacién entre 1998 y 2022 un 37,29%, mientras que el aumento de Guadalajara es
muy superior, pues se situa en el 68,28, muy por encima del 19,13% de crecimiento demografico de
Espafia. De hecho, estas dos provincias son las que hacen que el aumento poblacional de Castilla
La Mancha sea ligeramente superior al de Espafia en el periodo 1998 a 2022: 19,65% en Castilla La
Mancha frente al 19,23% en Espafia.
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En ambas provincias la cercania a la Comunidad de Madrid explica gran parte de ese crecimiento
demografico. La mejora de las conexiones ferroviarias, incluso con linea de alta velocidad directa
como a Toledo o de paso como en Guadalajara, Cuenca, Ciudad Real o Albacete, la mejora de las
infraestructuras de trafico rodado, la mejora de la conectividad a Internet, junto con la carestia de la
vivienda y de la vida en Madrid y la posibilidad de teletrabajar han hecho que personas que residian en
la Comunidad de Madrid se hayan trasladado a vivir a zonas de la provincia de Toledo o Guadalajara,
donde encuentran una residencia mas asequible y un estilo de vida mas relajado y menos estresante.

EVOLUCION DE LA POBLACION (NUMEROS [NDICE
Afio Albacete Ciudad Real Cuenca Guadalajara Toledo CastillalM  Espafia

1998 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
1999 100,68 | 99,92 100,94 101,47 100,73 100,59 100,88
2000 101,30 9941 100,99 103,78 101,60 101,06 101,62
2001 102,42 | 899,21 101,23 107,66 103,17 102,27 103,17
2002 103,68 101,01 101,27 11157 10517 103,84 104,98
2003 10501 101,71 101,96 11641 108,36 10581 107,19
2004 10581 102,80 102,74 121,70 111,24 107,73 108,39
2005 107,26 10429 104,46 127,87 11512 11040 110,68
2006 108,10 | 105,71 104,79 134,00 118,46 112,59 112,19
2007 109,35 10639 106,17 140,64 123,08 11522 113,42
2008 110,85 10894 108,13 14924 12897 119,05 11582
2009 111,79 | 105,97 105,18 154,49 132,71 121,28 117,30
2010 112,01 11042 109,36 157,89 13431 12227 117,99
2011 112,19 | 110,57 110,07 160,96 136,10 123,26 118,41
2012 112,34 11059 109,52 162,89 136,86 123,64 118,60
2013 11155 10949 106,44 161,75 13594 12242 118,26
2014 110,71 | 108,37 104,20 160,31 134,54 121,12 117,36
2015 110,03 | 107,14 102,39 15922 133,43 11999 116,99
2016 109,35 105,72 101,00 15871 132,52 118,97 116,82
2017 108,77 104,82 99,82 15898 132,17 118,37 116,86
2018 108,42 10409 9906 15961 132,28 118,10 117,24
2019 108,25 10340 98,62 161,78 133,71 118,45 118,00
2020 108,27 | 10325 9852 164,43 13543 119,17 119,07
2021 107,77 | 102,74 98,21 166,69 136,51 119,43 118,90
2022 107,57 | 102,36 98,06 168,28 137,29 119,65 119,13

Fuente: Padrén continuo de poblacidn, INE, varios afios y elaboracidn propia.

La evolucién de la poblacion de las cinco provincias, la comunidad auténoma de Castilla La
Mancha y Espaia se observa mejor en el grafico adjunto, que recoge el periodo 1998 a 2022.
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La provincia de Guadalajara se sitla siempre por encima del crecimiento del resto de espacios,
especialmente de Espafia, si bien se nota un proceso de ligera pérdida entre 2012 y 2017. También
la provincia de Toledo se encuentra por encima de la evolucion de Castilla La Mancha y de Espania
y también muestra el mismo periodo de descenso de su poblacién como Guadalajara, entre 2012 y
2017.

EVOLUCION DE LA POBLACION EN CASTILLA LA MANCHA
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Fuente: Padrén continuo de poblacidn, INE, varios afios y elaboracion propia.

Por su parte, Albacete muestra un crecimiento de su poblacidn hasta 2012, descendiendo desde
entonces, sin que se haya producido una recuperacién como en Guadalajara o Toledo. Una evolucién
parecida se produce en Ciudad Real y Cuenca, si bien con algunos pequefios matices. En concreto, en
Ciudad Real el descenso de poblacidn se produce desde 2012, habiendo llegado hasta 2022, sin una
recuperaciéon como en Guadalajara o Toledo. Por su parte, en Cuenca la pérdida de poblacién comienza
un afio antes, no se recupera desde 2011 y es la Unica provincia que tiene en 2022 menos poblacién que
en 1998, por lo que se ha vuelto a producir el vaciamiento poblacional desde hace doce afios.

Un segundo indicador relevante es la densidad de poblacién de cada territorio. Castilla La Mancha
es una comunidad auténoma con una superficie importante, pues se extiende por 79.360,16 km2, lo
que representa el 15,66% de la superficie total de Espafia. La unién de reducida poblacién y elevada
superficie se traduce en una densidad demografica muy reducida.

En efecto, la densidad media de Castilla La Mancha se sitla en 25,87 habitantes por kilémetro
cuadrado, cifra muy inferior a los 93,84 habitantes/km2 que se registran en Espafia en 2022.
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Superficie (km2)

Albacete 385.727 14.914,23 25,86
Ciudad Real | 490.806 19.798,69 24,79
Cuenca | 195.215 17.124,33 11,40
Guadalajara | 268.127 12.160,05 | 22,05 |
Toledo _ 713.453 15.362,86 46,44
CastillaLa Mancha 2.053.328 79.360,16 25,87
Espafia 47.475.420 505.944,00 | 93,84

Fuente: Padrén continuo de poblacidn, INE, varios afios y elaboracidn propia.

La Unica provincia de Castilla La Mancha que registra una densidad superior a la media
autondmica es Toledo con 46,44 habitantes/km2 h, pero aun asi, una cifra muy inferior a la media de
93,84 habitantes/km2 de Espafia. Por su parte, la provincia de Albacete tiene una densidad similar
a la media autondmica, pues registra 25,86 habitantes/km2, cifra practicamente igual a la media
castellanomanchega de 25,87 habitantes/km2. Albacete presenta una densidad de 24,79 habitantes/
km2, cifra relativamente proxima a la media autondmica y lo mismo sucede con Guadalajara con
una densidad algo menor, con 22,05 habitantes/km2. Por ultimo, Cuenca es la provincia con una
densidad menor de Castilla La Mancha con apenas 11,40 habitantes/km2.

Municipios con |Municipios entre 8| Municipios con més

Ambito territorial | e hab/km?| y12,5 habfkm? | de 12,5 hab/Km? Jotdl
Abacete 40 15 32 87
Ciudad Real _ 41 12 49 102
Cuenca | 184 17 37 238
Guadalajara 233 18 37 288
Toledo | 37 22 145 204
Castilla La Mancha 535 84 300 919

Fuente: INE, Junta de Castilla La Mancha y elaboracién propia.

En este contexto la mayor parte de los municipios de Castilla La Mancha tienen una densidad
muy reducida. En efecto, el 58,22% de los municipios castellanomanchegos tienen una densidad
poblacional inferior a 8 hab./km2, porcentaje que se sitla en el 77,31% en Cuenca y en el 80,90% en
Guadalajara, mientras que en Toledo apenas llega al 18,14%.

Por su parte, el 9,14% de los municipios de la comunidad auténoma tienen una densidad
de poblacién entre 8 y 12,5 hab./Km2, siendo Guadalajara la provincia que presenta un menor
porcentaje con el 6,25% frente al 17,24% que se registra en Albacete.
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Municipios con  Municipios entre 8 Municipios con mds
menos 8 hab/km® y 12,5 hab/km? = de 12,5 hab/Km? | rotel

Albacete | 45,98% 17,24% 36,78% 100,00%
Ciudad Real 40,20% 11,76% 48,04% 100,00%
Cuenca | 77,31% 7,14% 15,55% 100,00%
Guadalajara 80,90% 6,25% 12,85% 100,00%
Toledo 18,14% 10,78% 71,08% 100,00%
CastillaLa Mancha 58,22% 9,14% 32,64% 100,00%

Fuente: INE, Junta de Castilla La Mancha y elaboracién propia.

Por ultimo, casi un tercio (32,64%) de los municipios de la region tienen mas de 12,5 hab./
km?2. Situacion que oculta importantes diferencias provinciales, pues ese porcentaje se situa en el
71,08% en Toledo, frente a apenas el 12,85% de Guadalajara o el 15,55% de Cuenca.

La distribuciéon de los municipios de esta comunidad auténoma por tamafio poblacional
muestra la importante presencia de los municipios de muy reducida dimensidn. En efecto, el 28,18%
de todos los municipios castellanomanchegos tienen una poblacion de menos de 100 habitantes,
porcentaje que se sitla en el 60,42% entre los municipios de Guadalajara, frente al 0,98% de Ciudad
Real, el 1,96% de Toledo o el 3,45% de Albacete.

Ambito 0-99 100-499 500-999 1000-1999 2000 y + Total

Albacete 3 24 16| 21 23 87 |
Ciudad Real 1] 21 24 | 20 36| 102
Cuenca 77 | 106 23| 17| 15 | 238 |
‘Guadalajara 174 73| 8| 13 20| 288 |
Toledo | 4 48 | 35 32 85 204
o 259 272 106 103 179 | 919

Fuente: Padrén continuo de poblacidn, INE, 2022 y elaboracidn propia.

Por su parte, el 29,60% de los municipios tienen entre 100 y 499 habitantes, correspondiendo
el mayor peso de los municipios de esta dimensidn en Cuenca, provincia en la que representa el
44,54% del total. Por el contrario, en el resto de las provincias el porcentaje se sitla entre el 20,59%
de Ciudad real y el 27,59% de Albacete.

En el extremo opuesto el 19,48% de los municipios tienen 2.000 o mas habitantes. Nuevamente
se observan importantes diferencias entre las distintas provincias. Asi, ese porcentaje se sitla en el
41,67% en Toledo o el 35,29% de Ciudad Real, frente al 6,30% de Cuenca o el 6,94% de Guadalajara.
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Ambito 0-99 100-499 500-999 1000-1999 2000y + Total

Albacete 3,45% 27,59% 18,39% 24,14% 26,44% 100,00%
Ciudad Real 0,98% 20,59% 23,53% 19,61% 35,29% 100,00%
Cuenca _ 32,35% 44,54% 9,66% 7,14% 6,30% 100,00%
Guadalajara 60,42% 25,35% 2,78% 4,51% 6,94% 100,00% |
Toledo _ 1,96% 23,53% 17,16% 15,69% 41,67% 100,00% |
cLm 28,18% 29,60% 11,53% 11,21% 19,48% 100,00%

Padrén continuo de poblacidn, INE, 2022 y elaboracion propia

Por otra parte, el porcentaje de municipios que tienen entre 500 y 999 habitantes (11,53%) y
entre 1.000 y 1.999 habitantes (11,21%) es muy parecido. Ciudad Real presenta el mayor porcentaje
cuando se trata de los municipios de 500 a 999 habitantes (23,53%) y Albacete entre los de 1.000 a
1.999 habitantes (24,14%). Por el contrario, el menor porcentaje en ambos grupos corresponde a
Guadalajara con el 2,78% y el 4,51% respectivamente.

En términos generales, Toledo es la provincia con una dimensién media superior, frente a
Guadalajara, que presenta el menor tamaifio municipal medio. Esto se produce siendo la provincia
cuya poblacion ha crecido mds en el periodo de andlisis, lo que indicaria que la atraccién de poblacién
no se ha distribuido por el territorio municipal, sino que posiblemente se ha concentrado en unos
pocos lugares.

P Tal como sefiala la Junta de Castilla La Mancha en su informe denominado “Situacién
demografica en Castilla La Mancha, Actualizacién del informe para el comisionado del reto
demografico, sobre la poblacién de Castilla-La Mancha” se puede extraer las siguientes
conclusiones:

P> La evolucidn de la poblacidon de Castilla-La Mancha en lo que va de siglo ha sido positiva v,
aunque decrecié durante los afios de la crisis econdmica, ha retomado el crecimiento en 2019,
con previsién de que se mantenga esta tendencia para los préoximos afos.

P> A pesar de esta tendencia positiva se observan datos muy preocupantes, como un saldo
vegetativo que continuard siendo negativo en los proximos aios, tendencia al envejecimiento y
vaciamiento de poblacidn de una gran parte de la regién.

P> Son los municipios menores de 2.000 habitantes los que estan experimentado con mds fuerza
estos rasgos negativos (despoblamiento, envejecimiento y desertizacion) rasgos que, ademas,
se retroalimentan entre si.

P> Mejorar el conocimiento demografico de la regién y en especial de la poblacién de los
municipios mds amenazados por el despoblamiento, es una de las tareas esenciales del reto
demografico que se debe enfrentar en los préoximos afos.
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3.2. LA LUCHA CONTRA LA DESPOBLACION EN CASTILLA-LA MANCHA

Castilla-La Mancha esta haciendo un importante esfuerzo para luchar contra la despoblacién.
La Comunidad auténoma ha aprobado una Ley contra la despoblacidon, que es pionera en nuestro pais
incluyendo diferentes ventajas fiscales para devolver la vida a los pueblos.

Para combatir los retos poblacionales actuales y futuros de Castilla-La Mancha, se rubricé el 28
de febrero de 2020, por los representantes de Cecam, CCOO, UGT, Recamder, FEMP-CLM y el Ejecutivo
Regional, un Pacto de unidad, social y econédmica, para abordar el fenémeno de la despoblacién bajo
los parametros de desarrollo, sostenibilidad y equilibrio. Ademas, a nivel parlamentario el Pleno de las
Cortes de Castilla-La Mancha, celebrado el 21 de enero de 2021, ratificé por unanimidad el Dictamen
emitido por la Comisién no Permanente de Estudio para alcanzar un Pacto contra la Despoblacion en
Castilla-La Mancha.

Como se ha evidenciado y se sefiala en la exposicién de motivos de dicha Ley, Castilla-La Mancha
es una regién con un perfil y caracterizacién eminentemente rural, en la que mas del 90% de su
geografia es rural, y en la que mas de la mitad de sus municipios tiene menos de 500 habitantes, y solo
12 sobrepasan los 30.000 habitantes.

El determinante impacto que la demografia tiene en el mundo rural se traduce, en Castila-La
Mancha, en la existencia de zonas con niveles de despoblacion muy por encima de la media nacional
y europea, lo que requiere considerar esta nueva realidad y sus desafios con desarrollos normativos
propios, que abarquen todas las dimensiones de la realidad del mundo rural en la regién y aporten
una vision ajustada a la realidad de los territorios rurales en Castila-La Mancha, donde la despoblacion
condiciona su desarrollo integral.

El objeto de esta Ley, atl como sefala su texto, es regular y establecer principios de actuacion y
medidas tendentes a la consecucidn de un desarrollo integral del medio rural en Castilla-La Mancha,
prestando especial atencion a la lucha frente a la despoblacion, asi como a garantizar servicios basicos
e igualdad de oportunidades para sus habitantes y propiciar el desarrollo econémico y social del medio
rural para alcanzar la cohesién social y territorial, en el marco de una cultura de igualdad entre mujeres
y hombres que garantice el desarrollo sostenible.

Los fines perseguidos con esta ley son:

a) Garantizar el mantenimiento de la poblacion del medio rural, mejorando su calidad de vida,
asi como la viabilidad econdémica y social del mismo.

b) Atraer y retener poblacién al medio rural, mediante la puesta en valor del mismo, la mejora
de las infraestructuras y de los servicios a disposicidn de sus habitantes, asi como a través de un
modelo de desarrollo econdmico basado en una economia verde, digital, accesible y sostenible
distribuida entre las localidades del entorno y cualquiera otra actividad compatible con el
territorio que diversifique la economia.
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c) Impulsar el equilibrio y la cohesidon social, econdmica y territorial, asi como el desarrollo
integral del medio rural, como principios basicos para luchar contra la despoblacién, fomentando
una redistribucién justa y equitativa de los recursos entre el medio rural y el urbano.

d) Promover y conservar los valores paisajisticos, patrimoniales, culturales y de ocio de la
Regidn, asi como los modelos sostenibles de producciéon, como motores claves de desarrollo del
medio rural.

e) Promover y garantizar la igualdad entre mujeres y hombres en el ejercicio de sus derechos
en el medio rural, y poner en marcha actuaciones para remover los obstaculos que impiden o
dificultan su plenitud, asi como combatir las discriminaciones multiples que sufren las mujeres
rurales.

La Ley consta de setenta y siete articulos distribuidos en siete titulos, cinco disposiciones
adicionales, una disposicién derogatoria y trece disposiciones finales. A continuacion, se sefiala
brevemente su contenido.

El Titulo Preliminar recoge el objeto de la ley, el ambito de aplicacién, sus fines y objetivos y
diversas definiciones.

El Titulo |, Reto demografico y despoblacion, recoge dos cuestiones a destacar: la sensibilizacion
social en materia demografica y la obligacion de la Administraciéon Regional de incorporar un informe
sobre impacto demogréfico en la produccién normativa y en la elaboracién de planes y programas.

El Titulo I, Zonificacidn, categorizacion y planificacidon del medio rural, se divide en dos capitulos.
En el Capitulo | se desarrolla un nuevo planteamiento de zonificacién del medio rural de Castilla-La
Mancha, clasificando las zonas rurales en las siguientes categorias: zonas escasamente pobladas, zonas
en riesgo de despoblacién, zonas rurales intermedias, y zonas rurales periurbanas. Ademds, en atencion
a la gravedad e intensidad del problema demografico, se crean dos categorias de zonas escasamente
pobladas: zonas de intensa despoblacién y zonas de extrema despoblacion.

El Capitulo Il, regula la planificacién y programacién del medio rural y recoge como instrumentos
de planificacidn, para abordar el desarrollo de las distintas tipologias de zonas rurales: la Estrategia
Regional frente a la Despoblacidn, que concretara las actuaciones y medidas a desarrollar en las zonas
rurales mas afectadas por la despoblacién, y la Estrategia Regional de Desarrollo Rural.

El Titulo Ill, Politicas publicas de desarrollo del medio rural y frente a la despoblacidn, se divide
en dos capitulos. En el Capitulo | se aboga por la colaboracidn institucional con el objetivo de definir las
politicas publicas y mejorar la prestacién de servicios publicos. Ademas, se prevén medidas con el fin
de utilizar la contratacién publica para hacer frente a la despoblacién, asi como para apoyar el acceso
a las ayudas y subvenciones publicas por parte de solicitantes de las zonas rurales mas despobladas.

El Capitulo II, regula en cinco secciones la garantia del acceso de la poblacién rural a unos
servicios publicos bdsicos de calidad, con el objetivo de garantizar la igualdad de oportunidades de
todas las personas en el territorio, incidiendo en el acceso educativo y sanitario, la atencidn socialy a la
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dependencia, la atencién y el cuidado de las personas mayores, asi como la inclusion de las personas
con discapacidad. Por ultimo, se prevé implantar un modelo de transporte sensible a la demanda, con
la finalidad de permitir que los servicios publicos sean accesibles a toda la ciudadania.

El Titulo 1V, Cohesidn econdmica, social y territorial del medio rural, consta de tres capitulos. El
Capitulo I, sobre cohesiéon econdmica contiene medidas orientadas a la diversificacidn de la actividad
econdmica, el fomento del empleo y del emprendimiento, el apoyo a la promocién de actividades y
empresas o el impulso de la investigacidn, el desarrollo y la innovacidn. Ademas, se promueve el apoyo
a diferentes sectores claves en el medio rural, como el de la bioeconomia, el agrario, agroalimentario
o forestal. Por ultimo, se recogen una serie de actuaciones para facilitar la accesibilidad a los servicios
bancarios de las personas que viven en el medio rural.

El Capitulo Il sobre cohesidn social recoge un conjunto de medidas para favorecer la conciliaciéon
de la vida personal, familiar y laboral, asi como para garantizar una adecuada atencién a la infancia
y el apoyo a las familias. Ademas, contiene medidas para facilitar el acceso a la vivienda, asi como el
impulso de programas culturales y actividades de ocio responsable.

El Capitulo Il sobre cohesidn territorial regula el fomento de las energias renovables o la garantia
de un servicio de abastecimiento de agua de calidad para el consumo humano. Destaca la apuesta para
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frenar la brecha digital, garantizando una conectividad digital de calidad para todas las localidades, asi
como impulsar la capacitacién de la ciudadania en competencias digitales.

ElTituloV, Financiacién de las medidas para el desarrollo del medio rural y frente a la despoblacidn,
establece determinadas reglas y principios para la financiacion de dichas medidas.

El Titulo VI, Medidas tributarias frente a la despoblacidn, posibilita la aprobacién de beneficios
fiscales que podran afectar tanto a los tributos propios de la comunidad auténoma como a los cedidos, y
que estaran dirigidos a las personas que residan en las zonas rurales mas afectadas por la despoblacién.

El Titulo VII, Gobernanza, crea el Consejo Regional de Desarrollo del Medio Rural y frente a la
Despoblacién como drgano de colaboracién y cooperacién entre las administraciones territoriales de la
regién, en el que se garantiza la participacion ciudadana.

Un aspecto importante es la tipologia de las zonas rurales. En este sentido, como se ha comentado
las zonas que integran el medio rural de Castilla-La Mancha, se clasificaran en alguna de las siguientes
categorias: zonas escasamente pobladas, zonas en riesgo de despoblacién, zonas rurales intermedias,
y zonas rurales periurbanas.

Como zonas escasamente pobladas se clasificaran aquellas agrupaciones de municipios o nucleos
de poblacion integradas mayoritariamente por municipios de pequeiio tamafio, con una densidad
conjunta de poblacién de menos de 12,5 habitantes por km2, altas tasas de envejecimiento y pérdidas
intensas de poblacidn, con un importante aislamiento geografico con respecto a municipios de mas
de 30.000 habitantes, un alto porcentaje de suelo de uso forestal, y una elevada significacion de la
actividad agraria.

Teniendo en cuenta el grado de despoblacidn, se establecen las siguientes categorias de zonas
escasamente pobladas:

a) Zonas de intensa despoblacién: Aquellas agrupaciones de municipios con densidad superior
a 8 habitantes por km?.

b) Zonas de extrema despoblacidn: Aquellas agrupaciones de municipios con densidad de
poblacidon menor de 8 habitantes por km?.

Se clasificardn como zonas en riesgo de despoblacidn aquellas agrupaciones de municipios o
nucleos de poblaciéon con densidad de poblacién menor de 20 habitantes por km2, pero mayor de
12,5 habitantes por km2, altas tasas de envejecimiento y una evolucién negativa de su poblacidn, con
una accesibilidad media o baja con respecto a municipios de mas de 30.000 habitantes, con elevada
significacion del empleo agrario, con mas del 75 % de su poblacién residiendo en municipios menores
de 2.000 habitantes, con usos del suelo tanto agricolas como forestales.

Se clasificardn como zonas intermedias aquellas agrupaciones de municipios o nucleos de
poblacién, con una densidad de poblacidn superior a 20 habitantes por km2 e inferior a 50 habitantes
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por km2, fuera del ambito directo de influencia de las areas urbanas y una accesibilidad media a los
mismos, con una densidad de poblacidn en torno a la media regional, poblacién estable o en ascenso y
con mas del 75 % de su poblacién residiendo en municipios de mds de 2.000 habitantes.

En consideracién a la actividad econdmica, se establecen las siguientes categorias de zonas
intermedias:

a) Con predominio de la actividad agricola.
b) Con actividad econdmica diversificada.

Se clasifican como zonas periurbanas aquellas agrupaciones de municipios o nucleos de poblacién,
con una densidad de poblacién superior a 50 habitantes por km2 y una tendencia creciente de la
poblacién, con una tasa de envejecimiento por debajo de la media regional, que por su proximidad a las
areas urbanas, mantienen una intensa relacidén y comunicacién con las mismas, con desplazamientos
diarios por motivo de trabajo, estando la actividad laboral de su poblacién relacionada, casi en su
totalidad, con los sectores de actividad secundarios y terciarios.

Por su parte, los incentivos recogidos en esta Ley son muy numerosos y algunos de ellos pioneros
en el marco de Espafia y de sus comunidades auténomas:

VENTAJAS FISCALES

Deduccion de hasta el 25% del IRPF por la estancia efectiva en zonas escasamente pobladas.

Deduccion del 15% para adquisicion o rehabilitacion de una vivienda habitual en zonas
escasamente pobladas.

Reduccion de mas del 50% en el impuesto de transmisiones patrimoniales y actos juridicos
para adquirir vivienda habitual o local para la implantacidn de centros de trabajo de empresas.

Deduccion de 500 euros durante los dos primeros afios en la cuota integra autonémica por
traslado de vivienda habitual por motivos laborales en zonas escasamente pobladas.

IMPORTANTE APOYO E IMPULSO A LAS EMPRESAS

Hasta un 40% mas de ayudas a auténomos y empresas para instalarse en zonas con problemas
de despoblacidn.

Existencia de un fondo de 10 millones de euros para dar apoyo financiero a proyectos
empresariales y de emprendimiento.

Plan de Captacion de Talento: incentivos para facilitar el traspaso al medio rural a trabajar.

Garantia del acceso a la fibra dptica y 5G en todas las localidades de Castilla La Mancha.
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SANIDAD BLINDADA EN EL MEDIO RURAL

P> Recursos sanitarios a menos de 30 minutos de distancia.

P> Asistencia farmacéutica especifica.

EDUCACION GARANTIZADA

P> Apertura de colegios rurales con al menos cuatro alumnos garantizados.

P> Financiacion de la educacion superior y/o FP a aquellos jévenes que decidan estudiar fuera y
su familia se quede residiendo en el medio rural.

P> Erasmus Rural.
CONEXION A TRAVES DE TRANSPORTE PUBLICO
La apuesta por un transporte sensible a la demanda.
SERVICIOS SOCIALES AVANZADOS
P> Impulso del servicio de ayuda a domicilio para mayores.

P> Recurso asistencial para mayores, a menos de 40 kildmetros de su hogar, en nucleos de
poblacién de zonas escasamente pobladas o en riesgo de despoblacidn.

P> Teleasistencia avanzada, geolocalizacién, alertas de riesgo en el hogar, terminales adaptados
y comunicacién accesible para personas con discapacidad y mayores.
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3.3. OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN LOS NUCLEOS DE POBLACION
CON MENOS DE 30.000 HABITANTES

Aunque se hable de oportunidades de negocio en nucleos con menos de 30.000 habitantes,
este analisis se centrara en la Castilla La Mancha vaciada y no tanto en la Castilla La Mancha rural que,
aunque comparten muchos problemas, son relativamente distintas. En el caso de la Castilla La Mancha
vaciada se habla de nucleos menores de 500 habitantes, incluso en algunos casos de menos de 50, lo
que le da unas singularidades especiales frente a la segunda, como la dispersion de los usuarios y en
algunos casos la despoblacidn total, el aislamiento, el abandono vy la falta de infraestructuras.

Areas como Soria, Teruel, Cuenca o Extremadura son algunas de las mds afectadas. Cuenca,
junto con Soria y Teruel, se encuentran, de hecho, entre las zonas con menos poblacion de Europa y se
calcula que 3.403 municipios en Espafia estan en riesgo serio de despoblacion.

Ahora bien, vivir en un pueblo tiene sus ventajas que se pueden resumir en estas:

La vivienda puede ser incluso un 50% mds barata que en una ciudad, tanto cuando se compra
como cuando se alquila. De la misma forma, también, los locales o naves industriales para
montar un negocio en un pueblo pueden menos costosos que en las ciudades.

Los gastos en ocio pueden reducirse un 40% sin perder calidad de vida. Mas bien puede
suceder, al contrario. Muchas personas que han dado el paso de abandonar una gran ciudad

para ir vivir a un pueblo aseguran haber ganado en calidad de vida.

Mds seguridad y menos violencia en el pueblo, aspecto muy importante y valorado mucho,
sobre todo, por familias con nifos pequefios.

Menor ansia de consumo.

Mayor contacto con la naturaleza lo que facilita que estemos mas a gusto con nosotros
mismos.

Sin embargo, al vivir en un pueblo también se pueden perder algunas cosas, tales como:
Existen, en general, menos oportunidades laborales.

Suele haber menos posibilidades de ocio y cultura, de bares y restaurantes, asi como de otro
tipo de actividades de ocio (teatro, librerias, etc.)

Probablemente se tiene menos vida social, al existir menos personas en nuestro entorno,
aunque no tiene por qué ser asi.

Existen peores comunicaciones en general, con mayores problemas que en la ciudad para
comunicarnos a acceder a internet.
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Ahora bien, para montar un negocio en un pueblo seria bueno que éste tuviera:

Buena conexidn a Internet. Si se va a montar un negocio en un pueblo, Internet puede ayudar
mucho vy ser la principal herramienta de marketing. Debe tener una conexién buena y estable
tanto para mévil como para Internet.

Atencidn sanitaria cercana. Para poder vivir con cierta tranquilidad es necesario contar con
algunos servicios publicos y la sanidad es, sin duda una de los principales o incluso el principal. Si
se tienen hijos en edad escolar el tema de colegios e institutos también sera una razén de peso.

Buenas Comunicaciones. Si se va a montar un negocio en un pueblo las comunicaciones son
importantes. Si hay que ir a la capital de la comarca o de la provincia deberia haber buenas
carreteras. Igualmente es clave si se monta alguna actividad o negocio para personas que vienen
de fuera.

Ahora bien, a pesar de todos los problemas y dificultades, existen numerosas oportunidades de
negocios para toda aquella persona que quiera emprender en estos entornos. En este sentido, se han
identificado ocho grandes areas’:

1. Envejecimiento de la poblacién. El éxodo rural esta protagonizado por la poblacién mas
joven, lo que provoca un proceso de envejecimiento cada vez mayor de estas zonas. Cualquier
servicio relacionado con cubrir las necesidades basicas de este segmento de poblacidon de mas edad
(desplazamiento, entrega de mercancia, de compras, de comida, acompafamiento, etc.) tiene muchas
posibilidades.

2. Emprendimiento social. EIl emprendimiento en la Espafia vaciada puede servir para cubrir
precisamente aquellos huecos que la Administracién no puede asumir por falta de recursos econémicos
o humanos, tales como desplazamiento entre comarcas, gestion de tramites, servicios de comunicacion,
gestidn y limpieza de zonas comunes, etc.

3. Energias renovables. EIl mundo rural despoblado tiene recursos naturales enddgenos
desaprovechados que pueden experimentar un impulso importante aprovechando las capacidades
digitales. Es, por tanto, un territorio perfecto para la promocidn, instalacidn y extension de energias
renovables, solar, biomasa, edlicas, marinas, etc.

4. Bio y eco emprendimiento. Segln algunos expertos, la Espaia vaciada y, en particular Castilla
La Mancha, es el escenario ideal para emprendimientos que ayuden a cumplir con los objetivos del
desarrollo del milenio: economia circular, economia verde, orgdnica, ecolégica.

