Estudio para la deteccidn de
oportunidades de negocio mediante
actividades demandadas por los turistas

Comarca Zafra—Rio Bodién

Estudio financiado y apoyado, respectivamente, por:

@ DE DESAB.ROLL()’
Ik
» s

[y
‘novojiniciativa
Beneficiario Ayudas Iniciativa Joven Decreto |6/2008

Proyecto promovido por el Gabinete de Iniciativa Joven

CENTRO

BENERTT
PRlUR SR AL ZAFRA = RI0 BODION

Angel Tinoco Pintor
Manuel Dominguez-Dorado

Pedro José Donoso Campos
Diciembre de 2010

ISBN: 978-84-614-7453-0




indice

|35 11S) T b OO OSSOSO PR PP TOPRROPRRPPO 3
RECONOCTIMICTITOS. ...ttt ettt st e b e sat e e bt e sat e et e e saeeeabeesaabbeeeenbbeeesanbaeeeans 4
AULOTES PIINCIPALES. ..c..eiieeiieiieeie ettt ettt ettt et e e bt esateebeestaeenbeessbeenseessaeenssaeesnnsneeeensseens 4
PatrOCTNAOTES. ...ttt ettt et e bt et e e bt e et e e s bt e et e e sabe e bt e ssbeeneee s 4
COlADOTAAOTES. ...ttt ettt ettt b e et s bbb s at e bt et e bt e e e e ebee s 4
Estudio para la identificacién de oportunidades de NeZOCIO........ccevvvieeiiiieiiiieeie et 7
INEEOAUCCION. ¢ttt ettt s b et e at e sb et sate s bt et eateesabeeebeees 7
Analisis del ecosistema demandante de Servicios ¥ Productos.........ccveeeveeerveeerveeeiieeeniieesiveeeeennn 7
Andlisis de los datos relativos a la demanda.............occeeveiieniiniininii 7
Paises de PrOCEAENCIA. ... ..ccuiieiiie ettt ettt e et e st e e etaeeenaaeeeennnnnees 8
Relacion entre paises y fechas de VISItas.........cecvierieeiierieiiiieiiecieeiie e 8
Estancia media interanual...........c.ccooiiiiiiiiiiiii e 10
Estancia media MenSUAL..........cocoiiiiiiiiiiiiieecee e 10
Perfil del turista €XIranjer0. .. ....eeevieeeieeeeieeecteeete e et e et e e eteeesereeetaeeesaeeeraeeeeeennsneeeaeaanes 11

(Qué les gusta? (POr qUE VIENENT.......cccuiiiiiiiieiieeieerite ettt ettt e tae e e e e e snabaee e 12
CONCIUSIONES. ...ttt ettt ettt et e s et e et e s et e e be e e e st e e e eabeeeesanneeeeans 12
Necesidades deteCtadas. .. ...cueeuiriiriiiiirieeete et e 13
Analisis del ecosistema ofertante de productos ¥ SEIVICIOS. ....ccuueervereriveeeriieeiiieesieeerveeeeereeeenns 15
INTTUCNCIAS EXLTETNAS. c..cutiiiietieieritert ettt ettt ettt et sb e et et e sbeebeeanenaeeas 15
HiIpOESIS A€ traD@J0...c.uviieiiieeciiie ettt ettt et e e st e et e e sb e e e abeeesbeeesaeeensaeeenaaaaeees 16
UNIVEISO @ ESTUAIAT ...ttt ettt ettt st sb et ettt saee bt entesaee s 16
MUESEIA A€ ESTUAIO. ...ttt st et e sttt e e et e e e eneaeeas 17
Herramienta de recopilacion de datos...........ceecueeeiieriieiiieiiieeie e 18
Analisis de 10s datos 1€COPIIAdOS. ......uiieeiieiiiieeiie et aaae e 19
(Ha sentido 1a crisis en su actividad?.........coeeciieriiiiiiieniieieeece e 19

