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El boom de las viviendas de uso turístico en Andalucía es un fenómeno complejo que refleja las tendencias glo-
bales en el turismo y el mercado inmobiliario. La nueva normativa representa un esfuerzo significativo por parte 
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sus residentes.
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Con la llegada del verano, Sevilla, una ciudad vibran-
te y llena de vida, parece entrar en una especie de 
hibernación. Las altas temperaturas y la tradición de 
tomarse un descanso hacen que muchas empresas re-
duzcan su actividad o incluso cierren sus puertas hasta 
septiembre. Sin embargo, esta "siesta empresarial" po-
dría estar costándole caro a la economía local y a la 
competitividad de los negocios sevillanos.

Es comprensible que empresarios y empleados ne-
cesiten un respiro durante los calurosos meses de 
verano. Sevilla, con su implacable sol y temperaturas 
que a menudo superan los 40 grados, se convierte en 
un lugar donde la productividad puede parecer una 
hazaña imposible. La idea de detener las operacio-
nes y retomar el trabajo en septiembre es tentadora 
y está profundamente arraigada en la cultura local. 
Sin embargo, este enfoque puede ser una trampa que 
compromete el crecimiento y la sostenibilidad de las 
empresas a largo plazo.

El cese de actividades durante el verano puede tener 
varias repercusiones negativas. Primero, las oportuni-
dades de mercado no se detienen simplemente por-
que las temperaturas suban. Competidores en otras 
regiones, o incluso en otras partes del mundo, pueden 
aprovechar este periodo para ganar terreno, lanzar 
nuevos productos o captar a los clientes que buscan 
servicios que no están disponibles localmente. La falta 
de continuidad puede llevar a la pérdida de clientes y 
a un estancamiento en el flujo de ingresos, algo que 
ninguna empresa puede permitirse.

Además, el avance de la tecnología y la globalización 
han creado un mercado que opera las 24 horas del 
día, los 7 días de la semana. Las empresas que no se 
adaptan a esta realidad corren el riesgo de quedar 
rezagadas. Utilizar herramientas digitales, adoptar el 
teletrabajo y mantener una presencia activa, incluso 
durante el verano, no solo es posible sino esencial para 
la supervivencia y el éxito a largo plazo.

La solución no es eliminar las vacaciones ni exigir que 
los empleados trabajen sin descanso. La clave está en 
encontrar un equilibrio que permita a los empresa-
rios y a sus equipos recargar energías sin detener com-
pletamente las operaciones. Una planificación estraté-
gica y el uso de la tecnología pueden hacer una gran 
diferencia. Rotaciones de personal, horarios flexibles y 
la delegación de responsabilidades son estrategias efec-
tivas para mantener el negocio en marcha.

Aunque la "siesta empresarial" veraniega en Sevilla 
puede parecer una tradición inofensiva, sus conse-
cuencias pueden ser profundas y duraderas. Los em-
presarios deben reconocer que, aunque el descanso es 
esencial, una paralización completa de las actividades 
no es sostenible en el mundo actual. Al adoptar una 
planificación estratégica y utilizar las herramientas 
modernas, es posible mantener un equilibrio entre el 
descanso y la productividad, asegurando así la conti-
nuidad y el crecimiento de los negocios. En última 
instancia, despertar de esta siesta puede ser la clave para 
un futuro más próspero y competitivo para las em-
presas sevillanas.

La trampa 
de la siesta 
empresarial 

veraniega en 
Sevilla
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CONOCE... 
Descubre Sevilla 
en 3 días

·TURISMO·
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Sumérgete en la magia de Sevilla 
con un itinerario perfecto para co-
nocer esta ciudad llena de historia, 
cultura y belleza. En tres días, reco-
rrerás monumentos impresionantes, 
degustarás su deliciosa gastronomía 
y te adentrarás en la emocionante 
vida sevillana. Desde la majestuosi-
dad de la Catedral hasta el encanto 
del Barrio de Santa Cruz, pasando 
por el arte flamenco y la moderni-
dad de Las Setas, Sevilla te espera 
con los brazos abiertos.

Día 1

Comienza tu aventura sevillana en 
la majestuosa Catedral de Sevilla, la 
catedral gótica más grande del mun-
do y Patrimonio de la Humanidad 
por la UNESCO. Construida sobre 
los restos de una antigua mezquita, 
esta impresionante edificación al-
berga la tumba de Cristóbal Colón 
y destaca por su arquitectura gótica. 
No te pierdas la subida a la Giral-
da, el campanario de la catedral que 
originalmente fue el minarete de la 
mezquita. Desde la cima, disfrutarás 
de unas vistas panorámicas especta-
culares de Sevilla.

A continuación, visita el Archivo de 
Indias, situado junto a la catedral. 
Este archivo histórico contiene do-
cumentos valiosos que narran la his-
toria de la colonización de América. 
Recorre sus exposiciones tempora-
les y permanentes para adentrarte 
en la historia de los exploradores y 
conquistadores que partieron desde 
Sevilla hacia el Nuevo Mundo.

A la hora del almuerzo, dirígete al 
pintoresco Barrio de Santa Cruz. 
Este antiguo barrio judío es un la-
berinto de calles estrechas, plazas 
escondidas y patios llenos de flores. 
Aquí, encontrarás numerosos bares 
de tapas donde degustar las típicas 
tapas sevillanas. La Plaza de Doña 
Elvira y la Plaza de los Venerables 
son lugares ideales para disfrutar de 
un almuerzo relajado en una terraza.

Después de un almuerzo satisfacto-
rio, visita el Real Alcázar de Sevilla, 
otro sitio Patrimonio de la Huma-
nidad. Este palacio real, aún en uso 
por la familia real española, es un 

'El Real Alcázar de Sevilla es un 
espléndido ejemplo de la arquitectura 
mudéjar'

espléndido ejemplo de la arquitec-
tura mudéjar. Pasea por sus lujosos 
salones y sus exuberantes jardines, 
donde se entremezclan fuentes, es-
tanques y naranjos. No te pierdas el 
Salón de los Embajadores, el Patio 
de las Doncellas y el Jardín de los 
Poetas, te transportarán a otra época.

Para finalizar el día, dirígete al Par-
que de María Luisa, uno de los 
pulmones verdes de la ciudad. Este 
parque fue donado a la ciudad por 
la infanta María Luisa Fernanda de 
Borbón en 1893. En su interior, en-
contrarás la icónica Plaza de España, 
construida para la Exposición Ibe-
roamericana de 1929. La plaza, con 
su mezcla de estilos renacentista y 
mudéjar, es un lugar perfecto para 
un paseo al atardecer. No olvides 
dar un paseo en barca por su canal 
o disfrutar de un paseo en coche de 
caballos. Visita también la Plaza de 
América y disfruta de los senderos 
sombreados del parque, estanques y 
culturas mientras cae la tarde.

Día 2

Comienza tu segundo día con un 
relajante crucero por el río Gua-
dalquivir. Desde el barco, podrás 
contemplar monumentos como la 
Torre del Oro y el Puente de Tria-
na mientras disfrutas de la brisa y las 
vistas panorámicas. La Torre del oro 
es una torre defensiva que protegía 
la ciudad de las invasiones por el río 
Guadalquivir. 

Desembarca y dirígete a la calle Be-
tis donde desde algunos de sus bares 
o restaurantes como Río Grande 
podrás disfrutar de la gastronomía 
típica con unas inmejorables vistas al 
río. Después, pasea por las calles del 
barrio de Triana. Triana es un barrio 
con una fuerte identidad propia y 
una rica historia ligada al flamenco 
y a los gitanos.

Por la tarde, dirígete al Museo de 
Bellas Artes de Sevilla, considerado 
una de las pinacotecas más impor-



11



12



13



14

tantes de España. Este museo, ubi-
cado en un antiguo convento, al-
berga una impresionante colección 
de arte español que abarca desde la 
Edad Media hasta el siglo XX. Ad-
mira obras maestras de artistas como 
Murillo, Zurbarán y Valdés Leal, así 
como exposiciones temporales de 
arte contemporáneo.

Luego, recorre la Casa de Pilatos, un 
palacio renacentista que combina 
estilos gótico, mudéjar y renacentis-
ta, y que ofrece una visión fascinante 
de la vida aristocrática sevillana. En 
las salas del palacio se pueden ver 
obras de arte como los frescos de la 
apoteosis de Hércules realizados por 
Francisco Pacheco o una serie de 
pinturas de tauromaquia de Francis-
co de Goya. Declarado Bien de In-
terés Cultural y Patrimonio Histó-
rico de España, la Casa Pilatos es el 
palacio sevillano privado más gran-
de y se considera el mejor edificio 
nobiliario andaluz, siendo un gran 
ejemplo de la arquitectura sevillana 
del siglo XVI.

Dirígete al Mercado de Triana don-
de podrás comprar productos locales 
y tomar algunas tapas. Este mercado, 

situado en el corazón del barrio de 
Triana, es un lugar lleno de puestos 
de mariscos frescos, embutidos, fru-
tas y verduras. Aquí, puedes probar 
tapas y platos locales mientras te su-
merges en el bullicio y la vida coti-
diana de los sevillanos.

Día 3

Empieza el día en la Plaza Nueva, 
donde puedes disfrutar de un café 
con vistas al ayuntamiento de Sevi-
lla. Luego, dirígete a la Calle Sierpes 
y sus alrededores para una mañana 
de compras. Esta zona peatonal está 
llena de tiendas de moda, joyerías y 
tiendas de recuerdos. No olvides pa-
sar por La Campana, una confitería 
histórica donde puedes probar dul-
ces tradicionales como los piononos 
y las yemas de San Leandro.

A la hora del almuerzo, busca un 
restaurante con terraza en la Plaza 
del Salvador. Aquí, puedes saborear 
platos típicos como el pescaíto frito 
y el solomillo al whisky. La iglesia 
del Salvador, que domina la plaza, es 
una de las iglesias barrocas más im-
portantes de Sevilla y merece una 
visita rápida. 

Por la tarde, explora la Sevilla más 
moderna. Visita el Metropol Parasol, 
conocido como "Las Setas”. Esta es-
tructura contemporánea de madera, 
diseñada por el arquitecto Jürgen 
Mayer, es una de las más grandes del 
mundo y ofrece una plataforma de 
observación que proporciona vistas 
únicas de la ciudad. En el sótano, en-
contrarás el Antiquarium, un museo 
arqueológico que exhibe los restos 
romanos descubiertos durante la 
construcción de Las Setas.

Luego, pasea por la Alameda de 
Hércules, un barrio bohemio lleno 
de bares, cafeterías y tiendas alterna-
tivas. Este espacio, originalmente un 
paseo del siglo XVI, ha sido revita-
lizado y es ahora uno de los lugares 
de moda en Sevilla. 

Para cerrar tu viaje, disfruta de una 
cena en un tablao flamenco, donde 
podrás presenciar un espectáculo 
auténtico mientras degustas la gas-
tronomía andaluza. Algunos de los 
tablaos más conocidos son El Are-
nal y Los Gallos. El flamenco, con su 
pasión y energía, es la mejor manera 
de despedirse de Sevilla y llevarte un 
recuerdo imborrable de tu visita.
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Tomás González, 
presidente de APROCOM

·ASOCIACIÓN·

Tomás se ha llevado siendo empresario del sector comercio por más de 40 años, siendo la tercera ge-
neración de su familia que ha seguido al frente de su negocio. Memorable su tienda de confecciones de 

caballero, Noguel, ubicada en la popular calle Tetuán. Total convencido del poder que tiene el asociacio-
nismo a nivel empresarial, en su trayectoria profesional ha fundado la Asociación de comerciantes del 

Centro de Sevilla, así como ha participado de manera muy activa en instituciones superiores. A pesar de 
llevar ya tres legislaturas al frente de APROCOM, son muchos los años que lleva implicado en diferentes 

cargos con esta asociación.

 Por Rocio Espinosa
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Hace un par de años en tu reelección como presidente de APRO-
COM, PYMES Magazine te entrevistó, desde ese momento ¿Cómo 
ha transcurrido estos dos años al frente de APROCOM?

Las funciones principales de la patronal son varias. Una de las más impor-
tantes es la negociación de los convenios colectivos. En nuestro caso, es el 
del sector comercio y nosotros somos los que ayudamos al empresario a que 
puedan vender mejor, a posicionarse mejor y que puedan estar al día en 
cuanto a las tendencias del sector.

También uno de los objetivos de APROCOM es la digitalización del co-
mercio. Siempre digo, que el comercio que no se digitalice, tiene una muerte 
segura. El comercio es un sector muy amplio, con un fuerte desequilibrio en 
cuanto a tipo de empresa. Por eso llevamos casi 10 años trabajando este tema 
y aún nos queda unos cuantos más, porque es una ardua labor de ir de puerta 
en puerta machacando y convenciendo al empresario de lo bueno que tiene 
digitalizarse. Los más mayores son los que más les cuesta aceptar las nuevas 
formas de vender.

El comercio es un sector muy vivo y no se vendía igual hace 5 años, lo mis-
mo que no se va a vender de la misma manera que ahora cuando pasen otros 
5 años. Por eso, hay que estar evolucionando e ir cambiando según las nuevas 
tecnologías.

Además, desde APROCOM trabajamos día a día para que se visualice más el 
comercio; para que siga creciendo la interacción transversal con el turismo; 
para que aquellos comercios emblemáticos que son patrimonio de la ciudad 
se visualicen; y cómo poder seguir ayudando al sector.

¿Se puede decir que se está profesionalizando el sector?

Hace 15 años, ya venía yo diciendo que el comercio en el futuro solo iba a 
ver dos ramas de comercios muy diferenciados: el medio alto muy especia-
lizado y el de barrio que es el apropiado para las necesidades más cercanas. 
Por tanto, sí se está profesionalizando, de tal manera que te metes de lleno en 
el sector o difícilmente vas a poder subsistir. Por eso se necesita a personal 
cualificado y preparado para ello. Para que tenga éxito.

Las ayudas que se refirió anteriormente ¿están encaminadas a la 
información o la formación?

Nuestra ayuda es de información, para hacerle ver al empresario lo bueno 
que traen las nuevas tendencias. Además, ayudamos siendo intermediarios 
con la administración autonómica y con la local, en cuanto a los problemas 
que surgen con los horarios, las aperturas, la normativa del comercio. No-
sotros ayudamos al sector a que se desarrolle de una manera más eficaz, que 
tengamos todos, una gran unión, fomentando la conciencia asociativa que le 
falta a los grandes grupos.

¿Qué tiene que tener un área de la ciudad para que sea una zona 
potente en cuanto al comercio?

Es verdad que las grandes marcas tienen ya su propio atractivo para la zona 
donde estén ubicados, pues tiene su público. Sin embargo, hay otra gran masa 
de personas que quieren otro tipo de negocio que puede ser de nivel más 
alto. Aquí es donde se necesita la unión del comercio, la unión de los distintos 
formatos de venta. Es decir, de grandes almacenes, de franquicias, del comer-
cio emblemático, del comercio de nivel medio alto, buenos establecimientos. 
La suma de todo ello, se convierte en una excelente zona comercial. Esto lo 
estamos trabajando tanto a nivel provincial como regional. Como ves, todo 

"Uno de los 
objetivos de 
APROCOM es 
la digitalización 
del comercio. 
Siempre digo, que 
el comercio que 
no se digitalice, 
tiene una muerte 
segura"
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se vuelve a resumir en trabajar en la unión de todo tipo de comercio, porque 
en diferentes dimensiones, al final los problemas son los mismos para todos.

En cuanto a zonas comerciales ¿Hay alguna que se esté poten-
ciando ahora en Sevilla?

Sí. Estamos trabajando para lo que se considera la segunda zona comercial. Se 
trata de Nervión y para ello, APROCOM está aportando su granito de arena. 
Nervión es una zona con mucho potencial, pero requiere de mucho trabajo, 
de mucho urbanismo comercial, de mucha modificación en el diario. Estos 
espacios han sido creados a nivel residencial y no se han tenido en cuenta 
el enfoque comercial. Son en estos temas, en los que estamos colaborando 
con la administración para que se haga valer nuestros conocimientos y que 
se nos tengan en cuenta a la hora de modificar la ciudad entorno a las zonas 
comerciales y el potencial que pueden sacar.

¿Qué requisitos debe de cumplir una zona para que sea buena 
para el comercio?

Son muchos. El primero es su accesibilidad y movilidad. Después tiene que 
tener una buena predisposición de forma que sea agradable el transitar por 
la zona. Tiene que ser una zona segura, adecuada para la logística, con una 
iluminación adecuada. Todo esto atrae a que se abran comercios y muchos 
sean de primer nivel. Esto es lo que le pasa a la zona del centro de Sevilla 
que cumple con todos estos requisitos y que se ha ido manteniendo con 
el paso del tiempo, ya que las transformaciones que ha tenido la ciudad ha 
favorecido.

Como presidente de APROCOM y con 3 mandatos a tus espaldas 
¿Qué es lo que más te apasiona?

Yo soy de la opinión que las personas en los cargos tenemos que estar de paso 
por mucha experiencia que tengamos y por lo mucho que podamos aportar. 
Por tanto, no debemos de eternizarnos. Es verdad que ahora estamos en una 
etapa, donde tenemos menos empresario del comercio debido a las grandes 
franquicias y grandes almacenes. Entonces el pequeño empresario que es el 
que normalmente participa en las patronales y ayuda de manera desinteresa-
da, el estar en cualquier cargo se hace de manera altruista, no tenga el tiempo 
o las ganas de estar al frente de una asociación. 
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A mí, me valen las ganas de ayudar, de hacer prosperar al sector y por la uni-
dad del mismo.

¿Qué consejo le puedes dar a los jóvenes que quieran abrir su 
propio comercio?

Que siempre aspiren a lograr lo mejor y que den lo mejor de si mismo. 
La satisfacción de emprender tu propio negocio, sea de la índole que sea, 
enriquece mucho a la persona. Por eso pienso que desde la escuela se debe 
de fomentar el espíritu emprendedor e inculcarles a los niños que el ser 
empresario tiene muchas cosas buenas. Estamos en una época en la que la 
figura del empresario es la del malo de la película. Un empresario arriesga su 
patrimonio para crear una empresa, para crear puestos de trabajo y todo esto 
se traduce en riqueza para la sociedad y para la ciudad.

Y, para finalizar esta entrevista ¿Cómo pueden ayudar a los co-
merciantes locales los lectores de PYMES Magazine?

La mejor forma es comprando en el comercio local. Sé que hoy en día todo 
es más fácil comprar online. Pero, tengo que decir que el comercio online 
solo es el 20% de la facturación global. Entonces para que el comercio local 
no se pierda lo mejor es seguir comprando en nuestro comercio más cercano, 
en el comercio del barrio y en los comercios que están en las zonas comer-
ciales. Si no hacemos esos, vamos a convertirnos en una ciudad impersonal. 
Sevilla estará llena de grandes Zaras, de grandes Mangos y compañía. Perde-
remos el carácter diferenciador que es lo que nos da riqueza y nos diferencia 
de otras. Con la globalización, este tipo de establecimientos están repartidos 
por todo el mundo, al final parece que todos llevemos un uniforme. Las 
administraciones con este tema también se tienen que sensibilizar y tienen 
que trabajar en potenciar este elemento diferenciador y que nos da encanto. 
Ayudarnos a que no se pierda.

"Nuestra ayuda es 
de información, 
para hacerle ver 
al empresario 
lo bueno que 
traen las nuevas 
tendencias"
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·A PIE DE CALLE·
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Sofía
Salado

 Por Rocio Espinosa
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¿Puedes contarnos un poco sobre tu infancia y cómo te interesas-
te por la arquitectura de interiores?

Mi interés por el diseño precisamente nace desde mi infancia. Mi madre era 
fanática de la lectura y a mí me encantaba el diseño de sus libros; y mi padre, 
aunque se dedicaba al mundo de la construcción, se formó en la escuela de 
artes junto a grandes artistas e imagineros y siempre pasaba tiempo conmigo 
en museos y enseñándome a pintar. 

¿Hubo algún momento decisivo o influencia particular que te llevó 
a seguir esta carrera?

Mi vida por sí misma siempre ha ido encaminada a que acabase dedicándo-
me al diseño de interiores. Mi infancia, la influencia de mis padres, mi casi 
obsesión por la estética (incluyendo lo que otros pueden tachar de feo o no 
bello) mi fascinación por la historia del arte, la ambición por crear y ayudar 
a crear junto a la capacidad empática que tengo con las personas, hacen que 
esta profesión sea perfecta para mí.  