7 GARCIA, 1. (2023): “Espafia vaciada: 20 oportunidades de negocio”, Revista Emprendedores, Madrid,
https://emprendedores.es/ideas-de-negocio/empresa-espana-vaciada/
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5. Negocios online. Aquellas dreas donde hay buena conectividad se convierten en toda una
oportunidad para desarrollar multitud de negocios online en diferentes formatos: servicios online,
ecommerce, marketplaces, Native Amazon Brand, etc.

6. Sector agroalimentario. Aplicar la innovacidn al sector primario tiene un importante recorrido
y desarrollo. Todavia no existen bancos de tierras ni en Espafia ni en Castilla La Mancha, pero es posible
encontrar explotaciones agricolas o incluso arrendar alguna explotacidon cuyos propietarios estén
préximos a jubilarse a precios que pueden ser razonables.

7. Teletrabajo. La expansion del teletrabajo, asi como su experiencia durante el confinamiento
de la pandemia, ha impulsado un cierto movimiento inverso al que se producia estos ultimos afios, el
desplazamiento de la gente de la ciudad al campo, siempre que se disponga de una buena cobertura de
telecomunicaciones.

8. Emprendimiento femenino. Como sefialan algunos expertos, las mujeres son las que asientan
la poblacién y son las que crean grupos familiares, motivos por los que es importante promover el
emprendimiento femenino en el medio rural, en términos generales.

A estas dreas se afiadido una genérica que engloba determinados tipos de negocios que no se
encuentran incluidos en las ocho mencionadas dreas prioritarias.

Por otra parte, las principales oportunidades de negocio que se han identificado en cada area de
actividad citadas, aunque algunas podrian pertenecer a mas de un drea, son:

ENVEJECIMIENTO DE LA POBLACION

Dada la dispersidn y la ausencia de transporte publico, una buena opcién para la poblacidn
residente es ofrecer transporte organizado de personas para ir a hacer la compra, para llevarlos al
médico, etc. Se pueden comprar, alquilar o adquirir via renting dos o tres minivans o pequefios
microbuses con capacidad para cinco o siete personas y hacer rutas bien preestablecidas o elaboradas
a medida poniendo de acuerdo a los habitantes de diferentes localidades.

Una buena opcién de negocio es convertirse en el chico de los recados de las zonas rurales.
Creando la logistica social de abastecimiento de los pueblos de zonas rurales habia una oportunidad
de negocio. Se puede dar servicio a miles de familias repartidas por cientos de nucleos de poblacidn
en numerosas categorias y servicios como muebles, jardineria, reparacion y venta de moviles, lineas de
teléfono, fontaneria, electricidad, ropa, ferreteria, hasta psicologia, etc.
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El fooddelivery de los pueblos

Una opcién mas concreta que la de los recados puerta a puerta, seria la del fooddelivery o
reparto de comida a domicilio. Una posibilidad es convertirte en un JustEat o similar a través del
dropservicing o bien crear un servicio de comida a domicilio, con cocina propia, abasteciendo a
personas que residen en zonas lejanas. Se pueden ofrecer menus semanales, festivos o diarios. Para
gue el desplazamiento no suponga un coste excesivo para el negocio es necesario acotar la distancia
maxima del reparto.

Servicio de reparaciones

Todos los pueblos necesitan un “manitas”. No hace falta poner un taller, puesto que se puede
dar un servicio a domicilio entre los vecinos. Normalmente es dificil conseguir atencién profesional a
problemas que se pueden producir en el hogar, como que la lavadora no funcione o que el frigorifico
deje de enfriar. Los vecinos, en vez de esperar a la visita de un técnico de la ciudad, podrian confiar
en alguien proximo para que hagas reparaciones en un breve espacio de tiempo.

Este negocio requiere invertir
en conseguir el material y equipa-
miento necesario para hacer estos
trabajos. También habra diferentes
elementos de seguridad que es ne-
cesario tener, en especial si se reali-
zan trabajos de electricidad.

Cuidado de personas mayores

Algo en lo que coinciden la
mayoria de los pueblos de las areas
vaciadas es en tener una gran can-
tidad de ciudadanos mayores. Des-

graciadamente, en muchos de los
casos los hijos se han marchado a la ciudad y esas personas mayores han terminado quedandose

solas.

Llega un momento en el que seran personas dependientes que necesitaran el apoyo de
profesionales del cuidado y la asistencia. Un servicio de cuidado a personas mayores ayudaria a
cubrir estas necesidades y conseguir que las personas de mayor edad del pueblo estén bien cuidadas.

La geriatria es un nicho de mercado con mucho futuro. La piramide poblacional de nuestro
pais se esta invirtiendo. En un pueblo donde suelen faltar muchos servicios puede ser dificil para las
personas mayores desenvolverse bien. Ocuparse de todos aquellos aspectos referentes a sus cuidados
puede ser un negocio ya que los familiares de esas personas mayores estaran mas tranquilos si una
empresa se encarga de ellos. Puede ser un negocio de comida a domicilio, de acompafnamiento, de
enfermeria o fisioterapia, de estética, de gestiones, de limpieza, de planchado, etc.
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Food Track

Mas asequible que un restaurante,
con un food truck se pueden cubrir
todas las fiestas, ferias y eventos
de la zona donde se viva u otras
relativamente préximas. Aunque
las normas todavia son difusas en
Espana, es posible montar un food
track en una propiedad privada como
puede ser en una gasolinera o un
centro comercial, por ejemplo. Para
ver si funciona el negocio se puede
alquilar uno durante unas semanas,
por ejemplo.

» EMPRENDIMIENTO SOCIAL

Guarderia

Negocios como éste requieren invertir mas dinero para poder comenzar, pero no por ello
resultan menos recomendables. Una guarderia es uno de los mejores negocios por los que puedes
optar si no existe una ya en el pueblo y si las parejas jovenes han comenzado a mudarse a este lugar.

Si cada vez hay mas niflos pequefios, la guarderia sera necesaria, sobre todo en un contexto
donde cada vez es mas normal que los dos miembros de la pareja trabajen. Desde la guarderia se
ocupardn de cuidar a los nifios y de educarles en sus primeros afios, mientras sus padres se encuentren
trabajando. Cuantos mds nifios nazcan, mds negocio habra.

Un Habitissimo rural

El dropservicing puede ser una gran oportunidad para emprender en la Espaiia vaciada, y en
Castilla La Mancha en particular. Sélo se necesita disponer de una buena conexion a Internet y hacer
una importante prospecciéon entre los profesionales de la zona para hacerse con un buen directorio
de fontaneros, electricistas, jardineros, pintores, albaiiiles, etc., y posteriormente convertirse en
agregador de servicios. Es un servicio basico en las zonas rurales porque son pocos los profesionales
gue atienden estos territorios.

Otra opcidon también es crear una empresa de servicios o manitas a domicilio: agrupar varios
servicios por localidades y por fechas y asi aprovechar las sinergias de los desplazamientos, que suelen
ser el oste mds importante.

Servicios de belleza y estética a domicilio

Existen multitud de servicios a los que no pueden acceder desde muchos de los pueblos remotos
como pueden ser las peluquerias, los centros de estética, los servicios de pedicura o manicura, etc.
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Una opciodn es ofrecerlos a domicilio, bien en una caravana adaptada para la ocasién bien solicitando
un local unos dias al mes. Es una opcién igual de valida para los servicios de fisioterapia, nutricién, etc.

Espacios de coliving

Son alojamientos especialmente pensados para los trabajadores ndmadas, porque si es dificil
encontrar espacios tecnolégicamente equipados en estas areas, todavia lo es mds encontrar buenos
alojamientos, ya que uno de los problemas endémicos de las zonas rurales es que no hay viviendas de
alquiler: las casas que estdn vacias estan medio derruidas y las que no estan en ruinas, estan habitadas.

Es necesario promover campafias de sensibilizacién por parte de los ayuntamientos a animar a
los moradores de estas areas a alquilar. Mientras llega ese momento, una buena opcidn es crear estos
espacios de coliving con todo lo necesario para ofrecer una buena conectividad y comunicacién con
el exterior.

Gimnasia y bienestar itinerantes

éPor qué no plantearse ofrecer clases de zumba, yoga, meditacidn o pilates a domicilio? Uno de
los grandes obstaculos de la Espafia vaciada, y de Castilla La Mancha en particular, es la dispersién de
la poblacion que puede estar repartido a lo largo de 100 0 120 km2 en pequeiios grupos de no mas de
300 habitantes, de manera que para poder darles servicios hay que plantearse ser quien se desplaza a
cada uno de los nucleos para ofrecer los servicios.

Vehiculos de Turismo con conductor (VTC)

Las licencias VTC las otorgan las comunidades autdnomas y salen mas baratas que una licencia
de taxi. Hay muchas zonas que no tienen taxi y otras que tienen taxi pero no licencias VTC. Un aspecto
gue hay que tener en cuenta es que muchos servicios de autobuses, en algunas zonas, casi ni llegan
o tienen una frecuencia de paso muy alta.
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P> ENERGIAS RENOVABLES
Comunidades energéticas

Las Comunidades Energéticas son organizaciones en las que los miembros que forman parte de
ellas se implican de manera directa en la planificacion e implementacion de las medidas que llevaran
a cabo para la implantacién de energias renovables en la produccién, consumo y/o comercializacién
de energia eléctrica, térmica (calefaccidn), mecanica o combustible (biogas), asi como en el desarrollo
de medidas de eficiencia energética o de movilidad sostenible. Las comunidades utilizan, ademas, los
recursos locales que tienen a su alcance y de los que pueden disponer (energia edlica, solar, biomasa,
etc.). Con ello consiguen ser ain mas auténomos y disminuir la dependencia de energia externa.

P> BIO Y ECO EMPRENDIMIENTO
Ecoturismo, turismo de aventura, de experiencias, etc.

No se puede dejar de lado la oportunidad de negocio clara de la Espafia vaciada, asi como de
Castilla La Mancha en concreto: el turismo. Frente al turismo rural propiamente dicho que estda mas
enfocado a pequeias localidades, en estos territorios se puede apostar por un tipo de turismo mas
pegado a la naturaleza: turismo de experiencias, ecoturismo, avistamientos de aves, propuestas de
establecimientos en contacto directo con la naturaleza, etc.

Restauracion de pueblos

En Espafia hay mas de 3.000 pueblos abandonados que pueden convertirse en un punto de
atraccion turistica o habitacional para nucleos pequefos que quieran recuperar viejas costumbres
o que busquen la tranquilidad y el sosiego que ofrece un espacio alejado de cualquier nicleo mas o
menos habitado. El precio oscila entre los 200.000 y los 2 millones de euros. Aqui la oportunidad esta
tanto en la localizacidn y venta de estos pueblos abandonados, como es el caso de Galician Country
Homes o de Aldeas abandonadas, para un publico fundamentalmente extranjero, como en la propia
rehabilitacion.

Casas de madera o prefabricadas

Un pueblo es un buen lugar
para montar un negocio de casas
prefabricadas. El terreno es mas barato
para montar una exposicién y, también,
para la construccion. En pueblos con
encanto, un terreno con una casa
prefabricada puede salir a muy buen
precio y ser atractivo para segundas
residencias.
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NEGOCIOS ONLINE

Los espacios demograficamente vaciados son entornos en los que faltan centros formativos. Por
regla general la educacidn no responde a las necesidades reales en el mundo rural. “Para formarse
hay que ir a las ciudades y eso ha provocado que en los ultimos 50 afios el talento rural se haya ido
en masa a las ciudades”, sefialan los expertos. Asi que una buena oportunidad de negocio puede ser
crear centros de formacién especializada online con refuerzos presenciales en materias relacionadas
con el mundo rural, especialmente con la aplicacidon de I+D (innovacidn agroalimentaria, mecanica,
agricultura ecolégica, bienestar ganadero, eficiencia de los cultivos, uso de 10T, manejo de drones, etc.).

En aquellas dreas donde hay buena conectividad es posible desarrollar modelos de negocio muy
relacionados con las nuevas tecnologias como los podcasts o los periddicos online que ademds sirvan
de instrumento de interaccion entre los pueblos y las personas emprendedores y entre los habitantes
y las empresas.

Se podria ofrecer servicios de marketing o asesoramiento legal, gestorias, etc., digitales o no,
pero muy enfocados en los negocios rurales.

Un posible ejemplo seria una Asesoria online. Cada vez son mas los profesionales que deciden
mudarse al campo para trabajar cdmodamente conectados a Internet y rodeados de la naturaleza.
Desde el pueblo se puede ofrecer una gran cantidad de servicios online, en concreto los relacionados
con asesoria.

Se necesita una inversion reducida, lo que sin duda es una ventaja. Solo hay que contar con
un ordenador, una pagina web y organizar una serie de servicios que se beneficien de nuestros
conocimientos y habilidades. Como asesor online se podria ayudar a otras personas emprendedoras a
qgue hagan sus suefios realidad, asi como echar una mano a los vecinos del pueblo para que tengan la
posibilidad de llevar a cabo nuevas empresas.

Hay muchas formas de asesorar. Por ejemplo, si se poseen conocimientos en economia y
contabilidad, se podria supervisar las cuentas de los negocios del pueblo o incluso preparar las
declaraciones para su presentacidon a Hacienda. Son servicios que normalmente los ciudadanos del
pueblo tienen que poner en manos de personas de la ciudad, por lo que se prestar con mas facilidad
desde la proximidad.

Aprovechamiento de un recurso enddgeno a través de las nuevas tecnologias

Existen muchas posibilidades para la puesta en valor de recursos enddgenos de los distintos
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pueblos de la Castilla La Mancha vaciada. En unos casos se tratara de aprovechar recursos naturales
aptos para distintos tipos de actividades turisticas o deportivas, tales como barroquismo, senderismo,
observacién de aves, tradiciones culinarias vinculadas a recursos agricolas y ganaderos locales, etc.

Intermediacion digital

El acelerdn digital se ha extendido también a los trdmites y papeleos que cada vez se vuelven
mas telematicos afiadiendo un problema extra a aquellos nicleos que presentan graves problemas
de conectividad. Una buena opcién de negocio es precisamente actuar como intermediario en estas
tareas, evitando desplazamientos de la poblacidn rural y facilitando los procesos.

Tienda online

Desde un pueblo no hay nada que te impida llevar a cabo trabajos a través de Internet. Una
tienda online puede ser la mejor opcién, por varios motivos, como por ejemplo:

e Es un negocio muy escalable.
¢ Se tiene la posibilidad de optar por distintos modelos de tienda online.
e El nivel de inversidn que requiere es bajo.

e Se puede ofrecer un producto que capte el interés tanto dentro como fuera del
pueblo.

Ahora bien, hay muchos tipos de tiendas
online. Se puede crear un negocio para vender
articulos hechos a mano, quiza relacionados
con el pueblo de alguna manera. Podria ser
artesania, algo relacionado con la costura, con
la reposteria o cualquier otro tipo de trabajo
para el cual se tenga un talento especial.

Las ventas se podrian realizar a todo el
pais (o incluso mas alld) y también se podria
ofrecer los productos para su recogida en el
pueblo, por lo que podrias llegar a tener éxito
entre tus conciudadanos. Probablemente
requiera cierto tiempo para asentarse y generar
interés entre los posibles clientes. Pero con
tiempo y esfuerzo podrias llegar a tener una
tienda online realmente popular.

Dentro de esta idea, otra buena
posibilidad es la comercializacién online de
algun producto que se venda fisicamente en
el pueblo. Por lo general, muchos pueblos de
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Espafia son populares debido a sus caracteristicos dulces o productos tradicionales de artesania. Es
habitual que estos dulces no se vendan fuera del pueblo o solo en determinados lugares de |la geografia
cercana. Por ello, una tienda online dedicado a este producto podria llegar a tener éxito.

Como se decia hay varios tipos de tienda. Junto al modelo clasico, se puede optar por una tienda
de dropshipping, en la cual hay que afrontar un volumen de poca inversidon. No serd necesario tener
productos en stock, lo que flexibiliza el lanzamiento de la tienda online. Sin embargo, serd necesario
invertir en otros aspectos, como el disefio web, el SEO o el marketing, y el negocio podra estar
funcionando en un breve espacio de tiempo.

Desarrollo de webs y marketing online

En todos los pueblos hay un nimero variable de empresas y muy pocas tienen presencia en
Internet. La competencia es pequefia y ya se sabe lo beneficioso que es tener presencia en Internet
para los negocios. Si se logra hacerse un nombre en la comarca puede ser un buen negocio. Los
ayuntamientos también pueden necesitar de estos servicios y quien mejor que les haga el trabajo que
alguien de la zona.

p> SECTOR AGROALIMENTARIO
Gourmetizacion de alimentos de proximidad

La Espafia y la Castilla La Mancha vaciadas son la reivindicacién maxima de los productos de
proximidad, de kilémetro O. También puede permitir el desarrollo de productos singulares que adquieren
una cualidad especial a través de la tecnologia o la innovacién, como es el caso de los esparragos ricos
en fibra de Green Asparagus en Villena.

Pero las opciones son multiples: la clave, la reivindicacidn de ofrecer naturaleza en estado puro.
Si, ademas, se afade el plus de cultivo ecoldgico, organico, verde, bioldgico, etc. el valor diferencial esta
asegurado.

Go to market de productos locales

Los marketplaces de productos artesanos o productos primarios pueden ser una gran oportunidad.
Segun Oscar Fuente, CEO de IEBS, “toda la economia local puede abrirse al mundo a través de la
venta directa de productos primarios: artesanales, ecoldgicos... La oportunidad de negocio aqui esta
fundamentalmente en conectar directamente los productos con los compradores.” Esto puede servir
para colocar los productos de forma mas facil en el mercado.

Innovacion en productos primarios

Una buena opcidn es especializarse en algin producto muy especifico de la zona al que darle una
nueva vida, como por ejemplo la resina. La trazabilidad y el cuidado en la extraccion de la resina han
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permitido también promover todo un turismo interior para conocer el arbol del que se ha extraido la
resina y generar servicios relacionados con el cuidado del medioambiente.

Fabricas de productos naturales

La ventaja que tiene el campo es que el suelo para levantar una planta industrial es mucho mas
barato y, ademas, tienes un mejor acceso a la materia prima.

Desde estos espacios es mas dificil acceder al ecosistema de personas emprendedoras e
inversoras. A cambio, el coste de alquilar la nave es mucho mas bajo, se conoce todo el mundo y se
aporta como valor afiadido el hecho de que se contribuyes al futuro del pueblo.

Agricultura. Cultivo y venta

Suele haber en todos los pueblos mucha tierra abandonada, sin uso, en la que no se cultiva
nada, con lo que el precio para arrendar o comprar es bastante asequible. Se puede dedicar el negocio
a la agricultura ecolégica, muy demandada en las ciudades. Lo fundamental es utilizar intermediarios.
Se puede vender, directamente, a tiendas de la ciudad, en mercadillos de la zona o por Internet.

Vivero

Si por la zona hay grandes casas, chalets o, incluso bungalows, es casi seguro que necesitardn
comprar plantas o arboles. Aqui también se puede obtener un beneficio de que el terreno no sera
muy caro para montar el negocio. Se puede combinar este tipo de negocio, con servicios de jardineria
Y paisajismo.

Granja avicola y venta de huevos e |

Un posible negocio es la venta
de huevos. No es muy complicado
mantener las gallinas ponedoras y los
huevos son muy consumidos en nuestra
dieta. Se pueden vender a las tiendas de
la zonay a otros negocios como a bares y
restaurantes. Si son de calidad, existe un
mercado muy amplio en la actualidad.

Cerveza artesana

La cerveza artesana se sigue
vendiendo muy bien y una poblacién
pequeiia, quizds, pueda ser el mejor sitio
para fabricarla. Se puede vender, en un
principio, en un radio de accién pequefio
como cerveza tipica de la zona. La
promocién debe ser uno de los aspectos
en los que es necesario centrarse.
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TELETRABAJO

La pandemia ha conseguido que las empresas empiecen a mirar con buenos ojos el teletrabajo.
Se ofertan muchos empleos en los que no hace falta ir a la oficina todos los dias. Si se encuentra algun
empleo de teletrabajo se podra ir a vivir a cualquier pueblo o incluso empezar una empresa propia. Solo
se necesitara una buena conexion a Internet.

Con el teletrabajo se estdn habilitando espacios, casas rurales, edificios, microworking. Se trata de
espacios en los que diferentes profesionales independientes y/o empresas pueden alquilar su espacio y
beneficiarse de una serie de servicios comunes, con el consiguiente ahorro econémico, tanto en alquiler
de espacio como en los suministros. Requieren de conexién a internet, luz y agua, salas de reuniones
disponibles, etc. Ademas, no se debe olvidar de las sinergias que pueden darse en estos espacios de
trabajo comunes

Personas de paises de centro Europa estdn viniendo a Espafia a quedarse y trabajar desde estos
puntos, siempre y cuando se dé la tecnologia necesaria. De manera que una solucién es reconvertir
espacios turisticos en espacios de trabajo.

EMPRENDIMIENTO FEMENINO
Reivindicacidn de oficios perdidos

Oficios como cuchilleros, cesteros, herreros, etc., han existido durante mucho tiempo. Una
oportunidad de negocio es reivindicar oficios olvidados en aquellos entornos donde vivieron su época
de esplendor. En muchos casos incluso cuentan con las instalaciones, hornos, molinos, ruecas y demds
instrumentos necesarios. Muchos de estos oficios encuentran su razén de ser en estas zonas donde
las actividades son mucho mas artesanales. Ademas de comercializar los productos, también puedes
ofrecer cursos offline y online de iniciaciéon o especializacién en estos oficios, asi como visitas guiadas
por la ruta de los oficios.

OTRAS AREAS

En muchas zonas existen oficios artesanales que casi estan desapareciendo. Relne a la gente
de la zona que trabaja la artesania y vende sus productos. Ofrece el pago tras la venta, asi no habra
que comprar y acumular stock. Estos productos se pueden comercializar mediante marketplace como
Facebook, paginas como Etsy, tiendas de ciudades cercanas que puedes dejar en depésito, mercadillos
locales o tienda fisica en el mismo pueblo.

Un alojamiento rural es una idea que siempre funciona, pero cuya rentabilidad dependera
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principalmente de si el pueblo en cuestién tiene algun tipo de atractivo turistico. ¢Es un lugar donde
suelan ir visitantes? ¢ Esta bien conectado o es facil llegar a él ya sea en coche o en autobus?

O es posible que el pueblo, hasta ahora, no se hubiera planteado la posibilidad de convertirse
en un lugar de visita por parte de personas de la ciudad. No obstante, este es un concepto que se esta
poniendo de moda cada vez mas. Los pueblos generan un gran atractivo por parte de los urbanitas,
quienes buscan una manera de escapar del estrés del dia a dia.

Un alojamiento rural, con unas buenas instalaciones para el descanso y las ventajas de estar fuera
de la ciudad, puede ser la idea perfecta para llevar a cabo. Para que la inversion esté mas controlada al
principio, se podria inaugurar una casa rural de pocas habitaciones e ir amplidandola con mas espacio o
incluso con edificios anexos, a medida que va siendo conocida. Ademads de las habitaciones, es necesario
ofrecer ciertos servicios a los visitantes, o que existan otras empresas que los ofrezcan para que se
relajen y se lo pasen bien, como servicios de ocio, deporte de aventura, etc.

Plataforma turismo rural

Es posible contactar con propietarios de la zona para ofrecerles una plataforma donde poner sus
establecimientos. Puede haber por la zona muchas casas que solo se usan una temporada en veranoy el
resto del afio estan vacias. Nuestra empresa se podria encargar del alquiler de las casas interesadas en
alquilarlas. Seria una agencia de turismo rural. Un blog, hablando de la zona, seria una buena estrategia
para captar clientes.

Turismo de aventuras

Puede ser un campo de Paintball o un parque con tirolinas y pasarelas. También pueden ser rutas
por la montafia con acampadas o excursiones por los pueblos o alguna ciudad de la zona. Se puede
ofertar a colegios, campamentos, empresas para convivencias o para grupos de amigos. Como este
negocio es, sobre todo, para verano y fines de semana se puede compaginar con otra actividad para el
resto del tiempo.

| e
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Retiro espiritual

Huir del estrés y del trabajo diario es lo que busca cada vez mas gente. Paz y relax y actividades
como meditacidn, yoga, crecimiento personal, masajes, etc., sin moviles ni ordenadores y gastronomia
sana. Una buena idea de turismo alternativo.

Tienda de material escolar

Este puede ser un negocio rentable si se estd pensando en tener un comercio de venta al
publico. No todos los pueblos disponen de este tipo de tienda, pero supone una oportunidad de
grandes posibilidades. En muchos casos, los articulos de escuela se venden en el supermercado o en
la tienda de ultramarinos. Pero se trata de un tipo de producto secundario para estos negocios, por lo
que la variedad y calidad no suele ser la mejor.

Por ello, se trataria de una tienda especializada en la que también se vendan libros y otros
articulos pensados para los nifios. Ahora bien, hay que pensar en distintos aspectos, como, por
ejemplo, que haya escuela en el pueblo y, por otro lado, la cantidad de nifios que asisten a clase.

Veterinario y tienda de mascotas

Es un tipo de empresa que en un pueblo es un tipo de trabajo que puede generar grandes
beneficios, aunque se necesita la titulacidon de veterinario. No solo se podrian atender a mascotas,
como perros o gatos, sino que también se podria cubrir el estado y el cuidado del ganado y de animales
de granja.

También se pueden vender productos para mascotas, pienso, latas de comida, juguetes o
incluso ropa. Hay muchas posibilidades para organizar un negocio alrededor de la idea de atender a
los animales de los vecinos del pueblo. Es posible que, si se da un buen servicio, hasta los vecinos de
los pueblos de los alrededores acudan a nuestra consulta.

Una tienda con todo lo relativo a las mascotas como alimentacidn, accesorios, etc. Si es un
pueblo muy pequeiio no sera rentable, pero se puede abarcar una zona amplia e incluir la comida a
domicilio y servicios como higiene, peluqueria, guarderia, adiestramiento e incluso paseos, todo lo
cual lo puede hacer rentable.
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3.4. ADECUACION DE LAS OPORTUNIDADES A LA FORMULA DE
ECONOMIA SOCIAL

La Economia Social aporta un gran peso a la Espafia rural, pues en muchas ocasiones las
em-presas de Economia Social constituyen el Unico tejido empresarial existente en muchas zonas
del medio rural. La ventaja de estas empresas es que no se deslocalizan, por lo que a menudo son
la principal fuente de crea-cion de capacidades emprendedoras en zonas rurales, asi como del
mantenimiento de empleo y poblacién en esas zonas. Ello hace que muchas personas puedan seguir
viviendo en sus lugares de origen y que no se abandonen y degraden espacios y recursos de gran valor
social, ecoldgico, histérico y cultural.

El estudio elaborado por CEPES® constata que la Economia Social tiene una presencia
importante en las ciudades intermedias y zonas rurales, y que su contribucidn a la creacién de tejido
empresarial y empleo es muy significativa. Sus empresas y entidades se ubican mayoritariamente en
municipios meno-res de 40.000 habitantes, (60,2% de las empresas y 54,6% de sus trabajadores/as),
configurandose como el principal actor empresarial en estos territorios. En las empresas mercantiles
estos porcentajes se in-vierten y tanto ellas como sus trabajadores/as se locali-zan mayoritariamente
en el dmbito urbano.

El estudio pone de manifiesto los importantes efectos que la Economia Social tiene sobre
la economia rural y cdmo una parte significativa de la misma esta vinculada a ella: el 7,0% de las
empresas y entidades rurales y el 5,2% del empleo rural pertenecen a la Economia Social.

Si se consideran solo las empresas mas jévenes, el 47,4% de las empresas de Economia Social
se ubica en las ciudades intermedias y zonas rurales y el 52,6% en grandes ciudades. En el caso de la
economia mercantil, estos porcentajes son del 35,8% y del 64,2% respectivamente.

La distribucidn sectorial de las empresas de Economia Social muestra también una mayor
dispersion dela actividad, favoreciendo asi la diversificacion de la propia economiarural, contribuyendo
de esta forma a mejorar la competitividad de las economias rurales a través del desarrollo de
determinadas ramas que permiten un mejor aprovechamiento de las potencialidades o acercan una
oferta de servicios sociales y educativos que es vital para frenar la pérdida de poblacién.

Por ejemplo, las Cooperativas Agroalimentarias tienen un papel relevante en el territorio. Son
un modelo integrador que promueve la formacidn continua de sus socios para su mejor desempefio,
capacitacion y desarrollo; da apoyo a sus socios en sentido amplio ofreciéndole muy diferentes
servicios y comercializacidn de sus productos; da proyeccion sectorial y favorece la intercooperacion
empresarial.

8 CEPES (2020): Analisis del impacto socioecondmico de los valores y principios de la economia social en Espafia, M2 de Traba-
jo y Seguridad Social, Publicado por Cajamar, Madrid.
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Hay otras muchas empresas de Economia Social con fuerte implantacion en las zonas rurales,
como son las Cooperativas de trabajo asociado y las sociedades laborales, que son proveedoras de
numerosos servicios y tejido industrial.

Es también destacable el papel de la Cooperativas de ensefianza, educacion, formacion, de
atencién a mayores y a otros colectivos vulnerables, centros recreativos, de salud, etc.

Por otro lado, a través de las Cooperativas de crédito, hay iniciativas muy centradas en facilitar el
acceso a los servicios bancarios de manera que no se produzca la exclusién financiera en el medio rural.

Asimismo, las Cooperativas de consumo suministran a la poblacion rural a través de pequefios
supermercados de alimentos, perfumeria y otros productos importantes para el bienes-tar de los
ciudadanos/as.

Por lo tanto, el Desarrollo local y la Economia Social se convierte en un binomio imprescindible
para abordar el reto demogréfico de Espafia, y asi la Economia Social puede y debe ser un aliado
imprescindible de las Administraciones para alcanzar los objetivos de la Estrategia Nacional frente al reto
demografico, ya que ayuda a combatir los efectos de la “Espafia Vaciada”, al constituir el principal tejido
empresarial de poblaciones de pequefio tamano, en las que fija la poblacién a través de las empresas
sefialadas: Cooperativas Agroalimentarias, Empresas de Trabajo Asociado, Cooperativas de Crédito o
Consumo, y otros actores de la Economia Social que son los proveedores de multiples servicios en las
zonas rurales, como los Centros Especiales de Empleo, las Empresas de Insercion, las Asociaciones de
atencién a personas vulnerables y las Cofradias de Pescadores.

Por otra parte, la practica totalidad de las posibles ideas de negocio recogidas en el apartado
anterior son susceptibles de ser llevadas por personas bajo férmulas juridicas de economia social.

En definitiva, la economia social puede y debe convertirse en un aliado de los poderes publicos en
todos los ambitos de competencias en esta materia, para promover medidas que favorezcan la creacién
de empresas en el ambito rural a través de estimulos fiscales y econdmicos, potenciar instrumentos
previstos en la Ley de Contratos (como las reservas de contrato para empresas propiedad de los
trabajadores o para empresas dirigidas a crear empleo a colectivos vul-nerables), fomentar proyectos
de emprendimiento colectivo, de creacidon de empleo y de refuerzo de la figura de las trasformaciones
de empresas mercan-tiles a empresas de Economia Social, con el objetivo de salvar empresas y empleos
en el ciclo econémico de crisis en el que hemos entrado de forma abrupta®.