(Ha pensado en establecer nuevos canales de venta para su negocio?.........cccvveeeeeerevnnnnnn.. 20

En caso afirmativo ;10 ha heCho?.........coooiiiiiiiiie e 20

Sino lo ha hecho jcudles son 1as CausSas?.........ccccveeeciierciieeiieeee e e 21

(Ha pensado alguna vez en establecer alianzas para mejorar su Negocio?..........cccueeeuvennee. 21

En caso negativo {,cudles Son 1as CAUSAS?......cueievvieeriieeiieeeiee e e eieeeeree e e e ereeesveeeeeees 22

Tras el ejemplo ¢cudl es su opinidn sobre el establecimiento de alianzas?..............ccccoe...e.. 23

(Que haria para ampliar su cartera de servicios o llegar a mas publico?...........cccccceeuvveenn. 24

(De qué tipo de empresas necesitaria ayuda para crear nuevos servicios via cooperacion?25

L T1ieNe CLIENtES EXITANJEIOS?. ... . tiieiiieeciiie et e et e et e e e tteeeteeesteeessaeeessbeeeeeeeensssaeeeeeennnnseeeas 27

Lo servicios que presta actualmente ;podrian ser utilizados por extranjeros?..................... 27

(Por qué cree que no tiene mas clientes eXtranjeroS?........c.veevveeerieeriieeeeeeiriieeeeeeerirneeeenns 28

En general ;que servicios cree que demandan mas 10s eXtranjeros?..........ceceeevveenveennnen. 28
JInvertiria en crear nuevos servicios destinados a 10s turistas?.........ccceceeeeeveciivveeeeeesennnennn. 29
(Admitiria recibir en su negocio a grupos de turiStas?........ccoeceeeeeerieniieeeniiiee e 30

(Qué tecnologia utiliza en su negocio habitualmente?............ccceeeviieiiieeieencciiieee e, 31
Principales CONCIUSIONES. ......c.ieriiiiiieiieeiiecie ettt et ettt estaeebeesaae e ensnaeeeennes 33
Ejemplos de servicios aflorados durante las entrevistas del estudio..........cceccvveeeeericiiieeeeeennnnnnn. 34
OLr0S A0S @ TNEEIES......eeveeiiiiiiitiete ettt ettt ettt st b et e b e be et sate st e e beeesateeenbneeaee 37



Licencia

@

Estudio para la deteccion de oportunidades de negocio mediante
actividades demandadas por los turistas esta licenciado bajo los términos de
la licencia Creative Commons Reconocimiento 3.0 Unported License.

Diciembre de 2010



Reconocimientos

Autores principales

Angel Tinoco Pintor nacié en Zafra, y cursé Ingenieria Técnica en Informatica de Gestion
en la Escuela Politécnica de Caceres. Los ultimos diez afios ha estado trabajando en varias
empresas madrilefias en multiples proyectos. Los ltimos estuvieron relacionados con Viajes
Marsans y el Plan Avanza para desarrollos de sistemas informaticos de PYMES, entre ellas
un proyecto dedicado a la trazabilidad de los vinos de Almendralejo y su comarca desde que
se planta la uva hasta que se vende el vino. Actualmente ha vuelto a Extremadura y reside en
Caceres.

Manuel Dominguez Dorado naci6 en Zafra, Badajoz, y curs6 sus estudios universitarios en
la Escuela Politécnica de Céaceres donde obtuvo la Ingenieria en Informatica y la Ingenieria
Técnica en Informatica de Sistemas en 2004 y 2006, respectivamente. Trabajé para diversas
empresas del sector TIC antes de volver de nuevo a la Universidad de Extremadura como
investigador. En 2007, obtuvo el Diploma de Estudios Avanzados de Doctorado.
Actualmente trabaja como Coordinador de la Oficina de Gestion de Proyectos (OGP) de
CENATIC (Centro Nacional de Referencia de Aplicacion de las TIC basadas en fuentes
abiertas) mientras finaliza su tesis doctoral. En su actividad profesional diaria en CENATIC,
participa a diario en los distintos estudios de mercado que dicha fundacion tiene en curso y
en su etapa como investigador contratado en la UEx, ha realizado (y realiza actualmente)
una importante cantidad de analisis de muestras como parte de su labor en [+D-i.