¿Dónde te formaste en arquitectura de interiores e interiorismo?

Me gradué en la Escuela de Artes de Sevilla. Pero realmente me formé, me 
formo día a día y me seguiré formando, ejecutando cada uno de los proyectos 
que realizo. La experiencia es la mejor formación que existe. 

¿Qué experiencias educativas o laborales consideras que fueron 
las más influyentes en tu desarrollo profesional?

Laboralmente han sido los errores. Tengo muy arraigado en mi mente la frase 
que decía mi madre “todo tiene solución menos la muerte” por lo que a cada 
error o situación le doy una solución. 

Y educativamente el no saber valorarme a misma mi trabajo ni poner límites 
tanto a proveedores como a clientes. Aprendo para no volver a caer en la 
misma piedra.

¿Qué aspectos del interiorismo te apasionan más y por qué?

Lo que más me realiza como diseñadora es llevar a la realidad el sueño e ideas 
de mis clientes. Crear, materializar y tratar cada proyecto de forma única. 

Aunque si te respondo desde mi perspectiva como empresaria es ampliar el 
tejido empresarial de la zona donde se realiza cada proyecto ya que, su eje-
cución conlleva contratar a muchísimos profesionales, compra de materiales, 
nuevos empleos, etc. 

¿Tienes algún mentor o figura que admires en el campo del diseño?

En el campo del diseño de interiores siempre me ha encantado el estilo de 
la época de Luis XIV y el estilo de época Napoleónica. Arquitectónicamente 
admiro como Tadao Ando cuida y da protagonismo a la luz natural. Y por 
supuesto mi mayor referente de todo es Picasso, me considero friki de sus 
obras (de toda índole) desde pequeña. 

Pero mentor solo hay uno y ese es mi gran padre. No sería quien soy ni ten-
dría los valores profesionales que tengo si no fuese por él. 

¿Cómo ha sido el proceso de tomar el mando de la empresa de tu 
padre? ¿Cuáles han sido o son aún los mayores desafíos?
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Tomar el relevo de la empresa ha sido fácil, aunque la metodología y concep-
to de mi padre eran distintos al mío por lo que ha sido como comenzar de 
nuevo. Como el mismo dice “le he dado un giro de 180 grados a la empresa”

Mi mayor desafío ha sido y sigue siendo cambiar el concepto que los clientes 
tenían de la empresa de mi padre al concepto y evolución de la empresa que 
yo estoy transformando.

¿Qué cambios significativos has implementado desde que asumis-
te el liderazgo?

El concepto de estudio de interiorismo, los sistemas y metodología de traba-
jo. Mi padre se dedicaba y dedica aún al equipamiento comercial, mientras 
yo me dedico al diseño de interiores integral aunando estética, función y 
empresa.

¿Qué estrategias estás utilizando para diferenciarte en un merca-
do tan competitivo?

Nuestro diferencial respecto a la gran mayoría de estudios de interiorismo 
sin lugar a duda es la unión de la experiencia de mi padre con la innovación 
que yo aporto.

¿Podrías compartir algunos de los proyectos más significativos en 
los que has trabajado?

De los proyectos que estamos realizando en la actualidad, me gustaría des-
tacar dos en concreto. El diseño, reforma y amueblamiento a medida de un 
hotel en Badajoz de 30 habitaciones por fases sin cerrar la actividad del hotel. 

Y el diseño de una casa palacio en la Sierra de Huelva enfocado para in-
versores, en el cual se incluyen 11 apartamentos luxury, zona restaurante y 
zonas ajardinadas con piscina. Es un proyecto al cual le tengo mucho cariño 
e ilusión por poder enseñar.

¿Qué tendencias actuales en arquitectura de interiores e interio-
rismo te parecen más interesantes?

todos los días surgen nuevas tendencias y todas son interesantes, fluyen entre 
ellas. Personalmente, no soy muy de seguir tendencias. Mi estilo es inten-
tar (dentro de lo que el cliente y el proyecto me permita) ser diferente y 
experimentar.  

¿Qué haces en tu tiempo libre para relajarte y desconectar del 
trabajo?

Mi hobbie es disfrutar de la hostelería y gastronomía de mi tierra. Me en-
canta el mundo del vino y organizar eventos y rutas gastronómicas con mis 
amigos. Además, disfruto muchísimo yendo a exposiciones de arte, coleccio-
nar libros antiguos y el diseño floral.

¿Cuáles son tus metas a corto y largo plazo tanto para ti como 
para la empresa?

Mi meta actual para la empresa es consolidar el cambio de enfoque e imagen. 
Consolidarnos como estudio de interiores especializado en hostelería, aloja-
mientos turísticos y comercial. Todo ello sin perder el objetivo que comparto 
tanto empresarial como personalmente, ser diferente y reivindicar mi estilo 
de diseño y de pensamiento.

"Mi meta actual 
es consolidarnos 
como estudio 
de interiores 
especializado 
en hostelería 
y alojamientos 
turísticos"
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Y, por último ¿Qué consejo le darías a jóvenes que están empe-
zando en el campo del interiorismo y la arquitectura de interiores?

Como dice el dicho, que se pongan manos a la obra. Que observen y trabajen 
ayudando a profesionales (carpinter@s, albañiles, arquitect@s…). no hay que 
tenerle miedo al error porque es el error quien te enseña a ser un profesional. 
Pero sobre todo y más importante, que defiendan sus ideas y sean compro-
metidos en todo lo que hagan. Que sean auténticos.
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N O T I C I A S
PYMES SEVILLA

Sevilla acogerá en 2025 el 
Salón de la Industria de Ferias y 

Fiestas
Fibes reunirá los días 12, 13 y 14 
de febrero este congreso nacional 
que traerá a Sevilla a distribuido-
res, proveedores y organizadores 
de estos eventos en toda España.
El Ayuntamiento de Sevilla ha 
acogido la presentación de SI-
FER, el Salón de la Industria de 
Ferias y Fiestas que reunirá en la 
ciudad, los días 12, 13 y 14 de fe-
brero, a distribuidores, proveedo-
res y organizadores de todos estos 
eventos en España que engloban 
una industria que genera más de 
2 millones de puestos de trabajos 
en todo el país.

Así, Fibes será la sede de un en-
cuentro donde administraciones, 
instituciones, empresas tecnoló-
gicas, medio ambiente, movilidad, 
seguridad, sostenibilidad, StartUp, 
proveedores de infraestructuras y 
suministros, construcciones efí-
meras, iluminación, equipamien-
to, decoración, jardinería, piro-
tecnia, refrigeración, proveedores 
de servicios, limpieza, seguros, 
riesgos laborales, seguridad, im-
prentas, representantes de gru-
pos musicales, sonido, escenarios, 
luz, atracciones, trajes regionales, 
complementos, telas, distribuido-
res, equipamiento hostelero, ca-
tering, menaje, food trucks, serán 
algunos de los sectores involu-
crados que coparán el Palacio de 
Exposiciones y Congresos en las 

fechas marcadas anteriormente.

Un congreso donde los delegados 
de fiestas y sus equipos de traba-
jo encargados de la organización 
de sus fiestas mayores, podrán 
también debatir y compartir ex-
periencias, visión y estrategias y 
retos en materias como: sosteni-
bilidad, seguridad, movilidad, go-
bernanza, limpieza, etc. Con Salas 
de presentación de novedades y 
mesas redondas.

En este sentido, el delegado de 
Fiestas Mayores, Manuel Alés, ha 
señalado que “este congreso nace 
por la necesidad de crear un espa-
cio de encuentro para un sector 
con un gran impacto económico 
y turístico pocas veces considera-
do: fiestas ferias festivales y gran-
des eventos”.

Del mismo modo, uno de los pro-
motores del evento, el empresa-
rio Arturo Candau, ha comenta-
do que “SIFER busca Incentivar 
nuevas tecnologías que permitan 
un desarrollo de dichos eventos 
en entornos más seguro más sos-
tenible y más cómodos para los 
organizadores y para el público 
que los disfruta. Desarrollar es-
trategias y puntos de encuentro 
que contribuyan a la sostenibili-
dad económica social y urbana de 

dichos eventos. Generar sinergias 
que permitan vertebrar y dina-
mizar un sector en muchos casos 
poco profesionalizado y atomiza-
do. Potenciar la atracción de un 
turismo de calidad a través de las 
fiestas, al ser un excelente impul-
sor del desarrollo de los territo-
rios”.

En este sentido, en el encuentro 
serán protagonistas los municipios 
de más de 10.000 habitantes: 767 
municipios en total. El Gasto de 
todos estos municipios en la or-
ganización de su fiesta supera los 
500 millones de euros, con un 
impacto económico superior a 
los 8.000M de euros. Más de 45 
CNAE, diferentes representados 
en la organización de fiestas y 
ferias. Más de 300.000 empresas 
trabajan en las fiestas y ferias de 
toda España, generando más de 
2M de puestos de trabajo.

En España hay 31 fiestas catalo-
gadas de interés turístico inter-
nacional y 148 fiestas catalogadas 
como “de interés turístico nacio-
nal”. Sus más de 8.000 municipios 
cuentan con fiestas patronales.

Todas ellas, juntos a sus proveedo-
res, se darán cita en este encuen-
tro “que a buen seguro reportará 
mucho a la ciudad de Sevilla”, ha 
finalizado Alés.
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N O T I C I A S
PYMES SEVILLA

Empresas sevillanas exploran 
la comercialización de sus 
productos y servicios en 

Colombia
La Cámara de Comercio de Sevilla, 
con el apoyo de Cesce y de Martín 
Casillas, ha organizado un encuen-
tro con empresarios presidido por el 
embajador de España en Colombia, 
Joaquín María de Arístegui Laborde, 
con el objetivo de continuar impul-
sando la comercialización de pro-
ductos y servicios, así como para  el 
desarrollo de proyectos de inversión 
de empresas de Sevilla en este gran 
país, que cuenta con más de 50 mi-
llones de habitantes.

Durante su intervención, el presi-
dente de la Cámara de Comercio de 
Sevilla y de la Asociación Iberoame-
ricana de Cámaras de Comercio 
(AICO), Francisco Herrero, ha des-
tacado que “el encuentro se enmar-
ca en el Programa Internacional de 

Promoción que anualmente desa-
rrolla la Cámara de Sevilla, comple-
menta las misiones comerciales que 
anualmente promueve la Cámara y 
corrobora nuestro especial enfoque 
hacia Iberoamérica, palabra de enor-
me calado para nosotros, ya que for-
man parte de ella países hermanos 
con los que mantenemos especiales 
lazos de unión, como Colombia”.

El director territorial de CESCE 
para Andalucía y Extremadura, Álva-
ro Portes ha explicado su experien-
cia en el país apoyando a empresas 
españolas y andaluzas en el proceso 
de internacionalización, recordando 
que conocen la realidad de Colom-
bia para quien esté interesado en cre-
cer allí de manera estable”. También 
desde la empresa Martín Casillas, su 

consejero delegado, Antonio Martín, 
ha compartido con los asistentes que 
están en Colombia desde hace 12 
años, principalmente en obra civil, y 
de los países de alrededor es uno de 
los que mayor estabilidad y seguri-
dad jurídica tiene”.

Relaciones comerciales con 
Colombia

Las relaciones comerciales de Sevilla 
con Colombia durante el año 2023 
supusieron más de 39,86 millones 
de euros en volumen de exporta-
ción de productos y servicios, desta-
cando el aceite de oliva.

Por su parte, las importaciones as-
cendieron a 2,27 millones de euros, 
concentradas en su mayoría en café.



30

N O T I C I A S
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La Confederación de Empresarios 
de Andalucía (CEA) sella su adhe-
sión al primer Pacto Andaluz por la 
Conciliación y la Corresponsabili-
dad que promueve la Junta de An-
dalucía. 

El presidente de los empresarios an-
daluces, Javier González de Lara, y 
la consejera de Inclusión Social, Ju-
ventud, Familias e Igualdad, Loles 
López, han rubricado su acuerdo 
este lunes en el marco del Consejo 
de Igualdad de CEA y han subra-
yado su vocación común por con-
tribuir desde los ámbitos público y 
privado al avance de un cambio cul-
tural; cambio que ya está en marcha, 
que es clave para la igualdad real y 
efectiva entre hombres y mujeres, y 
en el que las políticas de cuidados 
son fundamentales para el desarrollo 
social.

Así, el presidente de CEA ha enfati-
zado, una vez más, “el papel protago-
nista de las empresas andaluzas en la 
transformación de la sociedad. Em-

CEA se adhiere al primer Pacto 
Andaluz por la Conciliación y 
la Corresponsabilidad como 

herramienta para el impulso del 
cambio cultural

presa equivale a evolución y a pro-
greso. La empresa es el gran agente 
del cambio y es el escenario en el 
que se impulsan las reformas hacia 
el nuevo modelo social, más sosteni-
ble y respetuoso con el entorno, con 
los recursos naturales, por ejemplo, 
y, sobre todo, con las personas, sien-
do el humano el activo más valioso 
de cualquier empresa o institución”. 
González de Lara ha afirmado: “Tra-
bajar “por” y “para” las personas, 
rentabilizar e impulsar su talento, sin 
importar el género y siendo cons-
cientes, a la par, de la necesidad de 
visibilizar el liderazgo femenino, es 
una cuestión estratégica para CEA 
y definitoria de nuestra organiza-
ción, que celebra su 45º Aniversario 
revalidando su compromiso con el 
avance social”.

La igualdad, como vector de com-
petitividad

En este sentido y en línea con lo 
expresado también por la presiden-

ta del Consejo de Igualdad de CEA, 
Ana Alonso, -también a la cabeza 
de la Federación Andaluza de Mu-
jeres Empresarias (FAME)-, Gon-
zález de Lara ha ahondado en “la 
corresponsabilidad como palanca de 
la igualdad, con hombres y mujeres 
compartiendo los mismos tiempos, 
espacios y responsabilidades en las 
esferas laborales y personales. Y la 
igualdad es, en definitiva, un vector 
de competitividad en cualquier pro-
yecto”.

El Pacto, con 54 medidas transver-
sales, se incorpora a las actuaciones 
que CEA, de la mano de sus ocho 
Organizaciones Territoriales, ya de-
sarrolla en toda Andalucía evaluando 
la realidad de las plantillas de em-
presas y pymes, estimulando la edu-
cación igualitaria en el espíritu em-
prendedor y, desde el Diálogo Social 
y la Negociación Colectiva, alentan-
do el equilibrio entre la flexibilidad 
que necesita el profesional (hombre 
o mujer) en términos de concilia-
ción y la que requiere la empresa.
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Grupo Gaselec recibe el Premio 
Familia-Empresa 2024

El pasado martes 18 de junio, se ce-
lebró en la sede de la Fundación San 
Telmo en Málaga la XXVII edición 
de los Premios Familia-Empresa, 
un prestigioso galardón otorgado 
anualmente por la Cátedra BBVA. 
El evento contó con la presencia de 
destacados representantes del sector 
empresarial y las principales autori-
dades locales.

En esta ocasión, se reconoció la 
trayectoria del Grupo Gaselec, una 
empresa que inició su actividad en 
1897 en Melilla, dedicada a la pro-
ducción y distribución de energía. 
A lo largo de los años, Gaselec ha 
diversificado sus actividades hacia 
los sectores de telecomunicaciones, 

construcción y tecnología, mante-
niendo siempre la calidad, la innova-
ción y la sostenibilidad como pilares 
fundamentales.

El premio fue entregado a D. Gusta-
vo Cabanillas, Presidente del Grupo 
Gaselec, por el Alcalde de Málaga, 
D. Paco de la Torre. Este reconoci-
miento reafirma el compromiso de 
la entidad para fortalecer la econo-
mía melillense y seguir una trayec-
toria de éxito y compromiso.

Francisco Javier Jerez, Director Te-
rritorial Sur de BBVA, y Juan Cano, 
Presidente de la Cátedra BBVA de 
Empresa Familiar de San Telmo Bu-
siness School, elogiaron los valores 

fundamentales transmitidos de ge-
neración en generación en las em-
presas familiares, como el esfuerzo, 
la humildad y la perseverancia. Es-
tos valores contribuyen al éxito y la 
sostenibilidad de las empresas fami-
liares, que representan alrededor del 
80% del PIB y más del 80% del em-
pleo en el país.

Con más de 120 años de historia, 
el Grupo Gaselec continúa lideran-
do el sector energético en Melilla 
y diversificando sus operaciones, 
demostrando su compromiso con 
el territorio, así como su capacidad 
de adaptación y crecimiento en un 
entorno empresarial en constante 
evolución.
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Con 44 plantas industriales y más 
de 6.300 profesionales, ILUNION 
TextilCare sigue expandiendo su 
presencia en España, Portugal y 
Colombia. Su objetivo es redise-
ñar el sector de la gestión textil y 
ofrecer a sus socios estratégicos las 
mejores decisiones para sus negocios 
 
Nace ILUNION TextilCare, la mar-
ca que aporta una gestión integral 
del textil, facilitando soluciones con 
sentido y optimizando la planifica-
ción estratégica de sus clientes. Se 
fundamenta en un enfoque basado 
en la sostenibilidad y la digitaliza-
ción de sus procesos, destacando por 
su compromiso inclusivo, con más 
del 73% de personas con discapaci-
dad en su plantilla.

Conocida hasta el momento como 
ILUNION Lavanderías, es líder en 
el sector de la lavandería industrial 
en España y un referente en inclu-
sión laboral de personas con discapa-
cidad y otros colectivos vulnerables, 
con más de 3.200 socios estratégicos 
de cadenas hoteleras, hospitales y 

Nace ILUNION TextilCare, una 
nueva identidad para la gestión 
integral y sostenible del textil

sector sociosanitario.  

En los últimos años, ILUNION 
TextilCare ha superado el modelo 
tradicional de lavandería, adoptando 
una gestión textil innovadora que 
integra tecnología avanzada, análi-
sis de datos y sostenibilidad en cada 
proceso. Esta estrategia ha permitido 
una notable reducción en el con-
sumo de recursos: un 4% menos de 
agua, un 8% menos de energía y una 
disminución del 12% en su huella de 
carbono en los últimos cinco años.

Esta transformación de la compañía 
se basa en cuatro pilares: las Personas, 
seña de identidad de ILUNION y 
del Grupo Social ONCE; la Soste-
nibilidad, que está impulsando un 
cambio en el modelo de gestión de 
sus plantas; la Digitalización, que es 
motor de innovación y un valor di-
ferencial de la compañía respecto a 
la competencia; y la Excelencia, que 
permite consolidar su fortaleza y li-
derazgo en el sector.

Hacia un cambio social y ambiental 

positivo

David López Pachón, director gene-
ral de ILUNION TextilCare, subra-
ya la importancia de la nueva mar-
ca como una respuesta estratégica a 
los desafíos del mercado. “Nuestra 
misión es ofrecer una gestión tex-
til integral con un propósito claro: 
convertirnos en socios estratégicos 
de nuestros clientes y promover un 
cambio social y ambiental positivo”, 
afirma López Pachón.

ILUNION TextilCare ha destinado 
más de 20 millones de euros en el 
último año a iniciativas relacionadas 
con la mejora de la eficiencia que 
revierten en sostenibilidad y I+D+i, 
con planes para renovar sus plantas 
bajo criterios ecológicos y desarro-
llar sistemas de trazabilidad que me-
joren sus procesos a corto plazo.

ILUNION TextilCare se posiciona 
como un referente en el sector, li-
derando con una visión clara hacia 
un futuro sostenible y socialmente 
responsable.
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Red.es, vinculada al Ministerio 
para la Transformación Digital y 
de la Función Pública a través de 
la Secretaría de Estado de Digita-
lización e Inteligencia Artificial, ha 
anunciado la revisión de la Orden 
ETD/1498/2021, de 29 de diciem-
bre, que establece las bases para la 
concesión de ayudas del programa 
Kit Digital. Estas ayudas están des-
tinadas a la digitalización de media-
nas, pequeñas empresas, microem-
presas y autónomos, como parte de 
la Agenda España Digital 2026, el 
Plan de Digitalización de PYMEs 
2021-2025 y el Plan de Recupera-
ción, Transformación y Resiliencia 
de España, financiado por la Unión 
Europea a través de los fondos Ne-
xtGeneration EU.

La modificación implica un aumen-
to de 1.000 euros en la ayuda para 
el segmento de microempresas y au-
tónomos, pasando de 2.000 a 3.000 
euros. Este aumento se aplicará de 
forma retroactiva, permitiendo que 
las empresas del segmento III, que 

incluye aquellas con entre 0 y me-
nos de 3 empleados, puedan solicitar 
esta cantidad adicional incluso si ya 
han consumido su bono digital. Este 
proceso garantiza los principios de 
igualdad de trato, no discriminación 
y transparencia.