9 CEPES (2022): Las empresas y entidades de la Economia Social como aliadas frente al reto demografico y la Espafia vaciada,
Confederacidon Empresarial Espafiola de la Economia Social (CEPES), Madrid.
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3.5.MODELIZACIONDELOSTIPOSDENEGOCIO MASREPRESENTATIVOS

En este apartado se procederd a modelizar tres ideas de negocio de interés para la Castilla La
Mancha vaciada que pueden ser llevadas a cabo bajo formulas de economia social. Para determinar
estas tres ideas de negocio se ha tenido en cuenta tantos los problemas principales existentes como los
recursos enddgenos del territorio rural castellano manchego.

Teniendo en cuenta estos criterios las actividades elegidas son las siguientes:

e Gourmetizacidn de productos locales.
e Turismo de aventura o cultural basado en recursos endégenos.
¢ Plataforma de servicios integrales a la poblacién rural.

Para el desarrollo de este tipo de negocios, como para muchos otros posibles, aunque no
seleccionados para ser modelizados, es una condicidn cuasi necesaria, aunque no suficiente, la
disponibilidad de una infraestructura de conexién a Internet de cierta calidad lo que hoy en dia es
posible debido a la existencia de distintas opciones tecnoldgicas. También es conveniente la existencia
de algunas otras infraestructuras que permitan una conectividad fisica de cierta calidad.

En este contexto general, es importante sefialar algunos elementos de caracter general que servir
de ayuda para la identificacién y desarrollo de proyectos empresariales. En Castilla La Mancha existen
numerosas denominaciones de origen, tales como las siguientes:

Aceites: de oliva virgen extra: Campo de Calatrava, Montes de Toledo, La Alcarria, Campo de
Montiel y Montes de Alcaraz

Ajo morado: de Las Pedrofieras

Arroz: de Calasparra

Azafrdn: Azafrdn de la Mancha

Berenjenas de Almagro

Cordero: manchego

Mazapan de Toledo

Melén: de La Mancha

Miel: Alcarria

Pan: de Cruz

Queso: Manchego

Vinos: Manchuela, Valdepenas, La Mancha, Almansa, Uclés, Méntrida, Jumilla, Mondéjar y
Ribera del Jucar, La Jaraba, Guijoso, Finca de Elez, Dehesa del Carrizal, Florentino, Campo de la
Guardia, Dominio de Valdepusa, Casa del Blanco

Etc.
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Por otra parte, también existen numerosas actividades artesanales, tales como:

Ceramica y alfareria: de uso, decorativa o para jardineria
Textil

Joyeria

Vidrio

Forja

Cuchilleria

Muebles y madera
Cuero y marroquineria

VVVVVVYYVYYY

Jaboneria y cosmética

Asimismo, hay numerosos recursos
naturales, culturales, etc. que pueden
servir de soporte de actividades
turisticas de diversa indole. Mas alla de
los sitios mas conocidos, como pueden
ser la ciudad de Toledo, de Almagro, de
Cuenca, la Ciudad Encantada, etc., existen
numMerosos recursos naturales como las
lagunas de Ruidera, el nacimiento del
rio Mundo, etc., integrados en un total
de 112 Espacios Naturales Protegidos: 2
pargues nacionales, 7 parques naturales,
22 reservas naturales, 6 reservas
fluviales, 26 monumentos naturales, 48
microrreservas y 1 paisaje protegido.

Otro ejemplo de recurso turistico importante es la Ruta de Don Quijote, que hace referencia al
recorrido que siguio el protagonista de la novela El ingenioso hidalgo Don Quijote de la Mancha
de Miguel de Cervantes en sus aventuras por tierras de La Mancha, fundamentalmente, asi como
de Aragén y Cataluiia.

Su trazado ecoturistico oficial, declarado itinerario cultural europeo por el Consejo de
Europa, tiene 2.500 km de longitud y esta constituido por una red de caminos histéricos y vias
pecuarias perfectamente sefializados que unen los lugares de mayor interés cercanos a los puntos
mencionados en la novela, si bien este no sigue criterios estrictamente ligados a la obra literaria.
La mayor parte de esa ruta se encuentra en Castilla La Mancha y podria llegar a adquirir una
importancia semejante a la del Camino de Santiago.
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3.5.1 GOURMETIZACION DE PRODUCTOS LOCALES

1. Introduccion

Las areas rurales, inclusive las zonas vaciadas, disponen de una amplia gama de productos
agricolas y ganaderos que se venden en los mercados de toda Espafia. Sin embargo, en muchas
ocasiones los productores/recolectores de estos productos apenas obtienen rentabilidad de su
actividad, pues venden sus productos sin incorporar ningun valor afiadido, lo que suele provocar el
abandono de las explotaciones, asi como de la poblacidn joven que se marcha del campo a la ciudad
a la busqueda de mayores y mejores oportunidades de trabajo. Se trata, por tanto, de un negocio que
pretende incorporar el maximo valor afiadido posible a dichos productos, de forma que el retorno de
rentas en el ambito rural concreto de dichos productos sea el maximo posible.

Al mismo tiempo, existe una creciente tendencia hoy en dia a que una parte cada vez mas
importante de las personas consumidoras compren “productos especiales” en tiendas con productos
gourmet, es decir tiendas en las que se venden productos de calidad y alto precio. Este creciente
interés se ha intensificado tras la pandemia.

Por otra parte, el cambio de habitos del consumidor tras la pandemia ha impulsado el e-grocery,
es decir, la compra online de alimentacién y bebidas gourmet. En el caso de Espania, este afio seguira
esta tendencia de crecimiento con un aumento del 55% respecto al 2020, segln datos de Qapla, que
asegura que en el caso del vino este aumento subirad hasta el 60%.

La pandemia ha contribuido a cambiar también los intereses del consumidor, cada vez mas
preocupado por el producto ecoldgico y de proximidad. Desde que comenzé la pandemia, varios nichos
del mercado de la alimentacién han experimentado un importante aumento de su demanda. Negocios
muy especializados que ahora pueden llegar a nuevos publicos al vender online directamente desde
pequefias granjas, panaderias o pescaderias, o los orientados a productos especificos como los sin
gluten, veganos o de una denominacién de origen concreta.

Por tanto, la finalidad de este modelo de negocio consiste en gourmetizar productos de la zona
concreta donde se implante una empresa de estas caracteristicas. Se entiende gourmetizar un producto
como la elevacién de ciertos productos gastrondmicos generalmente ordinarios a un nivel premium,
de alta calidad y precio. Un producto gourmet se podria definir como un producto gastronémico con
unas cualidades excepcionales o exquisitas, para lo que se deben de cumplir una serie de requisitos,
como la propia calidad del producto, su proceso de seleccidn e incluso el empaquetado.

2. Entorno empresarial

Para identificar el entorno de este tipo de negocio hay que tomar en consideracion varios
aspectos. En primer lugar, cabe sefialar que el sector agroalimentario, compuesto tanto por el sector
primario, es decir la agricultura, la ganaderia y demas actividades asociadas —silvicultura, pesca, etc., asi
como la industria alimentaria de transformacidn, tienen un importante peso en la economia espafiola.
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Con un peso estratégico clave en la economia espafiola, el sector agroalimentario aporta un
valor afiadido bruto de mas de 100.000 millones de euros, representa en torno al 11% del PIB y da
empleo directo e indirecto a mas de 2,7 millones de personas en 2022.

Un segundo aspecto relevante es la ligazéon local de las actividades primarias al medio rural,
incluyendo el relacionado con la Espafia vaciada. En algunas ocasiones se trata de recursos enddgenos
que se han dejado de cultivar o cuidar debido a la avanzada edad de la poblaciéon local y al abandono
de la poblaciéon joven de este ambito.

Esto se traduce, en muchas ocasiones, en un abandono de tierras, que han dejado de cultivarse
y tratarse para la produccidn primaria, aunque puedan ser fértiles.

En este sentido, la Unidn de Uniones de Agricultores y Ganaderos alerta del abandono de 2,3
millones de hectéreas agrarias para 2030 en la Espafia Vaciada®®. Tras realizar una revision del reciente
estudio publicado por el Parlamento Europeo sobre el reto del abandono de tierras después de 2020,
ha advertido del “serio peligro” que existe en Espafia del abandono de tierras agrarias en los préximos
afios. Sefala que existen 56 millones de hectareas en riesgo de ser abandonadas, estimandose que 5
millones de hectareas se abandonaran antes de 2030.

Los datos histdricos ponen de manifiesto que la superficie agricola se ha reducido en Espana,
especialmente en Castilla la Mancha, Castilla y Ledn, Comunidad de Madrid, Pais Vasco, Regién de
Murcia y Comunidad valenciana.

Aunque un Banco de Tierras no es un banco novedoso (su historia se remonta al siglo XIX con los
intentos de reformas agrarias en Rusia), sigue siendo una figura desconocida en general para la cultura
urbana. El Banco de Tierras consiste en un registro de terrenos abandonados, cuyos propietarios no
pueden atender, pero estan dispuestos a ceder para su cultivo en las condiciones que pacten entre
particulares. Este tipo de iniciativa facilitaria el asentamiento de personas emprendedoras dispuestas
a llevar a cabo este tipo de iniciativas vinculadas a la gourmetizacién de productos.

En la actualidad existe un banco de tierras creado por la Ley 9/2023, de Agricultura Familiar
y de acceso a la tierra en Castilla La Mancha. En su articulo 20 se crea el Banco de Tierras, que se
configura como un registro administrativo de cardcter publico gestionado por la Consejeria, el cual
se constituye como un instrumento que facilite la puesta en contacto entre la oferta y la demanda de
parcelas agrarias, cultivadas o cultivables, ubicadas en la Comunidad Auténoma de Castilla-La Mancha.

Untercer aspecto es el profundo cambio que se estd dando en las técnicas de produccién agrarias,
tanto agricolas como ganaderas, que permiten un cultivo o cuidado de animales mds eficiente, pero
también mas sostenible y respetuoso con el medio ambiente.

10 EUROPA PRESS (2021): Unidn de Uniones alerta del abandono de 2,3 millones de hectéreas agrarias para 2030 en la Espafia
Vaciada,_https://www.europapress.es/economia/noticia-union-uniones-alerta-abandono-23-millones-hectareas-agra-
rias-2030-espana-vaciada-20210316140102.html
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Algunas de esas innovaciones que estan transformando la agricultura son'!:

Imagenes aéreas multiespectrales: Desde el suelo, hay cosas que el ojo no puede ver. Ahora,
los agricultores pueden administrar la produccién de cultivos durante todo el aflo de manera
mas eficiente. Por ejemplo, las imagenes espectrales aéreas para la agricultura permiten a
los agricultores analizar el estrés hidrico, identificar plagas, optimizar el uso de fertilizantes y
pesticidas, y estimar el rendimiento de los cultivos, todo mediante la tecnologia centrada en
aeronaves tripuladas equipadas con sistemas de cdmaras especializadas que captan imagenes
en longitudes de onda especificas.

Labranza cero: La agricultura sin labranza implica la preparacién de tierras para la agricultura
sin el uso de equipos mecanicos. Este método innovador tiene muchas ventajas, como reducir
la cantidad de erosién que se produce en el suelo y la escorrentia del agua. Esto no solo ayuda a
mantener la salud y la integridad del suelo, sino también contribuye a conservar el agua.

Las operaciones agricolas también se benefician de una reduccién en el trabajo y menores
gastos de combustible. Del mismo modo, los beneficios que se obtienen para el medio ambiente
son importantes, como, por ejemplo, una reduccién de las huella del calentamiento global y la
disminucién de los niveles de emision de carbono, especificamente de diéxido de carbono vy el
oxido nitroso.

En general, la agricultura sin labranza ayuda a retener la humedad y los nutrientes del suelo, lo
que se traduce en tierras de cultivo que son mas fértiles y propicias para lograr alto rendimiento
de cultivo.

Posicionamiento profundo de fertilizantes: Los agricultores tradicionalmente aplicaban
fertilizantes a los cultivos a mano. Una actualizacion moderna de este método se llama
colocacién profunda de fertilizante (FDP), que esta disefiada para aumentar el rendimiento de
los cultivos y reducir el uso de fertilizantes. Colocar el fertilizante mas profundo debajo del suelo,
aproximadamente de 7 a 10 centimetros por debajo, reduce la cantidad de nitrégeno que se
puede perder durante la escorrentia.

Eficiencia de uso de nitrégeno: Los fertilizantes de nitrégeno pueden mejorar
significativamente los rendimientos de los cultivos, pero si se aplican demasiado a un campo, el
exceso de escorrentia puede contaminar el agua vy la tierra cercanas. Para prevenir este efecto
potencialmente peligroso, los innovadores de tecnologia avanzada han desarrollado lo que se
conoce como eficiencia de uso de nitrégeno (NUE), que permite a los agricultores utilizar una
menor cantidad de fertilizante de nitrégeno sin afectar el rendimiento.

11 INFOAGRO (2018): Las 7 innovaciones que estan transformando a la agricultura, 04/07/2018,
https://mexico.infoagro.com/las-7-innovaciones-que-estan-transformando-a-la-agricultura
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Los cultivos Eficientes en el Uso de Nitrégeno (NUE), desarrollados por medio de la
biotecnologia, absorben los fertilizantes aplicados de manera mas eficiente, lo cual lleva a un
mejor desarrollo y aumento en produccién.

P> Desarrollo de cultivos tolerantes al estrés por calor: Debido a los efectos del calentamiento
global, los campos y los cultivos estdn cada vez mas expuestos a las olas de calor y a las
temperaturas mas altas en general. Para superar este desafio, los cientificos agricolas han
desarrollado caracteristicas genéticas que no solo fortalecen la resistencia de un cultivo al calor,
sino que también aumentan su rendimiento, incluso en condiciones calurosas.

P> Cultivo de azotea: Es una excelente manera de minimizar las dreas abiertas sin uso. Los
cultivos en los tejados brindan beneficios ambientales inmediatos: hacer uso eficiente del
espacio limitado en las areas urbanas, alimentar una creciente poblacidon urbana, prevenir
posibles problemas de aguas residuales debido a la escorrentia de aguas pluviales, control de
plagas y conservacién de energia.

P> Laagriculturaatravés de teléfonointeligente: Cada vez mds los agricultores usan los teléfonos

inteligentes para administrar los costos operativos y el rendimiento de los cultivos, sin mencionar
la mejora de la productividad general que consiguen. Ya sea que tengan un dispositivo iPhone o
Android, los agricultores han integrado estas poderosas minicomputadoras a su rutina agricola
diaria, beneficidndose del acceso inmediato a una gran cantidad de informacién a su alcance.
Hay aplicaciones disponibles que ayudan a mantener la cantidad dptima del suelo, monitorear
los patrones climdticos con mayor precisidon, garantizar la mezcla correcta de pesticidas y otros
productos quimicos, realizar un seguimiento de las horas/hombre en un trabajo determinado y
mucho mas.
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Hoy en dia, la agricultura se ve cada vez mas presionada por los desafios modernos que no
tienen precedentes en términos de escala y complejidad. Al adoptar nuevas metodologias, tecnologias
y herramientas, los agricultores tienen una mejor oportunidad de enfrentarse a estas dificultades.

Un ultimo aspecto relevante esta relacionado con los cambios en la demanda de los productos
agroalimentarios. Dichos cambios son complejos y reflejan una visidn diferente de nuestra alimentacion.
Algunos elementos a tener en cuenta son:

Productos sostenibles y respetuosos con el medio ambiente: la preocupacién por consumir
productos sostenibles y respetuosos con el medio ambiente es cada mayor entre las personas
consumidoras. Esta demanda esta siendo incorporada por las empresas agroalimentarias, por
ejemplo al mencionar en sus envases o en su publicidad una reduccién de la huella de carbono o
el uso de envases reciclados.

Productos de proximidad: en relacidn con el aspecto anterior se observa una creciente
demanda de productos de proximidad o de “km 0”, es decir productos que tienen un menor coste
de transporte y su proximidad determina, por tanto, una menor huella de carbono.

Nuevos formatos de presentacién: se estdn introduciendo o recuperando formatos de venta
nuevos, como la venta a granel en pricticamente todos los productos o las raciones individuales
frente a formatos claramente pensados para una familia mas amplia. La diversidad de formas
de convivencia de nuestras sociedades se va trasladando a la forma de presentar los productos
agroalimentarios con el riesgo de perder clientela si no se adapta a estas nuevas demandas y
necesidades.

Nuevos gustos o necesidades (productos veganos, etc.): un ultimo aspecto es el cambio en
el tipo de alimentos que se demandan y se consumen. Poco a poco se han ido dando respuesta
a personas con limitaciones médicas en su dieta, como las personas con intolerancia al gluten,
a la lactosa, etc. Pero, por otra parte, se estdn consolidando demandas especificas de ciertos
segmentos del mercado como la demanda de productos vegetarianos o veganos, al tiempo
que también se observa una demanda creciente de productos de otros paises y otras culturas
gastrondmicas.

Entre los beneficios para los diferentes actores de la cadena de valor estdn los siguientes:

Los productores locales incrementan la cadena de valor, cuidan el comercio justo y el medio
ambiente.

e Se conserva la cultura de las comunidades gracias a los procesos tradicionales.

e Apoyan a la pequeia y mediana industria alimentaria, pues estos productos gourmet se
elaboran en cantidades limitadas, donde se privilegia la produccién de calidad.

e Mayor trazabilidad de los alimentos, cuidando toda la cadena productiva y de suministro.

* El consumidor incluye alimentos mads saludables en su alimentacién.

e Ofrecen experiencias al consumidor que aportan valor a su estado de animo.

e Consumir alimentos gourmet implica gastar un poco mas de dinero.
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3. Forma juridica

Un aspecto esencial y previo es la eleccion de la forma juridica de la empresa que se va a constituir.

Es importante elegir y justificar el tipo de empresa escogido. Decidir el tipo de empresa que constituimos
es una decisién importante.

Esta decision estd condicionada por distintos factores tales como:

El nimero de promotores que integren el proyecto: algunas férmulas juridicas requieren un
minimo de personas socias, por ejemplo, tres, lo que puede condicionar la forma juridica elegida.

El tipo de actividad de la empresa.

La limitacion de responsabilidad frente a terceros: esto es fundamental pues permite proteger
el patrimonio personal y/o familiar de los avatares de la empresa.

Los aspectos fiscales: existen algunos elementos diferenciales, sobre todo cuando se trata
de sociedades laborales y sociedades cooperativas que suponen un beneficio en términos
economicos.

El capital para iniciar la actividad: algunas formas juridicas no requieren capital social minimo,
mientras que se sitla en torno a 3.000,00 € en sociedades limitadas —sean laborales o no-, asi
como en sociedades cooperativas de trabajo asociado y se eleva hasta los aproximadamente
60.000,00 € en el caso de las sociedades andnimas, sean laborales o no.

Las ayudas existentes para la constitucién de los distintos tipos de sociedades. En este sentido,
destacan las ayudas a la constitucién y puesta en marcha de sociedades de economia social,
tales como sociedades laborales (limitadas o andnimas) y sociedades cooperativas, tales como
la capitalizacidn del seguro de desempleo, ayudas para la incorporacién de trabajadores como
socios de la sociedad, etc. Es conveniente saber la comunidad auténoma en la que se ubica la
empresa pues cambian algunas de las ayudas.

Las ventajas e inconvenientes de cada una de las formas legales posibles en funcién de sus
obligaciones legales, econdmicas, fiscales, etc.

En el presente modelo se considera que la empresa adoptard una forma juridica de economia

social, ya sea una sociedad limitada laboral, una sociedad anénima laboral o una sociedad cooperativa.

4. Forma juridica

La actividad de la empresa se materializara en la creacion de un negocio de produccion y venta

de delicatessen o de produccién y venta de productos gastrondomicos selectos, caracterizados por su
alta calidad y autenticidad, en el que la combinacién de olores, colores, sabores, diseiio y presentacion,
unidos a un servicio y asesoramiento exquisitos, hard que los clientes tengan una auténtica experiencia
gourmet.
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En la seleccidn de los productos a elaborar y vender por la nueva empresa es necesario tener
en cuenta, al menos, los siguientes criterios:

Los recursos naturales con los que cuenta la zona rural de la Espafia vaciada en la que se
pretende poner en marcha este tipo de negocio. Este elemento es clave puesto que condiciona
el tipo de productos que se pueden poner en el mercado de forma competitiva. La mayor o
menor riqueza o variedad de estos recursos debe ser un criterio clave para seleccionar la zona
de ubicacién de la nueva empresa, aunque no debe ser el Unico criterio, pues se debe tener en
cuenta otros aspectos como el acceso a tierras, su coste, su localizacién respecto a mercados
potenciales, etc.

La posible existencia de algun tipo de denominacién de origen en la zona de desarrollo de
la actividad productiva de la nueva empresa. Las denominaciones de origen se han convertido
en signos distintivos con los cuales se identifican productos en el mercado, pero con la
particularidad que permite distinguirlos y diferenciarlos por razén de su calidad, reputacion
u otras caracteristicas que se deben a su origen geografico. Esto es factor importante pues
incorporar valor afiadido a los productos que se puedan producir y vender.

La existencia de productos tradicionales de la zona, que se pueden haber perdido por el
proceso de vaciado de la poblacién y/o por la pérdida de dichas tradiciones por la muerte de
las personas que poseian dichos conocimientos.

La existencia de recursos turisticos, ya sean culturales, naturales, o de cualquier tipo, lo que
contribuira a atraer visitantes que pueden ser potenciales compradores de los productos que
la empresa va a fabricar.

Para la eleccién del portafolio de productos, es decir aquello que se va a vender en la tienda
gourmet online, se puede comenzar con este listado:

e Fiambres envasados al vacio.

e |béricos y quesos.

e Mariscos frescos o en conserva, como bonito; pulpo; bacalao; algas o anchoas.
e Carnes de caza.

e Trufas, hongos y setas.

e Vinos.

e Chocolate y dulces.

e Frutos secos o frutas confitadas.

e Cosmeética ecoldgica.

e Etc.

Es necesario sefialar, aunque sea de forma sintética, el proceso de fabricacion de los distintos
productos gourmet que fabricara la empresa. Aunque cada queso tiene particularidades en el proceso
de fabricacion, estas son las etapas generales por las que pasa la mayoria de los quesos antes de ser
empaquetados.
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Cuajado

El primer paso es transformar la leche de su estado liquido al sélido, es decir el proceso

comienza por un proceso de coagulacidn. Para ello se le agrega el cuajo, que son distintos agregados
bacterianos o enzimaticos, cuya formulacidon depende del queso que se pretende preparar. Después,
en algunos casos se calienta a temperaturas especificas.

Goteo

Una vez que se forma la cuajada con la consistencia deseada, se coloca en moldes con orificios
gue permiten separar el suero de lo que serd el queso. Existen distintas técnicas para realizar
este proceso para obtener el prensado de cada familia de quesos.

Salado

Este pasoes muyimportante portresrazones, lasalinfluye enlaformaciéndelacorteza de nuestra
rueda de queso, ademas de darle sabor y evitar el crecimiento de bacterias contaminantes.

Madurado

Muchas veces el éxito de un buen queso estad en que las condiciones del tiempo de maduracion
sean favorables y precisas, especialmente en quesos semimaduros y maduros. Las ruedas de
gueso se dejardn madurar a una temperatura y humedad controladas, pues de eso dependera
la textura, el color, los aromas y el sabor de nuestro queso final.

Refinado
Es parte del uUltimo paso; se trata del trabajo del afinador de quesos, es decir del experto
que utiliza su maestria para verificar que la atmdsfera, la aireacidn y todos los aspectos que
intervienen en la maduracién son estables y correctos para poder sacar a la venta un delicioso

queso gourmet.

Otra via de negocio podria ser la fabricacién de productos artesanales no alimenticios de calidad

(“gourmetizacién”) que podria haberse incluso perdido por la caida de poblacion y la muerte de las
personas depositarias de las técnicas tradicionales de produccidn. Podria ser el caso de productos de
mimbre, navajas, ceramica de distintos usos, espadas, etc.

El principal aspecto que buscan los clientes de productos gourmet es la calidad y exclusividad

de los productos, y un servicio completo de asesoramiento y consejo en la compra, estando dispuestos
a pagar por ello un precio mayor que los de otros establecimientos. El éxito de un negocio de estas
caracteristicas depende fuertemente del nivel de satisfaccion del cliente, por lo que se propone una
estrategia de diferenciacidn que puede basarse en los siguientes aspectos*?:

2 ANDALUCIA EMPRENDE (2010): Tienda de productos gourmet. Establecimiento delicatessen o de venta de productos gas-
trondmicos selectos, Guia de proyectos para emprender, Consejeria de Economia y Conocimiento, Sevilla.
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P> La localizacion. Las tiendas de estos negocios se sitlan generalmente en zonas de nivel
adquisitivo medio-alto, para garantizar asi una afluencia de clientes que cumple con el perfil
socioecondmico al que van dirigidos. Sin embargo, hoy en dia se pueden sustituir por canales
de venta on line o establecimientos en la propia zona de origen.

p> Laimagen del establecimiento. Es uno de los factores clave de éxito en los locales de este
tipo de negocio, por lo que se debe cuidar hasta el mds minimo detalle, tanto en el exterior
como en el interior del local. El disefio exterior de los escaparates es muy importante para
atraer a la clientela, exponiendo los productos y las marcas disponibles en el interior. En cuanto
al disefio interior, la decoracién y el mobiliario son casi tan importantes como la distribucién
de los articulos.

P> Laimagen del producto. La presentacién del producto, por ejemplo, el envase, es clave hoy
en dia, sobre todo en productos tipo gourmet. Un tarro de cristal es siempre mejor en este
tipo de productos que un recipiente de plastico y mejor todavia si su disefio es original. En
este sentido, cabe sefalar, por ejemplo, que las empresas fabricantes de perfumes han creado
colecciones de miniaturas de perfumes con envases originales para personas que los quieren
coleccionar.

P> La calidad de la oferta. La seleccién de los productos que se comercializan y de los
proveedores que van a facilitarlos ha de ser muy rigurosa con las exigencias de calidad que
se esperan de un negocio de estas caracteristicas. También es importante ofrecer una amplia
variedad de productos y de marcas, con un cierto toque de exclusividad.

P> El asesoramiento al consumidor. Es uno de los aspectos mas valorados por los clientes de
este tipo de negocios. El consumidor debe poder recibir informacién acerca de la variedad
de productos que se ofertan y de las diferencias de calidad entre los mismos y los productos
convencionales. El trato ha de ser siempre personalizado y profesional, por lo que llas personas
trabajadoras deben estar preparados para la atencién y el asesoramiento al cliente.

P> Los precios. Aunque la estrategia que se va a seguir es de diferenciacién y no de costes, y
sabiendo que las empresas de productos gourmet como la que se propone suelen establecer
precios muy elevados, se debe intentar, dentro de lo posible, ofrecer precios mas asequibles y
lanzar alguna oferta de productos nuevos para darlos a conocer y para atraer a nueva clientela.
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Estas son las pautas mds importantes para la linea estratégica de una empresa de productos

gourmet, pero también se pueden ofrecer otros servicios adicionales, como por ejemplo la oferta de
otros productos, como los tipicos de la regidn; la realizacion de pedidos por teléfono o Internet y la
entrega a domicilio; la creacién de una zona de degustacién donde se puedan consumir los productos
acompanados de alguna bebida, si se dispone de tienda fisica o un servicio de catering con productos
de calidad.

Algunas opciones interesantes que se podrian llevar a cabo en este tipo de negocio son:

Atencion y entrega a domicilio y venta por Internet: Seria interesante, si no en los inicios al
menos para un futuro relativamente préximo, ofrecer un servicio de atencién a domicilio para
que se puedan hacer pedidos por teléfono —mediante llamada, whatsapp o mensajes sms- o por
Internet sin necesidad de desplazarse.

Productos propios del lugar: Se puede incluir como apoyo al negocio un surtido de articulos
tipicos del lugar y zona donde esté ubicada la produccién o la tienda, si existiese.

Otras lineas de productos: Se podrian incluir en la tienda, como complemento a los productos
gourmet propios, otra linea de productos artesanales de la misma zona, como por ejemplo la
reposteria realizada en conventos. Otro ejemplo de diversificacidon seria ofrecer cestas-regalo
personalizadas para empresas

Zona de degustacién y sala de presentaciones: Ofrecer la degustacién de productos que
estén a la venta en la tienda, si es existe una tienda fisica. También con la perspectiva a largo
plazo se puede disponer de una sala donde se puedan realizar charlas, presentaciones y catas
de productos.

Servicio de catering: En el futuro, y si el negocio va bien, se puede incorporar un servicio de
catering, sobre todo para épocas especiales del afio como Navidad en que este servicio es mas
demandado, pero también para otro tipo de celebraciones: cumpleafios, bautizos, comuniones,
etc.

Otras actividades: Organizar, por ejemplo, actividades como miniferias regionales o de
productos propios o tradicionales de la zona, cursos y demostraciones de cocina, etc.

5. Proceso de produccion/prestacion del servicio

El proceso de produccion estara condicionado en cada por el tipo de producto gourmet que

se pretende fabricar y vender. En todo caso se pueden sefialar algunas caracteristicas generales a las
distintas opciones:

Debera estar basado mds en procesos productivos artesanales que en economias de escala
industriales.

Se centrara en la recuperacion y utilizacién de procedimientos tradicionales del lugar.
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Opcién por la busqueda de la singularidad del producto mas que en la homogeneizacion
del mismo: factores diferenciales frente a la homogeneidad.

Es importante que tenga un acabado atractivo de forma visual, olorosa, etc.
Realizado mediante series de produccién cortas

Por otra parte, la descripcién concreta del proceso productiva debera incorporar los siguientes
aspectos:

Produccion de los productos agricolas, ganaderos, etc.
Es necesario especificar como se va obtener los productos bdsicos agrarios, ganaderos, etc.,
gue constituyen la materia prima basica de la transformacion posterior en productos de mayor
valor afiadido (fiambres, embutidos, dulces, vinos, licores, etc.).
Es importante sefalar si son producciones autéctonas o variedades especificas, tales como
razas autdctonas de ganado, técnicas de cultivo y crianza usadas, con especial uso de técnicas
sostenibles y respetuosas con el medio ambiente, etc.

Transformaciones productivas con valor afiadido
En este apartado se centrara en explicar cdmo serd el proceso de elaboracion y transformacion
de los productos bdasicos, profundizando en tecnologias usadas, procesos técnicos, maquinaria
necesaria, etc.

Proceso de envasado y etiquetado
Explicacidn de las caracteristicas de presentacion del producto, teniendo en cuenta que se
trata de un producto gourmet o delicatessen, por lo que el formato de presentacion puede ser
fundamental. Se sefialaran formatos, tipos de envases y embalajes, etc.

Distribucién y logistica de transporte
Explicacién de cdmo se van a poner los distintos productos en el mercado para que los

potenciales consumidores puedan conocer su existencia y proceder a su compra. Incidencia
en sistema de reduccion de la huella de carbono de la logistica usada.