Pedro José Donoso Campos nacié en Zafra, Badajoz, el 13 de Mayo de 1976. Curs6 sus
estudios universitarios en la Facultad de Filosofia y Letras de Céceres donde obtuvo la
Licenciatura en Geografia y Ordenacion del Territorio. Trabajé como Guia de Turismo en el
Ayuntamiento de Zafra recién terminada la Licenciatura. También ha trabajado como
Dinamizador Turistico, y es miembro del Colegio de Geografos (n° 1651). Ha trabajado
como Técnico de Cultura y Patrimonio en la Mancomunidad de Municipios Rio Bodion.
Entre sus publicaciones se encuentra el articulo "Cultivos Herbaceos de Secano", en el libro
"Geografia de Extremadura. Ensayos ante el nuevo milenio". (Editorial Aderco. 2001), y un
"Inventario de Simbologia de la Orden de Santiago en la Comarca Zafra- Rio Bodion",
terminado, pero pendiente de ser publicado. Después de estar 3 afios residiendo y trabajando
en Barcelona, hace 2 afios que ha regresado a Zafra, donde reside actualmente.

Patrocinadores

Financiado, en parte, por el Gabinete de Iniciativa Joven de la Junta de Extremadura.
Tutorizado por el CEDER Zafra-Rio Bodion.

Colaboradores

Han colaborado las siguientes empresas, entidades y particulares (muchos no aparecen por
decision propia que respetamos; gracias en cualquier caso):

Eva M: DomiNnGUEZ DorRADO REcaLos Nanbi
Sociepab Coop. NUESTRA SrA. DE LA CABEZA Jost: Luis CastaNo
Lorez MoreNas, S.L. HoteL La SierrA
BarABU PRODUCCIONES ExprotacioN "EL JARETE"



Barneario "EL Raroso"
Acertes OBreo, C.B.
Jost NorieGa Picon
Bobecas MANUEL NicoLAs Cruz LADERA
Antonio MEpiNa E Hijos, S.A.
SIERRA EXTREMENA
Juan Jost SANCHEZ MANCHON
ExpLoTaCION GANADERA "L As Navas D La
MoORERA"
Lmvriezas Franco S.A.
HoteL RuraL "Las Navas"
Finca "Los Lranos”
HoteL CervanTES S.L.
AvLBEzA, S.L.L.
HoteL Las ATALAYAS
AECERIBE
LA EXTREMENA
FotosiNTESIS
ZArrRA Bus S.A.L.
IBERLLOTA
ConvenTo DE LA PArRrA
L Tienpa bEL GourMET DEL Huerta HonDA
Propuctos pEL ENciNar, S.L.
TeATRO GUIRIGAI
EL MIRADOR DE CATACALA
HortEL FUENTENUEVA
Sociepabp Coor. VIRGEN DE LA ESTRELLA
FABRICA DE SALAZON DE JAMONES Y
EmBuTiDOS Luis FERNANDEZ BARROSO
FeBex, S.A.U.

BobEegas Zoipo
Hoter RuraL "La Cruz DEL REAL"
Sanse 11
Sarones TeLe S.L.

Bagena Yy GomEez Forograros, C.B.
HostaL Rosa
PrLATAFORMA ALDIMA

MBUTID RAT .L.

E o0s Morarto, S.L
ALBERGUE MunicrpaL "Los SANTOS DE
MAmMONA"

ALBERGUE MUNICIPAL ""MEDINA DE LAS
Torres"

Bobpegas Mebpina-HERMOSO
Sociepabp Coop. "SanTisiMo CRISTO. DEL
HumiLLADERO"

Bobpegas MATAMOROS
BobEecas ToriBio
AceiTes CLEMEN, S.L.