La solicitud para acceder a esta ayu-
da ampliada estará disponible una 
vez se abra el formulario corres-
pondiente en junio. Además, se ha 
introducido una nueva solución lla-
mada “Puesto de Trabajo Seguro”, 
que incluye un dispositivo hardware 
con características específicas de ci-
berseguridad y encriptado de datos, 
con el fin de promover la automati-
zación, la gestión eficiente de datos 
y la seguridad en el entorno laboral.

El importe máximo subvencionable 
para esta solución es de 1.000 euros, 
aplicable a la adquisición de ordena-
dores portátiles o de sobremesa que 
cumplan con los requisitos estable-
cidos. Las microempresas y autóno-
mos/as que sean beneficiarios por 

primera vez y deseen implementar 
esta solución, deberán combinar-
la con otra opción del Catálogo de 
Soluciones.

Además, la modificación incluye a 
las medianas empresas como nuevas 
beneficiarias del programa, estable-
ciendo dos nuevos segmentos en 
función del tamaño de la empresa y 
asignándoles ayudas de 25.000 euros 
para aquellas con entre 50 y menos 
de 100 empleados (segmento IV) y 
29.000 euros para las que tienen en-
tre 100 y menos de 250 empleados 
(segmento V).

El programa Kit Digital, impulsado 
por el Gobierno de España y ges-
tionado por Red.es, en colabora-
ción con la Cámara de Comercio de 
España, busca impulsar la digitaliza-
ción de las empresas y autónomos/
as, contribuyendo a modernizar el 
tejido productivo español. Con un 
presupuesto de 3.067 millones de 
euros financiado por la Unión Eu-
ropea.

El programa Kit Digital amplía 
la ayuda para autónomos y 
empresas con menos de 3 

empleados
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·ENTREVISTA·

José Juan 
Pozo 

de Tank 
Aluminum 

Cover
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José Juan Pozo es el propietario y CEO de Tank Aluminum Cover, empresa sevillana que trabaja el alu-
minio de manera sostenible.

 Por Rocio Espinosa

José Juan 
Pozo 

de Tank 
Aluminum 

Cover
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Es Ingeniero por la Universidad de Sevilla y de Lancashire (UK), Master 
en Gestión Industrial por la CEA y la Hogeschool Eindhoven. Gracias a su 
bagaje profesional, estando en compañías como General Dynamics y por su 
carácter emprendedor, decidió hace unos años acometer su gran proyecto. 

¿Cuáles son los mayores desafíos que te has enfrentado como 
empresario?

Ha habido momentos cerca del precipicio que a su vez son los que me 
han servido para mejorar y crecer, inicialmente con problemas accionariales, 
posteriormente con riesgos comerciales e incluso desafíos planteados por la 
propia administración que ayuda poco a las Pymes. De todas formas, estos 
desafíos y retos son habituales para las pymes.

La empresa es una aventura, o te acostumbras al miedo escénico y lo gestio-
nas o es mejor mirar otras opciones.

¿Qué te impulsó a fundar Tank Aluminum Cover?

Principalmente la falta de retos y de avanzar profesional y personalmente. A 
veces las empresas tienen un ritmo diferente a la persona o los objetivos y 
retos no coinciden, después de varias experiencias decidí que tenía que bus-
carlos por mí mismo

¿Cómo ha sido el crecimiento de esta empresa sevillana?

Como empresa hemos crecido en cifra inicialmente, posteriormente estamos 

"Ha habido momentos 
cerca del precipicio que 
a su vez son los que me 
han servido para mejorar 
y crecer, inicialmente con 
problemas accionariales, 
posteriormente con 
riesgos comerciales 
e incluso desafíos 
planteados por la propia 
administración que ayuda 
poco a las Pymes"
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creciendo en know-how y tecnología propia, además de situarnos interna-
cionalmente en muchos países.

Nuestra idea no ha sido crecer en cifras, más bien crecer en conocimiento.

¿Cómo ves el futuro de la industria del aluminio en nuestra tierra 
y en el resto del mundo?

Nosotros trabajamos principalmente con Aluminio y Acero, fabricando es-
tructuras y equipos que evitan las emisiones a la atmósfera. Nuestros mate-
riales son en la mayoría de los casos 100% reciclables y reutilizamos la mayor 
parte de nuestros productos, por ejemplo actualmente fabricando columnas 
para algas que convierten el CO2, NOx y  SOx en Oxígeno.

Considerando nuestra industria y que nuestro ámbito de actuación es inter-
nacional el futuro es prometedor, pero cualquier empresa que se ciña solo 
al ámbito nacional no creo tenga buenas perspectivas debido a las actuales 
trabas administrativas a la fabricación en Europa.

Europa y más aún España parece que no quieren fábricas, con lo cuál hay 
que estar reinventándose continuamente para competir y crecer en la esfera 
internacional, aún más tiendo en cuenta que no representamos más del 6% 
de la población mundial.

¿Cuál es la misión y valores de Tank Aluminum Cover?

Mejorar, Innovar, buscar las mejores soluciones dando a nuestros clientes la 
mejor solución a sus necesidades. Y todo esto intentando crear un ambiente 
de trabajo agradable a la vez que retador para nuestro equipo

¿Cuáles son los principales retos de la empresa?

Dar las mejores soluciones del mercado a nuestros clientes, con imaginación 
y basados en nuestras experiencias y know-how.

¿Qué planes de crecimiento hay en la hoja de ruta a seguir?

Tenemos varias inversiones para mejorar y aumentar nuestro sistema produc-
tivo, y comercialmente la idea es dar a conocer internacionalmente nuestras 
soluciones completas, eficientes y medioambientalmente innovadoras.

La implicación de nuestro personal es lo que nos hace querer crecer y desa-
rrollar nuevas ideas.

¿Qué es lo que te apasiona más de tu trabajo?

Mejorar personal y profesionalmente junto con el equipo intentando buscar 
la excelencia en nuestros productos y soluciones.

Si volverías a atrás ¿Qué consejo le daría a tu yo más joven?

Todo lo que ha pasado son experiencias que me han servido para mejorar, 
quizás haberme lanzado antes con la empresa.

Y para terminar ¿Qué le dirías a los jóvenes que quieren emprender?

Dos consejos, si te lanzas establece una economía de guerra que te permita 
sobrevivir como mínimo 2 años y como segundo consejo que no se cierren 
en su idea, el mercado a veces te marca otro camino.



40



41



42

EBC onTOUR visita las Bodegas El Monte de Moriles (Córdoba)

El pasado 6 de junio, Excellence Business Club 
llevó a cabo un nuevo EBC onTOUR en la pro-
vincia de Córdoba, en la que se dieron citas socios 
de EBC de las provincias de Sevilla y de Córdoba, 
quienes disfrutaron de una visita privada a las Bo-
degas El Monte de Moriles; empresa de excelencia 
donde que conocer los procesos de negocio de un 
Lagar de vinos. 

La jornada comenzó con un recorrido en tren por 
los centenarios campos de viñedos, donde la em-
presa cultiva las uvas que son usadas cada campaña. 
A continuación, y de mano del gerente de la bode-
ga, se realizó una visita completa al lagar, donde los 
asistentes pudieron catar varios de los magníficos 
vinos blancos y finos que allí se elaboran, a la par 
que conocieron los procesos de obtención de vi-
nos mediante el sistema de criaderas. 

Tras finalizar la visita guiada, se llevó a cabo el 
habitual almuerzo empresarial, maridado por los 
vinos de la bodega, el que, en un ambiente dis-
tendido, todos los empresarios asistentes pudieron 
continuar fortaleciendo sus lazos personales y em-
presariales. 

·EXCELLENCE BUSINESS CLUB·

EBC celebra su primer evento Gastrobusiness “Beer Edition” 

Continuando con la agenda de EBC, el pasado 18 
de junio se celebró en las instalaciones del socio de 
EBC “El Almazen”, el primer evento Gastrobusi-
ness “Beer Edition”, donde los socios y sus invita-
dos, tuvieron la oportunidad de conocer el origen, 
proceso de elaboración, tipologías y forma de catar 
diferentes tipos de cervezas, siendo maridadas cada 
una de ellas con un plato específicamente diseñado 
por el Beer Sommelier Jose Manuel Massé.

Los eventos Gastrobusiness de Excellence Business 
Club, son encuentros empresariales que se desa-
rrollan en un ambiente más informal, y en el que 
la gastronomía actúa como nexo de unión para 
estrechar lazos entre los socios e invitados. 

Bajo este formato se realizan catas de vinos y cer-
vezas, presentación de productos, y otros eventos 
singulares con el objetivo único, de generar opor-
tunidades de negocio.
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ESPACIO PATROCINADO POR

Pedro Torné, CEO de Mediación y Gestión 97, nuevo socio de EBC

Excellence Business Club continua con su creci-
miento e incorpora a un nuevo socio. En esta oca-
sión, tenemos el placer de dar la bienvenida al club 
a Pedro Torné, CEO de Mediación y Gestión 97.

MG97 es una agencia de seguros exclusiva que 
cuenta con una metodología que contempla el es-
tudio global de toda la cartera de seguros de una 
PYME y de la unidad familiar, con el objetivo de 
reducir costes, adaptar sus seguros a sus necesidades 
y trasladar al cliente el concepto de asesor per-
sonal; todo ello, a través de la filosofía "todo con 
una compañía, todo con un agente, todo con una 
llamada

Son especialistas en seguros de Salud y Respon-
sabilidad Civil para PYMES, así como en seguros 
de Vida y Fondos de Inversión para particulares; 
agentes y a la vez tramitadores de siniestros de ho-
gar, comercio y comunidades, siendo una de las 
pocas Agencias destacadas para ello a nivel nacio-
nal.
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·EL REPORTAJE CENTRAL·

El Boom 
de las 

viviendas 
de uso 

turístico
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El Boom 
de las 

viviendas 
de uso 

turístico El boom de las viviendas de uso turístico en Andalucía es un fenómeno complejo que refleja las tendencias glo-
bales en el turismo y el mercado inmobiliario. La nueva normativa representa un esfuerzo significativo por parte 
de las autoridades para gestionar este crecimiento de manera sostenible y equitativa. Mientras el sector se adapta 
a estas nuevas reglas, será crucial monitorizar su impacto y ajustar las políticas conforme sea necesario para ase-

gurar que Andalucía continúe siendo un destino atractivo para los turistas, sin comprometer la calidad de vida de 
sus residentes.

 Por Gladis Calasanz
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"En 2023, Andalucía contaba con más 
de 90,000 viviendas de uso turístico 
registrada"

Andalucía, uno de los principales 
destinos turísticos de España, ha vis-
to cómo en la última década se ha 
disparado la oferta de viviendas de 
uso turístico. Este fenómeno, impul-
sado en gran medida por la popula-
ridad de plataformas como Airbnb y 
Booking.com, ha transformado sig-
nificativamente el panorama inmo-
biliario y social del sur de España. 
Sin embargo, este crecimiento des-
controlado ha planteado numerosos 
retos, lo que ha llevado a la Junta de 
Andalucía a introducir una nueva 
normativa para intentar equilibrar 
los beneficios económicos con la 
sostenibilidad social y urbana.

La demanda de alojamientos alter-
nativos a los hoteles tradicionales ha 
crecido exponencialmente. La flexi-
bilidad, precios competitivos y la ex-
periencia más auténtica que ofrecen 
las viviendas turísticas han atraído a 
millones de visitantes. Según datos 
recientes, en 2023 Andalucía conta-
ba con más de 90,000 viviendas de 
uso turístico registradas. Ciudades 
como Sevilla, Málaga y Granada se 
han convertido en epicentros de este 
fenómeno, con sus centros históri-
cos adaptándose rápidamente a esta 
nueva realidad.

Los propietarios de viviendas han 
visto una oportunidad de negocio 

rentable. Alquilar a turistas suele ser 
más lucrativo que el alquiler a largo 
plazo, lo que ha motivado a muchos 
a transformar sus propiedades en 
alojamientos temporales. Este cam-
bio ha sido especialmente notorio 
en barrios céntricos y áreas turísti-
cas, donde la densidad de viviendas 
turísticas ha crecido significativa-
mente.

El impacto del boom de las vi-
viendas turísticas se ha sentido en 
varios frentes. En primer lugar, ha 
habido un aumento considerable en 
los precios de los inmuebles. Tanto 
los alquileres como las compras de 
propiedades se han encarecido, ha-
ciendo que muchas personas loca-
les encuentren cada vez más difícil 
acceder a una vivienda asequible. 
Este incremento en los precios ha 
fomentado la renovación urbana, 
desplazando a residentes de toda la 
vida y transformando el tejido social 
de barrios enteros.

El incremento de viviendas turísti-
cas también ha traído consigo de-
safíos en la convivencia diaria. Los 
residentes han reportado problemas 
relacionados con el ruido, el com-
portamiento incívico de algunos 
turistas y la sensación de vivir en 
una comunidad transitoria. Además, 
la saturación de turistas en zonas 
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específicas ha generado tensiones, 
afectando la calidad de vida y la 
cohesión social de los barrios más 
afectados.

Para enfrentar estos problemas, la 
Junta de Andalucía ha introduci-
do una serie de regulaciones con 
el objetivo de controlar y regular 
el mercado de las viviendas de uso 
turístico. La normativa exige que 
todas las viviendas turísticas estén 
registradas en el Registro de Turis-
mo de Andalucía, lo que permite un 
mayor control y transparencia sobre 
la oferta disponible. Este registro es 
fundamental para que las autorida-
des puedan supervisar y gestionar de 
manera más efectiva el sector.

Además, se han establecido límites 
en la capacidad de las viviendas tu-
rísticas, dependiendo de su tamaño 
y características, para evitar la so-
breexplotación y asegurar que cum-
plen con estándares adecuados de 
habitabilidad. La normativa también 
incluye requisitos de seguridad y ca-
lidad que deben cumplir las vivien-
das, tales como medidas contra in-
cendios y la disponibilidad de hojas 
de reclamaciones para los huéspedes.
Una de las medidas más significativas 
es la zonificación y las restricciones 
impuestas en áreas especialmente 
saturadas de turistas. En estas zonas, 
se han limitado las nuevas licencias 
para viviendas turísticas, con el ob-
jetivo de equilibrar el uso turístico 
con las necesidades residenciales y 
preservar la autenticidad y habitabi-
lidad de los barrios.

La nueva normativa de viviendas de 
uso turístico en Andalucía requiere 
que todas las viviendas inscritas en 
el Registro de Turismo antes de la 
entrada en vigor del nuevo decre-
to modifiquen su identificación de 
VFT/SE/00000 a VUT/SE/00000. 

Además, los propietarios deben co-
municar los periodos en los que la 
vivienda estará disponible para alo-
jamiento, utilizando un formulario 
accesible con certificado digital en 
la oficina virtual correspondiente.
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Los propietarios deben ajustar su 
publicidad y disponibilidad confor-
me a estos periodos y no pueden 
operar fuera de ellos. Además, deben 
verificar la capacidad de la vivienda, 
considerando requisitos específicos 
como superficie mínima por plaza 
y número de baños en función de 
la capacidad ofrecida. Las empresas 
explotadoras deben comunicar cual-
quier cambio de titularidad de la vi-
vienda para su registro adecuado.

Adicionalmente, dentro del primer 
año de entrada en vigor del decreto, 
se deben cumplir nuevos requisi-
tos como disponer de refrigeración 
o calefacción según los periodos 
declarados de funcionamiento, así 
como equipar las cocinas con uten-
silios adecuados y pequeños electro-
domésticos. Los dormitorios deben 
cumplir con estándares específicos 
en cuanto a tamaño de camas, arma-

rios, iluminación y calidad de col-
chones y ropa de cama.

Las sanciones para aquellos que in-
cumplan la normativa también se 
han endurecido, con multas que 
pueden llegar hasta los 150,000 eu-
ros. Este enfoque riguroso busca di-
suadir a los propietarios de operar 
fuera del marco legal y asegurar que 
todas las viviendas turísticas cum-
plan con las regulaciones estableci-
das.

La introducción de la nueva norma-
tiva ha generado reacciones mixtas. 
Los propietarios y las plataformas de 
alquiler han expresado preocupa-
ciones sobre la posible disminución 
de la rentabilidad y el aumento de 
la burocracia. Argumentan que estas 
restricciones podrían limitar la ofer-
ta de alojamientos turísticos, lo que 
a su vez podría afectar negativamen-

te al sector turístico andaluz.

Por otro lado, muchos residentes y 
asociaciones vecinales han recibido 
positivamente estas medidas. Ven en 
la normativa una oportunidad para 
recuperar sus barrios y mejorar la 
convivencia. Confían en que estas 
regulaciones contribuirán a contro-
lar los precios del alquiler, evitarán 
la saturación turística y preservarán 
la identidad.

Los expertos señalan que el éxi-
to de esta normativa dependerá en 
gran medida de su correcta imple-
mentación y de la capacidad de las 
autoridades para adaptarse a las di-
námicas cambiantes del mercado tu-
rístico. Subrayan la importancia de 
un diálogo continuo entre los secto-
res público y privado para lograr un 
equilibrio que beneficie tanto a los 
residentes como a los turistas.
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El concepto de FRACASO 
está sobrevalorado

·ARTÍCULO INDEPENDIENTE·

Javier Periáñez “CapitánPeri

Empresario, Conferenciante y Comunicador Social | Autor del libro "Lánzate a la Vida" | Presidente de Empren-
diTud: Asociación Internacional para el fomento del emprendimiento, el talento y la actitud emprendedora | 
"Conference Planeta" (Grupo Planeta) | Líder Maestro Internacional en - Grow - Asociación Internacional de 

Liderazgo |Presidente de Honor de EMPREAN: Asociación de Emprendedores y Empresarios Andaluces 
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Parece ser que el fracaso se ha con-
vertido en un peaje imprescindible 
asumido para triunfar.

Instituciones, consultores, formado-
res, conferenciantes, etc. no dejan de 
transmitir «lo bueno que es fracasar» 
… que antes de conseguir el éxito es 
necesario fracasar.

No nos engañemos ni seamos hipó-
critas.

¿A quién le gusta fracasar en algo 
que precisamente ha emprendido 
para llegar a ser un éxito?

El fracaso no es un requisito para 
triunfar. Es un elemento más que 
puede aparecer, y seguro que apare-
cerá, tanto en el proceso de empren-
der como durante el desarrollo de 
otras actividades a lo largo de nues-
tra vida.

SÍ es importante prepararse para sa-
ber gestionar y afrontar un «fracaso»; 
tener el coraje y la actitud necesa-
ria para, si ocurre, aceptarlo como 
una variable más que puede formar 
parte o no de cualquier proyecto de 
emprendimiento o de la vida en ge-
neral… y poder decidir el «rumbo» 
a seguir.

Sin embargo, otra cosa es conceder-
le al hecho de fracasar, tanto, tantí-
simo protagonismo, hasta el punto 
de llegar a asimilarse casi como un 
objetivo prioritario para emprender, 
aprender y experimentar.

¡Vamos a ver!… la meta es triunfar, 
no fracasar.

¿Es necesario divorciarse una o va-
rias veces para llegar a una relación 
de pareja «exitosa»? o que ¿el objeti-
vo de un navegante sea «meterse» en 
la tormenta? 

Pienso que son circunstancias que 
pueden ocurrir o no, pero no son 
necesarias y mucho menos impres-
cindibles.

Un buen navegante ha de saber 

cómo gobernar su embarcación, y 
si le «pilla» una tormenta ser capaz 
de «capear» o «correr» el temporal 
con decisión, determinación, acti-
tud, pericia y CONFIANZA. Pero 
el objetivo es navegar con las míni-
mas complicaciones posibles hacia el 
puerto deseado… y disfrutar de la 
navegación.

Pues el objetivo cuando emprende-
mos es similar: triunfar, gozar, fac-
turar, colaborar, aprender, compartir, 
crecer, etc. y contribuir con nuestro 
trabajo, productos, servicios y acti-
vidades a la satisfacción, calidad de 
vida y felicidad de las personas, in-
cluidos nosotros mismos… y disfru-
tar del proceso.

Seamos positivos, hablemos en posi-
tivo, pensemos en positivo, vivamos 
con Actitud Positiva y Constructiva. 
Potenciemos la Cultura del Éxito, 
NO la del fracaso.