6. Mercado

En este apartado se abordaran distintos aspectos claves del mercado.
6.1. Oferta y demanda

El principal freno a la venta de este tipo de productos es el precio. Sin embargo, la disponibilidad
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de estos productos es cada vez mayor en supermercados, lo que hace que la influencia del precio
tienda a disminuir.

Actualmente, existen dos vias por las que se comercializan estos productos. La primera se refiere
a los canales especializados, que cada vez mas experimentan un crecimiento y desarrollo notables. La
segunda via se refiere a la mayor implantacion de la categoria “gourmet” en las principales cadenas
distribuidoras. Ademas, a través de otros canales como el on-line, se puede ver cdmo distintas empresas
estan desarrollando cada vez mas plataformas de e-commerce de productos “gourmet” o “bio”.

Para el consumidor de este tipo de productos es importante tener un producto de calidad a su
alcance, sobre todo en las ciudades donde el ritmo de vida es frenético y se dispone de un tiempo
delimitado para hacer la compra. Es mucho mas cémodo para los consumidores encontrar todos los
productos que buscan en el mismo establecimiento, y al final esta mayor disponibilidad hace que el
precio no suponga un factor tan determinante para comprar estos productos.

-

Seguln un estudio de Nielsen sobre mas de un centenar de categorias de productos, se observa
que los productos premium representan aproximadamente un 25% de la facturacion total en el sector
de la distribucion.

Ademas, destaca un significativo crecimiento del 6% en este segmento, en contraposicion al
2,9% de crecimiento que se registra en el resto de los productos que no pertenecen a la categoria
premium.

Estos resultados indican una creciente preferencia de los consumidores por productos premium,
aquellos que se caracterizan por ofrecer caracteristicas superiores, calidad excepcional y experiencias
mas exclusivas

Ademas, la venta de productos gourmet a través de internet ha experimentado un notable
crecimiento del 55% en Espafia con respecto al afio 2020. Este notable aumento en las ventas
demuestra la creciente demanda de productos gourmet de alta calidad y exclusividad por parte de los
consumidores, asi como la creciente tendencia de comprar en linea.
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6.2. Clientela

Las personas compradoras de productos gourmet suelen ser, seglin se observa en el mercado,
mayoritariamente personas que tienen edades comprendidas entre 30 y 50 afios con un nivel
adquisitivo elevado, gusto por la buena comida/bebida, exigentes con los productos, etc. Es necesario
intentar acotar el volumen de la potencial clientela de los productos de la empresa en el mercado
geografico al se dirija la empresa.

Por otra parte, en este negocio se pueden ofrecer productos naturales y ecoldgicos. El perfil
del consumidor medio de este tipo de productos es una persona conocedora de ellos, siendo el perfil
mas comun el de mujer, que tiene una edad comprendida entre 25 y 45 afios, con un nivel adquisitivo
medio-alto y una elevada preocupacion por la salud. También serd importante cuantifica el mercado
potencial de este tipo de productos, si forman parte de la oferta de la empresa.

Por tanto, nuestros clientes potenciales pueden ser tanto hombres como mujeres que desean
comer bien o adquirir productos artesanales de calidad. Ademas, se observa que cada vez gente mas
joven esta interesada y/o adquiere estos tipos de productos.

También compran este tipo de productos personas que invitan a familiares o amigos a comer a
casa, que pretenden quedar bien ofreciendo alimentos de calidad.

Algunos rasgos caracteristicos, por tanto, de los clientes de este tipo de negocio podrian ser los
siguientes:

P> Suelen ser un publico exclusivo, con una arraigada costumbre de comer y beber productos
selectos.

P> Son personas exigentes que buscan la calidad de los productos que consumen por encima
del precio.

P> Son personas que, normalmente, disponen de poco tiempo y que, por ello, demandan un
servicio personalizado y preferente.

Por ultimo, entre la clientela también se
pueden encontrar los y las turistas, asi como
ciertos negocios de restauracion que suelen
ser un cliente muy frecuente de este tipo de
establecimiento.

Subvencionado por:

U B==_=

F K

n



T

R

labo

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES

6.3. Competencia

Un aspecto clave del Plan de negocio es el analisis y conocimiento de nuestra competencia en el

mercado.

Légicamente el andlisis de la competencia varia mucho segun el tipo de productos que formen

parte del portafolio de la empresa. Los canales de venta de productos similares, pero de menor calidad
y precio, se concentran muchas veces en tiendas generalistas, pero en ocasiones también en tiendas
o establecimientos especializados, a los que hay que afiadir hoy en dia tiendas virtuales o plataformas
digitales mas o menos especializadas en determinados tipos de productos.

Para el analisis de la competencia hay que distinguir tres tipos principales de competidores desde

el punto de vista de la comercializacién:

Productores y tiendas delicatessen de similares caracteristicas a las del negocio que se describe
en este modelo. Ofrecen como nuestra empresa productos originales, de elaboracién artesanal
y gran calidad, y que, por dichas caracteristicas, son dificiles de encontrar en otras tiendas. Estos
comercios van a ser una competencia directa del negocio, por tanto, habra que estudiar la zona
escogida para vender prioritariamente los productos que ofertemos, ya que es basico saber qué
hace la competencia que ya estd establecida en una zona cercana a la nuestra y apostar por la
diferenciacion.

Marcas implantadas en el mercado que deciden invertir en gamas de productos gourmet. Se
trata de marcas de referencia que deciden sacar algunas lineas o productos “gourmet” o “bio”
aprovechando su posicion de privilegio en el sector.

Grandes almacenes y grandes superficies (El Corte Inglés, Carrefour, etc.) que, dentro de su
servicio de supermercado, cuentan con una zona destinada a articulos para gourmet donde se
pueden encontrar productos de gran calidad de muchas procedencias distintas.

Ademds de lo anterior, serdn competidores nuestros el resto de establecimientos de
alimentacién ya que ofrecen productos sustitutivos a los de nuestro negocio:

Supermercados. Ofrecen una amplia gama de productos pero suelen ser basicos, vendiendo en
base principalmente a la variable precio.

Tiendas tradicionales de barrio. Ofrecen un nimero elevado de articulos, pero con poca
variedad de cada uno de ellos. Algunas de ellas optan por la venta de productos de calidad tipo

gourmet

Tiendas discount. Su oferta se centra en productos de alimentacién con precios muy reducidos.
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6.4. Precios

Los productos que comercializa una empresa de este tipo se caracterizan por tener una calidad y,
en consecuencia, un precio superior a otros de inferior calidad. Las personas consumidoras de este tipo
de productos estan dispuestas a pagar este sobreprecio a cambio de la mayor calidad que les reportan.
Sin embargo, esta predisposicién no exime que comparen el precio de nuestra empresa con el que
ofrezca la competencia para el mismo tipo de productos.

Por este motivo, la estrategia de precios debe basarse en ofrecer productos de calidad a precios
competitivos (dentro de lo notablemente altos que son). La fijacidn de precios tendra que estar orientada,
no sélo en funcion del tipo y calidad de los articulos que se vendan, sino también habra que tomar en
consideracion los precios de la competencia.

Logicamente no es posible establecer un listado de precios, pues dependen de muchos factores
que en el modelo no se pueden concretar. Dependera, por ejemplo:

Del tipo de producto fabricado

Del nivel de produccion propia y de sus costes
Del mercado de venta

De los precios de la competencia

De la propia imagen de la empresa

Etc.

6.5. Plan Comercial

Es importante contar con un plan comercial completo y bien pensado antes de comenzar a vender,
pues tan importante como producir es ser capaz de llegar a nuestro mercado objetivo y vender. Por eso,
el plan de ventas también forma parte de la estrategia. Hay que considerar los siguientes factores a la
hora de realizarlo:

1. Definir el mercado objetivo. Para ello es necesario contestar a las siguientes preguntas. ¢A
quién se le esta vendiendo o le queremos vender?, ¢ Qué necesidades cubre nuestro producto o servicio?
o ¢Cuales son los habitos de compra generales y de nuestra clientela objetivo en particular? Cuanto mas
especifico podamos ser sobre nuestro mercado objetivo, mas facil serd crear una estrategia de ventas
que alcance nuestros objetivos.

2. Establecer objetivos de ventas realistas. ¢ Cuanto se espera vender en el préoximo mes, trimestre
o afno? Es preciso dividir los objetivos en hitos temporales mas pequenos para que se pueda seguir el
progreso que se esté produciendo y ajustar la estrategia seguin sea necesario.

3. Determinar la estrategia de ventas. Es necesario responder a las preguntas siguientes. ¢Qué
métodos se van a utilizar para atraer y retener clientes?, éCémo se van a comercializar los productos o
servicios? o ¢ Qué estrategias se va a usar para cerrar las ventas?
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4. ldentificar formas de aumentar las ventas. Por Utlimo se debe contestar a lo siguiente. ¢Qué
factores pueden ayudar a hacer crecer el negocio? ¢Es necesario cambiar el personal de la empresa,
mejorar el servicio al cliente o mejorar nuewstra tecnologia productiva?

Como se ha comentado, los productos que se comercializan en un negocio de productos gourmet
se caracterizan por tener un precio superior a los productos convencionales, de menor calidad, y los
consumidores de este tipo de productos estan dispuestos a pagar dicho sobreprecio a cambio de la
mayor calidad que les reportan. Sin embargo, esto no significa que no comparen los precios con los
gue ofrezca la competencia para el mismo tipo de productos. Por ello, la estrategia de precios debe
basarse en ofrecer productos de calidad a precios competitivos, aiun manteniendo la estrategia de
diferenciacion que se necesita en este tipo de negocio. La fijacion de precios tendrd que estar orientada
no solo en funcidn del tipo y calidad de los articulos que se produzcan y vendan, sino también teniendo
en cuenta los precios de la competencia.

Por su parte, el plan de marketing debe orientarse a la captacidon de clientes mediante la
diferenciacion del servicio ofrecido, lo que se debe poner de manifiesto desde un principio para darse
a conocer. Asimismo, el marketing debe servir para crear y hacer crecer la marca de la empresa, pues
el conocimiento de la marca es un factor muy importante para las personas consumidoras hoy en dia.

Algunas técnicas que deben tenerse en cuenta para elaborar el plan de comunicacidn consisten
en prestar especial atencidn al disefio, decoracién e iluminacidn del local, si es que existiese un local
fisico o tienda, utilizar vitrinas de exposicidn y venta (técnicas de merchandising), crear un logotipo de
la empresa caracteristico y facilmente reconocible que aparezca también en las bolsas o envoltorios
gue se proporcionen a los clientes, transmitir profesionalidad, informar adecuadamente acerca de los
productos y asesorar a los clientes en su compra, ofrecer promociones especiales en determinadas
épocas del afio, crear una pagina web en la que se informe de los distintos productos y, en su caso, se
puedan adquirir de forma online, y utilizar en ocasiones técnicas de publicidad tradicionales como el
buzoneo por el area de influencia y carteles publicitarios con ofertas en el local, sin olvidar el “boca a
boca”, que puede convertirse en la mejor publicidad para el negocio.

Es importante crear una marca de los productos ecoldgicos y gourmet que se pueda identificar
con la zona o comarca donde se encuentra ubicada la empresa. Esta marca podra servir para reconocer
los productos provenientes de dicha zona. A medio plazo esta marca servird para identificar la
comercializacidn de productos de calidad, con técnicas tradicionales y buscando la innovacién de cara
al consumidor. Se quiere crear una marca propia que realce la imagen de estos pueblos y sus alimentos
de calidad, intentando posicionarse poco a poco en el sector de la alimentacidn ecoldgica y gourmet.

6.5. Analisis DAFO

Como resultado del diagndstico de la empresa se podria realizar un DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades) de las iniciativas empresariales de este tipo bajo la férmula de economia
social.

Es importante recordar que las debilidades y fortalezas son aspectos especificos de la empresa,
mientras que las amenazas y las oportunidades se refieren al entorno exterior de la empresa.
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Dicho DAFO se presenta en el cuadro adjunto.

FORTALEZAS DEBILIDADES

P Venta on line P> Imagen de la empresa poco conocida

P> Tienda local, si existiesen suficientes flujos | P Debilidad de las infraestructuras rurales
de turistas P Pasiblemente pocos recursos financieros

P> Nivel de inversiones necesarias
relativamente reducido

P> Mo competencia por precios si no por

calidad
OPORTUNIDADES AMENAZAS
P> Existencia de recursos naturales y P> Proceso de pérdida continua de
ambientales que pueden ser puestos en poblacidn
valor P> Reducido volumen poblacional

P> Existencia de recursos culturales singulares | p-Dispersion de la poblacion
Técnicas tradicionales de produccidn P> Baja densidad poblacional
contrastadas P> Envejecimiento acentuado de la

P> Existencia de denominaciones de origen de poblacion
productos locales (si las hubiera en nuestra| P> Infraestructuras deficientes o
producto) »> insuficientes en muchas ocasiones

P Aumenta de la renta y bisqueda de
productos de calidad por una parte
creciente del mercado

P> Posibilidad de alguilar tierras a buen precio

7. Promocion Comercial

La captacion de clientes es aspecto muy importante en un inicio para poder darse a conocer
de la forma mas répida posible. Algunas variables que deben tenerse en cuenta para elaborar el plan
de comunicacidn para el negocio son las que se exponen a continuacion, incluyendo la posibilidad de
disponer de una tienda propia de exposicidn y venta de los productos, sobre todo si la empresa se ubica
en una zona turistica en la que existen flujos de turistas de cierta intensidad:

P> Entrada y escaparate: Es importante este factor, ya que cuantos mas clientes entren en
el local mas posibilidades de venta. Se debe dar la sensacion a los clientes de que el paso al
establecimiento es facil; esto se puede conseguir con grandes cristaleras en el escaparate que
inviten a entrar dentro. El escaparate debe mostrar la personalidad de la tienda, en definitiva, de
la empresa, dejando ver la calidad de los productos y asi atraer a los clientes al interior.
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El local debe reflejar una imagen que sea la esperada por el publico objetivo, cuidando la
decoracidn, la vestimenta de los empleados, la iluminacién o la musica (si la hay), los colores y
olores.

El personal debe transmitir profesionalidad y estar lo suficientemente capacitado para
asesorar y orientar al cliente en sus compras.

Publicidad: puede hacerse a través de buzoneo por la zona donde se ubique el negocio,
anuncios en guias y radios locales, folletos en el local sobre ofertas, sobre nuevos productos en
llegar o los mas atractivos, anuncios en Internet en paginas del sector, en revistas especializadas,
etc. También resulta muy interesante disefiar una pagina web del negocio donde se incluya el
catalogo de productos y permita realizar consultas y compras on-line.

La atencion amable al cliente y las buenas prestaciones del producto hacen que con el “boca
a boca” vuelvan a comprar los clientes e inviten a ello a personas conocidas.

8. Recursos Humanos

Los recursos humanos necesarios para una empresa de gourmetizacion de productos dependen
mucho del tipo de proyecto pensado por cada grupo promotor, pues cambian las competencias y
habilidades necesarias en cada caso: no es lo mismo productos ecoldgicos que fiambres, por ejemplo.
Estos también estan en funcién de los recursos financieros de la empresa, del volumen o cuota de
mercado que se desea captar, del mercado que se desea abastecer, etc.

Es importante sefalar los principales elementos de la experiencia empresarial, profesional y
laboral de cada persona que forma parte del equipo promotor. Es muy relevante todo lo que tenga
que ver con experiencia y conocimiento del sector de la futura empresa, asi experiencia de gestion
empresarial, si es que las hubiere.

Un posible modelo estandar seria una sociedad constituida por tres personas. Una de estas
personas se encargaria de dos tipos de funciones:

Funcién de gerencia: asumiria todas las tareas gerenciales del negocio. El gerente de una
empresa es la “persona que lleva la gestion administrativa de una organizacién o una institucién”.
Es decir, es quien debe analizar, planificar, dirigir y gestionar que todas las funciones se realicen
de manera éptima dentro de una compafiia. Esta persona se encargara de las relaciones con
la gestoria o la persona que lleve la contabilidad de la empresa, de la relacidn con bancos, con
proveedores, con clientes, del mantenimiento de la tienda virtual, etc.

Funcién comercial: incluye todas aquellas tareas relacionadas con la comercializacion de los
productos que ofrece la empresa, tales como la recepcién de pedidos, la preparacién de los
mismos, el envié de los pedidos, etc. De forma mas detallada se encargaria de:
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Hacer visitas a clientes para presentar y promocionar productos y servicios.

Negociar los contratos de venta.

Trabajar para garantizar que las negociaciones con distribuidores o clientela se desarrollen sin
problemas y conduzcan a la compra del producto o servicio en cuestion por parte de estos.

Proporcionar soporte postventa a la clientela.

Mantener contacto con los clientes con miras a asegurar mas ventas.

Identificar nuevos clientes potenciales.

Gestionar y atender las llamadas entrantes de los clientes y clientas.

Responder las consultas de los clientes/as o clientes/as potenciales sobre productos o servicios.

Mantener una base de datos de llamadas de clientes, en la que se recoja la informacion

necesaria acerca de sus necesidades y requisitos.

Realizar estudios de mercado y encuestas de campo para conocer los productos y servicios

demandados por los clientes.

Preparar informes de investigacion y encuestas para lograr una mejor gestién de las ventas.

Enviar por correo o correo electrénico copias de facturacidn de ventas a clientes.

Coordinar con el equipo de contabilidad las cuentas pendientes etc.

Por su parte, las otras personas se encargarian de las tareas de produccién de forma conjunta,
aunque cada una con su especializacién correspondiente en funcién de el tipo de producto que haga
la empresa. Estas tareas incluyen todas aquellas labores necesarias para obtener el producto gourmet

preparado para su venta en el mercado, como por ejemplo:

e Cultivo de los productos basicos naturales.
e Recoleccién de los mismos.

e Elaboracion del producto gourmet, siempre que requiera un proceso de elaboracién.

¢ Envasado y embalaje de los productos.

¢ Transporte a la tienda, si es que existiese, o puntos de comercializacion y venta ajenos.

e Atender el punto de venta si existiese.
e Etc.
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El nimero de personas del negocio puede variar mucho, y si su nimero aumentase esto podria
permitir:

¢ Un mayor nivel de produccién.

e Un mayor nivel de especializaciéon: por ejemplo, un gerente, un responsable de la
comercializacién y del punto de venta, si existiese, uno o varios productores, mds o menos
especializados, etc.

e Etc.

Aparte de ello, la persona encargada de la gestion del negocio seria importante que tuviese
cierta experiencia o formacion en dirigir un negocio, y de forma especial en el sector de la alimentacién
y mas en concreto de productos gourmet, con conocimientos en las tareas administrativas que ello
conlleva, como la gestidn de inventarios, contabilidad, néminas, etc., aunque muchas de estas tareas
administrativas podrian encargarse a una asesoria.

El servicio que se preste va a ser fundamental para ganarse a la clientela, por eso, el personal que
atienda al publico debe estar especializado y formado en materia para poder asesorar y aconsejar al
cliente durante su compra tanto si es on-line como presencial.

La persona encargada de la atencidn a la clientela debera ser una persona dinamica e interesada
en el mundo de la gastronomia y la cocina. Dejara notar su amabilidad y caracter apropiado para el
trato con los clientes. Para ello, es conveniente la experiencia o la formaciéon mediante cursos de ventas
y atencidn al cliente.
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A continuacioén, se detallan las caracteristicas mds importantes de algunos puestos de trabajo de
la empresa.

DIRECTOR
Funciones y tareas propias del puesto
Responsable de gestidn integral de la empresa
Gestionar y contratar al personal
Elaborar presupuestos
Controlar la gestion de cobros y pagos
Supervisar el buen funcionamiento de la empresa
Marcar objetivos con controles periddicos
Relaciones publicas
Relaciones institucionales
Funciones y tareas asumidas de otros puestos
Gestidén comercial
Promocién del producto
Captacion y fidelizacion de clientes
Relacidn con empresas asociadas
Andlisis de la competencia
Analisis continuo de la oferta y la demanda
Busgueda de nuevos nichos de mercado
Actualizacién pagina web
Promocion en redes sociales
Actualizacién de software
Contral y gestidn de archivos
Correo y teléfono
Formacién requerida | Licenciado,/Dipiomado/grado
Formacién especifica | Conocimientos sobre los productos e idiomas
Experiencia | Gestion empresarial
Aptitudes Buena gestién comercial

El resto de ocupaciones o puestos de trabajo son muy variables en funcidn del tipo de producto
o productos concretos que oferte finalmente la empresa. Para cada uno de ellos se realizara una tabla
con la siguiente informacion:

P> Denominacién del puesto de trabajo: nombre concreto que se asigna a cada puesto de
trabajo de la empresa

P> Funciones y tareas asociadas al cargo: qué funciones y tareas requiere cada puesto de
trabajo. Para completar este contenido se puede utilizar la descripcion de tareas que hace la
clasificacion europea multilinglie de capacidades, competencias, cualificaciones y ocupaciones
(ESCO). Se puede utilizar el siguiente enlace para encontrar las competencias definida a nivel
europeo:_https://esco.ec.europa.eu/es/classification/occupation_main#overlayspin
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Funciones y tareas asumidas de otros puestos: Puede ser necesario que esa misma persona
asuma funciones o tareas de otros puestos de trabajo. Por ejemplo, el director gerente que
asume la funcién de comercial

Formacion requerida: formacién que debe tener la persona que ocupe ese puesto de trabajo

Formacion complementaria: otro tipo de formacion requerida o recomendable ya sea
especifica o transversal (idiomas, informatica, etc.)

Experiencia: tipo de experiencia requerida para ese puesto de trabajo

Aptitudes: caracteristicas de tipo transversal deseables, tales como trabajo en equipo,
empatia, iniciativa, etc.

9. Plan Econdmico Financiero

No es posible elaborar un presupuesto de la viabilidad econdmica concreto, debido al gran nimero
devariables no definidas: el producto o productos bésicos cultivados, los productos elaborados previstos,
la forma juridica de economia social preferida, el nimero de socios y/o socias de la iniciativa, el nimero
de personal trabajador, el lugar concreto de ubicacion del negocio, las formas de comercializacién on-
line o presencial, los mercados que se desea atender, etc.

Sin embargo, lo que se va a plantear en este apartado es un modelo de los principales elementos
del Plan de negocio econdmico financiero para que cada grupo promotor pueda elaborar su propia
viabilidad a medida que vaya definiendo los parametros basicos de la iniciativa empresarial.

Se recomienda elaborar unas previsiones econdmicas y financieras a medio y largo plazo, es decir,
en un horizonte de cinco afios. Se ha establecido este periodo para analizar la evolucion de la empresa
desde su nacimiento e inicio, hasta un momento en el que se considere que puede estar en pleno
funcionamiento, normalmente en cinco afios.

El plan econédmico financiero y sus previsiones financieras deben tener en cuenta la estacionalidad
de las ventas, si es que se produce, como por ejemplo puede existir con la recoleccidn e ciertos cultivos
o la elaboracidn de ciertos productos.

Los pasos para realizar el analisis econémico-financiero son:

Definir el plan de inversidn inicial. Supone definir de forma detallada todos aquellos gastos
gue son necesarios para poner en marcha el negocio.

Definicion del plan financiero, es decir de donde se obtienen los fondos para poner en
marcha la empresa, que pueden ser propios, es decir de las personas asociadas, o ajena, es decir
proveniente de otras personas, entidades financieras, subvenciones, etc.
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Prevision de cifra de ventas / consumos. Cantidad en euros o unidades de producto o de
servicio que indican las ventas reales o previsibles de una empresa, asi como el coste de los
elementos incorporados al proceso productivo (compras, comercializacidn, etc.). Para cada uno
de los productos o servicios que la empresa comercializa se expresara el nimero de unidades que
se prevé vender, el precio de cada unidad y el coste de los consumos. Esto permitird establecer el
volumen de ventas y los costes de produccién en términos monetarios, es decir en euros.

Prevision de gastos de la explotacion. Gastos de funcionamiento de la empresa.

Prevision de gastos de comercializacién. Los gastos previstos por la comercializacidon de
productos o servicios, tales como comisiones, descuentos por pronto pago, descuentos por
volumen de ventas (rappels), etc.

Prevision de gastos de personal. Esta prevision debe incluir tanto el sueldo bruto como las
cotizaciones por seguros sociales por parte de la empresa. Asi mismo habra que definir el nimero
de pagas vy si las pagas extras se prorratean cada mes o se cobran en los meses correspondientes,
normalmente julio y diciembre.

Amortizacion. Recursos destinados a compensar la depreciacion efectiva sufrida por los
elementos del inmovilizado de la empresa. Una amortizaciéon correcta debe de permitir financiar
la reposicion de los activos sin recurrir a financiacion externa.

Cdlculo de beneficios de la actividad antes de intereses e impuestos. Se refiere a los beneficios
generados por la empresa antes de los impuestos que gravan la empresa y sin tener en cuenta la
manera que esta financiada la empresa. El beneficio esperado u obtenido es la diferencia entre
los gastos de una actividad y los ingresos que se obtienen por ella.

Flujo de Caja. Representa la capacidad de la empresa de generar fondos en un periodo
determinado y viene marcado por la diferencia entre ingresos y gastos de cada ejercicio. Cash-
Flow=Beneficio+Amortizaciones

Estructura de Costes. dentro de ella se encuentran: a) Costes variables. Aquellos costes que
estan directamente incorporados al proceso productivo, variando con el volumen de productos
fabricados o producidos, como, por ejemplo, las materias primas, etc.; b) Costes fijos: son aquellos
que son independientes de la produccién, es decir que se producen aunque no se produzca nada,
como por ejemplo, el local alquilado o comprado, la electricidad de la oficina, la telefonia, etc.

Punto Muerto / Umbral de Rentabilidad / Punto de Equilibrio. Es el nivel de ventas que
proporciona un beneficio cero a la empresa; se alcanza en el punto en el que se igualan los
ingresos totales y los costes totales (costes fijos mds costes variables); en ese punto no existen
ni beneficios ni pérdidas; a partir de este punto, el aumento de las ventas origina un beneficio,
mientras que por debajo de esos numeros, la empresa estara en pérdidas.

A continuacidn, se indica como se obtienen los distintos aspectos del plan econédmico financiero
de la empresa.
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Dentro de este capitulo cabe incluir dos tipos de gastos:

Los gastos de constitucion y puesta en marcha.
Las fianzas a depositar.

Los gastos de constitucidn incluyen las cantidades que es necesario desembolsar para constituir
formalmente el negocio. Entre estas cantidades se pueden encontrar, por ejemplo: el proyecto técnico,
las tasas del Ayuntamiento (licencia de apertura); la contratacién del alta de luz, agua y teléfono; los
gastos notariales, de gestoria y demas documentacion necesaria para iniciar la actividad, etc.

Su cuantia es muy variable de un caso a otro pues dependera de los aspectos que son necesarios
y de su coste respectivo. Por ejemplo, puede ser necesario elaborar un proyecto técnico que sea costoso
o, por el contrario, no ser necesario, etc. Ademas también variara en funcién del tipo de sociedad que
se vaya a crear. De la misma forma las tasas municipales son muy distintas segin el municipio donde se
ubique la actividad, etc.

Respecto a las fianzas a depositar suele ser frecuente que se pida una garantia o fianza de
arrendamiento equivalente a dos meses de alquiler cuando se alquila un local o unas tierras. Su coste
va a depender mucho de las condiciones del bien alquilado, de su superficie, de su estado y sobre todo
de la ubicacién del mismo. Puede suceder lo mismo si se alquilan tierras para su cultivo.

El fondo de maniobra, como su nombre indica, es la capacidad que tiene una empresa para poder
cumplir con sus pagos y obligaciones a corto plazo y, al mismo tiempo, realizar las inversiones o compras
propias de cualquier actividad empresarial para que ésta se pueda llevar a cabo.

A la hora de estimar el fondo de maniobra se debera considerar una cantidad suficiente para
hacer frente a los pagos durante los 3 primeros meses. Estos gastos pueden comprender los siguientes
conceptos:

Alquiler
Sueldos
Seguridad social
Suministros
Gestoria
Publicidad

Etc.

Ademas, habria que incluir la cuota de un préstamo en caso de que la inversion inicial de la
empresa se realizase, parte o toda, mediante financiacidn ajena de una entidad financiera, de un
Business angels, etc.
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Inversion inicial

En este apartado se determinard el volumen de recursos econdmicos que necesita la empresa
para poner en marcha el proyecto y para que la empresa pueda desarrollar su actividad.

El presupuesto de inversidon de la empresa no deberia ser muy elevado, ya que se trata de la
creacidn de un pequefio negocio que pretende minimizar los gastos en infraestructuras para tener un
mayor margen de maniobra.

La inversion inicial para llevar a cabo un proyecto de este tipo puede comprender:

P> Adecuacién de las instalaciones

P> Maquinaria

P> Utillaje y herramientas

P> Mobiliario y decoracidn

P Stock inicial y materiales

P> Equipo informatico

P> Equipamiento

P> Gastos de constitucién y puesta en marcha
P> Fianzas

P> Fondo de maniobra

Margenes

Al producir, transformar y comercializar una gran variedad de articulos, el abanico en el que se
mueven los margenes comerciales sera seguramente muy amplio.

Segun informacién del sector, el margen medio de la comercializacion de los productos suele
estar entre el 35% y el 50% sobre el precio de venta en funcion de los articulos que se vendan y de la
politica de precios aplicada por cada empresa concreta.

Sin embargo, al cultivar y transformar los productos basicos —agricolas, ganaderos, etc.- el
margen sera seguramente mayor, lo que es un factor positivo para poder aplicar una politica de precios
competitiva respecto a la competencia. Lo mejor en este caso es ver el margen del sector en cada caso
e irlo aplicando para obtener el margen global final de todo el proceso.

Estructura de costes

Se realizara una estimacion de gastos para los proximos 5 afios. Se preveran gastos variables por
los costes de cada producto, gastos fijos por costes de explotacién y gastos de personal o salariales. Se
determinaran asi los gastos totales estimados para cada afo.

La estimacién de los principales costes mensuales es la siguiente:
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Consumo de materias primas:

Hay que calcular el consumo de todo tipo de materias primas que se van consumir cada mes,
desde semillas, fertilizantes, etc., hasta aquellos elementos necesarios para transformar los
productos basicos en productos con alto valor afladido, tales como sal, azucar, etc.

Alquiler:

Para este negocio puede ser necesario contar con tierras, instalaciones o un local, cuyos costes
dependeran de su superficie, ubicacién y condiciones de uso.

Suministros, servicios y otros gastos:

Aqui se deben considerar los gastos relativos a suministros tales como: luz, agua, teléfono, etc.
También se deberan incluir servicios y otros gastos (limpieza, consumo de bolsas, etc.).

Gastos comerciales:

Para dar a conocer el negocio y atraer a clientes, serd necesario incurrir en ciertos gastos
comerciales y de publicidad que es necesario cuantificar.

Gastos por servicios externos:

En los gastos por servicios externos se recogen los gastos de asesoria/gestoria, gastos por
publicidad, gastos de community managers, consultoria de calidad, abogados, prevencion de
riesgos laborales, etc.