Huos pe Francisco Escaso, C.B.
APARTAMENTOS RURALES "HEREDEROS"
ViLLa VacacioNaL "La ALBUERA"
HostaL RestauranTE "EL CAMIONERO"
Maria SANCHEZ FOTOGRAFiA
APARTAMENTOS RURALES "EL campiTo"
Bobecas "EL MAESTRINO"
HoteL ZAFRA
PensioN RopriGuez
ALBERGUE MUNICIPAL JUVENIL ""PRADERA DE
SAN IsiDro"

AUTOBUSES Y TAXIS JUAN MARTIN SANTOS

COOPERATIVA DEL CAMPO "SAN IsiDrO"
Carras MIMBRERO, S.A.

AsociacioN JuveniL Y CurturaL "Imacivas K",

También se han utilizado como fuentes secundarias las Oficinas de Informacion Turistica de
la comarca, el Instituto Nacional de Estadistica (www.ine.es), Estadisticas Extremadura
(www.estadisticaextremadura.com) asi como diversos documentos de estudios previos
facilitados por el CEDER Zafra-Rio Bodion.



http://www.ine.es/
http://www.estadisticaextremadura.com/




Estudio para la identificacién de oportunidades de negocio

Introduccion

El presente estudio surge de la necesidad de poner de relevancia la importancia de la colaboracion
inter-empresarial de cara a afrontar situaciones como la actual crisis economica. En un gran
porcentaje de los casos, cuando visitamos otros paises u otras zonas de Espafia, nos encontramos
con circuitos turisticos que en muchas ocasiones nos permiten ver de forma rapida aquellas cosas
tipicas o curiosas del lugar visitado. Lo mas importante es que en la mayor parte de las ocasiones
podemos contratar rutas, servicios, excursiones o actividades a realizar desde el origen; a esto es lo
que llamamos una oferta turistica bien estructurada, canalizada y explotada.

Con la impresion de que la oferta turistica en la comarca Zafra-Rio Bodidon no estaba tan bien
definida y preparada, se decide emprender este estudio para analizar la situacion desde diversas
opticas:

* Poner de manifiesto cudles son las demandas de servicios del turista, extranjero o nacional,
que acude a la comarca. Y si no acude a la comarca, detectar si es por que alguna de sus
actividades predilectas no son ofrecidas en general, en esta zona.

* Sondear las empresas de la comarca buscando cudles son los servicios que ofrecen y
tanteando la predisposicion a crear alianzas empresariales para ofrecer al turista aquello que
requiere, de una forma estructurada, bien definida y bien canalizada.

* Cruzando la informacion anterior, detectar cuales son aquellos puntos débiles y fuertes y
aflorar asi posibles fuentes de negocio mediante la ampliacion de la cartera de productos y
servicios de las empresas actualmente existentes en la comarca. O bien mediante la
generacion de autoempleo o micropymes que vengan a cubrir los huecos detectados.

Se trata pues, de descubrir nuevas fuentes de negocio al mismo tiempo que se estructura la oferta de
servicios y productos para el turismo que acude a la comarca; intentando minimizar las inversiones
necesarias mediante el disefio de servicios basados en la cooperacion inter-empresarial. Asi hemos
intentado en todo momento estudiar los mecanismos para que “la comarca pueda ofrecer servicios
al turismo” sin diferenciar entre las distintas poblaciones o sectores de actividad. Si una empresa de
la comarca ofrece un servicio, otras empresas de la comarca podrian aliarse con ella para ofrecer, a
nivel comarcal un servicio mayor o mejor. De esta forma, afrontaria en conjunto la creacion de
servicios que seria inviable afrontar de forma individual por su coste econdmico u operativo.

Analisis del ecosistema demandante de servicios y productos

Este apartado del informe tiene por objeto hace publicas tanto el perfil de turista que visita la
comarca de Zafra — Rio Bodion como las actividades, productos y servicios demandados por ellos.
Muchos, si no todos los datos, podrian ser de utilidad de cara a crear actividades o servicios o
empresas que las cubriesen. Son, por lo tanto, oportunidades de negocio a valorar.