La Positividad no consiste en negar o 
esconderse de lo malo, sino en con-
templarlo, aceptarlo, comprenderlo 
y gestionarlo con entereza, sereni-
dad y actitud positiva. Con actitud 
negativa no podemos ser creativos y 
sin ideas creativas los pensamientos 
se convierten en destructivos.

Pero el pensamiento positivo no 
solo nos sirve para gestionar de for-
ma más «llevadera» las situaciones 
desfavorables, adversas y desgracia-
das. Sobre todo, nos ayuda a poten-
ciar nuestras capacidades y habili-
dades personales y profesionales, a 
fortalecer la empatía y la resiliencia, 
a facilitar relaciones más saludables, a 
emprender actividades con entusias-
mo, a valorar los momentos y gozar 
de lo que hacemos… y a reforzar la 
confianza en uno mismo, en los de-
más y en la Vida.

Soy consciente de que no todo es 
positivo en el ámbito del emprendi-
miento, ni en el de la VIDA tampo-
co, pero SÍ ha de ser positiva nuestra 
actitud, nuestra forma de gestionar 
emociones, situaciones, vivencias y 
experiencias.
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Despleguemos las velas y navegue-
mos por nuestro Mar. Creyendo 
en lo que hacemos, con seguridad 
y confianza en nosotros mismo, en 
los demás y en la Vida. Gobernemos 
nuestra embarcación y fijemos el 
rumbo que nos lleve a gozar de la 
travesía, mientras vamos acercándo-
nos al puerto deseado.

Y si aparece la tormenta, abordé-
mosla con coraje y aprendamos de 
sus enseñanzas. Pero recordemos con 
humildad lo aprendido cuando el 
sol y el viento vuelvan a ser nuestros 
aliados. Un MAR de oportunidades 
nos espera. SÍ, con grandes olas que 
capear, algunas tormentas y tempo-
rales. Pero nada podrá tumbarnos si 
nuestra pasión y persistencia son lo 
suficienteMENTE poderosas. 

Lo importante no es navegar, sino 
con qué actitud navegamos.

Lo principal no es el tiempo ni la 
distancia que “navegamos” por la 
Vida, sino qué aprendemos, cómo 
evolucionamos y en qué nos trans-
formamos durante la travesía.

Establezcamos y desarrollemos 
nuestras empresas con pasión, en-
tusiasmo, confianza para triunfar… 
y si llegan los errores, fallos y fra-
casos estaremos más preparados para 
enfrentarnos a estas circunstancias, 

incluso con mejor disposición para 
APRENDER de las mismas.

Pero ¿se aprende de los fracasos? 
Más nos vale, porque de lo contrario 
no servirían para nada.

Claro que se aprende de los errores, 
fallos y fracasos. De todo se aprende. 
Pero mucho más de los éxitos.

«Según un estudio de la Escuela de 
Negocios de Harvard, los empre-
sarios que han tenido éxito tienen 
muchas más posibilidades de volver 
a triunfar. Sin embargo, aquellos 
que fallaron la primera vez tienen 
las mismas expectativas de prospe-
rar que aquellos que van a iniciar su 
primer negocio».

No hemos de temer a la tormen-
ta. No le tengamos miedo al fracaso, 
pero tampoco lo «magnifiquemos», 
y si aparece, que se encuentre con 
nuestra ACTITUD de ÉXITO para 
abordarlo. Preparémonos para triun-
far, «navegar» y llegar al puerto fija-
do gozando de la navegación, y que 
la «tormenta» sea solo una variable 
más que puede presentarse o no… 
pero NO una necesidad.

Saludos de CapitanPeri 
 
"Que los buenos vientos y las me-
jores personas os acompañen".

"Que los buenos 
vientos y las 
mejores personas 
os acompañen"
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Javier Periáñez, más 
conocido como Capitán 
Peri, se suma al elenco 

del jurado de los Premios 
PYMES Magazine

Hablando en términos futbolísticos 
y estamos en temporada de ello, se 
puede decir que los Premios PY-
MES Magazine ha logrado un gran 
fichaje para el jurado de los pre-
mios. Se trata de Javier Periáñez. 

Sus más de 40 años dedicados a 
la práctica y estudio de discipli-
nas relacionadas con Crecimiento 
Personal, Desarrollo Profesional, 
Emprendimiento, Comunicación 
y Bienestar, harán que sus valora-
ciones sean muy productivas para el 

de Honor de EMPREAN, Asocia-
ción de Emprendedores y Empre-
sarios Andaluces y Consultor en 
Fundaión Al Éxito.

Además, es empresario y CEO de 
CapitánPeri "Lánzate a la Vida", 
DEPROA (Desarrollo Profesio-
nal y Actividades), TimonieR, 
NovaLife/NovaSport.

Sin lugar a duda, Javier Periáñez 
aportará grandes valores a los Pre-
mios PYMES Magazine.

desarrollo del fallo del jurado.

Capitán Peri, que es como le gusta 
que le llamen, es un conferenciante 
muy reconocido. Tal es así que ha 
fichado por Grupo Planeta. 

Emprendimiento y liderazgo van 
de la mano a lo largo de su vida 
profesional. En la actualidad es Pre-
sidente de EmprendiTud Asocia-
ción Internacional para el fomento 
del Emprendimiento, el Talento y la 
Actitud Emprendedora; Presidente 

 Por Rocio Espinosa

·PREMIOS 2024·
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Centro Comercial Lagoh, 
Zeus Energía y Bécquer 

Abogados, patrocinadores 
de los Premios PYMES 

Magazine 2024

 Por Rocio Espinosa

·PREMIOS 2024·

Si quieres que tu empresa esté presente en los premios, ganando visibilidad, notoriedad y reputación, 
hazla patrocinadora de la tercera edición de los Premios PYMES Magazine

Los Premios PYMES Magazine ya 
han dado el pistoletazo de salida en 
todos los sentidos. El próximo día 
9 de octubre en el Espacio Explo-
raterra, junto a la Torre del Oro, se 
celebrará la gala en la que no solo 
las empresas que han presentado su 
candidatura en alguna de sus cate-
gorías tendrán visibilidad. A ellas 
hay que sumarle los patrocinadores. 
Por el momento se contaba con 
Grupo Vivit, empresa alcalareña de-
dicada al sector inmobiliario y con 
PYMES Comunicación, agencia de 
comunicación y marketing perte-
neciente al grupo empresarial de 
PYMES Magazine. A éstas dos hay 
que sumarle las incorporaciones 
del Centro Comercial Lagoh, Zeus 
Energía y Bécquer Abogados. 

Zeus Energía, filial del Grupo Op-
timus y dedicada a la eficiencia 
energética con más de 15 años de 
experiencia en el sector, vuelve por 
segunda vez a repetir como patro-
cinador de los premios. Y es que su 
experiencia tan positiva en el pa-
trocinio de la segunda edición, ha 
hecho que vuelvan a apoyar a los 
Premios PYMES Magazine.

Por su parte, Bécquer Abogados es 
una Boutique Legal dedicada al ase-
soramiento empresarial y especiali-
zada en el Derecho del Trabajo y de 
la Seguridad Social. Cuando cono-
cieron lo que supone para el tejido 
empresarial sevillano la celebración 
de unos premios de esta índole, y 
lo que conlleva para su despacho 

en cuanto a visibilidad, notoriedad 
y prestigio con el estar presente y 
apoyando esta iniciativa sevillana, 
han querido ser patrocinadores ofi-
ciales de esta tercera edición.

A estas nuevas incorporaciones 
como patrocinadores se suma Cen-
tro Comercial Lagoh. El mayor 
centro comercial sevillano que al-
berga grandes marcas y con una 
gran variedad de restauración y 
ocio. Conocedores de lo que su-
pone este apoyo para las empresas 
sevillanas y que, a través de un me-
dio de comunicación local, pero 
con proyección a nivel nacional la 
visibilidad que está alcanzado el te-
jido empresarial de toda la provin-
cia, han querido ser patrocinadores 
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de la tercera edición de los Premios 
PYMES Magazine.

¿Sabes lo que significa y supone 
que tu marca sea patrocinadora?

Son muchas las razones positivas las 
que conlleva patrocinar los Premios 
PYMES Magazine. Las más impor-
tantes son: 

- Visibilidad y reconocimiento de 
marca: los premios atraen a una 
amplia audiencia, entre los que se 
encuentran: empresarios, represen-
tantes institucionales, medios de 
comunicación. Además, hay que 
sumarle el prestigio que supone 
para la marca el mero hecho de ser 
patrocinador.

- Prestigio y credibilidad: el tér-
mino prestigio vuelve a tener pre-
sencia, ya que eleva el estatus de la 
marca patrocinadora. En cuanto a la 
credibilidad, es por la confianza que 
genera al respaldar este evento.

- Posicionamiento: tu marca va a 
destacar sobre tu competencia, pues 
se va a percibir como una marca 
comprometida con el tejido em-
presarial sevillano.

- Marketing y publicidad:  los pre-
mios conllevan una cobertura me-
diática que no solo se centra en la 
revista digital PYMES Magazine, 
sino que también otros medios 
de comunicación se hacen eco de 
estos premios. Además, sirve para 

apoyar la estrategia de marketing 
de tu marca.

- Responsabilidad Social Corpo-
rativa: patrocinar los premios PY-
MES Magazine puede verse como 
una forma de apoyar y fomentar 
el crecimiento y el éxito del teji-
do empresarial. Además, contribuye 
a una imagen positiva de la marca 
como un miembro activo y respon-
sable de la comunidad empresarial 
sevillana.

Súmate a las marcas patrocinadoras. 
Ponte en contacto con la dirección 
para recibir el dossier de patroci-
nios. Escribe a rocioespinosa@py-
mesmagazine.es
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·FORMACIÓN UNIVERSITARIA·

No hay transformación 
en las empresas si esta no 
empieza por uno mismo

 Por Ignacio Campoy
Experto en Liderazgo Organizacional



59

·ESPACIO PATROCINADO·

Una gran mayoría de los líderes 
actuales entiende que el contexto 
actual VUCA o BANI predispone a 
adoptar un estilo de afrontamiento 
para el que muy pocos están pre-
parados. Nos encontramos en un 
entorno profesional donde ya no 
hay certezas, donde los cambios 
surgen de forma repentina y donde 
la ambigüedad parece ser el marco 
para las múltiples interpretaciones. 
Todo ello, refrendado por los datos 
que emergen de los estudios sobre 
estilos de liderazgo e impacto or-
ganizacional a los que he dedicado 
estos últimos años, y que apuntan 
hacia cuatro factores de comporta-
miento que marcarían la diferencia 
para guiar a una empresa hacia el 
éxito. En otras palabras, para al-
canzar el “Metaliderazgo”, es decir 
una forma de liderar que adapta el 
comportamiento en función de las 
necesidades del equipo, empresa u 
organización. 

Son los denominados metalíderes 
los que logran resultados porque, 
entre otras cuestiones, saben cómo 
desarrollar a su gente, promover el 
cambio, y en definitiva liderar des-
de los valores nucleares. 

Lograr resultados significa orientar 
el comportamiento hacia la disci-

plina, la resistencia, y la tenacidad 
para perseguir los objetivos con 
total determinación, satisfaciendo 
sus necesidades a través del control. 
A este tipo de líderes no les gusta 
perder el tiempo ni les atrae la par-
te sentimental, dramática o emo-
cional. Solo pretenden alcanzar los 
resultados. 

En lo que se refiere a desarrollar a 
su gente, este tipo de liderazgo se 
centra en la idea de que el camino 
al éxito pasa por el conocimiento y 
que, cuando se alcanza, el líder con-
sigue que el equipo, la empresa o 
la organización sea muchísimo me-
jor. Su paradigma o mantra es: “El 
conocimiento es poder”. Es per-
feccionista por naturaleza y evita 
la ambigüedad, la desinformación, 
o la ignorancia, tanto en sí mismo 
como en los demás. Su principal 
fortaleza es el deseo de comprender 
el sector en el que opera, así como 
la empresa, la organización, el pro-
yecto empresarial. 

El líder orientado a promover el 
cambio tiene el objetivo de trans-
formar lo ordinario en extraordi-
nario. Es aquel líder que tiene la 
capacidad de convertir los sueños 
en realidad. Centrado en la crea-
ción, su especialidad es dar vida, 

crear e innovar, por eso su mantra 
es: “Todo lo que imaginas puedes 
hacerlo posible”. 

Finalmente, el liderazgo desde los 
valores nucleares significa primar 
ante todo la unificación, la unión 
del equipo, empresa u organización 
en pro de alcanzar el objetivo.  Su 
sueño es que todo sea armonioso 
y para conseguirlo cuenta con su 
principal fortaleza: comprometerse, 
vincularse con total responsabilidad 
con todo cuanto le rodea, colabo-
radores, equipo, empresa u organi-
zación y resto de stakeholders, por 
eso su mantra es: “Todo lo que ima-
ginas puedes hacerlo posible”. 

Los metalídereres son esos entre-
nadores, -coaches- que trabajan 
codo con codo con sus colabora-
dores y equipo capacitándolos para 
el trayecto. Tienen una consciencia 
critica de sus propios puntos fuer-
tes y débiles y se lanzan a afron-
tar situaciones que les permiten 
adquirir nuevas competencias y 
comportamientos. 

En otras palabras, comprenden que 
se encuentran involucrados en una 
transformación y que esta comien-
za en ellos mismos. 
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Antonio Manuel Álvarez
CEO Grupo Vivit

·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

La importancia del certificado 
energético en la venta de tu 

vivienda

GESTIÓN 
INMOBILIARIA

A pesar de estar esta normativa en 
vigor hace más de diez años, todavía 
me encuentro a clientes que ni sa-
ben lo que es y tampoco cómo po-
der tramitar el certificado energéti-
co de su casa cuando la van a vender. 
Es más, es que es obligatorio presen-
tarlo con toda la documentación 
cuando se va a iniciar el proceso. 

Así, que la mejor manera de dar a 
conocer todo lo que conlleva el cer-
tificado energético es respondien-
do a ¿qué es exactamente el certi-
ficado energético y por qué es tan 
importante?

Respondiendo a qué es decir que el 
certificado energético es un docu-
mento oficial que indica la eficien-
cia energética de una vivienda. Esto 
significa que mide cuánta energía 
consume una casa o un apartamento 
y cuánto dióxido de carbono (CO₂) 
emite. La calificación se expresa en 
una escala que va desde la letra A (la 
más eficiente) hasta la G (la menos 
eficiente). 

Pero, ¿por qué necesitas el certi-
ficado energético para vender tu 
vivienda?

1.- Lo principal es para cumplir con 
la Ley. En España, es obligatorio te-
ner este certificado antes de poner a 
la venta o alquiler cualquier inmue-
ble. No cumplir con esta normativa 
puede conllevar multas y sanciones.

2.- Es señal de transparencia y con-
fianza. Proporcionar el certificado 
energético a potenciales comprado-
res o inquilinos muestra transparen-

cia y genera confianza. Ellos podrán 
saber cuánto gastarán en energía 
y cómo afectará esto a sus facturas 
mensuales.

3.- Porque mejora el valor del in-
mueble. Una buena calificación 
energética puede aumentar el valor 
de tu propiedad. Las viviendas más 
eficientes energéticamente son más 
atractivas en el mercado, ya que pro-
meten menores costes de energía a 
largo plazo.

4.- Y por supuesto que es un benefi-
cio ambiental. Promover la eficien-
cia energética ayuda a reducir las 
emisiones de CO₂, contribuyendo 
a un medio ambiente más limpio 
y saludable. Esto también puede ser 
un punto a favor para compradores 
e inquilinos conscientes del medio 
ambiente.

“Las estrategias 
de publicidad 
FOOH exitosas 
suelen incluir 
colaboraciones 
con eventos 
locales, patrocinios 
de iniciativas 
comunitarias..."
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Teniendo claro qué es, ahora es im-
portante conocer cómo se obtiene 
el certificado energético.

El proceso es bastante sencillo. Lo 
primero es contratar a un técnico 
certificador. Éste debe ser un profe-
sional acreditado, como un arquitec-
to o ingeniero. Este profesional eva-
luará tu vivienda y recogerá datos 
sobre su consumo de energía. 

Luego, se hará una evaluación del 
inmueble. Aquí es cuando el técni-
co visitará tu propiedad para analizar 
diversos factores como el aislamien-
to, el tipo de ventanas, el sistema de 
calefacción y otros elementos que 
influyen en el consumo energético.

Posteriormente el técnico emitirá el 
certificado con los datos recogidos. 
Y por último tendrá que pasar por el 
registro oficial. En algunas comuni-
dades autónomas, es necesario regis-

trar el certificado en un organismo 
oficial.

Como puedes comprobar el proceso 
es bastante sencillo y el coste oscila 
entre los 80€ a los 200€.

Llevado a este punto, me vas a per-
mitir que te dé unos consejos para 
mejorar la calificación energética. 
Toma nota:

- Aislamiento térmico. Mejorar el 
aislamiento de paredes, techos y sue-
los puede reducir significativamente 
el consumo de energía.

- Sistemas de calefacción y refrige-
ración. Utilizar equipos más eficien-
tes, como calderas de condensación 
o bombas de calor, puede mejorar tu 
calificación.

- Ventanas y puertas. Instalar venta-
nas de doble acristalamiento y puer-

tas bien selladas ayuda a mantener la 
temperatura interior.

- Iluminación LED. Cambiar las 
bombillas tradicionales por LED re-
duce el consumo energético.

Si te das cuenta el Tener el certifi-
cado energético no es solo un re-
quisito legal, es una herramienta 
que te ayuda a posicionar mejor tu 
propiedad en el mercado. Además de 
cumplir con la normativa, este do-
cumento ofrece transparencia a los 
compradores y puede aumentar el 
valor de tu inmueble, a la par que 
contribuir a un entorno más soste-
nible. Así que, si estás pensando en 
vender tu vivienda, asegúrate de te-
ner tu certificado energético al día. 

No solo estarás cumpliendo con la 
ley, sino también ofreciendo un va-
lor añadido a tu propiedad.
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Laura Robles
CEO de Glowden Agency

·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

Te vas a quedar atrás si no 
sabes lo que es la publicidad 

FOOH

MARKETING 
INTERNACIONAL

¿Qué te has quedado igual? No pasa 
nada, te lo explico.

La publicidad FOOH (Free Out 
Of Home) representa una evolu-
ción significativa en el ámbito del 
marketing digital, adaptándose a las 
nuevas tecnologías y al comporta-
miento cambiante del consumidor. 
Este enfoque innovador integra la 
publicidad exterior tradicional con 
estrategias digitales, permitiendo 
una interacción más dinámica y per-
sonalizada con el público objetivo.

La publicidad FOOH se refiere a 
la publicidad exterior gratuita, que 
aprovecha espacios públicos y priva-
dos para colocar anuncios sin costo 
para el anunciante. Estos espacios 
pueden incluir pantallas en plazas, 
estaciones de transporte, centros co-
merciales, y más, seguro que ya te 
va sonando algún vídeo. La clave de 
este modelo radica en la colabora-
ción entre propietarios de espacios 
y anunciantes, donde los primeros 
ofrecen sus ubicaciones a cambio de 
contenido relevante y atractivo que 
beneficie a ambas partes.

¿Qué beneficios tiene?

1. Costes reducidos: Al no incurrir 
en gastos de alquiler de espacios, las 
empresas pueden invertir más en la 
calidad y creatividad de sus anuncios.

2. Mayor alcance: permite alcanzar 
una audiencia amplia y diversa, es-
pecialmente en áreas de alto tráfico.

3. Interacción digital: Integrando 
tecnologías como códigos QR y 
realidad aumentada, esta forma de 

publicidad puede interactuar direc-
tamente con los dispositivos móviles 
de los usuarios, ofreciendo expe-
riencias más enriquecedoras.

Cómo hacerse viral o lograr el 
éxito con este tipo de publicidad

Las estrategias de publicidad FOOH 
exitosas suelen incluir colaboracio-
nes con eventos locales, patrocinios 
de iniciativas comunitarias y el uso 
de contenido generado por usua-
rios. Un ejemplo notable es el uso 
de pantallas interactivas en estacio-
nes de metro que no solo muestran 
anuncios, sino que también propor-
cionan información útil como hora-
rios y noticias locales.

Además, campañas que incorporan 
elementos de gamificación, como 
concursos y sorteos accesibles a tra-

“Las estrategias 
de publicidad 
FOOH exitosas 
suelen incluir 
colaboraciones 
con eventos 
locales, patrocinios 
de iniciativas 
comunitarias..."
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vés de las pantallas, logran captar la 
atención de los transeúntes, fomen-
tando la participación y el recuerdo 
de la marca.