Gastos de personal:

Para calcular el coste de sueldos serd necesario establecer cuantas personas, entre el equipo
promotor y el personal asalariado, van a trabajar en la empresa, con qué horario (completo o
parcial) y con qué categoria profesional. Ademas, se debera establecer el nivel salarial de cada
categoria, teniendo como referente el convenio sectorial, asi como el nimero de pagas extras de
acuerdo con el convenio colectivo.

También se decidira si el equipo promotor se inscribe en el régimen general de la seguridad
social o en el régimen especial del trabajo auténomo, si existe esa posibilidad de eleccidn, y, en
este Ultimo caso, con qué cuota mensual.

En principio, el gasto de personal se distribuira mensualmente, de acuerdo con 12 pagas
mensualesy dos extras, en julioy diciembre, que pueden ser prorrateadas o no. Si no se prorratean
se aplicaran en los meses de julio y diciembre de cada afio.
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P> Otros gastos:

Es conveniente contemplar una partida para otros posibles gastos no incluidos en las partidas
anteriores, cuyo importe habra que establecer posiblemente como un tanto alzado.

P> Amortizacion:

La amortizacion anual del inmovilizado material se debera estimar teniendo en cuenta:

P> Obras de adecuacion de las instalaciones
P> Maquinaria

P> Mobiliario y decoracidn

P> Equipo informatico

P> Equipamiento

Para cada elemento a amortizar se debera tener en cuenta la tabla de amortizaciones que publica
la Agencia Tributaria, eligiendo el plazo de afios para amortizar cada elemento entre el maximo vy el
minimo que se deducen de dicha tabla. El contenido de la tala se puede encontrar en el siguiente enlace:
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/ayuda/manuales-videos-folletos/manuales-practicos/irpf-
2020/capitulo-7-rendimientos-actividades-economicas-directa/fase-1-determinacion-rendimiento-
neto/amortizaciones-dotaciones-ejercicio-fiscalmente-deducibles/requisitos-generales/coeficientes-
amortizacion-lineal.html

Por tanto, el plazo de amortizacion serd el correspondiente a su vida util pudiéndose aplicar las
tablas fiscales existentes para ello.
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Es necesario calcular la cantidad en euros o unidades de producto o de servicio que indican las
ventas reales o previsibles de una empresa. Para cada uno de los productos o servicios que la empresa
oferte y venda se debera expresar el nimero de unidades que se prevé vender, el precio al que se
vendera cada unidad. Esto permitira establecer el volumen de ventas en términos monetarios, es decir
en euros. Esta cifra serd utilizada para todos los cdlculos de rentabilidad o beneficios, tales como el
umbral de rentabilidad, el beneficio antes de impuestos, la tesoreria, etc.

El umbral de rentabilidad es el punto donde los ingresos son iguales a los gastos, a partir de este
punto el negocio comienza a dar beneficio.

Este umbral se calculado del modo siguiente:

Ingresos: estos ingresos vendran dados por las ventas de todos los productos que comercialice
la empresa.

Gastos: estaran compuestos por los consumos fijos, es decir la suma de: alquiler, suministros,
servicios y otros, gastos comerciales, servicios externos, gastos de personal, amortizacién y otros
gastos.

Una vez obtenido el total de gastos mensuales esa cifra se divide por el margen bruto medio
sobre ingresos y se obtiene la facturacion anual.

Por lo tanto, la férmula del umbral de rentabilidad o punto muerto se calcula dividiendo el coste
fijo total entre la diferencia entre el precio de venta y el precio de coste unitario, es decir, los costes fijos
entre el margen de beneficio por unidad.

Obtener el dinero para iniciar el negocio es una de las principales cuestiones que habra que
resolver. En este apartado se estableceran los fondos necesarios para financiar el presupuesto de
inversiones y de donde se obtendran.

Para financiar el negocio existen varias opciones: financiacién propia, subvenciones, préstamos,
etc. La mejor de ellas para el negocio va a depender de las condiciones del grupo emprendedor que vaya
a poner en marcha el negocio.

Un elemento seguro es el capital social de la empresa, cuyo minimo depende de la férmula
juridica que adopte la empresa. El capital social se incluye dentro de los fondos propios de la empresa.
El minimo es de 3.006,00 € para las sociedades limitadas —laborales o no- y sociedades cooperativas
de trabajo asociado y de 60.000,00 € para las sociedades andnimas tanto laborales como no laborales.
Aqui hay que determinar el capital social que aportaran los socios de la empresa.
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Balance de la situacion econdmica

El balance de situacidn inicial seria el que se muestra a continuacion:

ACTIVO Euros PASIVD Euros
| Adecuacidn del local Fondos propios |
;_@;qulnarh Fondos ajenos
Mobiliario y decoracidn | |

: Equipamiento i

| Gastos de constitucicn
Faneas

| Mercancias y materiales

|
|
X | Tatal pasive | X

Estimacion de resultados

Para realizar la previsién de ingresos se pueden, y deberian, suponer tres posibles niveles de
venta: optimo, medio o realista y inferior o pesimista.

Para este cdlculo se utiliza las ventas a las que se les restan el coste de las ventas, que son las
ventas por el porcentaje resultante de restarle a 100 el porcentaje de margen bruto medio sobre los
ingresos. Esta resta permite obtener el margen bruto, es decir las ventas menos el coste de las ventas.

Previsidn de resultados Hipdtesis 1 Hipdtesis 2 Hipdtesis 3
+Ventas
- Coste de las ventas
 MARGEN BRUTO
GASTOS DE ESTRUCTURA:
GASTOS DE EXPLOTACION.
- Alquiler
- Suministros, servicios y otros gastos
- Dtros gastos
GASTOS DE PERSONAL

- Salarios + Seguridad Social
Gastos comerciales
- Publicidad, promocién y campafias
GASTOS POR SERVICIOS EXTERNOS
- Gestoria
AMORTIZACIONES o
- Amortizaciones inmovilizado
GASTOS A DISTRIBUIR EN VARIOS EIERCICIOS
- Gastos a distribuir en varios ejercicios

RESULTADO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS

:
:
2
g
2
s
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Si la inversion se afronta mediante financiacién ajena, habrd que sumar a los costes los intereses
de dicha financiacion. Estos intereses no han sido introducidos en la cuenta de resultados puesto que
dependeran de los recursos de los que disponga las personas concretas que vayan a emprender el
negocio.

Al resultado antes de intereses e impuestos hay que sumarle los intereses o ingresos financieros
recibidos por la empresa y restar los gastos financieros en los que haya incurrido la empresa. Esa resta
proporciona el resultado antes de impuestos, sobre el que se aplicara la correspondiente tarifa para el
pago del impuesto de sociedades, de acuerdo con la forma juridica de la empresa de economia social.

Prevision de tesoreria

Esta herramienta sirve para analizar en qué momento se van a realizar los cobros y pagos que
proceden de la cuenta de pérdidas y ganancias.

Es decir, es una planificacion de las entradas y salidas de dinero que se producen durante un
periodo de tiempo determinado, asi como los valores de saldo inicial y final de cada periodo. Su principal
funcién es determinar la capacidad de autofinanciacion de la empresa a través de la cuantificacion de
los fondos de tesoreria generados mediante su actividad principal.

PREVISIONES DE TESORER[A
| CONCEPTO . ANO1 afo2z aARo AND4  AROs
! Cobros a clientes
_ Pagos a proveedares ..
| Pagos al personal |
' Pagos a Hacienda
Pagos a la Seguridad Social |
Otros pagos/cobros |
FLUJOS NETOS POR '
ACTIVIDADES ORDINARIAS
FLUJOS NETOS POR ACTIVIDAD
INVERSION
saldo de tesoreria inicial
“Var't;j:liﬁn fe-si:lrerila )
SALDO FINAL TESORERIA
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3.5.2. TURISMO DE NATURALEZA/DE AVENTURAS

1. Introduccion

El turismo se ha convertido en una actividad muy importante para la economia espafiola. Su
aportacion al producto interior bruto (PIB) fue de 159.490 millones de euros en términos nominales en
2020, un 1,4% mas que en 2019, y supuso un 61% del crecimiento del PIB espafiol, segun los calculos de
Exceltur, que agrupa a las grandes empresas del sector.

Ahora bien, el turismo no es un sector econémico como tal, aunque en este informe se le otorgue
ese tratamiento en ocasiones, sino que esta conformado por una amplia tipologia de actividades muy
distintas entre si, pero complementarias para ofrecer el “producto turistico”. El producto turistico es,
por tanto, un sistema de componentes ensamblados, capaces de hacer viajar a la gente para realizar
actividades que satisfagan sus necesidades, otorgandoles beneficios y satisfaccion de manera integral.

Estrechamente relacionados con el turismo se encuentran los alojamientos de todo tipo (hoteles,
hostales, albergues, camping, casas rurales, etc.), las empresas de transporte de personas (aviacion,
ferrocarril, barcos, autobuses, etc.), la restauracion (bares, restaurantes, cafeterias, etc.), las empresas
de actividades culturales, deportivas (de todo tipo, como senderismo, piragliismo, ciclismo, etc.),
relacionadas con la naturaleza, etc.

Los dos sectores principales que comprenden las actividades turisticas son la hosteleria a y los
viajes. Dentrode lahosteleria se encuentran el subsector de la restauracion (restaurantes, cafeterias, salas
de fiestas, etc.) y el de alojamientos (hoteles, pensiones, hostales, paradores, casas rurales, balnearios,
etc.). En el subsector de viajes minoristas se encuentran centrales de reserva, tour-operadores, etc.,
asi como empresas de transporte y auxiliares (compafiias aéreas, de autobuses, ferroviarias y navales,
taxis y autobuses turisticos, alquiler de coches, etc.). También es necesario incluir las empresas que
se dedican a actividades de esparcimiento, recreo y cultura, tanto publicas como privadas (museos,
parques naturales, espectdculos, oficinas de informacidn, puertos deportivos, zooldgicos, parques
de atracciones, etc.); las empresas de servicios financieros y de seguros especializados en el sector
(cheques de viaje o seguros de viaje); y las empresas comerciales y auxiliares dedicadas a la produccién
o comercializacién de bienes dirigidos a los turistas (souvenirs, productos tipicos y artesania local, guias
de viajes, empresas de catering, etc.).

Por otra parte, el medio rural posee muchos recursos susceptibles de ser comercializados como
productos o servicios turisticos. En general dispone de numerosos recursos naturales, desde fauna,
flora, paisajes hasta sitios naturales, etc., pero también existen numerosos recursos de tipo cultural,
deportivo, gastrondmico, etc.

El Camino de Santiago es un ejemplo en nuestro pais de como la existencia de un recurso cultural
de indole religiosa se ha transformado en un potentisimo recurso turistico con capacidad de atraer de
forma creciente a un publico muy heterogéneo que no siempre lo hace por razones religiosas. Es tal el
auge del Camino de Santiago que, aunque sigue teniendo importantes aglomeraciones en verano (entre
los meses de julio a septiembre se concentra el 52,65% de la afluencia anual), la desestacionalizacién es
cada vez mayor, logrando evitar ser un producto turistico estacional. Por supuesto, los mas beneficiados
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ha sido la hosteleria, tanto la restauracion como los alojamientos: hoteles, pensiones, pero sobre todo,
para este tipo de publico, albergues.

El atractivo de este producto turistico se debe a la confluencia de muchos y diversos atractivos, con
numerosos recursos religiosos, culturales, naturales, gastrondmicos, etc., en funcién de los diferentes
recorridos (“Caminos”) y alternativas posibles o disponibles.

Sin embargo, para algunos expertos el Camino puede morir de éxito y es necesario repensar
el modelo desde una perspectiva nueva, que tenga en cuenta, como todo el turismo, una cuestion
de educacién y de concienciacién, de establecimiento de normas y regulacién, de dejarse de intentar
alcanzar récords de afluencia y sustituirlos por calidad y buena gestién.

Estos e debe a que el turismo tiene un “lado negativo”, que estd caracterizado por la degradacion
de ecosistemas y la pérdida de identidad de las diferentes culturas, lo que ha impulsado un cambio de
valores y traido como resultado nuevos tipos de turistas que buscan satisfacer sus necesidades con
productos alternativos orientados al desarrollo sostenible y responsable de las localidades donde se
ofrecen estos servicios.

Cada es mayor el nimero de turistas mds exigentes que tienen a su disposicion gran cantidad
de medios de comunicaciéon donde obtener informacién y estan dispuestos a sacrificar comodidad y
economia acambio de calidad, variedad y valor. Estan motivados por vivir experiencias Unicas y diferentes
a las opciones de «sol y playa» que les brinden un cambio de identidad y les genere autorrealizacién y
autodesarrollo.

2. Entorno empresarial

El turismo ha pasado de ser una actividad a la que Unicamente podian acceder las élites
econdmicas a ser una actividad consumida y disfrutada por capas cada vez mas amplias de la sociedad.

Un segundo punto clave es que se ha pasado de estar centrados en el turismo de sol y playa
en nuestro pais a un modelo con una demanda mucho mas diversa: turismo cultural, de negocios,
gastrondmico, deportivo, de aventura, etc.

Un tercer aspecto es que se ha pasado de una actividad estrechamente vinculada con las
vacaciones laborales en la época estival a ser una actividad cada vez mds desestacionalizada que se
lleva a cabo con formatos distintos en diferentes momentos de afo: vacaciones navidefias, vacaciones
de pascua, verano, festivos, puentes y fines de semana, etc.

Como consecuencia de todo ello han ido apareciendo nuevas demandas por parte de las personas
consumidoras que conforman nuevas oportunidades de negocio en este sector.

A continuacién se presentan 10 tipos de productos turisticos que, segun distintos expertos,
buscan los nuevos turistas :
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1. Productos basados en la comunidad: Se trata de aquellos productos turisticos en los que se
incluyen a las comunidades receptoras de turistas y se protege sus intereses y necesidades, mientras se
crean mejores condiciones de vida. Ejemplo: Turismo comunitario.

2. Productos basados en la cultura: Son aquellos donde se afiaden elementos relacionados con el
arte como la musica, el cine, museos, galerias, conciertos y las tradiciones de las comunidades locales. Se
caracteriza por el razonamiento de que la cultura es mas importante que el dinero o los bienes materiales.

3. Productos basados en la ecologia: Buscan la preservacion y proteccidn de los recursos naturales
y de las especies animales. Ejemplos de estos son los productos de ecoturismo, turismo rural, turismo de
aventura, enoturismo, etc.

4. Productos basados en la educacion: Se caracterizan por la idea de que la mejor inversién es la
que se hace en la educacién. Son productos que motivan a aprender de las experiencias vividas con la
ayuda de libros, guias de turistas, turismo idiomatico, apreciar a animales en su habitat natural, disfrutar
de la gastronomia tipica de la regidn, etc.

5. Productos basados en la familia: Generan un acercamiento y lazos mas fuertes entre los
integrantes de una misma familia. Ejemplos de estos son: juegos, deportes, vacaciones en familia y
actividades grupales.

6. Productos basados en la amistad: Similar al anterior, impulsan el acercamiento y las relaciones
de amistad de larga duracidén, tanto con personas cercanas como con las comunidades receptoras de los
turistas.

7. Productos basados en el humanitarismo: En este caso lo mds importante es la empatia,
comprension y solidaridad con los derechos humanos y el conocimiento que grupos vulnerables como
los adultos mayores, las personas con discapacidad y las personas que tienen escasos recursos también
necesitan hacer turismo. Algunas de sus caracteristicas son que no buscan el beneficio econdmico y
motivan al voluntariado.

8. Productos basados en el amor: Sus valores mas sobresalientes son los que tienen que ver con
los sentimientos, la ética y la moralidad. Son productos que tienen elementos como la poesia, la musica,
el arte, el romanticismo y la nostalgia.

9. Productos basados en la seguridad y proteccion: En ellos se busca evitar a toda costa el riesgo
para los turistas; es decir, que tengan, por ejemplo: una transportacién segura, equipo de seguridad
personal para actividades de riesgo, una buena descripcién y guia de las actividades a realizar, intérpretes
y seguro de viajero.

10. Productos basados en la espiritualidad: Tienen manifestacion en la religion, la paz interiory la
busqueda del propdsito de vida. Incluyen elementos como piedras preciosas, cristales, lectura de cartas
de tarot, libros religiosos, retiros espirituales, peregrinaciones, salud, bienestar, spas y viajes a sitios
sagrados. Ejemplos son el turismo espiritual y el turismo de salud.

Subvencionado por:

L Y somiewn el ik
by W BT TR R

" .FI:..'Il'.J!-rh'H.I. F‘EP_
Castilla-La Mancha =



OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES

Por otra parte, es muy importante analizar la legislacién de la comunidad auténoma por la que
se regira la empresa que se vaya a montar. Si dicha empresa opera en varias comunidades auténomas
deberd tener en cuenta esa situacion particular.

Del andlisis de distintos estudios sobre este tipo de actividad, turismo de naturaleza y de aventura,
se desprenden las siguientes conclusiones relevantes para nuestra empresa:

El usuario de este tipo de producto tiene unas expectativas que se pueden resumir en seis
aspectos: actividad, experiencia, medio ambiente, motivacidn, riesgo y superacién.

Se detecta claramente la presencia de dos tipologias de empresa: unas empresas con
dimensiones minimas (uno o tres empleados); y las de mayor tamafo, con una estructura

administrativa y un nimero de empleados mucho mayor.

A pesar de los fuertes incrementos experimentados en los Ultimos cinco afios en cuanto a la
incorporacion de nuevas empresas, el grado de competencia aun es bajo dentro del sector.

Existe un apoyo institucional a este tipo de actividades, si bien posiblemente este apoyo
deberia ser mayor y mas directo.

Si el turista ve cumplidas sus expectativas, habitualmente vuelve al mismo lugar para repetir
sus experiencias.

La procedencia del turista es, en su mayoria, nacional y sobre todo de la misma Comunidad
Auténoma.

El entorno natural, paisajistico, etc. es vital en la actividad del turismo activo y de aventura.
La degradacion o destruccién de este supone la principal amenaza para el futuro de la actividad.

3. Forma juridica
Un aspecto esencial y previo a la constitucion de la empresa es la eleccién de la forma juridica de
la sociedad que se va a constituir. Es importante elegir y justificar el tipo de empresa escogido. Decidir
el tipo de empresa que constituimos es, por tanto, una decision importante.
Esta decisidon esta condicionada por distintos factores tales como:
El nimero de promotores que integren el proyecto: algunas féormulas juridicas requieren un
minimo de personas socias, por ejemplo, tres, lo que puede condicionar la forma juridica elegida.

Para otras basta con un Unico socio.

El tipo de actividad de la empresa.
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P> La limitacion de responsabilidad frente a terceros: esto es fundamental pues permite proteger
el patrimonio personal y/o familiar de los avatares de la empresa.

P> Los aspectos fiscales: existen algunos elementos diferenciales, sobre todo cuando se trata
de sociedades laborales y sociedades cooperativas que suponen un beneficio en términos
econdémicos.

P> El capital para iniciar la actividad: algunas formas juridicas no requieren capital social minimo,
mientras que se sitla en torno a 3.000,00 € en sociedades limitadas —sean laborales o no-, asi
como en sociedades cooperativas de trabajo asociado y se eleva hasta los aproximadamente
60.000,00 € en el caso de las sociedades andnimas, sean laborales o no.

P> Las ayudas existentes para la constitucion de los distintos tipos de sociedades. En este sentido,
destacan las ayudas a la constitucién y puesta en marcha de sociedades de economia social,
tales como sociedades laborales (limitadas o andnimas) y sociedades cooperativas de trabajo
asociado, tales como la capitalizacién del seguro de desempleo, ayudas para la incorporacién de
trabajadores como socios de la sociedad, etc. Es conveniente saber la comunidad auténoma en la
gue se ubica la empresa pues cambian algunas de las ayudas.

P> Las ventajas e inconvenientes de cada una de las formas legales posibles en funcién de sus
obligaciones legales, econdmicas, fiscales, etc.

En el presente modelo se considera que la empresa adoptara una forma juridica de economia
social, ya sea una sociedad limitada laboral, una sociedad andnima laboral o una sociedad cooperativa
de trabajo asociado, aunque preferentemente una sociedad laboral limitada.
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4. Actividad de la empresa

El andlisis del entorno concreto donde se va a mover la empresa es muy importante para
hacer un buen plan de negocio, siendo fundamental la definicién de la actividad turistica que
va a desarrollar. En principio, se podria tratar de una empresa de actividades de turismo activo,
incluyendo las actividades culturales, de aventura, de turismo activo, etc.

Sera la ubicacidn concreta de las actividades en el territorio la que determine el perfil
concreto de las actividades que se podran desarrollar, pues es clave determinar qué tipo de
recursos susceptibles de uso turistico existen en esa zona.

Como se ha sefialado un aspecto importante a tener en cuenta y a realizar es el andlisis de
la legislacién de la comunidad auténoma por la que se regira la empresa que se quiere montar.
Este analisis establecera un marco de actuacion que se debera tener en cuenta.

Si se enmarca en el deporte de aventura, la lista de actividades vinculadas al deporte de
aventura que se podrian ofertar, en términos generales, incluyen las siguientes:

e Escalada.

e Rappel.

e Puenting.

e Tirolina y puente tibetano.

e Descenso de barrancos.

e Rutas a caballo.

e Rutas en quad y todoterreno.
e Bicicleta de montafia (BTT).

e Senderismo y orientacién.

e Paintball.

e Tiro con arco y cerbatana.

e Rafting e hidrospeed.

e Kayak aguas tranquilas y aguas bravas.
e Ultraligero, parapente.

e Paramotor.

e Espeleologia.

Las actividades concretas que oferte la empresa finalmente dependeran, en primer lugar, de las
posibilidades que ofrezca el entorno en el que ubiquen las actividades de la empresa (cauces de agua,
senderos establecidos y sefializados, existencia de cuevas, paredes para escalar, etc.) En segundo lugar,
también dependera del perfil del grupo promotor y del personal asalariado o colaborador que se pueda
movilizar y, por ultimo, de los recursos econémicos de los que dispone la nueva empresa.
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Es importante tener en cuenta que, si nuestra oferta es parecida a la que ofrecen otras
empresas competidoras, elementos intangibles como la seguridad, la profesionalidad, la
amabilidad, etc., son los que marcardn la diferencia entre una empresa y otra.

5. Proceso de produccion/prestacion del servicio

La cartera de productos de una empresa de turismo de naturaleza y/o de aventuras suele
concentrarse en actividades en un determinado medio (tierra, agua o aire). Para ello, hay que contar
con el equipo, el material y la infraestructura necesarios, principalmente en lo relativo a los instructores
gue deben acompafiar en la actividad.

Las actividades de turismo activo o de aventura preferidas por los clientes son: el senderismo,
la bicicleta de montafia, la escalada, el paintball, el geocaching, las rutas a caballo y los circuitos
multiaventura.

No obstante, en muchas ocasiones, es la propia demanda quién dicta las actividades que va
a desarrollar la empresa. En estos casos, y si la empresa no dispone de esos servicios, es habitual
subcontratar el servicio con otra empresa que disponga del material y del personal necesario para tal
fin.

De este modo, las empresas pueden ampliar su cartera bdsica de productos con actividades
complementarias. Es habitual ofrecer paquetes multiaventura si el tiempo contratado supera la media
jornada. Este producto es muy demandado por estudiantes que pasan un tiempo en albergues o
campamentos.

Si esto sucede, la empresa debera explicarlo en su Plan de negocio, indicando el tipo de servicios
gue subcontrataria, la empresa a la que se los subcontratara y los motivos de la subcontratacion.

Como suele suceder en los servicios el proceso de prestacion de cada servicio es diferente cada
vez, no existiendo una homogeneizacién como sucede con los productos industriales. Ahora bien, esto
no implica que no existan unas normas y pautas generales para la prestacién del servicio, si bien su
aplicacién concreta hay que ajustarla el grupo particular de personas que realizan cada actividad (edad,
condiciones fisicas, experiencia previa en actividades similares, etc.).

Para definir la prestacién de cada servicio o actividad turistica concreta (mountain bike,
barranquismo, escalada, rafting, puenting, etc.) se procedera a realizar las siguientes tareas:

Definicién del contenido de la actividad: consiste en la descripcion basica de cada una de las
actividades que se van a desarrollar

Establecimiento de las condiciones minimas que deben cumplir los participantes para realizar
una actividad, ya sea edad, estado fisico, etc., si es que las hubiere. Es importante recordar
gue la seguridad debe estar por encima de cualquier otra consideracion, lo que puede implicar
establecer ciertas limitaciones para realizar dicha actividad.
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P> Identificacidn del lugar o lugares, recorridos, etc., en los que se va a desarrollar cada actividad
concreta, lo que constituye un servicio diferente en cada caso, pudiendo diferenciar por el grado
de dificultad como se hace habitualmente con la rutas de senderismo: se sefiala el recorrido, la
distancia a recorrer, el tiempo aproximado para hacer la ruta y el grado de dificultad.

P> Aceptacién de potenciales participantes inscritos en cada actividad: establecimiento de
requisitos minimos (edad, etc.) cuando sea necesario.

P> Verificacidn presencial del cumplimiento de las condiciones establecidas antes de la realizacion
o previamente durante la inscripcion, de aspectos, por ejemplo, como la edad, estado de salud, la
vestimenta, el equipamiento, etc.

P> Realizacion de la actividad contratada, lo que supone la prestacion, propiamente dicha, del
servicio, incluyendo el alquiler de equipamiento cuando sea pertinente o necesario.

No existen muchos proveedores que suministren el material necesario para la practica del turismo
de aventura. Este aspecto condiciona la capacidad de eleccidn por parte de las empresas cuando
necesitan comprar sus productos. Ademas, determinados materiales y complementos deben ser de
alta calidad, incluso con garantia, pues de ello depende la integridad fisica y la seguridad de los clientes.
Otros equipos no requieren cumplir con esta maxima de calidad y el emprendedor puede optar por la
marca que le permita las condiciones mas ventajosas en cuanto a precio y plazo de pago.

Es necesario seialar los principales proveedores de equipos si se tiene tomada esa decisién vy, si
no es asi, los aspectos que se tomardn en cuenta para la seleccién de las empresas proveedoras.

Habitualmente, el pago al contado suele reportar un descuento por pronto pago por parte del
proveedor, sin embargo, puede ocurrir que, por una u otra circunstancia, a la empresa no le interese
esta forma de pago y opte por aplazarlo en el tiempo. En estos casos, el formato seguido es la entrega
de una cantidad al contado, sobre un 25-50%, dependiendo del valor de la mercancia, del proveedory
abonar el resto en dos o tres mensualidades.
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6. Mercado

6.1. Clientela

En la presentacion de este plan ya se ha avanzado quiénes serian nuestros potenciales clientes,
ahora se profundizara en ellos y en cudntos son. Es decir, concretaremos cual es o puede ser el tamafio
del mercado al que nos dirigimos, estimando los siguientes parametros.

Particulares. Entre 18 y 50 afios, por ejemplo, muy activos y dispuestos a vivir experiencias.
El nimero de habitantes en la zona son xxx (poner la cifra de cada ambito territorial concreto)
en el Ultimo padrén de los pueblos de la zona (esta informacion se puede obtener del Padrén
continuo del Instituto Nacional de Estadistica). Ahora bien, no nos debemos limitar a la poblacién
de la zona, sino que podemos dirigirnos a espacios geograficos mas a amplios, incluido todo el
territorio nacional. Es importante cuantificar nuestro mercado potencial en funcién del segmento
al que nos dirigimos.

Gruposescolares. Este grupoabarcaaescolares desde los 14 afios hasta alumnado universitario.
En total podemos encontrar XXX centros en nuestro entorno. Como en el caso anterior se puede
ampliar el mercado objetivo, por ejemplo, al conjunto de la provincia. En este caso hay que tener
en cuenta que se ofrece; si es una experiencia de un dia la distancia entre nuestra ubicacion y el
centro escolar no debe ser muy grande. Si, por el contrario, se trata mas de una experiencia tipo
campamento (estancia de varios dias) la distancia puede ser superior.

Empresas. Formado por directivos o trabajadores de empresas o sociedades que por
motivacién pueden hacer uso de nuestros servicios. En nuestro entorno hay XXX empresas con
facturaciones superiores, por ejemplo, a 300.000 € anuales. Como sucedia en el caso anterior
el dmbito geografico de nuestro mercado puede variar en funcion del tipo de servicio que se
ofrezca.

Turistas. En principio deberia ser el grueso de los clientes. A partir de Pascua, pero sobre
todo en verano, la zona donde esta pensada ubicar la empresa tiene XXX turistas. En importante
saber si estamos en una zona que ya atrae un flujo turistico mas a menos significativo del que
nos podemos beneficiar o es una zona con pocas visitas turisticas, por lo que la accién comercial
debera ser mas intensa.

Turoperadores. Son aquellas empresas de viajes que contratan previamente nuestros
servicios y ellos los venden a sus clientes. Esa importante decidir si se va a acudir a este tipo de
intermediarios para comercializar nuestros servicios o no lo vamos a hacer.

Los clientes venidos de aquellos programas especiales que nuestra empresa realice, si es que
lo hace, de actividades para nifios, para personas con discapacidad, personas mayores, etc.

Alfinal hay que sumar el total para tener una idea de nuestros potenciales clientes siendo realistas
en funcién de nuestra ubicacion, recursos turisticos de la zona y recursos econémicos de la empresa.
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Un aspecto a tener en cuenta es la estacionalidad de este tipo de servicios en el dmbito territorial
de nuestra empresa, pues es muy habitual que mucho de la actividad empresarial se centre en el verano.
Para poder conseguir ingresos y acabar con esa estacionalidad es conveniente elaborar estrategias
para los meses de invierno, a lo mejor con otro tipo de actividades. Estas actividades, por ejemplo,
relacionadas con la nieve, se trabajaran con los posibles clientes de la zona: particulares, colegios,
asociaciones etc.

6.2. Competencia

Uno de los andlisis mas importantes para el plan de negocio de una nueva empresa es el de la
competencia, es decir las empresas que ofrecen los mismos o parecidos servicios turisticos en la misma
zona o en una muy proxima.

Es imprescindible hacer un buen anélisis local ya que todas las empresas que se dedican al turismo
de naturaleza y al deporte de aventura tienen el mismo catalogo de productos o muy similar. Asi pues,
hay que realizar un buen anlisis para buscar la ventaja competitiva de nuestra empresa.

Una de las principales caracteristicas mas importantes del turismo activo y que hay que tener
muy en cuenta es que hay multiplicidad de agentes que pueden ofrecer un servicio similar al nuestro
con lo que la competencia es mayor. Entre estos agentes se encuentran:

Empresas de actividades turisticas como la nuestra, aunque su catalogo no sea exactamente igual.
Agencias de viaje o tour operadores que ofrecen paquetes a sus clientes.

Administraciones publicas/empresas mixtas. Son las encargadas de velar por la defensa de la
naturaleza. Lo que se ha venido a denominar Ecoturismo.

Clubes y asociaciones. Que se encargan de organizar actividades para particulares.

Una vez analizada toda la oferta que existe en la comarca es necesario compararla con la nuestra
y ver en qué aspectos de nuestra oferta podemos diferenciarnos, mas alla del precio, y cudles son
nuestras ventajas competitivas.