¿Cuál es su futuro?

Con el avance continuo de la tec-
nología, se espera que la publici-
dad FOOH siga evolucionando, 

incorporando inteligencia artificial 
y análisis de datos para personalizar 
aún más los mensajes y optimizar el 
impacto de las campañas. Esta mo-
dalidad no solo representa una so-
lución eficiente y efectiva para los 
anunciantes, sino que también en-
riquece la experiencia diaria de los 
consumidores al ofrecer contenido 
relevante y atractivo en su entorno 

cotidiano.

En definitiva, la publicidad FOOH 
emerge como una herramienta po-
derosa en el arsenal del marketing 
moderno, combinando lo mejor 
de los mundos físico y digital para 
crear conexiones significativas y du-
raderas con el público. ¿Te atreves a 
utilizarla?

Imagen: freepik (freepik.es)
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Mariló Caro Cals
 Abogada socia de RuaCals Abogados

·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

La universidad privada gasto 
¿extraordinario?

EL RINCÓN 
DEL DERECHO

Con la llegada de Julio muchos es-
tudiantes han realizado las pruebas 
de  acceso a la Universidad, buscan-
do esa nota que les posibilite entran 
en la Carrera elegida y así iniciar 
su desarrollo académico con una 
orientación laboral. 

Muchos obtendrán nota en la Uni-
versidad Pública, y otros optaran por 
una Universidad privada por nota o 
por calidad académica, no obstan-
te la segunda opción comporta un 
gasto que debemos de averiguar si 
es un gasto extraordinario o no en 
función de la capacidad de los pro-
genitores separados por Sentencia 
judicial .

En la búsqueda de una respuesta 
unánime acerca de la calificación del 
gasto en universidades privadas nos 
encontramos ante una variedad de 
resoluciones judiciales provenientes, 
fundamentalmente, de las Audien-
cias Provinciales. Basándonos en el 
estudio de las más recientes podría-
mos llegar a una conclusión firme, y 
esta es: depende.

En este sentido, parece que la natu-
raleza del pago de la universidad pri-
vada y todo lo que conlleva (reserva 
de plaza, matrícula, etc.) no casa con 
el concepto de gasto extraordinario, 
ya que, una vez llegado al acuerdo 
previo por los progenitores, estamos 
asumiendo una carga económica 
que será previsible y periódica, al 
igual que en Universidad pública. La 
diferencia, para todos evidente, radi-
ca en el gasto que supone la educa-
ción privada, es decir, la proporcio-
nalidad y la necesidad.

 En este punto resulta fundamen-

tal recordar que existen tres clases 
de gastos en materia de familia: los 
gastos ordinarios, gastos extraordi-
narios necesarios y gastos extraordi-
narios no necesarios. Los primeros 
son todos los que corresponden al 
contenido del artículo 142 del Có-
digo Civil aprobado por Real De-
creto de 24 de julio de 1889 (SP/
LEG/2311), es decir, todo lo que es 
indispensable para el sustento, habi-
tación, vestido y asistencia médica. 
Los alimentos comprenden tam-
bién la educación e instrucción del 
alimentista mientras sea menor de 
edad y aun después cuando no haya 
terminado su formación por causa 
que no le sea imputable. Estos gastos, 
en caso de custodia no compartida, 
serán abonados por el progenitor no 

“Gasto 
extraordinario 
necesario 
fundamentado 
en tres notas: 
posibilidad 
económica, el 
consentimiento 
durante el 
matrimonio y la 
proporcionalidad"
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custodio. En caso contrario, serán 
abonados por aquel progenitor bajo 
cuya guarda se encuentre el hijo.

Por su parte, los gastos extraordina-
rios necesarios, pueden compren-
derse, de acuerdo con la SAP de 
Madrid, sección nº 22 que resuelve 
recurso de apelación contra un auto 
dictado en primera instancia, (recur-
so apelación 8/2022), como aquellos 
cuya necesidad no puede discutirse, 
como por ejemplo los sanitarios so-
brevenidos y aquellos convenien-
tes al desarrollo psicosocial de los 
hijos, tales como los de formación 
complementaria; otros, cuya conve-
niencia no se discute pero su reali-
zación dependerá, en buena medida, 
de las posibilidades económicas de 
los progenitores. Estos gastos sue-
len establecerse en proporción a las 
posibilidades económicas de ambos 
progenitores

Y finalmente, gastos extraordinarios 
no necesarios, en los que se pueden 
incluir los demás que, siendo per-
fectamente prescindibles, se realiza-
rían, muy probablemente, de seguir 
junto el matrimonio. Generalmente 
serán abonados por mitad entre los 
progenitores.

En relación con los gastos extraor-
dinarios, señala la Audiencia Provin-
cial Madrid, resolviendo el recurso 
de apelación 8/2022 que En cual-
quier caso, el concepto de gasto ex-
traordinario no es apriorístico, sino 
que resulta del concreto caso some-
tido a decisión, bien puede resultar 
de su elevado importe -no previsi-
ble en la pensión de alimentos- bien 
por su carácter no periódico, bien 
por haber sido expresamente pac-
tado, consentido o por el contrario 
haber sido autorizado judicialmente, 
pero en general sí debe concluirse 
que en todo caso deben ser conve-
nientes, no superfluos y beneficiosos 
para el hijo.

 Pues bien, es jurisprudencia ya con-
solidada que los elementos a estudiar 
en orden a la calificación del gasto 
extraordinario y su diferencia con el 
gasto ordinario son: la previsibilidad, 
el acuerdo previo de los progeni-
tores, la periodicidad del pago y la 

proporcionalidad. 

Un supuesto de hecho que nos sir-
ve de ejemplo para lo que aquí se 
explica, es la SAP de Zaragoza de 
15 de noviembre de 2023 (Nº reso-
lución 395/2023) en la que califica 
los gastos de la universidad privada 
como gasto extraordinario necesario 
fundamentado en tres notas: posibi-
lidad económica, el consentimiento 
durante el matrimonio y la propor-
cionalidad. En este caso concreto, 
la apelante alega la vulneración del 
principio de proporcionalidad al ha-
ber considerado la primera instan-
cia el gasto como extraordinario y 
señalando el abono del mismo por 
mitad, ya que se encuentra en situa-
ción de desempleo y su hija no ha 
podido acceder a la Universidad Pú-
blica al no haber alcanzado la nota 
necesaria.

 Por otra parte, se incluye en el con-
cepto de pensión de alimentos, por 
acuerdo de los progenitores, el estu-
dio de la universidad pública o pri-
vada, De esta forma y, a pesar de que 
se hace referencia a dichos estudios 
privados en el apartado relativo a la 
pensión de alimentos, se ubica en un 
párrafo diferente señalando que di-
cho pago se abonará proporcional-
mente, calificándolo más bien como 
gasto extraordinario necesario.  

Por su parte, la SAP de Valen-
cia de 16 de octubre de 2023 (Nº 
de Resolución 572/223), (SP/
SENT/1205956), también reconoce 
como gasto extraordinario necesa-
rio la universidad privada de las me-
nores, acordando los progenitores de 
mutuo acuerdo que serán satisfechas 
al 50% por ambos, que comprende 
los gastos médicos no sufragados por 
la Seguridad Social y la universidad 
privada. Por su parte, los gastos ex-
traordinarios no necesarios se abo-
narán por mitad, que comprende 
actividades extraescolares, idiomas, 
actividades…

La SAP de Madrid de fecha 10 de 
noviembre de 2023 (Nº resolución 
548/2023) en relación con los gas-
tos de los hijos, se plantea la cues-
tión relativa al paso de los meno-
res de la educación obligatoria en 

centro concertado a la educación 
superior post obligatoria en bachi-
ller, FP o Universidad en un cen-
tro privado. En la sentencia, y par-
tiendo de la posibilidad económica 
del progenitor al que se solicita y el 
previo acuerdo existente en orden a 
la formación de las hijas, señala que 
la pensión de alimentos tiene una 
cuantía de 800 euros por cada hijo, 
fijándola en suficiente.

Y continúa razonando que por úl-
timo, es cierto, que esta pensión de 
alimentos se fija en función de la 
enseñanza concertada a la que acu-
den los menores y, por tanto, cuando 
estas pasen a una educación libre/no 
concertada (situación que no tardara 
en darse), sea bachiller, FP o Univer-
sidad, o estudios post universitarios, 
el padre abonará además de las su-
mas antes mencionadas el 80 % del 
incremento que esos nuevos gastos 
de formación supongan en relación 
a lo que se abonaba por la enseñanza 
concertada, sin contar con el gasto 
de comedor; y que para el curso fi-
nalizado 22/23 se puede situar en 
unos 200 € mensuales por hijo. Me-
dida que entendemos benéfica a los 
menores, pues evita nuevos pleitos y 
discusiones entre sus progenitores. 
En este caso parece que se encuadra 
la formación universitaria privada 
como parte de los gastos que con-
forman esa pensión de alimentos.

 Como ya adelantamos en la intro-
ducción del artículo, habrá que aten-
der al supuesto de hecho concreto, 
examinando los detalles específicos. 
Si nos encontramos ante un caso 
en el que existe acuerdo previo de 
los progenitores, se dan las notas de 
periodicidad y previsibilidad de los 
gastos y, además, la proporcionalidad 
del pago de acuerdo con los gastos 
de los hijos esto podría encuadrarse 
tanto dentro de los gastos ordinarios 
o gasto extraordinario necesario, 
siendo esta última postura la acogi-
da por la mayoría de los tribunales. 
Especialmente, resulta más clara su 
calificación cuando se trata de gas-
tos autorizados o gastos ya asumidos 
al tiempo del divorcio. Sin embargo, 
en caso de que no concurran tales 
elementos, podríamos hablar incluso 
de un gasto voluntario.
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·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

Rectifica tus declaraciones 
de 2019-2022: devolución 

cotizaciones a mutuas

FISCALIDAD

¿Sabía que si actualmente está per-
cibiendo una pensión de jubilación, 
pero cotizó hasta 1978 en alguna de 
las antiguas mutuas laborales, tiene 
derecho a solicitar la devolución 
de parte del IRPF satisfecho entre 
2019 y 2022? 

¡Conoce esta bonificación fiscal que 
puede ser muy beneficiosa!

Posibles reducciones en presta-
ciones de jubilación

Si está recibiendo prestaciones por 
jubilación derivadas de contratos de 
seguro concertados con mutualida-
des de prevención social por apor-
taciones realizadas antes del 1 de 
enero de 1999, es importante que 
sepa que puede reducir la cuantía 
de dicha contraprestación al confec-
cionar su declaración de IRPF. Estas 
prestaciones, consideradas rentas del 
trabajo, pueden ser reducidas de la 
siguiente forma:

- Aportaciones no deducidas en 
IRPF: Si puede demostrar que las 
aportaciones realizadas antes del 1 
de enero de 1999 no fueron dedu-
cidas como gasto en tu IRPF, podrá 
deducir esa parte de la prestación. 
¡Se exige una justificación correcta 
de que el contribuyente presentó sus 
declaraciones de IRPF sin deducir 
como gasto dichas aportaciones!

- Reducción del 25%: En el caso de 
que no pueda acreditar esta circuns-
tancia, podrá reducir un 25% de la 
cuantía de la prestación que proceda 
de las aportaciones realizadas antes 
de dicha fecha.

Aunque pueda parecer inexplicable, 
hasta ahora Hacienda no permitía 

aplicar este régimen de reduccio-
nes a las prestaciones de jubilación 
pagadas por la Seguridad Social que 
provenían de aportaciones a las an-
tiguas mutuas laborales (como la de 
banca, comercio, construcción, etc.) 
realizadas hasta 1978, ya que a partir 
de 1979 estas mutualidades se inte-
graron en la Seguridad Social para 
unificar la cotización, de forma que 
la agencia tributaria  interpretaba 
que, para aplicar las reducciones, la 
prestación debía ser pagada obli-
gatoriamente por una mutualidad.  
Por tanto, al ser la Seguridad Social 
la que realiza el pago, consideraba 
que no se cumplían los requisitos 
para aplicar dichas reducciones.

Hay que mencionar aquí que en 
el ejercicio 2017, de forma previa 
a la interpretación referenciada an-
teriormente, se dieron resoluciones 
de hacienda a favor de ciertos con-
tribuyentes, permitiéndoles la re-
ducción del 25% de la cuantía de la 
prestación, criterio que es el mante-

“Tras varios 
pronunciamientos 
judiciales, 
Hacienda ha tenido 
que cambiar su 
criterio respecto a 
las reducciones en 
las prestaciones de 
jubilación"
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nido actualmente y que procedemos 
a desgranarlo.

Nueva interpretación de Ha-
cienda: cambio de criterio en 
las reducciones de IRPF

Tras varios pronunciamientos ju-
diciales, Hacienda ha tenido que 
cambiar su criterio respecto a las 
reducciones en las prestaciones de 
jubilación. Hasta ahora, solo se apli-
caban las reducciones si las presta-
ciones eran pagadas directamente 
por una mutualidad, sin embargo, 
en la actualidad los contribuyentes 
pueden aplicar dichas reducciones, 
aunque las prestaciones sean pagadas 
por la Seguridad Social, siempre y 
cuando las aportaciones se hubiesen 
efectuado a una mutua de previsión 
social antes de 1999.

Este cambio de criterio permite a 

los afectados solicitar la rectificación 
de sus declaraciones de IRPF de los 
años 2019 a 2022, que todavía no 
han prescrito. Podrán computar las 
reducciones correspondientes y so-
licitar la devolución de las cuotas de 
IRPF pagadas en exceso.

¡Importante! No se precipite. Ha-
cienda ha implementado un proce-
dimiento especial para agilizar estas 
devoluciones.

Procedimiento de devolución: ¡Fácil 
y rápido!

Desde el 20 de marzo de 2024, está 
habilitado un formulario especial en 
la página web de la AEAT para ges-
tionar las solicitudes de devolución. 
Este formulario permitirá canalizar 
todas las peticiones basándose en la 
información de la que dispone Ha-
cienda, así como en los datos sobre 

Imagen: vecstock (freepik.es)

la vida laboral obtenidos de la Segu-
ridad Social y otros organismos.

https://sede.agenciatributaria.gob.
es/Sede/ciudadanos-familias-perso-
nas-discapacidad/mutualistas-solici-
tudes-devolucion.html

A partir del IRPF de 2023, al ac-
ceder al programa Renta Web, Ha-
cienda ha aplicado automáticamente 
estas reducciones a los pensionistas 
que tenían derecho a ellas (pueden 
ver los importes en negativo en el 
apartado de rendimientos del traba-
jo de los datos fiscales de hacienda).

En definitiva, no espere para presen-
tar el formulario, hacienda recopila-
rá la documentación e información 
y procederá a la devolución de las 
cantidades correspondientes me-
diante la rectificación de las declara-
ciones de 2019 a 2022. 
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Planificar el traspaso 
empresarial (también 

financieramente)

SENTIDO 
DEL AHORRO

Es un hecho reconocido que el 80% de 
las empresas familiares no sobreviven a 
la tercera generación, quizá porque los 
nietos no quieren continuar con la tra-
dición empresarial. El lado positivo es 
que, según un estudio del Instituto de 
la Empresa Familiar, 7 de cada 10 tras-
pasos que se ponen en marcha acaban 
con éxito. Aunque es inevitable pensar: 
¿estaremos entre los 3 intentos fallidos?

En respuesta a estas dudas, cabe tener 
en cuenta que, para llegar a buen puer-
to, la sucesión tiene que estar planea-
da estratégicamente e iniciarse mucho 
antes de que la edad aconseje el retiro 
de los progenitores. Un proceso que se 
plantea desde distintas vertientes.

La primera es el reparto de funciones 
entre los distintos hijos, en caso de ha-
ber varios. Entramos en la espinosa ges-
tión de las emociones, que nos obliga a 
mantener la cabeza fría en busca de un 
equilibrio entre el cariño y el porvenir 
de la empresa. La jurídica es la segunda 
preocupación que nos asalta, pues hay 
que analizar la legislación laboral -pen-
sando en la plantilla- e, igualmente, la 
civil y la familiar, para elegir la forma 
de traspaso más idónea. Parece lógico 
pensar que este camino conviene reco-
rrerlo junto a expertos en derecho.

Sin embargo, poco se habla del traspaso 
desde una vertiente financiera. Porque 
el traspaso va más allá de la familia y 
hay autónomos que fían su jubilación 
al traspaso del negocio cuando no hay 
sucesores o estos no quieren conti-
nuarlo. Por ejemplo, en la venta de la 
licencia del taxi, de las tierras de labor o 
del bufete de abogados. Y, en estas cir-
cunstancias, se tienden a hacer cálculos 

poco realistas de lo que se podrá llegar 
a ingresar por el traspaso del negocio.

Hay muchos factores que pueden hacer 
devaluar el valor de una empresa, por 
lo que cuesta mucho saber por cuánto 
la podremos traspasar. Pero, además, el 
proceso puede llevarnos más tiempo 
del que nos gustaría, por lo que es posi-
ble que durante los primeros meses de 
nuestra jubilación no contemos con la 
liquidez necesaria para asegurar nuestro 
nivel de vida.

En este sentido, igual que tenemos bien 
delimitadas la economía familiar y las 
finanzas de la empresa, es imprescindi-
ble contar con una estrategia de inver-
sión al margen de la empresa que nos 
permita alcanzar el capital necesario 
para iniciar un retiro despreocupado. 
Esta acción, con el acompañamiento 
de un asesor financiero, nos permitirá 
no tener que renunciar a seguir salien-
do a comer a los mismos sitios o disfru-
tar de esos viajes que tanto nos gustan, 
justo cuando disponemos de todo el 
tiempo del mundo para hacerlo.

“La sucesión 
debe planearse 
estratégicamente 
e iniciarse mucho 
antes del retiro”
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Cómo mantener la 
comunicación activa en verano 

y preparar tu estrategia para 
el próximo curso empresarial

APRENDIENDO A 
COMUNICAR

El verano pasado, en PYMES Co-
municación, nos enfrentamos a un 
reto que conocen bien cualquier 
negocio, sobre todo los que traba-
jan con nosotros ¿cómo mantener la 
comunicación activa durante el ve-
rano y preparar una estrategia sólida 
para el nuevo curso en septiembre? 
Aquí en la agencia, nos tomamos 
muy en serio el trabajo de garantizar 
que nuestros clientes no pierdan el 
ritmo y estén listos para los nuevos 
desafíos del año. Por este motivo, 
quiero compartir contigo cómo lo 
logramos paso a paso y cómo lo va-
mos a hacer para este verano.

Llega junio y el calor ya se empezó 
a sentir cuando mi equipo y yo nos 
reunimos para planificar la estrate-
gia de comunicación para nuestros 
clientes. Sabíamos que muchos de 
ellos estarían ya pensando en sus 
vacaciones y en la planificación in-
terna de sus empresas, pero también 
sabíamos que una comunicación 
constante era crucial para mantener 
la relevancia de sus marcas. Así que 
nos pusimos manos a la obra.

Lo primero que hacemos es una 
evaluación exhaustiva del rendi-
miento de las campañas y comuni-
caciones de nuestros clientes de años 
anteriores, si las han llevado a cabo, 
o de las últimas estrategias que se 
hayan implementado. Entonces, nos 
preguntamos: ¿Qué funcionó? ¿Qué 
no? Este análisis nos proporciona 
una base sólida para establecer ob-
jetivos claros. Como, por ejemplo, si 
queremos aumentar la tasa de enga-

gement y asegurar que las consultas 
y ventas no disminuyan durante el 
verano.

Tengo que decir, a pesar de que no 
es lo que la gran mayoría de la gente 
piensa que, el verano es una oportu-
nidad perfecta para conectar con la 
audiencia de una manera más rela-
jada y fresca. Decidimos centrarnos 
en temas estacionales que resonaran 
con sus clientes. Así que, toma nota 
de los contenidos que trabajamos:

1. Contenido estacional:

Para cada cliente, desarrollamos con-
tenido relevante para la temporada. 
Publicamos artículos sobre cómo 
aprovechar el verano para innovar y 
crecer, guías de viaje para empren-
dedores y consejos para mantener el 
equilibrio entre trabajo y vida per-
sonal. Utilizamos infografías con da-
tos interesantes sobre tendencias de 
negocios en verano.

2. Contenido interactivo:

Organizamos concursos de fotos en 
redes sociales donde los seguidores 
de nuestros clientes compartan sus 
momentos de verano mientras tra-
bajaban en sus proyectos. Los gana-
dores recibieron productos o servi-
cios gratuitos, lo que incrementó la 
participación y reforzó la conexión 
con la audiencia. Esto mismo, lo 
aplicamos en PYMES Magazine, y 
aumentamos audiencia. 

3. Contenido generado por usuarios:
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“Mientras 
manteníamos la 
comunicación 
activa durante el 
verano, también 
empezamos 
a planificar el 
próximo curso 
para nuestros 
clientes"

Animamos a los clientes de nuestros 
clientes a compartir sus experiencias 
usando sus productos o servicios du-
rante el verano. Estos testimonios y 
fotos no solo generaron contenido 
auténtico, sino que también aumen-
taron la credibilidad de sus marcas.

Programación y automatización: “el 

truco del almendruco”

Sabemos que el verano es tiempo de 
descanso, por lo que utilizamos he-
rramientas de automatización como 
Metabusiness, Hootsuite, Brevo para 
programar las publicaciones y cam-
pañas de email marketing con ante-
lación. Esto garantiza que la presen-
cia de nuestros clientes se mantenga 
constante, sin importar si están dis-
frutando de unas vacaciones.

Además, el verano también es ideal 
para lanzar promociones especiales. 
Ayudamos a nuestros clientes a di-
señar y lanzar ofertas exclusivas de 
verano. Invertimos en publicidad 
pagada en Google y redes sociales 
para aumentar la visibilidad de estas 
promociones.

Un detalle muy importante que se 
tiene que tener en cuenta es que, du-
rante todo el verano, monitoreamos 
el rendimiento de las campañas en 
tiempo real utilizando herramien-
tas de análisis. Recuerdo claramente 
una tarde de julio cuando notamos 
que los videos cortos estaban gene-
rando mucho más engagement que 
los artículos largos. Sin dudarlo, ajus-
tamos la estrategia y comenzamos a 
producir más contenido en video. 
Ojo, que todo esto que os cuento, 
también lo usamos para las redes de 
PYMES Magazine.

Prepara tu comunicación para el 
nuevo curso empresarial

Mientras manteníamos la comu-
nicación activa durante el verano, 
también empezamos a planificar el 
próximo curso para nuestros clien-
tes. Al final del verano, realizamos 
una evaluación completa de las cam-
pañas. Analizamos qué funcionó y 
qué no, utilizando estos aprendizajes 
para definir metas claras para el nue-
vo año. Nos parecemos a los niños, 
abrimos el nuevo año empresarial 
con la llegada del curso escolar. Para 
ello, llevamos a cabo lo siguiente: 

1. Innovación y Tendencias:

Nos aseguramos de que nuestros 
clientes estén al tanto de las nuevas 
tecnologías y tendencias. Implemen-

tamos nuevas herramientas de auto-
matización y experimentamos con 
formatos de contenido innovadores, 
y acorde a los nuevos algoritmos 
de las diferentes redes sociales. Para 
PYMES Magazine vamos a estrenar 
una nueva forma de llegar a nuestra 
audiencia que es una sorpresa, que 
te la diré en la revista de septiembre. 
Así que estate atento o atenta.

2. Planificación Estratégica:

Creamos un calendario editorial de-
tallado para cada cliente, incluyendo 
eventos importantes, lanzamientos 
de productos y campañas estacio-
nales. Establecemos objetivos claros 
y medibles para cada trimestre, ase-
gurándonos de que cada acción esté 
alineada con los objetivos de nego-
cio de nuestros clientes.

La clave de nuestra estrategia es la 
comunicación interna. Mantuvimos 
reuniones periódicas con nuestros 
clientes para asegurarnos de que 
todos estuvieran alineados con los 
objetivos. La colaboración y la dis-
tribución equitativa de tareas fue-
ron fundamentales para nuestra 
eficiencia.

Así que, mantener la comunicación 
activa durante el verano y preparar 
una estrategia para el nuevo curso 
no tiene por qué ser un desafío in-
superable. Con una buena planifica-
ción, creatividad y el uso adecuado 
de herramientas de automatización, 
ayudamos a nuestros clientes a man-
tenerse activos y a prepararse para 
un año lleno de éxitos. En PYMES 
Comunicación, hemos visto los re-
sultados positivos de estos esfuerzos, 
y estoy segura de que vosotros tam-
bién lo haréis.

Espero que nuestro trabajo con 
nuestros clientes y con la propia re-
vista te inspire a mantener tu comu-
nicación activa y la prepares para un 
nuevo curso empresarial. Mi último 
consejo, si ves que solo o sola no 
puedes y no tienes a ninguna per-
sona experta en comunicación den-
tro de tu empresa, lo mejor es que 
delegues y disfrute de tu merecido 
descanso estival. ¡Adelante, que el 
verano es solo el comienzo!
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“Yonkis” con corbata

TERAPEUTA DE NEGOCIOS

Camarada empresario/a,

Como viene siendo ya costumbre 
al llegar el mes de julio que acaba-
mos de arrancar, me gusta traerte 
un tema más ligero, para que pue-
das paladearlo desde el borde de la 
piscina, con esa cervecita fresca… o, 
siendo más realista, desde tu oficina 
bajo el aire acondicionado.

Porque, aunque seguro que te per-
mites unos días de asueto en la 
playa o montaña con la familia (o 
con amigos), tu desconexión no es 
completa.

En la maleta te llevas no sólo las 
chanclas, el bañador y la toalla, si no 
también unos cuantos kilos de pre-
ocupaciones, puede que el portátil 
o Tablet, y tu fiel teléfono (no vaya 
a ser que algo explote en la empresa 
estando tú a remojo, y nadie sepa 
qué hacer para solucionarlo).

Es “lo normal” o “la vida del em-
presario” ¿no?

Estás en el coche, camino del apar-
tamento u hotel, los niños van atrás, 
viendo dibujitos en la tablet y for-
mando el lío. La parienta (o “pa-
riento”) de copiloto, contándote 
cosas de cierta importancia para la 
familia y a la vez domando a las fie-
ras… pero tu cabeza está en ese ne-
gocio que aún no se ha cerrado, en 
esa producción a la que te has com-
prometido y a la que no llegas ni de 
milagro, en ese trato que se canceló, 
en esas nóminas que hay que liqui-
dar, en Juan que te ha pedido un 
aumento y en esos empleados que 
se han empeñado en formarte una 
rebelión o que parece que no saben 
hacer la O con un canuto…

¿Te suena, verdad?

Este hecho, aunque es muy “cliché” 
(y hasta se presta a mucho sarcasmo 

y chistes varios), pero es una de esas 
situaciones que hemos normaliza-
do y no debería darse.

Más allá de la dificultad o no para 
desconectar, que es personal y cada 
uno tiene sus métodos y su situa-
ción propia, el origen de esa de-
pendencia del trabajo (de la que 
algunos hasta se enorgullecen) tie-
ne que ver con el nivel o desarrollo 
que hayas sido capaz de alcanzar.

Es una función de tu visión y capa-
citación como gestor/a. Y de algo 
que a muchas y muchos les da mu-
cho “canguelo”… delegar.

He cruzado caminos con numero-
sos camaradas empresarios/as y, casi 
todos/as me dicen alguna variante 
de lo siguiente:

“No puedo delegar, e irme. Falta 
que salga por la puerta y ya está la 
casa en llamas”.

“La última vez que dejé a alguien 
a cargo, me tuvo todos los días al 
teléfono con dudas tontas, y hasta 
me tocó estar yendo y viniendo (de 
la empresa a la casa de la playa, y 
viceversa) a diario”.

“En la maleta te 
llevas no sólo 
las chanclas, el 
bañador y la toalla, 
sino también unos 
cuantos kilos de 
preocupaciones”
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“Yo jamás delegaré. Tenía a una 
persona de confianza, y luego des-
cubrí que estaba intentando llevar-
se los clientes para sí misma (y per-
judicando seriamente la reputación 
de la empresa)”.

… y otras de más alto voltaje que 
no pondré aquí para no dañar ojos 
sensibles.

Para empezar, si no delegas, auto-
máticamente te conviertes en el 
cuello de botella. En el atasco de 
todos los flujos (especialmente de 
comunicación e instrucciones), que 
va a impedir el crecimiento de tu 
empresa. Incluso puedes llegar a 
hacerla colapsar. 

Piensa si no, qué sucede cuando el 
colesterol se acumula en una arte-
ria, y empieza a frenar el flujo nor-
mal de la sangre.

Las empresas que mejor funcionan, 
sin excepción, tienen una estruc-
tura, una jerarquía organizada, que 
permite que cada uno se dedique 
a lo que se tiene que dedicar, y so-
lamente instrucciones y reportes se 
comparten, ordenadamente, entre 

ellas (información de ida y vuel-
ta: ida con los objetivos y metas a 
alcanzar, vuelta con los efectos de 
las acciones realizadas y el impacto 
producido).

Es desaconsejable y, peor aún insos-
tenible, ser el punto por el que pasa 
toda información y responsabilidad. 
Especialmente cuando ya se ha ad-
quirido cierto tamaño o volumen, 
o si se quiere crecer.

Huelga decir que no le haces nin-
gún favor a la empresa, ni a tu salud.

El reto está pues en encontrar la 
forma de hacerlo de forma efectiva.

He visto (de nuevo, observando 
empresas que lo han conseguido y 
lo hacen bastante bien) que el éxito 
en delegar está en tres pilares:

El primero, es tener claro que sin 
delegar no hay crecimiento, y sin 
crecimiento (tarde o temprano) el 
negocio colapsa. Es conveniente 
una voluntad y claridad en ponerlo 
en práctica. La delegación efecti-
va debe ser uno de los objetivos a 
cumplir.

El segundo, es tener un organigra-
ma perfectamente trazado e infor-
mado, con total claridad y defini-
ción de roles. Todos los recursos 
deben estar contemplados, conta-
bilizados y descritos, con sus atri-
buciones, límites e interacciones y 
dependencias entre ellos. Es decir: 
de quién depende quién, quién res-
ponde ante quién, etc.

El último pilar es tener una me-
todología, un procedimiento o 
protocolo específico que explique 
el funcionamiento y las dinámi-
cas para cada una de las áreas clave 
de actividad de la empresa: desde 
cómo se tiene que llamar a un po-
tencial cliente, cómo se convierte 
en cliente de pago, hasta cómo se 
ejecuta el servicio, pasando por la 
resolución de incidencias, la aten-
ción al cliente, los sistemas internos, 
las políticas de recursos humanos…
en fin…todo.

Aunque simple, no es fácil. Pero la 
simplicidad allana el camino.

Brindo por tu éxito, y me despido 
hasta el próximo mes.

Imagen: freepik (freepik.es)
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LA FIGURA 
DEL EMPRESARIO

Rebajas
Este mes de julio, es el mes tradicio-
nal de las rebajas. Las famosas rebajas, 
que hacen las delicias de los com-
pradores, y que alivian los almacenes 
de los comerciantes, a los cuales, les 
ayuda a hacer caja y deshacerse de 
stock de temporada, para permitir la 
entrada de las nuevas colecciones.

Tras esta oferta de los comerciantes, 
hay cuestiones, que todas las em-
presas deben de plantearse. He vis-
to muchas compañías, en las que, la 
gestión del almacén es uno de sus 
puntos débiles, pues no lo tienen 
bien tratado, ni controlado, de ahí 
que haya que sacar género o darlo 
de baja.

Me voy a centrar en la gestión de al-
macenes en general, como puede ser 
el de tu empresa; de moda, pintura, 
muebles, o lo que fuere. Vamos a ver 
algunas cosas que se deben de hacer 
para asegurar la eficiencia de estos:

- Hacer inventario regularmente, es 
muy importante conocer el deta-
lle de las existencias y de su valor. 
He visto muchos almacenes donde 
se perdía el dinero, porque nadie 
controlaba lo que había, ni tampo-
co estaba valorado correctamente. 
Hacerlo al menos una vez al año. 
Dependiendo del sector, puede ser 
mensual o hasta diario.

Hace poco visité una compañía. En 
sus instalaciones, no había sitio en el 
parquin y me invitaron a estacionar 
en el almacén. En consecuencia, co-
nocí el mismo y vi lo que había en 
su interior. Pregunté al propietario, 
por el valor de lo que tenía allí, me 
dio una cantidad, que era una cuar-
ta parte de lo que posteriormente al 
realizar el inventario salió. Indagan-
do algo más se puso en evidencia, 
que era más sencillo para el perso-

nal comprar nuevos materiales, que 
cogerlos del almacén, pues simple-
mente no tenían que ir a buscarlos, 
con lo que estaban gastando mucho 
más, y lo almacenado, se estaba de-
preciando. La gestión de éste era 
inexistente.

- Tener criterios de entrada y de sa-
lida; saber qué entra, en qué concep-
to, y tenerlo ordenado, esto facilita la 
salida de material y el conocimien-
to de las existencias que tenemos. 
El criterio de salida dependerá de 
cómo quieras gestionar el negocio, 
así como el valor, te recuerdo que 
están el LIFO (last in first out), sa-
carlo con el último precio, el FIFO 
(first in first out) lo que sale, lo hace 
con el valor del primero que entró, 
o el precio medio ponderado. Lo 
que perseguimos es conocer la valo-
ración real del mismo.

- Los costes de tener género en un 
almacén son variados y deberías de 
calcularlos:

“Hacer inventario 
regularmente, es 
muy importante 
conocer el detalle 
de las existencias y 
de su valor"
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1.- El coste del material (obvio).

2.- El coste de financiación del 
stock que tengas.

3.- El coste de almacenamiento, 
el metro cuadrado o cúbico y su 
manipulación.

4.- La depreciación del ma-
terial ya sea por obsolescen-
cia, caducidad u otro motivo. 
 
5.- El riesgo de robo, incendio, ca-
tástrofe etc. Coste de seguro.

6.- Costes de reposición si se rompe 
el stock. Pueden ser superiores por 
cuestiones de volumen, logística, 
disponibilidad, etc

- Hacer una correcta gestión del 
almacén, es decir, conocer cuál es 
tu stock óptimo, cual es el stock de 
seguridad, cuando tienes que lanzar 
un pedido para no quedarte sin gé-
nero, etc. Un buen ERP, te resuelve 
todo esto, la IA, te puede ayudar a 
gestionar información de la deman-
da. Hay muchos empresarios, que 
compran por intuición, sin hacer un 
cálculo real o basarse en estimacio-

nes concretas. Una correcta planifi-
cación de las compras es esencial.

- A veces los compradores, solo tie-
nen indicaciones de buscar precios 
y calidades, pero no tienen acceso 
a esa información sobre la rotación, 
establecer un sistema de informa-
ción y un procedimiento adecuado 
para comprar de forma inteligen-
te. Entre otras cosas, intenta que se 
pueda devolver material si no sale.

- Vigila bien cuales son los produc-
tos que rotan, el período medio de 
almacenamiento de cada uno de 
ellos, así como el tiempo de dispo-
nibilidad que tienen al servirlos, ello 
a fin de mantener tu stock óptimo y 
que ni te falte, ni se acumule.

- Periódicamente, debes de revisar 
qué tienes almacenado y diseñar un 
plan de salida del stock, antes de te-
ner que liquidarlo a precio de saldo. 
Esto supone aprovechar el mismo 
para hacer determinadas operacio-
nes, hacer crosselling, (venta cruza-
da), apalancándolo con otros pro-
ductos, consiguiendo más valor, o 
diseñar ofertas atractivas a clientes 
concretos, que alivien la situación 

y te permitan no acumular existen-
cias, que te pueden dar problemas 
posteriores.

- Calcula bien el coste de lo que es-
tás vendiendo cuando sacas saldos o 
rebajas. Hay quien hace el cálculo de 
forma lineal, pensando que, si reba-
ja el precio un 20% por ejemplo, su 
margen cae en esa cantidad, y no es 
así. Te pongo un ejemplo; un pro-
ducto que cuesta 60 €, lo vendes en 
100 €, tienes 40 € de margen, le has 
mar cado un 66.6%, si le quitas un 
20% y lo vendes a 80 € tu margen 
ahora es de 20 €, un 50% menos de 
margen. Si tu objetivo fuera, que al 
final tus resultados no se movieran, 
deberías de incrementar tus ventas 
en un 100%, es decir,  el doble, de lo 
que haces ahora.

La cuestión es, saber realmente 
cuánto te está costando ese elemen-
to que tienes en el almacén si le tu-
vieras que imputar todos los costes, 
y el volumen óptimo de stock que 
necesitas. Revisa todo esto y busca 
la clave para optimizarlo y reducir 
tus costos.

De momento nos vamos a las rebajas.

Imagen: vecstock (freepik.es)
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·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

AL LÍO CON EL 
MARKETING

Cómo comunicar en verano
Lo primero agradeceros vuestros 
mensajes y vuestros comentarios tan 
gratificantes sobre estos artículos, 
la verdad es que cuando Rocío me 
lo propuso y me dijo: “quiero esto 
como la voz de los expertos, pero sin 
tecnicismos”, me puse a pensar y me 
dije pues lleva razón, es como si un 
médico, en vez de decirte que tienes 
un resfriado te dice que tienes. “un 
rinovirus, o un virus respiratorio 
sincitial, adenovirus o enterovirus”, 
además del susto, no te has enterado 
de nada. Y de eso va este artículo.

Primero, estamos en verano, ca-
lor, cansados, los niños sin colegio, 
las vacaciones con familia incluido 
cuñados, agobiados por si vamos a 
facturar en verano y sobretodo co-
brar... vamos a tomarnos esto más 
relajados.

En estas fechas los mensajes de nues-
tras empresas tienen que ser un cla-
ro ejemplo del contexto temporal y 
el entorno donde queremos actuar, 
no es lo mismo la campaña para 
quien está disfrutando de unos días 
de tranquilidad, que la que hay que 
hacer para quien sigue trabajando a 
40 grados y con todos los problemas 
añadidos de la época estival.

Volvemos a incidir a que hay que 
dirigir, programar, planificar y ele-
gir diferentes formas de lenguaje, 
medios, plataformas... para trasladar 
nuestros mensajes o campañas de la 
mejor manera en estas fechas.

¿Algunos consejos? Si usáis imáge-
nes, poneros ropa de verano que, si 
se os ve con ropa de invierno, ade-
más de dar “calor”, se puede enten-
der que o no estáis trabajando o que 
no “os da la vida” para actualizar el 
vestuario.

Usad un lenguaje fresco, cercano, 
rápido, evitar los giros gramaticales 
y las frases largas o complicadas, el 
aumento de temperatura provoca a 
nivel psíquico, una disminución de 
las emociones positivas e incremen-
ta las negativas como la irritabilidad, 
apatía, mal humor, confusión, estrés 
y desánimo, y más si no estás de 
vacaciones.

Y para los amantes de los datos, aquí 
os dejo algunos relacionados con el 
trabajo y el calor.

La productividad en verano en Es-
paña con 40 grados, cae hasta un 
78% en el trabajo físico. Se estima 
que a partir de los 26 grados ya em-
pezamos a rendir menos en el traba-
jo. Tanto es esto que la ley dice que 
la temperatura de los locales donde 
se realicen trabajos sedentarios pro-
pios de oficinas o similares estará 
comprendida entre 17 y 27 ºC. La 
temperatura de los locales donde se 
realicen trabajos ligeros estará com-
prendida entre 14 y 25 º C.

Ante esto ¿Cerramos y abrimos en 
septiembre? Hay quien lo hace, pero 
que tu empresa no esté funcionando 
al 100% no significa que tu comu-
nicación baje de la misma manera, 
solo hay que adaptarla a la época 
en la que vivimos y por supuesto a 
tu capacidad de respuesta para tus 
clientes o futuros clientes.

Y como hace calor ya no os doy 
más la “tabarra” que acabo de leer lo 
que he escrito y me lo voy a aplicar. 
Para los que os vais de vacaciones 
relajaros y divertiros, para los que os 
quedáis pues que os sea leve y dis-
frutad de una ciudad casi vacía y de 
la tranquilidad de que no suena tan-
to el teléfono.
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·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

Vencer los contratiempos a 
tavés de la resiliencia

HERRAMIENTAS DE 
EMPODERAMIENTO

¿Qué significado tiene para ti el 
fracasar? La forma en que percibes 
los errores, fracasos y adversidades 
tiene un papel muy importante en 
tu desarrollo personal y profesional 
y en tus logros y éxitos, por eso es 
fundamental desarrollar la resilien-
cia. La resiliencia es la capacidad de 
adaptarte y recuperarte de los con-
tratiempos, de seguir adelante cuan-
do las cosas no funcionan como es-
perabas. ¿Quieres un ejemplo?