6.3. Precios

El precio es un factor muy importante, ya que es la Unica variable del marketing mix que genera
ingresos a la empresa y por tanto es la via de consolidacién o supervivencia de esta. Por tanto, el
precio no se puede entender como una herramienta estatica e inherente al producto, sino que es una
herramienta que debe ser gestionada continuamente de una forma adecuada.

La fijacién del precio es un mecanismo muy complejo y estard sujeto a negociacion. Se elegira en
funcién de los tres métodos existentes: costes, competencia y demanda.
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En las empresas de turismo de naturaleza y de aventura el precio de venta, en aquellas actividades
mas populares, viene determinado por el precio de mercado. Es decir, es necesario estudiar bien el
mercado v si el servicio que a prestar es similar al que hacen otros, debe establecerse un precio similar.

No obstante, en aquellas actividades que se plantean como novedosas el precio de venta se
establecera con un mayor margen de beneficio sobre el coste de la actividad, puesto que no existe
competencia. En cualquier caso, es importante ofrecer un precio atractivo para utilizarlo para captar
clientela para otras actividades de la empresa. Dejamos de ganar algo para captar clientela a la que
podremos vender otras actividades nuestras y a la que de otra manera no lo hubiéramos conseguido
acceder.

Asimismo, hay que tener en cuenta que los costes variables dependen de la actividad, o de
que la actividad se realice enteramente por la empresa o se subcontrate, aunque suelen estar en un
20%, excepto en las rutas con vehiculos que incrementan el coste por los consumos de gasolina y de
monitores para conducir los vehiculos, por lo que se estiman en un 40%.

Ademas de las tarifas por actividad podrian existir suplementos adicionales si el servicio
demandado esta integrado por varias actividades (multiaventura) y durante mas tiempo del considerado
en la oferta bdsica. En estos casos, se pondria un precio a la carta negociable con el cliente y que
aumentaria en funcién del incremento de los servicios prestados.

En un potencial caso se podrian disefiar paquetes multiaventura con alojamiento y excursiones
culturales. Eneste casolaempresatendriaque coordinarlosserviciosadicionales conlos correspondientes
de cada actividad (hoteles, albergues, guias turisticos, etc.).

6.4. Plan comercial

Es importante contar con un plan comercial completo y bien pensado antes de comenzar a vender
nuestros servicios. Por eso, el plan de ventas forma parte de la estrategia de la empresa. Es preciso
considera estos factores a la hora de realizarlo:

1. Definir el mercado objetivo. Es necesario contestar a las siguientes preguntas ¢A quién se le
esta vendiendo o le queremos vender?, ¢ Qué necesidades cubre nuestro producto o servicio? o ¢ Cuales
son los habitos de compra de nuestro publico objetivo?. Cuanto mas especifico pueda ser sobre tu
mercado objetivo, mas facil sera crear una estrategia de ventas que sea acorde a ellos.

2. Establecer objetivos de ventas realistas. Es necesario establecer ciertas previsiones, tales
como ¢Cudnto se espera vender en el préximo mes, trimestre o aifio? Es preciso dividir los objetivos
en hitos temporales mas pequefos para que sea posible seguir el progreso de las ventas y ajustar la
estrategia segun sea necesario.

3. Determinar la estrategia de ventas. Esto significa contestar a ¢ Qué métodos se van a utilizar
para atraer y retener clientes?, ¢Cédmo se van a comercializar los productos o servicios? o é¢Qué
estrategias se va a usar para cerrar las ventas?
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4. Identificar formas de aumentar las ventas. (Qué factores pueden ayudar a hacer crecer el
negocio? ¢Es necesario cambiar el personal, mejorar el servicio al cliente o mejorar la tecnologia?

El plan comercial se inscribe en un contexto de marketing mix, es decir en funcién del precio,
producto/servicio, promocién y distribucidn.

La estrategia de precios estara orientada en gran medida a los precios de la competencia
teniendo en cuenta una pequeiia disminucidn de estos sin que esta reduccién afecte a la calidad del
servicio, accién que permite estimular la demanda del mercado actual y mercados potenciales sensibles
al precio. De igual manera el precio se puede establecer de acuerdo a los costos de hacer la actividad y
los costos de los servicios complementarios. Es muy importante tener en cuenta nuestros costes y no
solamente los precios de la competencia.

Servicio pre-venta: serd expresado con la mayor amabilidad, efectividad y atencién por parte
de la persona a cargo de brindar la informacién sobre las actividades que ofrecemos, orientados en el
principio de buen servicio al cliente.

Servicio durante la venta: atencion preferencial, explicacién oportuna sobre el servicio turistico
y siempre con la filosofia que el mejor vendedor es el que asegura la proxima venta.

Servicio postventa: Es conveniente realizar encuestas de satisfaccién a la clientela, pues estas
encuestas permiten hacer un seguimiento al cliente. Esta informacion sera el punto de partida para
mejoramiento del servicio, teniendo en que puede haber observaciones negativas que generan
insatisfaccion del cliente

El éxito de nuestra estrategia se mide segln las ventas del servicio y la satisfaccidn de las personas
usuarias. En este sentido es conveniente manejar un sistema de base de datos con toda la informacidn
precisa de clientes los cuales estaran informados constantemente de todos los paquetes, actividades,
precios y promociones.

Como estrategia de promocidn, se puede establecer, por ejemplo, que para aquellas personas que
hayan realizado cualquier tipo de actividad con la empresa minimo cinco veces, en la préxima practica
tendra un 50% de descuento, Adicionalmente para grupos de mas de diez personas, se incentivard la
realizacién de una actividad en nuestra empresa con, por ejemplo, dos cupos adicionales.
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Estrategia de distribucidon

Los servicios turisticos que prestar pueden llegar a los usuarios o clientes potenciales por dos canales
directo e indirecto. El primero serd cuando haya unos sitios especificos dispuestos (tienda virtual, redes
sociales, stand y oficina comerciales) en los cuales los turistas, clientes, usuarios y demas interesados
tienen facilidad de acercarse y adquirir los paquetes turisticos. Adicionalmente el servicio se ofrecerd
a instituciones académicas que dentro de sus programas educativos cuenten con temas relacionados
al turismo o medio ambiente. De manera indirecta se debe contemplar la idea de que las agencias de
viajes y otras entidades puedan ofrecer los servicios de nuestra empresa. Se espera que estos atiendan
las inquietudes de la clientela siendo puntos de referencia en cualquier tipo de turismo, ya que algunos
clientes potenciales tienen interés sobre este tipo de servicios, pero no tienen la informacién necesaria
para contactar al proveedor.

6.5. Analisis DAFO

Como resultado del diagndstico se podria realizar un DAFO de las iniciativas empresariales de este
tipo bajo la férmula de economia social. Un modelo de lo que podria ser dicho DAFO se presenta en el
cuadro adjunto.

FORTALEZAS DEBILIDADES

P> Experiencia y profesionalidad del equipo P> Baja rentabilidad inicial

promaotor P> Falta de clientela estable
P> Actividades para grupos especializados P> Imagen poco consolidada en el mercado
P> Manitores con formacidn y experiencia P> Recursos financieros limitados
D> Estrategia para superar la estacionalidad P> Escasa experiencia empresarial del
P> Estructura de venta on line equipo promotor

P Cansideracion eomo servicio
complementario
OPORTUNIDADES AMENAZAS

P> Creciente interés de la poblacidn y las P> Fuerte estacionalidad def turismo

empresas por este tipo de actividades P> Falta de difusidn del turismo active
P> Existencia de recursos naturales P> Gran dependencia del clima

susceptibles de interés turistico P> Estacionalidad de la demanda
P> Crecimiento de la economia y del P> Alto poder de negociacidn de los

CONSUMO intermediarios
P Demanda creciente de este tipo de P Existencia de productos sustitutivos

actividades P> Aparicion de nuevos competidores
P> Buena consideracion por la
P> Administracion Pablica de las

posibilidades del turismao activa
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7. Promocion comercial

Las acciones que la empresa llevara a cabo para atraer clientes y empezar a darse a conocer
en el mercado seran, en primer lugar, ofrecer distintos tipos de descuento en la etapa de apertura y
comienzo de la empresa. Pueden consistir, por ejemplo, en:

Descuento del 10% de los productos si se contratan por Internet.
Descuento del 20% si viene recomendado por un amigo.

Acompafiante gratis para nuevos clientes que den “me gusta” en nuestra pagina web o de una
red social (Facebook, Instagram, etc.).

Sorteos de productos de merchandising con la imagen de la empresa.

Transcurrido un tiempo, dichos descuentos y promociones -no acumulables-, se mantendran,
cambiaran o eliminaran en funcion del éxito obtenido o para promocionar nuevas ofertas o actividades.

De forma paralela, otra estrategia que se puede adoptar es crear una tarjeta de fidelizacién con
descuentos para nuestros clientes. Esta tarjeta estara enfocada a aquellos clientes que ya nos conocen
por proximidad a los que les gustaria repetir la experiencia acompafiados por otros amigos o familiares.
Para estos clientes habra descuentos y promociones especiales una vez que completen su tarjeta.

Se deberdn emplear los medios mas actuales y efectivos para llegar a nuestro publico objetivo,
como es la creacion de un sitio web, incluyendo una tienda virtual, promocién en buscadores (Google),
redes sociales (Facebook, Instagram, Youtube, Twitter y Periscope), sitios turisticos (Tripadvisor,
Minube, TouristEye, Tripwolf, etc.) y directorios web del sector. Todos ellos seran gratuitos, salvo el
posicionamiento web en Google que vendra incluido en la tarifa de alojamiento web.

La pagina web deberia tener una versidn para movil y en ella se publicitaran los servicios de la
empresa y su precio, incluyendo datos de contacto y localizacién, asi como un apartado con opiniones
de los clientes y contacto con ellos. También deberia disponer de tienda online para poder vender de
forma directa nuestras actividades turisticas.

Inicialmente podria estar disponible en espafiol e inglés, y debera ser una pagina atractiva e
intuitiva para que el consumidor pueda acceder a nuestros servicios facilmente y contratarlos a través
de la misma. Sera disefiada por personal experto con experiencia previa en el sector.

La aplicacion mavil de audioguias también ofrecera informacion publicitaria sobre nuestra
empresa y servicios.

Es especialmente interesante crear un perfil en Google my Business, para que la empresa
aparezca en el mapa cuando las personas busquen actividades similares. También es una buena forma
para conseguir resefias y destacar.
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En cuanto a las redes sociales, se usaran para informar de nuestras actividades, ayudando a
construir la imagen online de la empresa. Se podrdn publicar eventos e invitar a nuestros seguidores,
noticias, futuros eventos, imagenes y videos de eventos ya organizados y recibir feedback en forma de
comentarios. Otra interesante posibilidad es la de anunciarse en estas redes para destacar nuestros
productos y publicaciones, permitiéndonos llegar al publico que mas nos interese.

Por ejemplo, Facebook permite la segmentacidn en funcién de situacién geografica, edad, sexo,
palabras clave, formacién académica, lugar de trabajo o idiomas, siendo muy util para promocionarnos.
Ademas, esta herramienta permite mantenerse informado sobre el rendimiento de la publicidad con
datos en tiempo real, averiguar qué usuarios hacen clic en nuestro anuncio y hacer cambios para
maximizar los resultados.

Unicamente se recurrird a medios publicitarios tradicionales como la difusién de tripticos
informativos en nuestros puntos de venta, comercios y negocios de hosteleria de forma ocasional, pues
su efectividad no es muy alta.

8. Recursos humanos

Se determinaran, para cada area, los diferentes puestos de trabajo, el nUmero de trabajadores
de la empresa, las funciones que deben realizar, los conocimientos requeridos para dicha actividad, su
retribucidon y demas informacidn relacionada con cada uno de los puestos de trabajo.

Es importante sefalar los principales elementos de la experiencia empresarial, profesional y
laboral de cada persona que forma parte del equipo promotor. Es muy relevante todo lo que tenga que
ver con experiencia y conocimiento del sector de la futura empresa, asi como su experiencia de gestién
empresarial, si es que las hubiere.

Durante los inicios de la empresa y hasta que no haya un volumen de ventas amplio, no se haran
contrataciones a tiempo completo, sino por horas. Durante el primer afio se tendria en plantilla al
directory a dos guias a media jornada, ademdas de un nimero indeterminado de monitoresy animadores
contratados por horas en funcién de la demanda. Al segundo afio y sucesivos, se contrataran mas guias
o monitores en funcién de las necesidades y de las actividades ofertadas por la empresa.

El técnico/s especializado/s en deportes de aventura serd el encargado de planificar y dirigir
el programa de actividades. Ademas, serd la persona que esté en contacto con los clientes en las
actividades.

En temporada alta se realizaran las contrataciones de monitores que se requieran en funcion
de la cantidad de los servicios vendidos y su funcién sera la de apoyo al técnico deportivo y al técnico
cultural.

Asi pues, las contrataciones de personal extra se realizaran en funcién de las necesidades, aunque
en cualquier caso sera personal monitor o técnico con su titulacion y experiencia pertinente, segln
contempla la ley para este tipo de empresas.
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Los servicios de asesoria fiscal y laboral serdn subcontratados para realizar los trabajos que la
gestidn requiera.

A continuacién, se detallan las caracteristicas mas importantes de los puestos de trabajo de la
empresa.

DIRECTOR

Funciones y tareas propias del puesto

Responsable de gestion integral de la empresa

Gestionar y contratar al personal

Elaborar presupuestos

Control de la gestion de cobros y pagos

Supervisar el buen funcionamiento de la empresa

Marcar objetivos con controles periddicos

Relaciones plblicas

Relaciones institucionales

Funciones y tareas asumidas de otros puestos

Gestion comercial

Promocidn del producto

Captacion y fidelizacion de clientes

Relacidn con empresas asociadas

Andlisis de la competencia

Andlisis continuo de la oferta y la demanda

Bisqueda de nuevos nichos de mercado

Actualizacidn pdgina web

Promocion en redes sociales

Actualizacion de software

Control y gestion de archivos

Correo y teléfono

Formacidn requerida Licenciado/Diplomado/grado
Formacidn especifica Conocimientos sobre las productos e idiomas
Experiencia Gestion empresarial
Aptitudes Buena gestidn caomercial

GUIA TURISTICO
Funciones y tareas propias del puesto
Conduccian de la visita turistica
Conocimiento tedrico y empirico del entorno
Traduccion en varios idiomas
Entretenimiento y complicidad con el cliente
Asistencia al turista
Conocimiento de los productos y servicios de la empresa
Recoger estadisticas y opinidon de los visitantes
Formacién requerida Diplomade/Grado/Técnico Superior
en Turismo
Guia Oficial
Formacion especifica Idiomas
Cultura general sobre el entorno
Experiencia Guia turistica
Aptitudes Atencidn al cliente
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Funciones y tareas proplas del puesto

Organizacidn de actividades con los grupos asignados

Gestion de los talleres

Atencidn y cuidado de los nifios a su cargo

Conocimienta tedrico y empirico del entarno

Conocimiento de los productos y servicios de la empresa

Recoger estadisticas y opinidn de los visitantes

Formacidn requerida Diplomatura en Educacidn Social.
Diplomatura en Trabajo Social
Formacian profesional

Formacidn especifica Idiomas

Cultura general sobre el entorno
Experiencia Animador
Aptitudes Atencign al cliente

El resto de ocupaciones o puestos de trabajo son muy variables en funcién del tipo de servicio o
servicios turisticos concretos que oferte la empresa. Para cada uno de ellos se realizard una tabla con la
siguiente informacion:

P> Denominacién del puesto de trabajo: nombre concreto que se asigna a cada puesto de trabajo
de la empresa.

P> Funciones y tareas asociadas al cargo: qué funciones y tareas requiere cada puesto de trabajo.
Para completar este contenido se puede utilizar la descripcidn de tareas que hace la clasificacién
europea multilinglie de capacidades, competencias, cualificaciones y ocupaciones (ESCO). Se puede
utilizar el siguiente enlace para encontrar las competencias definidas: https://esco.ec.europa.eu/es/
classification/occupation_main#overlayspin

P> Funciones y tareas asumidas de otros puestos: Puede ser necesario que esa misma persona
asuma funciones o tareas de otros puestos de trabajo. Por ejemplo, el director gerente que asume
la funcion de comercial.

P> Formacioén requerida: formacién que debe tener la persona que ocupe ese puesto de trabajo

Formacidon complementaria: otro tipo de formacion requerida o recomendable ya sea especifica
o transversal (idiomas, informatica, etc.).

P> Experiencia: tipo de experiencia requerida para ese puesto de trabajo.

P> Aptitudes: caracteristicas de tipo transversal deseables, tales como trabajo en equipo, empatia, etc.

9. Plan econémico financiero

No es posible elaborar un presupuesto de la viabilidad econémica concreto, debido al gran nimero
de variables no definidas: el servicio o servicios ofertados, la forma juridica de economia social preferida,
el nimero de socios y/o socias de la iniciativa, el nUmero de personal trabajador, el lugar concreto de
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ubicacién del negocio, las formas de comercializacién on-line o presencial, los mercados que se desea
atender, etc.

Sin embargo, lo que se plantea en este apartado es un modelo de los principales elementos
del Plan de negocio econémico financiero para que cada grupo promotor pueda elaborar su propia
viabilidad a medida que vaya definiendo los parametros basicos de la iniciativa empresarial.

Se recomienda elaborar unas previsiones econémicas y financieras a medio y largo plazo, es
decir, en un horizonte de cinco afios. Se ha establecido este periodo para analizar la evoluciéon de la
empresa desde su nacimiento e inicio, hasta un momento en el que se considere que puede estar en
pleno funcionamiento, normalmente en cinco afios.

El plan econdmico financieroy sus previsiones financieras deben tener en cuenta la estacionalidad
de las ventas, si es que se produce, como por ejemplo puede existir con la recoleccion e ciertos cultivos
o la elaboracidn de ciertos productos.

Los pasos para realizar el analisis econdmico-financiero son:

Definicion del plan de inversidn inicial. Supone definir de forma detallada todos aquellos
gastos que son necesarios para poner en marcha el negocio.

Definicion del plan financiero, es decir de donde se obtienen los fondos para poner en
marcha la empresa, que pueden ser propios, es decir de las personas asociadas o ajena, es decir
proveniente de otras personas, entidades financieras, subvenciones, etc.

Prevision de cifra de ventas / consumos. Cantidad en euros o unidades de producto o de
servicio que indican las ventas reales o previsibles de una empresa, asi como el coste de los
elementos incorporados al proceso productivo (compras, comercializacién, etc.). Para cada uno
de los productos o servicios que la empresa comercializa se expresara el nimero de unidades que
se prevé vender, el precio de cada unidad y el coste de los consumos. Esto permitira establecer el
volumen de ventas y los costes de produccién en términos monetarios, es decir en euros.

Prevision de gastos de la explotacién. Gastos de funcionamiento de la empresa.

Prevision de gastos de comercializacion. Los gastos previstos por la comercializacién de
productos o servicios, tales como comisiones, descuentos por pronto pago, descuentos por
volumen de ventas (rappels), etc.

Prevision de gastos de personal. Esta prevision debe incluir tanto el sueldo bruto como las
cotizaciones por seguros sociales por parte de la empresa. Asi mismo habra que definir el nimero
de pagas y si las pagas extras se prorratean cada mes o se cobran en los meses correspondientes,
normalmente julio y diciembre.

Amortizacidon. Recursos destinados a compensar la depreciacidon efectiva sufrida por los

elementos del inmovilizado de la empresa. Una amortizacidn correcta debe de permitir financiar
la reposicion de los activos sin recurrir a financiacion externa.
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Calculo de beneficio de la actividad antes de intereses e impuestos. Se refiere a los beneficios
generados por la empresa antes de los impuestos que gravan la empresa y sin tener en cuenta la
manera que esta financiada la empresa. El beneficio esperado u obtenido es la diferencia entre
los gastos de una actividad y los ingresos que se obtienen por ella.

Flujo de Caja. Representa la capacidad de la empresa de generar fondos en un periodo
determinado y viene marcado por la diferencia entre ingresos y gastos de cada ejercicio. Cash-
Flow=Beneficio+Amortizaciones

Estructura de Costes. Dentro de ella se encuentran: a) Costes variables: aquellos costes que
estan directamente incorporados al proceso productivo, variando con el volumen de productos
fabricados o producidos, como, por ejemplo, las materias primas, etc.; b) Costes fijos: son aquellos
gue son independientes de la produccidn, es decir que se producen aunque no se produzca nada,
como por ejemplo, el local alquilado o comprado, la electricidad de la oficina, la telefonia, etc.

Punto Muerto / Umbral de Rentabilidad / Punto de Equilibrio. Es el nivel de ventas que
proporciona un beneficio cero a la empresa; se alcanza en el punto en el que se igualan los
ingresos totales y los costes totales (costes fijos mas costes variables); en ese punto no existen
ni beneficios ni pérdidas; a partir de este punto, el aumento de las ventas origina un beneficio,
mientras que, por debajo de esos numeros, la empresa estara en pérdidas.

A continuacion, se indica como se obtienen los distintos aspectos del plan econémico financiero
de la empresa.

Dentro de este capitulo cabe incluir dos tipos de gastos:

e Los gastos de constitucidn y puesta en marcha.
e Las fianzas por depositar.

Los gastos de constitucion incluyen las cantidades que es necesario desembolsar para constituir
formalmente el negocio. Entre estas cantidades se pueden encontrar, por ejemplo: el proyecto técnico
del local, si es que hubiese, las tasas del Ayuntamiento (licencia de apertura); la contrataciéon del alta
de luz, agua y teléfono; los gastos notariales, de gestoria y demds documentacidn necesaria para iniciar
la actividad, etc.

Su cuantia es muy variable de un caso a otro pues dependera de los aspectos que son necesarios
y de su coste respectivo. Por ejemplo, puede ser necesario elaborar un proyecto técnico que sea costoso
o, por el contrario, no ser necesario, etc. Ademas, también variara en funcion del tipo de sociedad que
se vaya a crear. De la misma forma las tasas municipales son muy distintas segln el municipio donde se
ubique la actividad, etc.

Respecto a las fianzas a depositar suele ser frecuente que se pida una garantia o fianza de
arrendamiento equivalente a dos meses de alquiler cuando se alquila un local o unas tierras. Su coste
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va a depender mucho de las condiciones del bien alquilado, de su superficie, de su estado y sobre todo
de la ubicacién del mismo. Puede suceder lo mismo si se alquilan tierras para su cultivo.

Fondo de maniobra

El fondo de maniobra, como su nombre indica, es la capacidad que tiene una empresa para poder
cumplir con sus pagos y obligaciones a corto plazo y, al mismo tiempo, realizar las inversiones o compras
propias de cualquier actividad empresarial para que ésta se pueda llevar a cabo.

A la hora de estimar el fondo de maniobra se deberd considerar una cantidad suficiente para
hacer frente a los pagos durante los 3 primeros meses. Estos gastos pueden comprender los siguientes
conceptos:

e Alquiler.
e Sueldos.
e Seguridad social.

e Suministros.

e Gestoria.
e Publicidad.
e Etc.

Ademas, habria que incluir la cuota de un préstamo en caso de que parte o toda la inversidn inicial
de la empresa se realizase mediante financiacion ajena de una entidad financiera, de un Business angels,
etc.

Inversion inicial

En este apartado se determinara el volumen de recursos econdmicos que necesita la empresa
para poner en marcha el proyecto y para que la empresa pueda desarrollar su actividad.

El presupuesto de inversién de la empresa no deberia ser muy elevado, ya que se trata de la
creacion de un pequeiio negocio que pretende minimizar los gastos en infraestructuras para tener un
mayor margen de maniobra.

La inversidn inicial para llevar a cabo un proyecto de este tipo puede comprender:

e Adecuacidn de las instalaciones.
e Maquinaria.

e Utillaje y herramientas.

e Mobiliario y decoracién.

e Stock inicial y materiales.

e Equipo informatico.
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e Equipamiento.

e Gastos de constitucidn y puesta en marcha.
e Fianzas.

¢ Fondo de maniobra.

Margenes

Al comercializar una gran variedad de servicios el abanico en el que se mueven los margenes
comerciales sera seguramente muy amplio.

Segun informacidn del sector, el margen medio de la comercializacion de los servicios suele estar
entre el 35% y el 50% sobre el precio de venta en funcidon de los servicios que se vendan y de la politica
de precios aplicada por cada empresa concreta.

Lo mejor en este caso es ver el margen del sector en cada actividad e irlo aplicando para obtener
el margen global final de todo el proceso.
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Se realizara una estimacién de gastos para los proximos 5 afios. Se preveran gastos variables por

los costes de cada producto, gastos fijos por costes de explotacién y gastos de personal o salariales. Se
determinaran asi los gastos totales estimados para cada afo.

La estimacion de los principales costes mensuales es la siguiente:

Consumo de materias primas o mercaderias:

Al ser una actividad de servicios serdn seguramente mercaderias mas que materias primas
lo que se compren. Hay que calcular el consumo que se va a realizar cada mes en funcion de la
previsidon de ventas de cada actividad turistica.

Alquiler:

Para este negocio puede ser necesario contar con tierras, instalaciones o un local, cuyos costes
dependeran de su superficie, ubicacion y condiciones de uso.

Suministros, servicios y otros gastos:

Aqui se deben considerar los gastos relativos a suministros tales como: luz, agua, teléfono,
etc. También se incluyen servicios y otros gastos (limpieza, consumo de bolsas, etc.).

Gastos comerciales:

Para dar a conocer el negocio y atraer a clientes, serd necesario incurrir en ciertos gastos
comerciales y de publicidad qu es necesario cuantificar.

Gastos por servicios externos:

En los gastos por servicios externos se recogen los gastos de asesoria/gestoria, gastos por
publicidad, gastos de community managers, consultoria de calidad, abogados, prevencion de
riesgos laborales, etc.

Gastos de personal:

Para calcular el coste de sueldos sera necesario establecer cuantas personas, entre el equipo
promotor y el personal asalariado, van a trabajar en la empresa, con qué horario (completo o
parcial) y con qué categoria profesional. Ademas, se deberd establecer el nivel salarial de cada
categoria, teniendo como referente el convenio sectorial, asi como el nimero de pagas extras de
acuerdo con el convenio colectivo.

También se decidira si el equipo promotor se inscribe en el régimen general de la seguridad
social o en el régimen especial del trabajo auténomo, si existe esa posibilidad de eleccién, y, en
este ultimo caso, con qué cuota mensual.
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En principio, el gasto de personal se distribuird mensualmente, de acuerdo con 12 pagas
mensualesy dos extras, en julio y diciembre, que pueden ser prorrateadas o no. Si no se prorratean
se aplicaran en los meses de julio y diciembre de cada afio.

P> Otros gastos:

Es conveniente contemplar una partida para otros posibles gastos no incluidos en las partidas
anteriores, cuyo importe habra que establecer posiblemente como un tanto alzado.

P> Amortizacion:

La amortizacion anual del inmovilizado material se debera estimar teniendo en cuenta:

e Obras de adecuacién de las instalaciones.
e Maquinaria.

¢ Mobiliario y decoracion.

e Equipo informatico.

e Equipamiento.

Para cada elemento a amortizar se debera tener en cuenta la tabla de amortizaciones que publica
la Agencia Tributaria, eligiendo el plazo de aifos para amortizar cada elemento entre el maximo vy el
minimo que se deducen de dicha tabla. El contenido de la tala se puede encontrar en el siguiente enlace:
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/ayuda/manuales-videos-folletos/manuales-practicos/irpf-
2020/capitulo-7-rendimientos-actividades-economicas-directa/fase-1-determinacion-rendimiento-
neto/amortizaciones-dotaciones-ejercicio-fiscalmente-deducibles/requisitos-generales/coeficientes-
amortizacion-lineal.html

Por tanto, el plazo de amortizaciéon serd el correspondiente a su vida util pudiéndose aplicar las
tablas fiscales existentes para ello.

P> Prevision de ventas

Es necesario calcular la cantidad en euros o unidades de producto o de servicio que indican
las ventas reales o previsibles de una empresa. Para cada uno de los productos o servicios que
la empresa oferte y venda se debera expresar el nimero de unidades que se prevé vender, asi
como el precio al que se vendera cada unidad. Esto permitira establecer el volumen de ventas
en términos monetarios, es decir en euros. Esta cifra sera utilizada para todos los cdlculos de
rentabilidad o beneficios, tales como el umbral de rentabilidad, el beneficio antes de impuestos,
la tesoreria, etc.

Las empresas turisticas de aventura al aire libre estdn sujetas a grandes variaciones de
facturacién. Los meses de primavera y, sobre todo, verano, son los de mayor actividad. En funcién
de los servicios ofrecidos por la empresa, esta estacionalidad sera mas o menos marcada, lo que
serd un aspecto determinante en el plan de negocio, pues influye en aspectos como la tesoreria,
etc.
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Umbral de rentabilidad

El umbral de rentabilidad es el punto donde los ingresos son iguales a los gastos, y a partir de
este punto de ventas el negocio comienza a dar beneficio.

Este umbral se deberd calcular del modo siguiente:

Ingresos: estos ingresos vendran dados por las ventas de todos los servicios que comercialice
la empresa.

Gastos: estaran compuestos por los consumos fijos y por los variables, es decir la suma de:
alquiler, suministros, servicios y otros, gastos comerciales, servicios externos, gastos de personal,
amortizacién y otros gastos.

Una vez obtenido el total de gastos mensuales esa cifra se divide por el margen bruto medio
sobre ingresos y se obtiene la facturacién anual.

Por lo tanto, la férmula del umbral de rentabilidad o punto muerto se calcula dividiendo el
coste fijo total entre la diferencia entre el precio de venta y el precio de coste unitario, es decir,
los costes fijos entre el margen de beneficio por unidad.

Financiacion

Obtener el dinero para iniciar el negocio es una de las principales cuestiones que habra que
resolver. En este apartado se estableceran los fondos necesarios para financiar el presupuesto de
inversiones y de donde se obtendran.

Para financiar el negocio existen varias opciones: financiacién propia, subvenciones,
préstamos, etc. La mejor de ellas para el negocio va a depender de las condiciones del grupo
emprendedor que vaya a poner en marcha el negocio.

Un elemento seguro es el capital social de la empresa, cuyo minimo depende de la férmula
juridica que adopte la empresa. El capital social se incluye dentro de los fondos propios de la
empresa. El minimo es de 3.006,00 € para las sociedades limitadas —laborales o no- y sociedades
cooperativas de trabajo asociado y de 60.000,00 € para las sociedades andnimas tanto laborales
como no laborales. Aqui hay que determinar el capital social que aportaran los socios de la
empresa, que puede ser el minimo o ser superior.

Balance de la situacion econémica

El balance de situacidn inicial seria el que se muestra a continuacién:
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ACTIVO Euros
Adecuacion del local

PASIVO
Fondos propios

Euros

Maquinaria
Mobiliario y decoracién

'Fondos ajenos.