“No he fracasado. He descubierto 
999 maneras de cómo no hacer una 
bombilla.” Thomas A. Edison.

Esto es un ejemplo perfecto de resi-
liencia. Imagínate qué hubiera pasa-
do si Edison hubiera decidido darse 
por vencido. Afortunadamente no lo 
hizo, al contrario, aceptó sus fallos, 
aprendió de ellos y siguió adelante.

La realidad es que en esta vida es in-
evitable fracasar y cometer errores, 
la única forma de evitarlo sería no 
correr ningún tipo de riesgo ni pro-
bar nada nuevo, ¡y eso no es vivir! 
Por eso es recomendable desarrollar 
la resiliencia.

Hay tres elementos clave para ser 
más resiliente:

1.- Ver las dificultades como 
retos. Los fallos y errores como 
lecciones y oportunidades para de-
sarrollarte y no considerarlos como 
algo negativo y mucho menos como 
un defecto tuyo.

2.- Comprometerte contigo, tu 
vida y tus metas. Querer seguir 
adelante pase lo que pase.

3.- Centrarte en lo que puedes 
controlar. Hay ciertas circunstan-
cias y sucesos que simplemente no 
puedes controlar, lo sabio es centrar-
se en lo que sí está en tu mano y en 
lo que supondrá una mayor diferen-
cia en tu vida. Así lograrás sentirte 
confiada y empoderada porque estás 
haciendo no sólo todo lo que pue-
des, sino lo que importa.

El también psicólogo Martin Selig-
man, menciona la importancia de 
considerar los contratiempos como 
algo temporal, de procurar que no 
afecten a otras áreas de tu vida y de 
no internalizarlos o convertirlos en 
algo personal. No es lo mismo pen-
sar que ayer (temporal) no estuvis-
te muy fina en el trabajo que que 
siempre haces tu trabajo mal o que 
eres una inútil. ¿Ves la diferencia?

“En medio de 
cada contratiempo 
puedes ver la 
capacidad que 
posees para 
continuar el 
camino, viendo la 
oportunidad que 
trae para fortalecer 
tu capacidad de 
RESILIENCIA"
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¿Qué puedes hacer tú para ser resi-
liente y afrontar los cambios y con-
tratiempos de otra manera? Estas 
son algunas sugerencias:

- Sé consciente de lo que piensas 
cuando algo va mal y cuando hablas 
de ti mismo/a. Si encuentras pen-
samientos negativos o críticos, co-
rrígelos y procura siempre pensar y 
hablar bien de ti misma.

- Deja de considerarte incapaz y 
coge las riendas de tu vida. Centra 
tu tiempo y energía en las cosas o 
situaciones que puedes cambiar, no 
en aquello que no depende de ti.

- Procura no asociar cometer errores 

con fracasar. Los errores son parte de 
la vida y de ellos se aprende, decide 
buscar la lección que puedes sacar.

- Recuerda que lo que importa es 
tu reacción ante las adversidades y 
errores. Tú eliges si buscar una so-
lución y seguir adelante o si pen-
sar que eres una inútil y quedarte 
paralizada.

- No hagas una montaña de un gra-
no de arena. Es importante mante-
ner la perspectiva en cada situación. 
A lo mejor a largo plazo eso que 
ahora parece terrible no deja de ser 
una mera anécdota.

- Sé flexible. Las cosas cambian, los 

Imagen: freepik (freepik.es)

planes no siempre salen bien, así es 
la vida y es mejor aceptarlo cuanto 
antes y adaptarse a ello.

- Busca apoyo. Tener una buena 
relación con tus amigos, familia y 
compañeros de trabajo, hace que te 
resulte más fácil superar los obstá-
culos porque tendrás apoyo y eso es 
fundamental.

Y tú, ¿te consideras resiliente o te 
rindes ante el fracaso y los fallos? ¿Te 
imaginas lo que conseguirías si tu-
vieras la fuerza suficiente como para 
no rendirte? Depende de ti, así que 
ponte manos a la obra. Sí va a ser 
depende de ti.
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·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

El salario emocional como 
clave para fidelizar a tus 

empleados

GESTIÓN DE PERSONAS 
EN LA EMPRESA

Estamos en un momento de cambio, 
esto no es nuevo. Aunque lo que sí 
sigue sorprendiendo es el auge de la 
demanda de la compensación emo-
cional dentro del ámbito laboral por 
parte de las nuevas generaciones. 
Hasta hace muy poco, la tenden-
cia de los empleados que sumaban 
responsabilidades dentro de una or-
ganización o los que buscaban una 
nueva oportunidad laboral, era la de 
pedir un sueldo mayor como uno de 
los principales factores motivaciona-
les para seguir o apostar por esa nue-
va empresa.

El salario tradicionalmente se ha 
entendido como una retribución 
económica directa por el trabajo 
realizado. Sin embargo, en los últi-
mos años, hemos visto un cambio 
significativo en las expectativas de 
los empleados. Las nuevas genera-
ciones, especialmente los millennials 
y la Generación Z, valoran cada vez 
más otros tipos de compensaciones 
que les permitan equilibrar su vida 
personal y laboral, disfrutar de ex-
periencias enriquecedoras y sentirse 
valorados y respetados en su lugar de 
trabajo.

¿Qué es el Salario Emocional?

El salario emocional se refiere a los 
beneficios no monetarios que una 
empresa ofrece a sus empleados para 
mejorar su bienestar y satisfacción 
en el trabajo. Estos beneficios pue-
den incluir:

- Horarios Flexibles: Permiten a los 
empleados ajustar sus horas de tra-
bajo para conciliar mejor su vida 

personal y profesional.

- Teletrabajo: Ofrece la posibilidad 
de trabajar desde casa o cualquier 
otro lugar, proporcionando mayor 
libertad y comodidad.

- Desarrollo Profesional: Acceso a 
programas de formación, talleres y 
cursos que permitan a los emplea-
dos mejorar sus habilidades y crecer 
profesionalmente.

- Buen Ambiente Laboral: Un en-
torno de trabajo positivo y colabo-
rativo donde los empleados se sien-
tan valorados y respetados.

- Guarderías en la Empresa: Facili-
tan la conciliación para los emplea-
dos con hijos pequeños.

- Servicios de Bienestar: Programas 
de salud, membresías en gimnasios, 
asesoramiento psicológico, etc.

- Tiempo Libre Adicional: Días li-
bres adicionales, vacaciones ilimita-
das, permisos sabáticos, etc.

La aplicación y desarrollo del Sala-
rio Emocional  tiene los siguientes 
beneficios para las empresas: 

1.- Aumento de la Satisfacción La-
boral: Los empleados que reciben 
salario emocional suelen sentirse 
más satisfechos con su trabajo y, por 
ende, más motivados.

2.- Retención del Talento: Ofrecer 
beneficios emocionales puede redu-
cir la rotación de personal, ya que 
los empleados se sienten más com-
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“El salario 
emocional se 
refiere a los 
beneficios no 
monetarios que 
una empresa 
ofrece a sus 
empleados 
para mejorar 
su bienestar y 
satisfacción en el 
trabajo"

prometidos y leales a la empresa.

3.- Mejora del Clima Laboral: Un 
ambiente de trabajo positivo y una 
cultura empresarial que valore el 
bienestar de los empleados puede 
mejorar significativamente el clima 
laboral.

4.- Aumento de la Productividad: 
Los empleados felices y satisfechos 
tienden a ser más productivos y efi-
cientes en sus tareas.

5.- Mejora de la Reputación Em-
presarial: Las empresas que se pre-
ocupan por el bienestar de sus 
empleados suelen tener una mejor 
reputación, lo que a su vez atrae a 

cionar oportunidades de aprendizaje 
y crecimiento dentro de la empresa. 
 
- Reconocimientos y Agradeci-
mientos: Implementar programas de 
reconocimiento que valoren los lo-
gros y el esfuerzo de los empleados.

Startups

- Flexibilidad Total: Ofrecer hora-
rios y ubicaciones de trabajo total-
mente flexibles.

- Cultura de Innovación: Crear una 
cultura que fomente la creatividad 
y la innovación, permitiendo a los 
empleados proponer y liderar pro-
yectos nuevos.

- Beneficios Únicos: Ofrecer bene-
ficios que se alineen con los inte-
reses de una fuerza laboral joven y 
dinámica, como membresías en es-
pacios de coworking, suscripciones 
a plataformas de aprendizaje online, 
etc.

Conclusión

El salario emocional se ha conver-
tido en un factor crucial para fide-
lizar a los empleados en el entorno 
laboral moderno. Las empresas que 
reconocen y valoran la importan-
cia del bienestar emocional de sus 
empleados están mejor posicionadas 
para atraer y retener talento, mejo-
rar su productividad y fortalecer su 
reputación. En un mercado laboral 
cada vez más competitivo, invertir 
en el salario emocional no es solo 
una ventaja, sino una necesidad para 
el éxito sostenido.

La clave está en entender que el 
bienestar de los empleados va más 
allá de la retribución económica. 
Crear un entorno donde los trabaja-
dores se sientan valorados, respetados 
y apoyados no solo mejora la calidad 
de vida de los empleados, sino que 
también fortalece a la organización 
como un todo. Implementar estra-
tegias de salario emocional adecua-
das a las necesidades específicas de 
cada empresa y sus empleados es un 
paso esencial hacia la construcción 
de un futuro laboral más humano y 
sostenible.

más talentos y clientes.

Implementar el salario emocional 
no está exento de desafíos. Las em-
presas deben abordar varios aspectos 
para garantizar que estos beneficios 
sean efectivos:

1.- Costos Iniciales: Aunque a largo 
plazo pueden reducir la rotación y 
aumentar la productividad, los cos-
tos iniciales para implementar pro-
gramas de bienestar y flexibilidad 
pueden ser elevados.

2.- Personalización de Beneficios: 
No todos los empleados valoran los 
mismos beneficios. Es esencial per-
sonalizar las ofertas para satisfacer las 
necesidades individuales.

3. -Medición del Impacto: Evaluar 
el impacto del salario emocional en 
términos de productividad y satis-
facción puede ser complicado.

4.- Cultura Organizacional: Cam-
biar la cultura de una empresa para 
que valore realmente el bienestar 
emocional puede requerir tiempo y 
esfuerzo.

Estrategias para Diferentes Tipos de 
Organizaciones

Grandes Empresas

- Programas de Bienestar Integral: 
Ofrecer programas que incluyan 
asesoramiento psicológico, activida-
des físicas y formación continua.

- Infraestructura de Guarderías: 
Crear espacios dentro de la empre-
sa para que los empleados con hijos 
puedan tener un equilibrio mejor 
entre trabajo y vida personal.

- Horarios Flexibles y Teletrabajo: 
Implementar políticas que permitan 
a los empleados trabajar desde casa y 
ajustar sus horarios.

PYMEs

- Ambiente de Trabajo Positivo: Fo-
mentar un ambiente colaborativo y 
de apoyo mutuo entre empleados.

- Formación y Desarrollo: Propor-
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ICÓNICA 
SANTALUCÍA 

Sevilla Fest 2024: 
El Festival Musical 

de Verano en la 
Plaza de España

 Por Gladis Calasanz
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El verano de 2024 promete ser es-
pectacular para los amantes de la 
música, con la celebración de la IV 
edición de ICÓNICA SANTALU-
CÍA Sevilla Fest. Este festival, orga-
nizado por Green Cow Music, se 
lleva a cabo en el emblemático esce-
nario de la Plaza de España de Sevi-
lla del 7 de junio al 16 de julio. Con 
un cartel que incluye a 43 artistas y 
grupos, tanto nacionales como in-
ternacionales, este evento se conso-
lida como una cita imprescindible 
en el calendario musical europeo.

Entre los artistas más destacados que 
actúan este año se encuentran Ar-
cade Fire, The Prodigy, Tom Jones, 
Ricky Martin y Marc Anthony. Es-
tos nombres se suman a otros gran-
des íconos de la música como Take 
That, Orbital, Wos, Carlos Vives, 
Loreena McKennitt, Keane, Ma-
nuel Turizo, Michael Bibi, !!! (Chk, 
Chk, Chk), Jamie Cullum, Carl Cox, 
Myke Towers y Maluma. Además, el 
festival contará con la presencia de 
destacados artistas nacionales como 
Robe, David Bisbal, Kiko Veneno, 
Rozalén, Vetusta Morla y Ana Mena, 
quienes ya han vendido más de 
110.000 entradas a fecha de abril. Se 
espera la visita de miles de personas 
provenientes de países como Alema-
nia, Portugal, Francia, Reino Unido, 
Ecuador y Brasil.

ICÓNICA SANTALUCÍA Sevilla 
Fest no es solo un festival de música, 
sino una experiencia completa. Ade-
más de los conciertos, los asistentes 
podrán disfrutar de “ICÓNICA 
Lights”, un grandioso espectáculo 
lumínico que solo en 2022 recibió 
25.000 visitas, y de “The Village”, 
un espacio con una variada oferta 
gastronómica maridada por veladas 
musicales de artistas emergentes. 

Desde su primera edición en 2021, 
ICÓNICA se ha consolidado como 
uno de los grandes hitos musica-
les de Europa. La tercera edición, 
celebrada en 2023, atrajo a más de 
105.000 personas, incluyendo vi-
sitantes de toda España, Europa, 
América y Asia. La diversidad de gé-
neros y estilos musicales, junto con 
un cartel intergeneracional, ha sido 
clave para su éxito.

Para este 2024, las expectativas son 
aún mayores. Con más de 118.000 
entradas vendidas a inicios de mayo, 
se espera que esta cuarta edición 
supere todas las cifras anteriores. La 
combinación de reguetón, hard rock, 
música electrónica y rap asegura que 
habrá algo para todos los gustos. El 
festival contará con noches memo-
rables, como la del 15 de junio con 
“El Rollo de Scalpers by Icónica” 
y Danna Paola, Taburete, Álvaro de 
Luna y la Fiesta Bresh. Otras fechas 
destacadas incluyen la actuación de 
BIGSOUND Sevilla el 22 de junio, 
con Myke Towers, Ana Mena, Cali y 
el Dandee y Ptazeta, y la del 26 de 
junio con Vetusta Morla, El Colum-
pio Asesino y Lin Cortés.

Los Gipsy Kings, Raimundo Ama-
dor y Medina Azahara protagoni-
zarán una tarde inolvidable el 6 de 
julio, mientras que Arcade Fire, Or-
bital y !!! (Chk, Chk, Chk) actuarán 
el 12 de julio. El cierre del festival 
estará a cargo de Take That el 16 de 
julio. ICÓNICA SANTALUCÍA 
Sevilla Fest 2024 cuenta con el apo-
yo del Ayuntamiento de Sevilla y 
SANTALUCÍA como partner ofi-
cial. Además, Scalpers y Cruzcampo 
son los principales patrocinadores, 
junto a otras marcas como Caja Ru-
ral, La Casa de las Carcasas, Laserum, 
Mesoestetic, ABC de Sevilla, Royal 
Bliss, Nissan, Tier 1, Adecco, Hotel 
Colón de Gran Meliá y Hotel Meliá 
Sevilla. Los colaboradores incluyen 
Fundación Cajasol, Club Cámara 
Antares, Rives y Legendario, y los 
Media Partner son Cadena SER, 
Grupo Joly y Canal Sur Radio y 
Televisión.

Con más de 118.000 entradas ven-
didas, la IV edición del ICÓNI-
CA SANTALUCÍA Sevilla Fest se 
perfila como la más exitosa hasta 
la fecha. La venta de entradas ya ha 
superado las cifras del año anterior, 
y se espera una afluencia récord de 
asistentes, muchos de ellos prove-
nientes de otros países. Esta edición 
del festival cuenta con una progra-
mación ecléctica y variada, que in-
cluye desde la música pop de artis-
tas como Aitana y Melendi, hasta 
la electrónica de Carl Cox y Boris 
Brejcha, pasando por el rock de The 

Cult y The Prodigy, y el reguetón de 
Manuel Turizo y Myke Towers. El 
festival también ofrecerá noches te-
máticas y colaboraciones especiales, 
como la de Danna Paola con Tabu-
rete y Álvaro de Luna en “El Rollo 
de Scalpers by Icónica”, o la fusión 
de géneros y estilos en la jornada 
de BIGSOUND Sevilla con Myke 
Towers, Ana Mena, Cali y el Dandee 
y Ptazeta.

La Plaza de España de Sevilla se 
transforma nuevamente en un epi-
centro cultural y musical, ofrecien-
do a los asistentes no solo concier-
tos inolvidables, sino también una 
experiencia sensorial completa. Los 
visitantes pueden disfrutar de una 
iluminación espectacular y de una 
oferta gastronómica de alta calidad, 
que complementa las actuaciones 
musicales. Además, el festival sigue 
apostando por la sostenibilidad y la 
innovación, con iniciativas que bus-
can reducir su impacto ambiental y 
promover prácticas responsables.

“Desde su primera 
edición en 2021, 
ICÓNICA se ha 
consolidado como 
uno de los grandes 
hitos musicales de 
Europa, atrayendo 
a más de 105.000 
personas en su 
tercera edición en 
2023"
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·ESPACIO SOLIDARIO·
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Babies Uganda

 Por Gladis Calasanz

Montserrat Martínez, presidenta de Babies Uganda, nos comparte la inspiradora labor de su ONG 
fundada en 2012. Babies Uganda se dedica a proporcionar educación, alimentación y sanidad en una 

de las zonas más desfavorecidas de Uganda. Desde su creación, han logrado mantener orfanatos, 
escuelas y clínicas, impactando positivamente a más de 10.000 personas. A través de la visibilidad en 

redes sociales, han conseguido más apoyo para continuar sus proyectos y expandir su alcance.
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¿Qué es Babies Uganda y cuál 
es su misión principal?

Babies Uganda es una organización 
de cooperación internacional al de-
sarrollo que trabaja en una de las 
zonas más desfavorecidas de Uganda 
proporcionando, sobre todo, educa-
ción y sanidad a toda la población 
que lo necesita.

¿Cómo y cuándo se fundó Ba-
bies Uganda?

Babies Uganda nació en 2012 pero 
ya llevábamos años familiarizándo-
nos con el país después de un viaje 
en 2008 donde conocimos un orfa-
nato con más de 30 niños que ce-
rraría por falta de medios. Empeza-
mos a colaborar únicamente con la 
Babies Home, que es como se llama 
el orfanato para que se mantuvie-
se abierto y a día de hoy es uno de 
nuestros proyectos principales.

A través de Instagram os habéis dado 
a conocer y habéis llegado al cora-
zón de muchas personas, ¿habéis ob-
tenido más ayuda gracias a las redes 
sociales?

Por supuesto que sí. Toda la visibi-
lidad que tenemos a través de las 
RRSS ha supuesto un cambio im-
portantísimo para Babies Uganda. El 
buen uso de las redes sociales a tra-
vés del Instagram de María (@aun-
tie_mariagalan) y de Babies Ugan-
da (@babiesuganda) nos ha dado la 
oportunidad de tener más padrinos 
y más empresas y particulares que 
nos apoyan y, gracias a esto, podemos 
lanzarnos a hacer nuevos proyectos 
con mayor rapidez.

En su cuenta de Instagram, Ma-
ría, coordinadora de proyectos 
en Uganda, muestra el día a día 
de los niños allí, pero ¿Quién 
más forma parte del equipo de 
Babies Uganda?

Babies Uganda lo formamos tres 
personas: Maribel y Montse, que so-
mos las fundadoras de Babies Ugan-
da y, María, que desde hace ya más 
de cuatro años vive en Kikaya Hou-
se con nuestros 32 niños y coordina 
todos los proyectos en terreno junto 

a Tony, nuestra persona local de con-
fianza y director de los proyectos en 
Uganda.

¿Qué tipo de programas y ser-
vicios ofrecéis a los niños?

Ofrecemos escolaridad desde infan-
til hasta la universidad a más de 1000 
niños, donde se encuentran también 
los niños con discapacidad visual 
de nuestro colegio CEVIC School 
y sanidad gratuita, tanto asistencia 
como medicación, no solo a los ni-
ños sino también a toda la población 
que lo necesita.

¿Cuáles son los mayores retos 
para Babies Uganda en su la-

bor diaria?

Conseguir que cada vez más per-
sonas se beneficien de todos los 
proyectos que tenemos en marcha. 
A día de hoy son ya más de 10.000 
personas y esperamos seguir llegan-
do a más y más personas.

¿Cuál es la importancia de la 
educación en vuestros progra-
mas y cómo la promovéis?