Equipos informaticos
Equipamiento

(Gastos de constitucion

Fianzas
Mercancias y materiales

Tesoreria
IVA soportado

_Tntal activo XXX

P> Estimacion de resultados

Total pasiuu

W=
L]
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Federacon Empresaria

Para realizar la previsidn de ingresos se pueden, y deberian, suponer tres posibles niveles de
venta: dptimo, medio o realista y inferior o pesimista.

Para este calculo se utiliza las ventas a las que se les restan el coste de las ventas, que son las
ventas por el porcentaje resultante de restarle a 100 el porcentaje de margen bruto medio sobre
los ingresos. Esta resta permite obtener el margen bruto, es decir las ventas menos el coste de

las ventas.

Previsidn de resultados
+ Ventas
- Coste de las ventas

Hipdtesis 1 Hipatesis 2

Hipdtesis 3

GASTOS DE ESTRUCTURA:
 GASTOS DE EXPLOTACION |
- Alguiler

- Suministros, servicios y otros gastos

GASTOS DE PERSONAL

- Salarios + Seguridad Social
Gastos comerciales

- Publicidad, promocion y campanias

GASTOS FOR SERVICIOS EXTERNOS
- Gestoria

AMORTIZACIONES

- Amaortizaciones inmovilizado
GASTOS A DISTRIBUIR EN VARIOS EJERCICIOS
- Gastos a distribuir en varios ejercicios

TOTAL GASTOS DE ESTRUCTURA
RESULTADO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS
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Si la inversion se afronta mediante financiacion ajena, habrd que sumar a los costes los
intereses de dicha financiacion. Estos intereses no han sido introducidos en la cuenta de resultados
puesto que dependeran de los recursos de los que disponga las personas concretas que vayan a
emprender el negocio.

Al resultado antes de intereses e impuestos habrd que sumarle los intereses o ingresos
financieros recibidos por la empresa y restar los gastos financieros en los que haya incurrido la
empresa. Esa resta proporciona el resultado antes de impuestos, sobre el que se aplicara la
correspondiente tarifa para el pago del impuesto de sociedades, de acuerdo con la forma juridica de
la empresa de economia social.

Previsidon de tesoreria

Esta herramienta sirve para analizar en qué momento se van a realizar los cobros y pagos que
proceden de la cuenta de pérdidas y ganancias.

Es decir, es una planificacién de las entradas y salidas de dinero que se producen durante un
periodo de tiempo determinado, asi como los valores de saldo inicial y final de cada periodo. Su
principal funcién es determinar la capacidad de autofinanciacién de la empresa a través de la
cuantificacién de los fondos de tesoreria generados mediante su actividad principal.

__Fagﬂs a Hacienda

Pagos a la Seguridad Social
Otros pagosfcobros
FLUJOS NETOS POR ACTIVIDADES
ORDINARIAS

FLUJOS NETOS POR ACTIVIDAD
INVERSION

Saldo de tesoreria inicial
Variacion tesoreria

| SALDO FINAL TESORERIA
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3.5.3. PLATAFORMA DE SERVICIOS INTEGRADOS PARA LA POBLACION RURAL

1. Introduccion

El proceso de vaciado de amplias zonas rurales de Espafia no consiste Unicamente en el abandono
de la poblacién, sobre todo de la juventud, para buscar mas oportunidades educativas, laborales, vitales,
etc. Junto a este proceso de descenso poblacional y de envejecimiento demografico se ha producido
un declive y abandono de muchas iniciativas y actividades econdmicas. El descenso demografico ha
hecho que no exista masa critica suficiente como para que ciertas actividades sean o puedan llegar a ser
rentables en ese ambito territorial.

Muchos de los nucleos rurales de la Espafa vaciada en general, y de Castilla La Mancha en
particular, han visto como iban cerrando y desapareciendo los pocos negocios que habia, asi como
muchos servicios publicos. Han cerrado las aulas educativas, las sucursales bancarias, etc., viéndose
obligada la poblaciéon a desplazarse para poder acceder a ciertos tipos de servicios, mas alla de algunas
iniciativas puntuales para atender a esta poblacién con criterios de proximidad, como las oficinas
bancarias méviles.

Esto se produce, ademads, con una poblacién cada vez mas envejecida, lo que limita sus
posibilidades de movilidad en muchos casos, existiendo un alto grado de dependencia.

El Informe anual 2020 del Banco de Espafia tras analizar la evolucion de la distribucion de la
poblacién en el territorio desde principios del siglo XX hasta la actualidad, presta atencion a la
accesibilidad de la poblacion a tres servicios en concreto: dos publicos (Sanidad y Educacién) y uno
privado (bancarios).

El principal valor afiadido del informe es haber georreferenciado la dotacién de esos servicios
(centros de salud, hospitales, colegios, oficinas bancarias) para calcular las distancias y tiempo de acceso
(en coche) de la poblacidn a esas dotaciones.

La poblacidon espafiola presenta un elevado grado de concentracion en determinados espacios, lo
gue genera amplias zonas con baja densidad demografica (la Espafia vaciada), cuya poblacion es mayor
y en muchos lugares con pobres perspectivas econdmicas. Aunque estos espacios suponen casi el 75%
de los municipios de Espafia, solo concentran el 5,7% de la poblacién, con una renta nominal un 20%
inferior a la que disfrutan los municipios de mas de 500.000 habitantes. Esta es la cruz de la moneda.
En la otra cara esta concentrada el 94,3% de la poblacion, lo que facilita el acceso a los servicios y una
provisién de los mismos a un menor coste.

La poblacidn espafiola presenta un elevado grado de concentracion, lo que genera amplias zonas
con baja densidad demografica En el caso de la sanidad, la accesibilidad en general es buena, segin
el Banco de Espafia, ya que el 90% de la poblacidn vive en municipios donde hay un centro de salud o
éste se encuentra en un tiempo de viaje de menos de 10 minutos en coche, y solo el 1,3% tiene que
desplazarse en coche a otro municipio invirtiendo mas de 20 minutos.
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En lo que al acceso a un hospital se refiere, la accesibilidad también es razonable, ya que el 91%
de la poblacidn tiene un hospital en su municipio de residencia o a menos de 30 minutos en coche. Solo
el 2,1% de la poblacidon reside a mas de 45 minutos en coche de un hospital.

En lo que a los servicios educativos se refiere (educacién no superior), en la educacién primaria
solo 50.000 alumnos (1,2% del total) no disponen de un centro en su municipio de residencia, estando
la gran mayoria en el ambito rural. En la educacién secundaria (de 12 a 15 afios), solo el 7,0% de los
estudiantes (130.000) vive en un municipio sin centro escolar, la gran parte de los cuales se encuentran
en zonas rurales. De ellos, el 93,0% tiene acceso a un centro en menos de 20 minutos en coche.
Finalmente, en la ensefianza de bachillerato, el 11,0% de los alumnos potenciales no dispone de un
centro en su municipio de residencia, y de los que deben desplazarse a otro municipio solo el 14,0% lo
tiene a mas de 20 minutos en coche.

En el caso del acceso a la red de oficinas bancarias, son mayoria los pueblos que no tienen oficina
(el 53% del total), pero son muy pequefios ya que en ellos solo vive el 3% de la poblacidn espafiola.
Dado que desde 2008 se ha cerrado el 51% de la red, ese porcentaje ha aumentado del 2% al 3%.
Acceder a una oficina bancaria desde esos municipios que carecen de ella supone invertir unos 11
minutos en coche'.

2. Entorno Empresarial

En los territorios con poca poblacidon, envejecida y dispersa, es mas dificil mantener los servicios
y equipamientos y las administraciones locales no pueden, o no es rentable politicamente y econémica
proporcionarlos. Como resultado de esta situacién, los pueblos son cada vez mas pequefios, es decir,
estan cada vez mas despoblados y con poblacién cada vez mas envejecida, a la par que las ciudades son
cada vez mas grandes.

Sin embargo, esto no debe hacernos olvidar que existen unas necesidades vinculadas, tanto
a servicios publicos como privados, por parte de la Espafia vaciada que deberian ser atendidas. Por
ejemplo, en el caso de los servicios privados, como los bancarios, hay colectivos especificos vulnerables
que deben ser atendidos (personas mayores, con falta de cultura financiera, en lugares con problemas
de equipamiento TIC y de acceso a internet), siendo las Administraciones Publicas las que deben
adoptar las medidas necesarias para evitar la exclusidn financiera, ya que no son los bancos los Unicos
responsables de cerrar oficinas que no son viables en municipios donde no hay masa critica suficiente
para que el negocio sea rentable. En muchos casos, no se va la poblacién porque se cierra el servicio,
sino justo lo contrario.

La crisis de la Covid-19 ha puesto de manifiesto que es posible mejorar la accesibilidad a los
servicios basicos si se dispone de la tecnologia y las habilidades digitales necesarias. De esta forma, en
algunos casos (no en todos) se puede llevar el servicio al lugar de residencia en lugar de las personas
a los centros educativos, sanitarios o bancarios. Es posible que en muchos casos la dificultad para la

14 BANCO DE ESPANA (2021): Informe anual 2020, Madrid.

Subvencionado por:


https://emprendedores.es/ideas-de-negocio/empresa-espana-vaciada/


L]
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES B -
laborpat
o [

prestacién digital de los servicios no sea la disponibilidad de infraestructuras (redes y dispositivos),
sino la falta de competencias digitales que permitan aprovechar el potencial que ofrece Internet hoy
en dia. Por tanto, parte de los fondos europeos para la transicion digital deberian destinarse a mejorar
las habilidades digitales de la poblacién, siendo al mismo tiempo una medida muy efectiva contra la
despoblacion, siempre y cuando esté garantizado que internet llega a las ‘dos Espafias’, incluyendo la
vaciada®®.

Este aspecto es clave, pues la dispersidn de la poblacién hae que el ambito territorial de mercado
de este tipo de iniciativas de empresas multiservicio tenga que ser relativamente amplio como para
poder permitir la viabilidad econdmica de una empresa de servicios integrales a la poblacién y a sus
hogares.

3. Forma Juridica

Un aspecto esencial y previo es la eleccidon de la forma juridica de la empresa que se va a
constituir. Es importante elegir y justificar el tipo de empresa escogido. Decidir el tipo de empresa que
constituimos es una decisién importante.

Esta decision estd condicionada por distintos factores tales como:

El numero de promotores que integren el proyecto: algunas férmulas juridicas requieren un
minimo de personas socias, por ejemplo, tres, lo que puede condicionar la forma juridica elegida.

El tipo de actividad de la empresa.

La limitacion de responsabilidad frente a terceros: esto es fundamental pues permite proteger
el patrimonio personal y/o familiar de los avatares de la empresa.

Los aspectos fiscales: existen algunos elementos diferenciales, sobre todo cuando se trata de
sociedades laborales y sociedades cooperativas de trabajo asociado que suponen un beneficio
en términos econdmicos.

El capital para iniciar la actividad: algunas formas juridicas no requieren capital social minimo,
mientras que se sitla en torno a 3.000,00 € en sociedades limitadas —sean laborales o no-, asi
como en sociedades cooperativas de trabajo asociado y se eleva hasta los aproximadamente
60.000,00 € en el caso de las sociedades andnimas, sean laborales o no.

Las ayudas existentes para la constitucion de los distintos tipos de sociedades. En este sentido,
destacan las ayudas a la constitucion y puesta en marcha de sociedades de economia social,
tales como sociedades laborales (limitadas o andnimas) y sociedades cooperativas de trabajo
asociado, tales como la capitalizacion del seguro de desempleo, ayudas para la incorporacién de

5 MAUDOS, JOAQUIN (2021): La accesibilidad a los servicios y las dos Espafias, director adjunto del Ivie y colaborador del
CUNEF, https://www.uv.es/maudosj/prensa/La%20accesibilidad%20a%20los%20servicios.pdf
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trabajadores como socios de la sociedad, etc. Es conveniente saber la comunidad auténoma en
la que se ubica la empresa pues cambian algunas de las ayudas.

P> Las ventajas e inconvenientes de cada una de las formas legales posibles en funcién de sus
obligaciones legales, econdmicas, fiscales, etc.

En el presente modelo se considera que la empresa adoptara una forma juridica de economia
social, ya sea una sociedad limitada laboral, una sociedad anénima laboral o una sociedad cooperativa.

LF

4. Actividad de la empresa

La actividad de la empresa consiste en la prestacion de servicios integrales con valor afiadido
tanto a las personas como a los hogares de zonas de la Castilla La Mancha vaciada. Se trataria de un
tipo de empresa multiservicio que se caracteriza por no tener una actividad principal, sino dedicarse a
proveer todos aquellos servicios que su clientela les demande, sin especializarse en uno solo de todos
ellos.

Este tipo de empresa podria realizar toda clase de trabajos y arreglos, tanto para las viviendas
en campos como la albafileria, la electricidad, la fontaneria, el arreglo de humedades, la pintura en
general, cuelgues y descuelgues de cuadros, estores, instalacidn y arreglos de ldmparas, cortinas, etc.,
pero también cubrir otro tipo de servicios como la compra de alimentos, el desplazamiento al médico,
a la ciudad, etc.
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El tipo de servicios podria ser, por ejemplo:
Trabajos generales de atencion al hogar:

e Limpieza de la vivienda. Se adecuard a una actividad de limpieza cotidiana, salvo casos
especificos de necesidad que sean determinados por el personal técnico responsable.

e Apilacién de las ropas sucias y traslado en su caso para su posterior recogida por el servicio
de la lavanderia.

¢ Realizacidon de compras domésticas, realizadas a cuenta del usuario del servicio, con
entrega en el domicilio de la clientela.

¢ Cocinado de alimentos o traslado a su domicilio de alimentos ya cocinados (servicio de
catering).

¢ Lavado a maquina, repaso y cuidados necesarios de la ropa del usuario.

e Reparacién menor de utensilios domésticos y de uso personal que se presenten de manera
imprevista, cuando no sea necesaria la intervencion de un especialista.

Otros servicios al hogar
Trabajos de atencion personal:

Aseo personal. Cambio de ropa, lavado de cabello y todo aquello que requiera la higiene
habitual.

e Atenciénespecialalmantenimientodelahigiene personal paraencamadoseincontinentes,
a fin de evitar la formacidn de Ulceras.

e Ayuda o apoyo a la movilidad en la casa, ayuda para la ingestién de los medicamentos
prescritos. Levantar de la cama y acostar.

e Acompafiamiento a visitas terapéuticas.
e Recogiday gestién de recetas y documentos relacionados con la vida diaria del usuario.
e Apoyo en aquellos casos que sea necesario en las actividades normales propias de la

vivienda del usuario en su entorno, como salidas a lugar de reunién, visita a familiares o
actividades de ocio.

Subvencionado por:
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5. Proceso de produccidon/prestacion del servicio

Existen distintas lineas estratégicas que pueden afrontar las empresas de este sector. Las

principales son las siguientes:

Realizacion de presupuestos detallados, respuesta rapida y sin compromiso para los clientes.
El cliente cuando acude a una empresa o profesional para realizar un arreglo u obra en su hogar
quiere una respuesta rapida, una atencién personalizada, ademas de un presupuesto detallado y
sin compromiso de su posterior aceptacion.

Garantias de trabajo bien hecho y de plazo de entrega. Una vez que el presupuesto es
aceptado, se deben cubrir las expectativas del cliente. Hacer trabajos con calidad y garantizar
el plazo de entrega, supone un importante valor afiadido que genera confianza y ayuda a atraer
a muchos clientes. Hara falta planificar y realizar un seguimiento personalizado, ademas de
presupuestar correctamente, para poder cumplir los compromisos tanto econémicos como de
tiempo.

Con esta medida hacemos asequible que las familias puedan hacer obras de mejora y

acondicionamiento de sus hogares.

Realizacion de trabajos para el sector de la construccidon y empresas de decoracidn. El sector
de la construccién genera un importante volumen de ingresos.

Telegestion. Este tipo de servicios permite a los clientes saber que si tienen una urgencia en
su hogar (por ejemplo, la rotura de una cafieria de agua, desprendimiento de parte del techo,
atascos, etc.), pueden llamar a un teléfono durante las 24 horas del dia, usualmente un movil,
y tendran una respuesta inmediata. Estos servicios pueden darse a través de empresas de
seguros o a los particulares directamente. Aportan, ademas de una alta rentabilidad econdmica,
notoriedad en la zona que permite ampliar mercado.

Como se ha indicado, la empresa multiservicio va a realizar diversas actividades relacionadas

con el mantenimiento y rehabilitacién de viviendas, dentro de las que contempla un amplio abanico de
servicios como son los trabajos de albaiileria, pintura, electricidad y fontaneria.

Trabajos de albaiiileria:

Los trabajos de albaiiileria, en si, representan una profesion polivalente cuyas competencias
son muy amplias: enlucir, guarnecer, alicatar, replantear, etc., aunque hoy en dia la obra ha
evolucionado e intervienen mas oficios y nuevas especialidades (montadores de techos, suelos,
revestimientos especiales, aislamientos).

Entre los trabajos a llevar a cabo se podrian encontrar las actividades de cimentacion,
construccién de cerramientos, tabiqueria, escaleras, tejados o fachadas. También se podrian
realizar revestimientos de superficies, interiores y exteriores, con materiales de agarre (mortero,
cemento, yeso, hormigén), o bien alicatados y solados con piedra o cerdmica. Asi mismo se
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pueden enumerar otras actividades como construir arquetas, colectores y alcantarillados de
saneamientos.

Trabajos de electricidad:
Los trabajos de electricidad se pueden agrupar en los servicios siguientes:

¢ Instalaciones eléctricas. Esta actividad comprende la instalacién en edificios y otras obras
de construccién de cables y material eléctrico, sistemas de telecomunicacién, instalacién y
reparacion de calderas eléctricas, antenas y porteros de viviendas, ascensores y escaleras
mecanicas, etc.

e Pequefias reparaciones eléctricas, como cambio de pulsadores, timbres, sustitucion de
cebadores, cambio de bombillas, etc.

¢ Instalaciones de redes de comunicacidon. Comprende la construccion en edificios y naves
industriales de lineas de transmisién de telecomunicaciones (telefonia, televisién digital,
etc.). Asimismo, abarca la instalacion y el mantenimiento de las redes de comunicacion.

Las instalaciones que se realizan en este sector estan sometidas a la emisién de certificaciones,
segln se indica en la normativa de funcionamiento de instalaciones industriales, a fin de asegurar que
los trabajos se ajustan a los parametros técnicos y de seguridad. Para emitir estas certificaciones es
necesario que un técnico con carné que lo homologue como tal revise la instalacion y emita dicha
certificacion.

Estos carnés acreditan un nivel de capacitacion en cada materia, y para su obtencion deben ser
superadas pruebas de conocimiento técnico y practico. La maxima autoridad que otorga estos carnés
son las Comunidades Auténomas, a través de aquellas consejerias que tengan las competencias de
Industria.

Trabajos de fontaneria:

La fontaneria comprende las actividades de ejecucion, reparacién, reforma o mantenimiento de
cualquier instalacidon relacionada con el agua y afines en obras de construccidn u otras edificaciones.

Algunas de las reparaciones basicas serian:

e Reparacién de un reventdn de una tuberia.
¢ Arreglo de un desagtie bloqueado.

e Congelamientos y reventones en invierno.
e Desatascar un desaglie o un fregadero.

¢ |Instalacién de una lavadora.

e Sustituciéon de un grifo.

e Reparacién de inodoro.

e Etc.
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Por su parte, entre los distintos tipos de instalaciones se encuentran:

¢ Instalaciones de agua fria y agua caliente sanitaria.
e Saneamientos y evacuacion.

¢ Instalaciones de calefaccidn.

¢ Instalaciones de gas en inmuebles.

e Sistemas de riego y contra incendios.

Algunas de las instalaciones que se realizan en este sector también estdn sometidas a la emisidn
de certificaciones, segln se indica en la normativa de funcionamiento de instalaciones industriales, a
fin de asegurar que los trabajos se ajustan a los pardmetros técnicos y de seguridad. Con este motivo
se realizan unos examenes en la Oficina Territorial de Industria, que acreditan al/la profesional como
instalador/a o mantenedor/a oficial tanto para calefaccién, como para el gas, para combustibles liquidos
o instalaciones de agua.

Por ello es frecuente que los/las profesionales dispongan de varias licencias, que son
complementarias entre ellas, porque normalmente se trabaja en obras que abordan labores de agua,
gas, combustibles y calefaccién conjuntamente.

Estos carnés acreditan un nivel de capacitacion en cada materia, y para su obtencién deben ser
superadas pruebas de conocimiento técnico y practico. Como ejemplo referido a las instalaciones de
calefaccién, cabe citar el nivel IC1, que resulta el mds habitual y permite la realizacidn de instalaciones
hasta 70 KW.

Ahora bien, hay que tener en cuenta que cuando una instalacion sobrepasa la potencia para la
gue se esta acreditado, la situacion suele solventarse bien contratando a empresas que cuenten con las
acreditaciones requeridas o subcontratando este servicio a profesionales autorizados en ese nivel de
ejecucion.

Trabajos de pintura:

Los trabajos de pintura consisten en preparar y realizar revestimientos con papel y acabados
con todo tipo de pinturas sobre cualquier tipo de superficies, asi como organizar materiales, medios y
equipos para la correcta ejecucion de los trabajos en condiciones de seguridad.

Las distintas tareas que podran desarrollar son las siguientes:

e Realizar las operaciones de limpieza, saneamiento, regulacién y tratamiento de las
superficies objeto de pintado o empapelado.

e Pequefios retoques en paredes y/o fachadas.

e Aplicar lacas y barnices

e Pintar superficies previamente reparadas.

e Revestir los paramentos interiores.
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Federacon Empresaria
e Tmoarciades Laborales
v Participdas de Esparda

Es muy importante ser meticuloso/a para no estropear el trabajo de los anteriores gremios de la
cadena organizativa, ya que es la Ultima persona en intervenir.

P> Reparaciones exteriores:

Algunas de los trabajos mds comunes en las reparaciones exteriores de la viviendason:

e Recubrimientos de tejados (tejas, pizarra o alquitrdn en el caso de las azoteas)

e Sustitucion de una teja para evitar goteras

e Reparacién de las cubiertas que sellan las juntas en el cruce del tejado con una pared de
ladrillo

e Limpieza del sistema de canalones que sirven para recoger toda el agua de la lluviaque cae
sobre el tejado y que es canalizada a través de un bajante hacia el desagie.

¢ Desatacar una bajante obstruida. Localizacion y reparacion de dafios en muros exteriores.

e Proteccion contra humedades.

e Tratamientos antihumedad (inyeccidon de productos quimicos, placas de telaasfaltica,
tubos).

P> Otros:

Consistira en la realizacidn de reparaciones de pequefia envergadura, asi como la Instalacion de
pequefios elementos tales como papeleras fijas, buzones, perchas, cuadros, etc.
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6. Mercado

6.1. 6.1. Oferta y demanda

Tanto la oferta como la demanda de empresas multiservicio tienen una creciente importancia
en el mercado. Este negocio no sdlo es capaz de satisfacer las necesidades de los clientes
particulares, sino que estd muy demandado por las empresas aseguradoras. Este hecho se debe
a que cada vez son mas los ciudadanos que contratan un seguro de hogar. En este incremento
de contrataciones de seguros, ha venido motivado por la obligatoriedad impuesta por los bancos
de contratarlos junto con la hipoteca. El incremento de los seguros también se da en el sector
empresarial. Asi pues, las actividades de las empresas multiservicio y de mantenimiento son muy
solicitados por este tipo de cliente.

6.2. Clientela

La clientela de la empresa multiservicios, tal y como se apuntaba anteriormente, dependen del

tamafio de la empresa, pudiendo ser de diversos tipos:

Clientes particulares que solicitan los servicios de la empresa. Estos clientes acuden
principalmente por motivos de cercania para solicitar servicios relacionados sobre todo con
reformas interiores en su vivienda o local, y trabajos de fontaneria, electricidad, pintura, etc.
Los clientes pueden ser residentes de la zona o de otras zonas tanto rurales como de la ciudad,
todo va a depender de capacidad de abordar trabajos fuera de su entorno natural. Hay empresas
que recogen pedidos a cientos de kildmetros de sus oficinas de localizacién. Esta posibilidad
dependera de la rentabilidad y carga de trabajo que tenga la empresa.

Empresas: dentro de este grupo se pueden distinguir entre empresa como consumidor final
(oficinas, comercios, colegios, etc.) y empresas intermedias que facilitan el servicio a sus propios
clientes, como es el caso de las compaiiias aseguradoras.

Rehabilitacién, reforma, interiorismo y obra nueva. Para ello se ofrecen servicios de
mantenimiento, reparacién y resolucidn de averias para diversos sectores: locales comerciales,

oficinas, centros comerciales, hoteles, centros deportivos, etc.

Administracién publica. A través de los concursos o licitaciones, sobre todo de ambito regional
o local.

Las previsiones mas estables y optimistas del sector se dirigen al campo de la rehabilitacion,

motivado por el potencial que ofrece el parque de edificios existentes. Se estima que la mitad de los
edificios actuales necesitan trabajos de rehabilitacién; a este hecho se suman otros condicionantes
favorables para acometer este tipo de trabajos, como la concesidn de subvenciones para reforma de
edificios, la actual capacidad de ahorro de los hogares, o las buenas condiciones financieras que se
ofrecen en el mercado.
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Por otra parte, existe una gran demanda de reforma de locales, destacando la importancia
qgue le conceden la hosteleria y el comercio al disefio del espacio, y al interés actual por decorar y
remodelar centros de trabajo como oficinas, despachos, clinicas.

6.3. Competencia

Para el analisis de la competencia hay que distinguir dos tipos principales de competidores,
aunque en este momento de gran demanda, pues puede haber trabajos para todos:

Otras empresas de multiservicios que realizan trabajos de similares caracteristicas de tamafio
y oferta de servicios. Asi los verdaderos competidores seran aquellos que estén ubicados dentro
de la misma zona de influencia, si es que hubiera. Por tanto, habra que estudiar la zona escogida
para la ubicacién de la empresa ya que es basico saber qué hace la competencia que ya estd
establecida en esa zona y apostar por una diferenciacion con ella.

Empresas y profesionales especialistas en los distintos oficios que engloba el multiservicio:
albanfileria, fontaneria, electricidad, pintura, etc. Estos competidores pueden actuar a la vez
como tales o como proveedores si se necesita incorporar a algunos de éstos a nuestros servicios
para realizar determinadas tareas, pudiendo actuar como una subcontrata de las mismas.
Supone la competencia mas fuerte, pues es habitual que las personas acudan a profesionales
independientes a través de recomendaciones de personas conocidas. Sin embargo, también
pueden actuar como personas freelance si se necesitase incorporar algun servicio adicional. Para
ello la empresa subcontrataria sus servicios.

En la actualidad, estas empresas y profesionales suelen promocionarse a través de pdginas webs
propias o portales que los agrupan, poniéndoles en contacto con la clientela particular.

Intrusismo en el sector: entidades y/o particulares que carecen de formacién y/o conocimientos
Y su experiencia se basa en trabajos realizados para su entorno mds cercano. Suelen ser una
opcién barata, de poca calidad y sin garantias.

Para intentar cuantificar el nimero de empresas que pueden constituir la competencia es
necesario definir previamente el ambito geografico del mercado potencial al que se desea dirigir la
empresa.

A la hora de competir es fundamental la calidad que se ofrece al cliente y el cumplimiento de los
plazos, tanto en la fecha de inicio como en la terminacion.

El tener una buena reputacién en la zona de influencia es el mejor valor diferencial con respecto
a la competencia.
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6.4. Precios

La estrategia de precios para una empresa como la que se desarrolla en este modelo debe
basarse en ofrecer un servicio de calidad a unos precios competitivos. Por ello, la fijacidon de precios
va a estar orientada en funcién de los precios de la competencia, pero teniendo en cuenta siempre
nuestros costes.

Ademas, se debera tener en cuenta que el precio de los distintos servicios que la empresa realiza
vendra establecido en los presupuestos que se elaboren y presenten a los clientes. Estos tienen dos
componentes fundamentales; que son los materiales que incorpora y la mano de obra. Es fundamental
realizar correctamente las mediciones y calculos oportunos, dado que una equivocacion repercute en
un desajuste entre lo que el cliente demanda y lo que se le oferta, generando problemas. Por esto
mismo, las empresas que gozan de prestigio elaboran presupuesto y después se ajustan al maximo,
dado que lo hacen a precio cerrado. Esto, ademas de imagen, impulsa la confianza del cliente.

El precio de la mano de obra suele ser bastante homogéneo, en términos de coste por “hora de
trabajo”, en los diferentes sectores, siendo lo que hace un servicio “caro” o “barato” otros aspectos,
tales como son la rapidez y seriedad en el trabajo, la profesionalidad de los trabajadores (experiencia,
formaciony motivacién en el trabajo), la atencién personalizada, que el coste se ajuste alo presupuestado
(presupuesto cerrado) y las garantias ofrecidas para cada trabajo (margen de tiempo que la empresa
garantiza los trabajos).

6.5. Plan comercial

Es importante contar con un plan comercial completo y bien pensado antes de comenzar a
vender. Por este motivo, el plan de ventas también forma parte esencial de la estrategia de la empresa.
Es conveniente considerar estos factores a la hora de realizarlo:

1. Definir el mercado objetivo. Para realizar esta tarea se puede contestar a las siguientes
preguntas ¢A quién se le estd vendiendo o se le quiere vender?, ¢{Qué necesidades cubre nuestro
producto o servicio? o ¢Cuales son los habitos de compra de nuestra clientela potencial? Cuanto mas
especifico se pueda ser sobre nuestro mercado objetivo, mas facil sera crear una estrategia de ventas
gue resuene con ellos.

2. Establecer objetivos de ventas realistas. ¢Cuanto se espera vender en el préximo mes,
trimestre o afo? Es conveniente dividir los objetivos en hitos temporales mas pequefios para que se
pueda seguir el progreso de las ventas y ajustar la estrategia de la empresa segln sea necesario.

3. Determinar la estrategia de ventas. { Qué métodos se van a utilizar para atraer y retener a la
clientela?, ¢ Como se van a comercializar los productos o servicios que ofrece nuestra empresa? o {Qué
estrategias se va a usar para cerrar las ventas con cada cliente o clienta?

4. Identificar formas de aumentar las ventas. {Qué factores pueden ayudar a hacer crecer
el negocio? ¢Se necesita cambiar o aumentar el personal, mejorar el servicio al cliente o mejorar su
tecnologia?
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6.6. Analisis DAFO

P> Experiencia del equipo promotor

P> Existencia de unas necesidades amplias
de personas y hogares

P> Estructura empresarial off line y on line

P posibilidad de crecer mediante
colaboraciones con profesicnales
autdnomos

OPORTUNIDADES

P> Interés de la poblacidn por este tipo de
actividades

P> Existencia de unas necesidades amplias
tanto de personas como de hogares

P Madificacion del comportamiento de la
demanda en torno a la vivienda
Crecimiento de la economia y del

Consumo
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P> Empresa poco conocida

P> Debilidad de la demanda

P> Mucha competencia

P> Escasos recursos financieros

> Baja rentabilidad inicial

AMENAZAS
P> Falta de clientela estable
P> Mercade poco estructurade
Servicios sustitutivos
P> Aparicidn de nuevos competidares,
incluso con mayor gama de servicios
P Competencia por precios

P> Economia sumergida
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Para promover el servicio seria interesante crear una base de datos de futuros clientes, ademas
de dar a conocer los servicios a todo el publico interesado en adquirir nuestros servicios. Para ello se
podrian realizar las siguientes acciones:

P> Enviar el portafolio de servicios a empresas de los diferentes sectores en la zona que mas
requerimientos de multiservicios posean.

P> Se haran visitas comerciales a hogares y a compafiias que potencialmente requieran nuestros
servicios y se ofreceran paquetes de mantenimiento de equipos a bajo costo para garantizar el
negocio con estos nuevos clientes.

P> Ampliar la base de datos y una vez el servicio hable por si mismo se procedera a realizar
descuentos en los planes de mantenimiento ofertados a clientes que ofrezcan fidelidad.

Como resultado del analisis efectuado se podria realizar un DAFO de las iniciativas empresariales
de este tipo bajo la formula de economia social. Dicho DAFO se presenta en el cuadro adjunto con
enunciados posibles, pero de caracter genérico que hay que ajustar a cada iniciativa empresarial

FORTALEZAS DEBILIDADES
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7. Promocion comercial

En general este tipo de empresas no suelen hacer excesiva publicidad para darse a conocer, no
obstante, puede ayudar el insertar anuncios en guias informativas y otros medios locales (encartes
en prensa diaria, radio, carteles en determinados establecimientos publicos, etc.), asi como reparto
de elementos promocionales (almanaques, mecheros, camisetas, etc.). Sin embargo, puede ser mas
interesante la publicidad mediante pagina web o tienda virtual, asi como la insercién en plataformas de
ventas, tipo Habitissimo.

También hay que subrayar la
efectividad de la difusiéon por parte
de los propios clientes, siendo esta la
principal publicidad para los negocios
de este tipo, aunque tiene como
principal inconveniente su lentitud
en producir efectos significativos. Las
pequefias empresas se ven favorecidas
en el contacto con clientes al trabajar en
colaboracion con otros gremios; a esto
afiadir la recomendacion de técnicos
aparejadores, arquitectos, etc.

La atencién a la clientela es una
de las bases del mundo de los servicios.
Existen oportunidades de asistir a
cursos sobre la materia organizados por
las distintas asociaciones empresariales.

Aqui hay que tener muy presente que hay aspectos no relacionados directamente con la
realizacién del trabajo que influyen de manera determinante sobre la satisfaccion del cliente, tales
como la puntualidad, el cumplimiento de plazos, el cuidado con los objetos del entorno, la limpieza
de la obra, la correccion en el trato y la comunicacidn sobre las distintas incidencias que surgen vy las
posibles soluciones. Este tipo de aspectos deben ser incorporados como un importante valor afiadido
en la promocién comercial de la empresa.

Hacer frente a quejas y reclamaciones es otro de los aspectos fundamentales. Para esto se deben
establecer mecanismos de recogida de éstas y prepararse para atenderlas y convertir esta segunda
oportunidad que nos ofrece un cliente en elemento de reforzar nuestro vinculo con él.
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8. Recursos humanos

Los recursos humanos dependen mucho del tipo de proyecto pensado por cada grupo promotor
en funcién de sus recursos financieros, del nimero de servicios que oferta, del tipo de servicios que se
prestan, del dmbito de mercado que se desea atender, etc.

Es importante sefalar los principales elementos de la experiencia empresarial, profesional y
laboral de cada persona que forma parte del equipo promotor. Es muy relevante todo lo que tenga que
ver con experiencia y conocimiento del sector de la futura empresa, asi como la experiencia de gestion
empresarial, si es que las hubiere.

La empresa puede estar formada por 4 o mas personas, siempre que exista una relacién entre
oficiales de primera y peones, es decir que por cada oficial no haya mas de dos peones. Actualmente los
teléfonos maviles no hacen necesaria la presencia de una persona que coja los recados, siendo el propio
profesional quien organiza su agenda de trabajo.

En este caso se ha supuesto que la plantilla inicial estard compuesta por cuatro personas, de las
cuales dos podrian ser oficiales de primera y otros dos peones.

El perfil y la cualificacién necesaria para los trabajadores/as van a depender de las actividades
gue vayan a desarrollar:

La actividad de albafiileria abarca la mayor parte de las labores que se realizan en la ejecucion
de una obra. La albaileria es una actividad manual, por lo que los métodos a utilizar son
tradicionales y muy dependientes de la mano de obra que la ejecuta. Por ello juega un papel
importante la capacitacidn o categoria que se posea, estimada en funcién del dominio de tareas.

En los procesos de fontaneria interviene habitualmente ademas de un fontanero o calefactor,
un albaiiil quien da soporte de ayuda (picar rozas, levantar suelos, etc.).

La instalacion de gas se puede realizar exclusivamente por instaladores autorizados que tras
realizar su trabajo se someten a una inspeccidn por parte de la empresa suministradora quien
certifica que la instalacion es correcta para su utilizacién.

Como ya se ha sefialado anteriormente, en las actividades de pintura es muy importante ser
meticuloso/a para no estropear el trabajo de los anteriores gremios de la cadena organizativa, ya que
es la ultima persona en intervenir.

Para las actividades relacionadas con la electricidad serd necesario contar con electricistas
cualificados para realizar las correspondientes instalaciones.

Pedn/a no cualificado/a: No se requiere un perfil determinado, aunque se requiere resistencia
y fuerza fisica. Se deberia valorar la experiencia en este tipo de trabajos pero no es necesario
exigir formacidn, sino ganas de aprender y de trabajar.

Subvencionado por:

e - =ik
7 T oilwvAs S TR

Hmme oo | PIE
Castilla-La Mancha SEPE



-y

L]
B == - OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES
laborpat
o o1 [

Un posible modelo estandar seria una sociedad constituida por cuatro personas. Una de estas
personas se encargaria de dos tipos de funciones:

Funcién de gerencia: asumiria todas las tareas gerenciales del negocio. El gerente de una
empresa es la “persona que lleva la gestion administrativa de una organizacién o una institucién”.
Es decir, es quien debe analizar, planificar, dirigir y gestionar que todas las funciones se realicen
de manera éptima dentro de una compafiia. Esta persona también se encargard de las relaciones
con la gestoria o la persona que lleve la contabilidad de la empresa, la relaciéon con bancos, con
proveedores, con clientes, del mantenimiento de la tienda virtual, etc.

Funcién comercial: incluye todas aquellas tareas relacionadas con la comercializacién de los
productos que ofrece la empresa, tales como la recepcién de pedidos, el envio de los pedidos,
etc. De forma mas detallada se encargaria de las siguientes tareas:

Hacer visitas a clientes para presentar y promocionar los productos y servicios de la empresa.

Negociar contratos de venta con la clientela.

Trabajar para garantizar que las negociaciones se desarrollen sin problemas y conduzcan a la
compra del producto o servicio en cuestion.

Proporcionar soporte postventa a la clientela.

Mantener contacto con los clientes con miras a asegurar mas ventas.
Identificar nuevos clientes/as potenciales.

Gestionar y atender las llamadas entrantes de los clientes/as.

Responder las consultas de los clientes/as o clientes/as potenciales sobre productos o servicios
determinados.

Mantener una base de datos de llamadas de clientes/a, en la que se recoja la informacidn
necesaria acerca de sus necesidades y requisitos

Realizar estudios de mercado y encuestas de campo para los productos y servicios de los
clientes.

Preparar informes de investigacion y encuestas para lograr una mejor gestion de ventas.
Enviar por correo copias de facturacion de ventas a clientes/as.

Coordinar con el equipo de cuentas pendientes el cobro de saldos.
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Por su parte, las otras personas de la empresa se encargarian de las tareas de prestacion de
servicios de forma conjunta. Estas tareas incluyen todas las tareas necesarias para prestar los servicios
al hogar y las personas.

Un mayor nimero de personas del negocio puede variar mucho el perfil de la empresa, pues
permitiria:

P> Un mayor nivel de prestacion de servicios: un portafolio mas amplio.

P> Un mayor nivel de especializacién del personal de la empresa: por ejemplo, un gerente, un
dependiente de ventas, uno o varios técnicos especialistas mas o menos especializados (fontanero,
electricista, albaiiil, etc.), etc.

P> Etc.

Aparte de ello, la persona encargada de la gestién del negocio seria importante que tuviese cierta
experiencia o formacién en dirigir un negocio, con conocimientos en las tareas administrativas que
ello conlleva, como gestion de inventarios, contabilidad, ndminas, etc., aunque muchas de estas tareas
administrativas podrian encargarse a una asesoria.

El servicio que se preste va a ser fundamental para ganarse la confianza de la clientela, por eso, el
personal que atienda al publico debe estar especializado y formado en esta materia para poder asesorar
y aconsejar al cliente durante su compra.

La persona encargada de la atencién a la clientela debera ser una persona dindmica e interesada
en el mundo rural. Dejara notar su amabilidad y cardcter apropiado para el trato con los clientes, asi
como mostrar empatia con la potencial clientela. Para ello, es conveniente la experiencia o la formacién
mediante cursos de ventas y atencién al cliente.
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A continuacion, se detallan las caracteristicas mas importantes de algunos puestos de trabajo de la

empresa.

 Funciones y tareas propias del puesto
Responsable de gestlén |nteg;r.a| dela ErnprEsa
Gestionar y contratar al personal

Elaborar presupuestos

Control de la gestion de cobros y pagos
Supervisar el buen funcionamiento de la empresa
Marcar objetivos con controles periodicos
Relaciones publicas

Relaciones institucionales

Funciones y tareas asumidas de otros puestos
Gestién comercial

Promocion del producto

Captacion y fidelizacion de clientes

Relacién con empresas asociadas

Andlisis de la competencia

Andlisis continuo de la oferta v la demanda
Blusqueda de nuevos nichos de mercado
Actualizacion pagina web

Promocion en redes sociales

Actualizacién de software

Control y gestidn de archivos

Correo y telefono
i Furmal:u&n requenda [ Ucem:ladomlplumadufgrﬂdﬂ
i Fcrma:ldn especifica [ Conacimientos sobre Ius pmdur.ms & :diomas
i Enpenenma . | Gestion empresarial
| Aptitudes Buena -ge.stiar'i.l:;)lﬁercial

El resto de las ocupaciones o puestos de trabajo son muy variables en funcidn del tipo de servicio

o servicios concretos que oferte la empresa. Para cada uno de ellos se realizara una tabla con la siguiente
informacion:

132

P> Denominacién del puesto de trabajo: nombre concreto que se asigna a cada puesto de trabajo
de la empresa

P> Funciones y tareas asociadas al cargo: qué funciones y tareas requiere cada puesto de trabajo.
Para completar este contenido se puede utilizar la descripcion de tareas que hace la clasificacion
europea multilinglie de capacidades, competencias, cualificaciones y ocupaciones (ESCO). Se
puede utilizar el siguiente enlace para encontrar las competencias definidas:
https://esco.ec.europa.eu/es/classification/occupation_main#overlayspin

P> Funciones y tareas asumidas de otros puestos: Puede ser necesario que esa misma persona
asuma funciones o tareas de otros puestos de trabajo. Por ejemplo, el director gerente que asume
la funcién de comercial.
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Formacion requerida: formacion que debe tener la persona que ocupe ese puesto de trabajo.

Formacion complementaria: otro tipo de formacién requerida o recomendable ya sea
especifica o transversal (idiomas, informatica, etc.).

Experiencia: tipo de experiencia requerida para ese puesto de trabajo.

Aptitudes: caracteristicas de tipo transversal deseables, tales como trabajo en equipo, empatia,
etc.

9. Plan econdmico financiero

No es posible elaborar un presupuesto de la viabilidad econémica concreto, debido al gran nimero
de variables no definidas: el producto o productos basicos cultivados, los productos elaborados previstos,
la forma juridica de economia social preferida, el niimero de socios y/o socias de la iniciativa, el nimero
de personal trabajador, el lugar concreto de ubicacién del negocio, las formas de comercializacién on-
line o presencial, los mercados que se desea atender, etc.

Sin embargo, lo que se plantea en este apartado es un modelo de los principales elementos
del Plan de negocio econdmico financiero para que cada grupo promotor pueda elaborar su propia
viabilidad a medida que vaya definiendo los parametros basicos de la iniciativa empresarial.

Se recomienda elaborar unas previsiones econdmicas y financieras a medio y largo plazo, es decir,
en un horizonte de cinco afios. Se ha establecido este periodo para analizar la evolucidn de la empresa
desde su nacimiento e inicio, hasta un momento en el que se considere que puede estar en pleno
funcionamiento, normalmente en cinco anos.

El plan econémico financiero y sus previsiones financieras deben tener en cuenta la estacionalidad
de las ventas, si es que se produce.

Los pasos para realizar el analisis econémico-financiero son:

Definicion del plan de inversidn inicial. Supone definir de forma detallada todos aquellos
gastos que son necesarios para la puesta en marcha el negocio.

Definicion del plan financiero, es decir de donde se obtienen los fondos para poner en
marcha la empresa, que pueden ser propios, es decir de las personas asociadas o ajena, es decir
proveniente de otras personas, entidades financieras, subvenciones, etc.

Prevision de cifra de ventas / consumos. Cantidad en euros o unidades de producto o de
servicio que indican las ventas reales o previsibles de una empresa, asi como el coste de los
elementos incorporados al proceso productivo (compras, comercializacion, etc.). Para cada uno
de los servicios que la empresa comercializa se expresara el nimero de unidades que se prevé
vender, el precio de cada unidad y el coste de los consumos. Esto permitira establecer el volumen
de ventas y los costes de produccidn en términos monetarios, es decir en euros.
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Prevision de gastos de la explotacién. Gastos de funcionamiento de la empresa.

Prevision de gastos de comercializacidon. Los gastos previstos por la comercializacién de
productos o servicios, tales como comisiones, descuentos por pronto pago, descuentos por
volumen de ventas (rappels), etc.

Prevision de gastos de personal. Esta prevision debe incluir tanto el sueldo bruto como las
cotizaciones por seguros sociales por parte de la empresa. Asi mismo habra que definir el nimero
de pagas y si las pagas extras se prorratean cada mes o se cobran en los meses correspondientes,
normalmente julio y diciembre.

Amortizacidon. Recursos destinados a compensar la depreciacién efectiva sufrida por los
elementos del inmovilizado de la empresa. Una amortizacién correcta debe de permitir financiar
la reposicidn de los activos sin recurrir a financiacién externa.

Calculo del beneficio de la actividad antes de intereses e impuestos. Se refiere a los beneficios
generados por la empresa antes de los impuestos que gravan la empresa y sin tener en cuenta la
manera que esta financiada la empresa. El beneficio esperado u obtenido es la diferencia entre
los ingresos que se obtienen de una actividad y los gastos en los que se incurre por ella.

Flujo de Caja. Representa la capacidad de la empresa de generar fondos en un periodo
determinado y viene marcado por la diferencia entre ingresos y gastos de cada ejercicio. Cash-
Flow=Beneficio+Amortizaciones

Estructura de Costes: dentro de ella se encuentran: a) Costes variables: aquellos costes que
estan directamente incorporados al proceso productivo, variando con el volumen de productos
fabricados o producidos, como, por ejemplo, las materias primas, etc.; b) Costes fijos: son aquellos
que son independientes de la produccidn, es decir que se producen, aunque no se produzca nada,
como por ejemplo, el local alquilado o comprado, la electricidad de la oficina, la telefonia, etc.

Punto Muerto / Umbral de Rentabilidad / Punto de Equilibrio. Es el nivel de ventas que
proporciona un beneficio cero a la empresa; se alcanza en el punto en el que se igualan los
ingresos totales y los costes totales (costes fijos mas costes variables); en ese punto no existen
ni beneficios ni pérdidas; a partir de este punto, el aumento de las ventas origina un beneficio,
mientras que, por debajo de esos numeros, la empresa estara en pérdidas.

A continuacidn, se indica como se obtienen los distintos aspectos del plan econdmico financiero de la
empresa.

Dentro de este capitulo cabe incluir dos tipos de gastos:

e Los gastos de constitucidn y puesta en marcha.
e las fianzas a depositar.
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Los gastos de constitucién deberan incluir las cantidades que es necesario desembolsar para
constituir formalmente el negocio. Entre estas cantidades se pueden encontrar, por ejemplo: el
proyecto técnico, las tasas del Ayuntamiento (licencia de apertura); la contratacion del alta de luz,
agua y teléfono; los gastos notariales, de gestoria y demas documentacion necesaria para iniciar
la actividad, etc.

Su cuantia es muy variable de un caso a otro pues dependera de los aspectos que son necesarios
y de su coste respectivo. Por ejemplo, puede ser necesario elaborar un proyecto técnico que sea
costoso o, por el contrario, no ser necesario, etc. Ademads, también variara en funcion del tipo de
sociedad que se vaya a crear. De la misma forma las tasas municipales son muy distintas segun el
municipio donde se ubique la actividad, etc.

Respecto a las fianzas a depositar suele ser frecuente que se pida una garantia o fianza de
arrendamiento equivalente a dos meses de alquiler cuando se alquila un local o unas tierras. Su
coste va a depender mucho de las condiciones del bien alquilado, de su superficie, de su estado y
sobre todo de la ubicacion de este. Puede suceder lo mismo si se alquilan tierras para su cultivo.

El fondo de maniobra, como su nombre indica, es la capacidad que tiene una empresa para
poder cumplir con sus pagos y obligaciones a corto plazoy, al mismo tiempo, realizar las inversiones
0 compras propias de cualquier actividad empresarial para que ésta se pueda llevar a cabo.

A la hora de estimar el fondo de maniobra se debera considerar una cantidad suficiente para
hacer frente a los pagos durante los 3 primeros meses. Estos gastos pueden comprender los
siguientes conceptos:

e Alquiler.
e Sueldos.
e Seguridad social.

e Suministros.

e Gestoria
e Publicidad.
e Etc.

Ademas, habria que incluir la cuota de un préstamo en caso de que la inversidn inicial de la
empresa, una parte o toda, se realizase mediante financiacién ajena de una entidad financiera, de
un Business angels, etc.

En este apartado se determinara el volumen de recursos econémicos que necesita la empresa
para realizar las inversiones necesarias para poner en marcha el proyecto y para que pueda desarrollar
su actividad.
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El presupuesto de inversién de la empresa no deberia ser muy elevado, ya que se trata de la
creacién de un pequeiio negocio que pretende minimizar los gastos en infraestructuras para tener
un mayor margen de maniobra.

La inversion inicial para llevar a cabo un proyecto de este tipo puede comprender:

e Adecuacidn de las instalaciones.

e Maquinaria.

e Utillaje y herramientas.

e Mobiliario y decoracién.

e Stock inicial y materiales.

e Equipo informatico.

e Equipamiento.

e Gastos de constitucion y puesta en marcha.
e Fianzas.

e Fondo de maniobra.

El acondicionamiento interno tiene como finalidad que se encuentre en condiciones para su
uso. Ademas, la ley obliga a incorporar un aseo para uso personal, si es que no lo tuviese. Para el
acondicionamiento del local habrd que realizar una serie de obras que dependeran del estado en el cudl
se encuentre el mismo. De este modo también supondran un coste, a la hora de iniciar la actividad, la
licencia de obra, la obra y los costes del proyecto.

Su coste puede variar mucho en funcidn del estado en el que se encuentre el local. De este modo,
la cantidad anterior puede reducirse en gran medida si el local ya ha sido acondicionado previamente.

Por su parte, el objetivo del mobiliario debe ser conseguir la maxima funcionalidad cuidando a su
vez todos los detalles estéticos que transmitan la imagen de calidad que se quiere para el negocio, a la
vez que resulte comodo.

El mobiliario de la oficina podria estar compuesto por los siguientes elementos:

e Una mesa de despacho.
e Unsillén de directivo.

e Dossillas de recepcion.
e Un armario estanteria.

El mobiliario del almacén podria estar compuesto por:

e Estanterias industriales.
e Estanteria industrial de almacenamiento vertical.
e Mesa de trabajo.
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e Equipo de placas y accesorios.
e Sillas de trabajo.

Margenes

Al ofertar la prestacién de una gran variedad de servicios (albafiileria, fontaneria, reparaciones
del hogar, etc.) el abanico en el que se mueven los margenes comerciales serd muy amplio.

Segun informacidn del sector, el margen medio de la comercializacién de los servicios suele estar
entre el 40% y el 50% sobre el precio de venta en funcidon de los servicios que se vendan y de la politica
de precios aplicada.

Lo mejor en este caso es ver el margen del sector en cada actividad e irlo aplicando para obtener
el margen global final de todo el proceso.

Estructura de costes

Se realizara una estimacién de gastos para los préoximos 5 anos. Se preveran gastos variables por
los costes de cada producto, gastos fijos por costes de explotacion y gastos de personal o salariales. Se
determinardn asi los gastos totales estimados para cada ano.

La estimacién de los principales costes mensuales es la siguiente:

P> Consumo de materias primas:

Al ser una actividad de servicios seran seguramente mercaderias mas que materias primas lo que
se compren. Hay que calcular el consumo que se va a realizar cada mes en funcién de la previsién de
ventas de cada actividad de servicios ofertada.
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Alquiler:

Para este negocio puede ser necesario contar con instalaciones o un local, cuyos costes dependeran
de su superficie, ubicacion y condiciones de uso.

El desempefio de la actividad se centrard en el espacio geografico mas préoximo, normalmente
local o en la propia provincia y de forma ocasional en los alrededores de ésta debido a compromisos
adquiridos con clientes. En general este tipo de actividad no presenta grandes condicionantes de
ubicacidn por lo que se puede trasladar perfectamente a cualquier ambito geografico, ya que el trabajo
suele realizarse fuera del local.

Para este tipo de empresa podria ser suficiente con un local que tenga una superficie minima de
unos 35 m2 dividida de la siguiente manera:

e Oficina: con una superficie de 15 m2, donde se atenderd a los clientes y se recogeran las
diferentes demandas de servicios.

e Almacén-taller: con una superficie de 25 m2 donde se guardaran las herramientas,
magquinaria y materiales.

e Aseos higiénicos-sanitarios: con una superficie de 5 m2.
Suministros, servicios y otros gastos:

Aqui se deben considerar los gastos relativos a suministros tales como: luz, agua, teléfono, etc.
También se incluirdn el coste de los servicios y otros gastos (limpieza, consumo de bolsas, etc.).

Gastos comerciales:

Son los gastos necesarios para dar a conocer el negocio y atraer a clientes. Para poder vender
nuestros servicios sera necesario incurrir en ciertos gastos comerciales y de publicidad que es necesario
cuantificar.

Gastos por servicios externos:

En los gastos por servicios externos se recogen los gastos de asesoria/gestoria, gastos por
publicidad, gastos de community managers, consultoria de calidad, abogados, prevencién de riesgos
laborales, etc.

Gastos de personal:

Para calcular el coste de sueldos sera necesario establecer cuantas personas, entre el equipo
promotor y el personal asalariado, van a trabajar en la empresa, con qué horario (completo o parcial) y
con qué categoria profesional. Ademds, se deberd establecer el nivel salarial de cada categoria, teniendo
como referente el convenio sectorial, asi como el nimero de pagas extras de acuerdo con el convenio
colectivo.

Subvencionado por:



OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL AMBITO RURAL A TRAVES DE LA CREACION DE SOCIEDADES LABORALES

labo

-

También se decidira si el equipo promotor se inscribe en el régimen general de la seguridad social
o en el régimen especial del trabajo autdnomao, si existe esa posibilidad de eleccidn, y, en este Ultimo
caso, con qué cuota mensual.

En principio, el gasto de personal se distribuira mensualmente, de acuerdo con 12 pagas mensuales
y dos extras, en julio y diciembre, que pueden ser prorrateadas o no. Si no se prorratean se aplicardn en
los meses de julio y diciembre de cada afo.

P> Otros gastos:

Es conveniente contemplar una partida para otros posibles gastos no incluidos en las partidas
anteriores, cuyo importe habra que establecer posiblemente como un tanto alzado.

Aqui se podria, por ejemplo, incluir un seguro de Responsabilidad Civil, para cubrir las actuaciones
durante y después de su ejecucion.

P> Amortizacién:

La amortizacién anual del inmovilizado material se debera estimar teniendo en cuenta:

e Obras de adecuacioén de las instalaciones.
e Maquinaria.

e Mobiliario y decoracion.

e Equipo informatico.

e Equipamiento.

Para cada elemento a amortizar se deberd tener en cuenta la tabla de amortizaciones que publica
la Agencia Tributaria, eligiendo el plazo de afios para amortizar cada elemento entre el mdximo vy el
minimo que se deduce de dicha tabla. El contenido de la tala se puede encontrar en el siguiente enlace:
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/ayuda/manuales-videos-folletos/manuales-practicos/irpf-
2020/capitulo-7-rendimientos-actividades-economicas-directa/fase-1-determinacion-rendimiento-
neto/amortizaciones-dotaciones-ejercicio-fiscalmente-deducibles/requisitos-generales/coeficientes-
amortizacion-lineal.html

Por tanto, el plazo de amortizacién sera el correspondiente a su vida util pudiéndose aplicar las
tablas fiscales existentes para ello.

Prevision de ventas

Es necesario calcular la cantidad en euros o unidades de producto o de servicio que indican las
ventas reales o previsibles de una empresa. Para cada uno de los productos o servicios que la empresa
oferte y venda se debera expresar el nimero de unidades que se prevé vender, asi como el precio al
gue se vendera cada unidad. Esto permitira establecer el volumen de ventas en términos monetarios, es
decir en euros. Esta cifra serd utilizada para todos los calculos de rentabilidad o beneficios, tales como
el umbral de rentabilidad, el beneficio antes de impuestos, la tesoreria, etc.
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Umbral de rentabilidad

El umbral de rentabilidad es el punto donde los ingresos son iguales a los gastos, a partir de este
punto el negocio comienza a dar beneficio.

Este umbral se calculado del modo siguiente:

e Ingresos: estos ingresos vendran dados por las ventas de todos los productos que
comercialice la empresa.

e Gastos: estaran compuestos por los consumos fijos y variables, es decir la suma de:
alquiler, suministros, servicios y otros, gastos comerciales, servicios externos, gastos de
personal, amortizacion y otros gastos.

Una vez obtenido el total de gastos mensuales esa cifra se divide por el margen bruto medio
sobre ingresos y se obtiene la facturacién anual.

Por lo tanto, la formula del umbral de rentabilidad o punto muerto se calcula dividiendo el coste
fijo total entre la diferencia entre el precio de venta y el precio de coste unitario, es decir, los costes fijos
entre el margen de beneficio por unidad.

Financiacion

Obtener el dinero para iniciar el negocio es una de las principales cuestiones que habra que
resolver. En este apartado se estableceradn los fondos necesarios para financiar el presupuesto de
inversiones y de donde se obtendran.

Para financiar el negocio existen varias opciones: financiacién propia, subvenciones, préstamos,
etc. La mejor de ellas para el negocio va a depender de las condiciones del grupo emprendedor que
vaya a poner en marcha el negocio.

Un elemento seguro es el capital social
de la empresa, cuyo minimo depende de la
féormula juridica que adopte la empresa. El
capital social se incluye dentro de los fondos
propios de la empresa. El minimo es de 3.006,00
€ para las sociedades limitadas —laborales o no-
y sociedades cooperativas de trabajo asociado
y de 60.000,00 € para las sociedades andnimas
tanto laborales como no laborales. Aqui hay que
determinar el capital social que aportaran los
socios de la empresa, que puede ser el minimo
legal o ser superior.
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Balance de la situacion econdmica

El balance de situacion inicial seria el que se muestra a continuacion:

ACTIVOD Euras PASIVD Euros
Adecuacién del local Fondos propios

. Maguinaria | Fondos ajenos

Mabitiaria y decaracidn

[Equipos inform3ticos
Equibamienllm

‘Gastos de constitucion
Flanzas i

Mercan:las W materiales
Tes::lrena

wn snpur‘:adu

Total activo | XXX Total pasive | KMX

Estimacion de resultados

Para realizar la prevision de ingresos se pueden, y deberian, suponer tres posibles niveles de
venta: dptimo, medio o realista y inferior o pesimista.

Para este cdlculo se utiliza las ventas a las que se les restan el coste de las ventas, que son las
ventas por el porcentaje resultante de restarle a 100 el porcentaje de margen bruto medio sobre los
ingresos. Esta resta permite obtener el margen bruto, es decir las ventas menos el coste de las ventas.

Previsidn de resultados Hipdtesis 1 Hipdtesis 2 Hipdtesis 3
| +Ventas !
| - Coste de las ventas
| MARGEN BRUTD 1
| GASTOS DE ESTRUCTURA:
| GASTOS DE EXPLOTACION
- Alguiler i i

- Summlstras servicios -,r otros gams
| - Otros gastos
| GASTOS DE PERSOMAL

- Salarios + Seguridad Social
-Gastus mmerdalfs .

: - Publicidad, pmmnciﬁn ¥ r.ampaﬁas
| GAS'I'D‘S POR SERVICIOS EXTERNOS
| - Gestoria
I Amn‘nm:mnﬁs
- Amortizaciones inmovilizado
| GASTOS A DISTRIBUIA EN VARIDS EJERCICIOS
| - Gastos a distribuir en varios ejercicios

TDTAL GASTD’S DE ESTRUCTURA |

| RESUI.TMJI‘J ANTES DE | IHTERESES E IMPUESTOS ,
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Sila inversién se afronta mediante financiacidn ajena, habra que sumar a los costes los intereses
de dicha financiacién. Estos intereses no han sido introducidos en la cuenta de resultados puesto que
dependeran de los recursos de los que disponga las personas concretas que vayan a emprender el
negocio y de la financiacién ajena utilizada, asi como de sus condiciones, sobre todo tasa de interés.

Al resultado antes de intereses e impuestos hay que sumarle los intereses o ingresos financieros
recibidos por la empresa y restar los gastos financieros en los que haya incurrido la empresa. Esa resta
proporciona el resultado antes de impuestos, sobre el que se aplicara la correspondiente tarifa para el
pago del impuesto de sociedades, de acuerdo con la forma juridica de la empresa de economia social.

Prevision de tesoreria

Esta herramienta sirve para analizar en qué momento se van a realizar los cobros y pagos que
proceden de la cuenta de pérdidas y ganancias.

Es decir, es una planificaciéon de las entradas y salidas de dinero que se producen durante
un periodo de tiempo determinado, asi como los valores de saldo inicial y final de cada periodo.
Su principal funcién es determinar la capacidad de autofinanciacion de la empresa a través de la
cuantificacién de los fondos de tesoreria generados mediante su actividad principal.

PREVISIONES DE TESORERIA

CONCEPTO ARO 1 ARO 2 AfO ARO 4 AROS
Cobros a clientes
Pagos a proveedores
Pagos al personal
Pagos a Hacienda
Pagos a la Seguridad Social
Otros pagos/cobros
FLUJOS NETOS POR ACTIVIDADES
ORDINARIAS
FLUJOS NETOS POR ACTIVIDAD
INVERSION
Saldo de tesoreria inicial
Variacién tesoreria
SALDO FINAL TESORERIA
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