Para nosotras la educación es lo 
principal. Poner al alcance de todos 
los niños los mejores medios posi-
bles y los mejores profesores y, que el 
día de mañana, se queden en su país 
y sean capaces de generar un cambio 
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y ser conscientes de lo importante 
que es dar parte de todo lo que han 
recibido.

¿Cómo pueden las personas in-
volucrarse con la ONG?

A través de nuestra página web: 
www.babiesuganda.org se pueden 
ver todas las formas de colaboración. 
Puede ser a través del apadrina-
miento, que es uno de nuestros in-
gresos fundamentales y son los que 
nos permiten el mantenimiento de 
los proyectos, con nuestras bodas y 
eventos solidarios, con donaciones 
puntuales, con la compra de nues-
tros libros solidarios y los productos 
de nuestro mercadillo: @mercadi-
llo_babiesuganda, formando parte 
de nuestro grupo de voluntariado 
en España y con cualquier acción 
que se le pueda ocurrir a cualquier 
persona que esté dispuesta a cola-
borar y que, nosotras, estaremos en-
cantadas de ayudar para que todas 
estas acciones sean lo más fructíferas 
posible.

¿Qué proyectos habéis logra-
do llevar a cabo desde vuestro 
comienzo? 

A día de hoy contamos con:

- Dos orfanatos: Kikaya House y 
Babies Home

- Un colegio para más de 700 niños 
de educación infantil y primaria y 
otro de secundaria con 280 alumnos

- Un colegio para niños con disca-
pacidad visual (CEVIC school)

- Una clínica de atención primaria 
con áreas de maternidad, oftalmo-
logía, vacunación, laboratorio y fi-
sioterapia donde se atiende gratui-
tamente a más de mil personas cada 
mes.

- Una clínica dental

- Un centro de arte

- Un campo multi deporte

- Colaboramos económicamente 
para la alimentación de los niños 
de la isla de Zinga, una de las más 
pobres del país y con otro orfanato: 
Early Learning

- Y otros muchos casos particulares 

a los que hacemos frente cada año.

Cuidamos y damos cariño en nues-
tros orfanatos a más de cien niños, 
la mayoría de entre 0 y 10 años de 
edad: les ofrecemos, además de ali-
mentación, educación y sanidad, lo 
más importante: una FAMILIA y un 
HOGAR.

¿Qué proyectos tenéis en mar-
cha actualmente?

Vamos a empezar la construcción de 
un colegio para niños con discapa-
cidad tanto motórica como intelec-
tual que se abrirá en febrero de 2025 
y vamos a construir una pequeña 
clínica y un centro vocacional en 
una zona tremendamente desfavo-
recida con la que colaboramos hace 
tiempo.

¿Cómo impacta Babies Uganda 
a la comunidad local y cuál es 
la percepción de los residentes 
sobre la organización?

En la zona donde nosotras estamos 
no había absolutamente nada, para 
llegar a Kikaya hay que cruzar el 
lago Victoria y, a pesar de ser una 
población rodeada de agua, la mayo-
ría de las personas no saben nadar y 
tienen mucho miedo al agua, así que 
era una zona en la que nadie tenía 
acceso ni a educación ni a sanidad. 

Toda la población está súper agrade-
cida de todas las oportunidades que 
se les están brindando y nos facilitan 
mucho todo nuestro trabajo.

¿Qué mensaje os gustaría com-
partir con aquellas personas 
que están considerando apo-
yar a Babies Uganda?

Que vean todo el trabajo que reali-
zamos desde nuestra web y nuestras 
RRSS y puedan darse cuenta de to-
das las necesidades que hay y que, 
cualquier ayuda, por pequeña que 
pueda parecer, hace que la suma de 
todo y de todos nos permita seguir 
adelante con todo lo que hemos he-
cho hasta ahora y seguir creciendo 
para poder continuar con todo lo 
que nos queda por hacer. 

“Ofrecemos escolaridad desde 
infantil hasta la universidad a más 
de 1000 niños, incluyendo a los 
niños con discapacidad visual de 
nuestro colegio CEVIC School, y 
sanidad gratuita tanto asistencia 
como medicación, no solo a los 
niños sino también a toda la 
población que lo necesita"
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Empieza la época veraniega, donde 
muchos de nosotros desconectamos 
mentalmente de nuestra rutina, y, 
sobre todo, del hábito laboral. Es un 
periodo deseado y necesitado, en el 
cual nuestro cuerpo y nuestra mente 
nos piden un parón. 

Pero, ¿parón de todo? Está demos-
trado que en estas fechas el flujo de 
personas que acuden a sus centros 
deportivos disminuye considerable-
mente en la mayoría de los casos, y 
el nivel de actividad física de estas 
personas se frena de forma drásti-
ca. Esto conlleva un aumento en el 
almacenaje del tejido adiposo, una 
catabolización de nuestro sistema 
músculo-esquelético, una pérdida 
de capacidad pulmonar, una atrofia 
en nuestro sistema cardiovascular… 

 Por Daniel Rodríguez, Director  Sport ON

Con esto, mi pregunta es: ¿merece 
la pena crear un hábito constante y 
saludable durante todo el año para 
que ahora rompamos ese estilo de 
vida que hemos llevado durante los 
meses anteriores? 

Nuestro organismo, a nivel celular, 
muscular, óseo y cognitivo, enveje-
ce y no se toma descansos, siendo 
el tiempo su peor aliado. Con esto 
queremos decir que, entendiendo 
que aumentan los planes con amigos 
y familiares en estos meses, nuestro 
hábito deportivo no debe desapare-
cer. 

Seguramente podríamos bajar la fre-
cuencia en dicha práctica, pero no 
hay momentos en el año donde no 
debas cuidar de tu cuerpo.

·LIFESTYLE | DEPORTE·

No hay vacaciones para la 
salud física

Imagen: freepik (freepik.es)
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El verano está aquí y con él, el sol, 
la playa y la piscina. En Peluquería 
Encarna Moreno, queremos que tu 
cabello se mantenga saludable y ra-
diante durante toda la temporada. 

Aquí te dejamos algunos consejos 
esenciales para hombres y mujeres:

Para ellas:

1.- Hidratación profunda: ase-
gúrate de usar mascarillas nutritivas 
una vez a la semana para mantener 
tu cabello hidratado.

2. Protección solar: utiliza pro-
ductos capilares con protección uv 

·LIFESTYLE | BELLEZA·

Cuidados para el cabello este 
verano con Peluquería Encarna 

Moreno
Por Encarna Moreno

para evitar daños por el sol.

3. Evita el calor excesivo: deja se-
car tu cabello al aire libre y reduce el 
uso de secadores y planchas.

Para ellos:

1. Champú suave: opta por un 
champú suave que puedas usar dia-
riamente sin resecar tu cabello.

2. Cortes regulares: Mantén tu 
cabello en buen estado con cortes 
regulares que eliminen las puntas 
dañadas.

3. Productos ligeros: usa produc-

tos de peinado ligeros que no dejen 
residuos ni sensación grasosa.

Consejos generales:

- Enjuague después del baño: 
siempre enjuaga tu cabello con agua 
dulce después de nadar en la piscina 
o en el mar para eliminar el cloro y 
la sal.

- Sombreros y gorros: protege 
tu cabello y cuero cabelludo del sol 
usando sombreros o gorros.

- Dieta saludable: mantén una 
dieta rica en vitaminas y minerales 
para fortalecer tu cabello.

Imagen: freepik (freepik.es)
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en las zonas más ásperas. Aclara y 
vuelve a secar bien. 

Evita los remedios caseros, como el 
zumo de limón que puede provocar 
manchas tras la exposición solar y el 
bicarbonato de sodio, que alcaliniza 
el p.H. hasta el punto de poder pro-
vocar abrasiones.

2. Hidrata tus pies cada día:  La fal-
ta de hidratación puede provocar en 
los talones y los laterales de los pies 
que, además del aspecto antiestético, 
puede provocar una sensación de 
dolor.

En este caso el uso diario una crema 
específica para pies, conseguirá hi-
dratar y combatir las grietas, durezas 
e irritaciones. Opta por aquellas que 
contengan urea o ácido hialuróni-
co, aceite de oliva, aceite esencial de 
pippermint, naranja y petitgrain y 
aceite de coco que aportará un extra 
de nutrición a la piel.

Aplícala al acostarte, así tus pies des-
cansarán mejor.

3. Las uñas, bien cuidadas: El corte 
de tus uñas debe ser recto y cuadra-
do para evitar que las esquinas de las 
uñas no se claven en los laterales. Eso 

El verano es una época del año que 
invita a disfrutar del aire libre, el sol 
y, por supuesto, a lucir calzado más 
ligero y cómodo. Pero, más allá de la 
estética, cuidar los pies en verano es 
esencial para mantenerlos saludables 
y evitar problemas comunes como 
la sequedad, las ampollas y las infec-
ciones que pueden hacer que tengas 
que quedarte en casa.

En este artículo, exploraremos jun-
tos por qué es crucial prestar aten-
ción a nuestros pies durante los me-
ses más calurosos y te compartiré 
consejos prácticos para mantenerlos 
en óptimas condiciones. Es tempo-
rada de sandalias, rescata tus pies.

¿Qué cuidados necesitan los pies?

Aunque a menudo no lo notemos, 
los pies son los cimientos de nues-
tro cuerpo. Soportan nuestro peso y 
están expuestos a impactos y friccio-
nes, especialmente cuando usamos 
zapatos ajustados, con tacones altos 
o de baja calidad.

Para resistir las agresiones diarias, la 
epidermis de los pies es más gruesa 
y cuenta con un tejido adiposo que 
actúa como un amortiguador para 
absorber los impactos. Sin embargo, 
el exceso de fricción excesiva puede 
resecar la piel y provocar asperezas, 
grietas y durezas.

A continuación, te comparto las cla-
ves de una rutina efectiva para man-
tener tus pies sanos.

4 pasos básicos:

1. Exfoliación: Para mantener tu piel 
suave a la vista elimina la piel muer-
ta, al menos, una vez por semana.

Tras mantener tus pies en agua 
unos minutos, sécalos de manera 
adecuada.

Elige un producto exfoliante de tex-
tura arenosa y masajéalo insistiendo 

·LIFESTYLE | BELLEZA·

Tiempo de sandalias, rescata 
tus pies

“Para resistir las 
agresiones diarias, 
la epidermis de los 
pies es más gruesa 
y cuenta con un 
tejido adiposo 
que actúa como 
un amortiguador 
para absorber los 
impactos"

María Gomez Bulnes
Esteticista especializada en oncología.

Fundadora de Innixi, tu espacio personal.
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sí, recuerda limar las esquinas para 
evitar la llamada “uña encarnada”.

Algunos problemas que pueden pre-
sentar son la aparición de hongos o 
que se vuelvan amarillentas. Para no 
sufrir este problema, debes contar 
con productos específicos prescritos 
por el profesional adecuado.

4. Aporta color, pero con precaución: 
El hecho de lucir los pies al aire y el 
buen tiempo, puede animarte a dar 
un toque de color y puedes hacerlo, 
pero con algunas precauciones:

- Asegúrate de que tu cutícula está 
bien hidratada, para ello, nada me-
jor que un aceite específico para esta 
zona.

- Antes del color, aplica una laca 
protectora que evitará que la uña 
absorba el pigmento y quede colo-
reada tras la retirada del color.

- Emplea esmaltes “5 free” o "10 
free", libres de tolueno, formalde-
hídos, parabenos y siliconas entre 
otros. Son los menos perjudiciales.

- Además, evita esmaltes permanen-
tes pues son productos difíciles de 
quitar y que suelen debilitar las uñas. 
Tampoco facilitan la detección de 
aparición de hongos o infecciones.

Otros consejos:

- Mímalos en la cabina de estética 
con algún ritual específico. Tu es-
teticista de confianza te derivará al 
podólogo en caso de encontrar al-
guna patología.

- Utiliza protector solar en esta zona 
para evitar quemaduras, en especial 
en la zona del empeine.

- Emplea un calzado cómodo y que 
sujete bien el pie para pisar adecua-
damente. Apuesta por aquellos que 
sean transpirables para evitar la su-
doración excesiva, y que tengan una 
buena amortiguación para garanti-
zar una buena pisada.

- Usa zapatillas en espacios públicos 
como la playa y la piscina para evi-
tar posibles contagios de hongos y 
papilomas.

Evita las sandalias tipos flip-flap para 
dar largos paseos ya que no dispo-
nen de la sujeción suficiente, lo que 
puede llegar a desarrollar deformi-
dades como los dedos en garra.

•	 Seca bien tus pies: Hazlo 
sin olvidar la zona entre los dedos 
y la zona de los pliegues que unen 
los dedos a la planta. De esta mane-
ra, evitarás la aparición de hongos e 
infecciones.

-  Evita el exceso de sudoración: ya 
que supone un exceso de actividad 
bacteriana, lo que puede dar lugar a 
la aparición de hongos. Para preve-
nirlo, nada mejor que emplear sprays 
antitranspirantes (no desodorantes).

- Camina con tus pies descalzos por 
la orilla: Es un ejercicio beneficioso 
siempre que se ajuste a tus capacida-
des. Este ejercicio fortalece los mús-
culos, articulaciones y tendones del 
pie. Además, el masaje que hace la 
arena a los pies mejora la circulación 
venosa y linfática. Recuerda que no 
debes andar sin calzado sobre la are-
na caliente, pues el calor provoca una 
vasodilatación que afecta de manera 
negativa a la circulación sanguínea.

- Usa calcetines transpirables: Los 
más recomendados son los de algo-
dón 100% pues es un tejido ligero 
y cómodo independientemente del 
clima. La transición del zapato de in-
vierno al de verano, debe hacerse sin 
abandonar su uso de manera brusca. 
De esta forma evitarás la aparición 
de fricciones y rozaduras.

Como has podido observar, el cui-
dado de los pies es fundamental para 
disfrutar de un buen verano, si ne-
cesitas algún otro consejo o resol-
ver tus dudas contacta conmigo en 
www.innixi.es
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Mª Ángeles Sánchez 
Psicóloga infantil de 

Crecer Gabinete de Psicología Infantil

·LA VOZ DE LOS EXPERTOS·

Fomentando la Independencia 
en l@s hij@s durante las 
Vacaciones de Verano 

PSICOLOGÍA INFANTIL

El verano es un momento emo-
cionante para l@s niñ@s, acaba el 
colegio y por tanto también los de-
beres y estudiar y se abre ante ellos 
y ellas todo un mundo de aventu-
ras por descubrir. Sin embargo, para 
l@s progenitores, el verano también 
puede plantear desafíos, especial-
mente cuando se trata de equilibrar 
la libertad y la seguridad de sus hi-
j@s. Señalar que el verano es una 
época maravillosa para fomentar la 
independencia en l@s niñ@s du-
rante las vacaciones para que pue-
dan desarrollar habilidades de auto-
nomía y responsabilidad de manera 
segura y divertida.   Este período de 
tiempo libre proporciona un entor-
no propicio para que l@s niñ@s de-
sarrollen habilidades de autonomía y 
responsabilidad, preparándol@s para 
enfrentar el mundo con confian-
za en el futuro. Algunas estrategias 
prácticas para ayudar a tus hij@s a 
crecer y ganar autonomía e inde-
pendencia durante el tiempo libre 
del verano son:

1.- Proporcionar Oportunidades 
para la Toma de Decisiones 

Una de las formas más efectivas de 
fomentar la independencia en l@s 
hij@s es permitirles tomar deci-
siones por sí mism@s. Durante las 
vacaciones de verano, proporciona a 
tus hij@s opciones y deja que eli-
jan actividades, destinos o incluso 
comidas. Este ejercicio les permite 
desarrollar habilidades de toma de 
decisiones, asumiendo la responsa-
bilidad de sus elecciones y enfren-
tando las consecuencias. Durante las 
vacaciones de verano, dale a tu hij@ 
la oportunidad de planificar activi-
dades, como excursiones al parque o 
visitas a amig@s, y permítele resol-

ver problemas por sí mism@ cuan-
do surjan.

2.- Fomentar la Autoorganización

El verano es un momento ideal para 
enseñar a l@s niñ@s a ser autóno-
mos en la organización de su tiempo 
y actividades. Anima a tus hij@s a 
crear su propio horario de verano, 
incluyendo momentos para el juego, 
la lectura, las actividades al aire libre 
y el tiempo en familia. Esta práctica 
les ayuda a desarrollar habilidades de 
gestión del tiempo y autodisciplina, 
preparándolos para la autonomía en 
el futuro.

3.- Establecer Expectativas Claras 

Es importante establecer expectati-
vas claras para tus hij@s durante las 
vacaciones de verano. Déjale claro 
cuáles son las responsabilidades que 
deben cumplir, ya sea en casa, en 
actividades extracurriculares o en 
proyectos personales. Esto les brinda 
una estructura que les permite de-

“El verano es una 
época perfecta 
para que l@s 
niñ@s exploren 
sus intereses 
y pasiones 
de manera 
autodirigida”
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sarrollar habilidades de organización 
y responsabilidad, al tiempo que fo-
menta su independencia.

4.- Fomentar la Exploración y el 
Aprendizaje Autodirigido 

El verano es una época perfecta para 
que l@s niñ@s exploren sus intere-
ses y pasiones de manera autodirigi-
da. Apoya su curiosidad y creatividad 
al proporcionarles acceso a recursos 
como libros, materiales de arte o he-
rramientas para la exploración al aire 
libre. Estas experiencias les permiten 
aprender de forma independiente y 
desarrollar habilidades de resolución 
de problemas y pensamiento crítico 
así como ampliar sus horizontes y 
fomentar un amor por el aprendiza-
je continuo.

5.- Promover la Seguridad Personal 

A medida que fomentas la indepen-
dencia en tus hij@s, es crucial ense-
ñarles a mantenerse segur@s ya que 
la seguridad siempre debe ser una 
prioridad. Habla con ell@s sobre la 
seguridad en diferentes situaciones, 
como al jugar al aire libre, nadar o in-
teractuar con extraños. Proporciona 
pautas claras sobre qué hacer en caso 
de emergencia y asegúrate de que se 
sientan cómod@s comunicándose 
contigo sobre cualquier preocupa-

ción. Antes de permitir que tu hij@ 
salga sol@ o con amig@s, asegúrate 
de que comprenda las reglas de se-
guridad básicas, como cómo cruzar 
la calle de manera segura y qué ha-
cer en caso de emergencia.  

6.- Modelar el Comportamiento 
Deseado

L@s niños aprenden mejor obser-
vando el comportamiento de l@s 
adult@s que los rodean. Modela la 
independencia y la responsabilidad 
en tu propia vida diaria, involucran-
do a tu hij@ en actividades domés-
ticas, tomando decisiones informa-
das y manejando situaciones difíciles 
de manera calmada y reflexiva. Tu 
ejemplo será una poderosa influen-
cia en su desarrollo.

7.- Brindar Apoyo y Celebrar el 
Éxito 

A medida que tus hij@s desarrollan 
su independencia, es importante 
brindarles apoyo y reconocimiento 
por sus logros. Celebra sus éxitos, ya 
sean grandes o pequeños, y demués-
trales que confías en su capacidad 
para tomar decisiones y enfrentar 
desafíos. Ya sea que haya aprendido 
a preparar su propia comida, se haya 
aventurado sol@ a un nuevo lugar 
o haya resuelto un problema difícil 

por sí mism@, asegúrate de elogiar 
su esfuerzo y mostrarle cuánto va-
loras su crecimiento. Este apoyo les 
brinda la confianza y la motivación 
necesarias para seguir desarrollando 
su independencia.

Conclusión

Fomentar la independencia en l@s 
hijos durante las vacaciones de vera-
no es esencial para su desarrollo salu-
dable y su preparación para el futuro 
y también es un proceso gradual que 
requiere paciencia, apoyo y orienta-
ción por parte de l@s progenitores. 
Al proporcionarles oportunidades 
para tomar decisiones, fomentar la 
autoorganización, establecer expec-
tativas claras y promover la explora-
ción autodirigida, les estás equipan-
do con las habilidades y la confianza 
necesarias para enfrentar el mundo 
con seguridad y éxito. 

Con un enfoque cuidadoso y un 
apoyo continuo, puedes ayudar a 
tus hij@s a convertirse en adult@s 
independientes y autosuficientes, 
list@s para enfrentar los desafíos 
que les depare la vida con deter-
minación y confianza a la vez que 
estáis creando recuerdos duraderos 
y preparándol@s para enfrentar los 
desafíos del mundo con confianza y 
determinación.
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