Analisis de los datos relativos a la demanda

Analizando los datos secundarios y las entrevistas a expertos que hemos realizado, desde la dptica
del turismo (extranjero principalmente) que es en el que se basa el estudio, observamos lo siguiente:



Paises de procedencia

La distribucion de los paises que mas nos han visitado en el 2009 son los siguientes:
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Paises de procedencia

Se aprecia que la mayoria de visitantes extranjeros llegan, por orden, desde:
1. Paises Bajos
2. Francia
3. Reino Unido
4. Alemania
Y a mas distancia, pero también importantes:
Bélgica

5

6. Portugal
7. Italia
8

Irlanda

Relacioén entre paises y fechas de visitas

Si comparamos estas visitas con las fechas en las que se realizaron se consigue la siguiente
distribucion:
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De aqui se obtienen dos datos importantes:
a) Porun lado, que los meses con mas visitas de turistas extranjeros son, por orden:

1. Mayo

Julio

Agosto

Abril

Junio

Marzo

Septiembre

Octubre

9. Febrero

10. Noviembre

® NS kWD

11. Diciembre
12. Enero
Es decir: primavera, verano y otofio.

b) Y por el otro, que la distribucion de la procedencia de los turistas cambia segun el mes. Es
decir: hay meses donde vienen mds franceses (agosto) y otros meses nos visitan mas desde
los Paises Bajos (mayo).



Estancia media interanual

La estancia media que realizan los turistas en nuestra region durante los ultimos afios ha sido la
siguiente:

ESTANCIA MEDIA DE LOS VIAJEROS SEGUN RESIDENCIA Y ANOS. EXTREMADURA
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Se aprecia una disminucion progresiva de la estancia durante los Gltimos afios; coincidiendo con un
cambio entre los turistas internacionales y nacionales, superando levemente €stos a aquellos en el
nimero de dias que permanecen en nuestra Region.

Estancia media mensual

Analizando la estancia media de los tltimos meses, la distribucion de las visitas que se obtiene es:
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Dias
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Como se veia en el grafico interanual, las visitas nacionales en 2.009 y 2.010 superan a las
extranjeras en la mayoria de los meses, excepto en diciembre y junio. Cabe destacar el pico de
estancias nacionales que se produjo en octubre. Posiblemente sea debido a la Feria Internacional
Ganadera de Zafra, ya que la gran mayoria de los alojamientos de Zafra y alrededores se completan
casi al 100% durante todo el tiempo que dura esta feria, subiendo la media durante ese mes.

Perfil del turista extranjero

Segtin los datos recabados, el perfil del turista extranjero que visita la comarca Zafra-Rio Bodion es:

Tiene un poder adquisitivo medio-alto.

Se ha experimentado un aumento considerable de extranjeros debido a la Ruta de la Plata
como uno de los Caminos de Santiago.

El turista peregrino suele ser mayor de 50 afios, prejubilado en mucho casos, con tiempo y
dinero.

Realizan estancias de 1 6 2 noches: 1 si son peregrinos y 2 cuando no lo son.
Suelen visitar Zafra y alrededores, normalmente orientados desde la OIT de Zafra.

La mayoria vienen en parejas, pero cada vez mas vienen familias y grupos de amigos. Las
familias buscan actividades ludicas para toda la familia o para que las realicen sus hijos por
separado mientras los adultos realizan otras. Los jévenes buscan ocio de aventura.
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¢ Qué les gusta? ;Por qué vienen?
Lo que demandan los turistas extranjeros cuando vienen a esta Comarca es, por orden:
1. Cultura
2. Gastronomia
3. Naturaleza
4. Ocio.
Dentro de Cultura, las principales actividades que buscan son:
* Rutas y visitas culturales (iglesias, museos, arquitectura, historia, etc.)
* Camino de Santiago por la Ruta de la Plata.
* Artesania
Sobre la Gastronomia:

* Comer viandas tipicas en lugares atipicos. Es decir: prefieren comer algo que normalmente
no encuentran en su pais (ibéricos en lugar de hamburguesas) en establecimientos “curiosos”
o llamativos (meso6n o tasca antes que un restaurante de 5 tenedores)

* Compra de productos tipicos de la zona: jamon, ibéricos, aceite, vino, recuerdos, etc.
* Enologia, visita a bodegas, catas, etc.
Relacionado con la Naturaleza:
* Aumento de la demanda del turismo ornitoldgico y avistamiento de aves.
* Alojamientos rurales
e Actividades ludicas en la Naturaleza: senderismo, ocio activo, etc.

Y, por ultimo, dentro del Ocio podemos encontrar actividades relacionadas con las anteriores, ya
que el viajero prefiere realizar las actividades de una manera mas ludica y amena.

Como dato a destacar es el considerable aumento de la demanda de actividades relacionadas con el
ocio activo: multiaventuras, quads, rutas a caballo o burro, parapente, escalada, piragiiismo, rutas en
bici, paintball, etc. Este tipo de actividades son demandadas tanto por los jovenes como por las
familias con hijos, que buscan pasarlo bien haciendo actividades al aire libre (siempre adaptados a
las edades de sus hijos).

Conclusiones

1. Al turista extranjero le gusta las excursiones y visitas culturales, asi como disfrutar de la
buena comida regional y la naturaleza y sol.

2. Lamayoria son parejas, pero cada vez mas vienen familias enteras.

3. Las familias demandan actividades y servicios tanto para sus hijos como para toda la
familia.

4. Se detecta un aumento de la demanda del ocio de aventura u ocio activo.

Tiene un poder adquisitivo medio-alto, por lo que es un buen cliente. Si quiere algo, y
alguien se lo ofrece, lo pagara.

6. Aumenta el nimero de extranjeros gracias al recorrido del Camino de Santiago por la Ruta
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10.

de la Plata. A este tipo de turista le gusta especialmente la naturaleza y la cultura.

Las razones principales por las que los turistas extranjeros vienen a la Region es por la
cultura, gastronomia y naturaleza. Cada vez mas, teniendo el ocio como eje y nexo entre
ellas.

Los paises desde donde mas turistas vienen son: Los Paises Bajos, Francia, Reino Unido, y
Alemania. Seguidos, pero a distancia, de Bélgica, Portugal, Italia e Irlanda. Por lo tanto,
conociendo de donde vienen se podran adaptar las actividades y servicios a sus necesidades
y gustos.

La nacionalidad de los turistas varia segun las fechas del afio: unos meses vienen mas de un
pais, y otros meses vienen de otro. Habria que analizar bien estos datos y determinar los
motivos que mueven a unos y a otros para poder ofrecerles los servicios adecuados a cada
turista y en cada época del afo.

La estancia media es algo superior a 2 dias, que seglin la OIT es el tiempo necesario para
visitar de 1 a 3 municipios de la comarca. Esta media se va reduciendo progresivamente
durante los ltimos afos, presumiblemente por la crisis econémica.

Necesidades detectadas

Analizando todos los datos expuestos hasta ahora, hemos identificado las siguientes necesidades
que demandan los turistas extranjeros cuando vienen a nuestra Region:

Actividades ludicas para realizar con toda la familia: montar a caballo o burro, ginkanas,
juegos de rol, etc. Hay gran demanda y sin embargo hay muy poca oferta.

Quieren pasarlo bien con actividades dinamicas, divertidas, relacionadas con la naturaleza y,
al ser posible, con cierta dosis de cultura. La necesidad, por tanto, es crear este tipo de
actividades.

Servicios para entretener a sus hijos. Un problema detectado es que existen familias que
viajan con nifios cuyos padres quieren realizar actividades donde no pueden (o no quieren)
llevar a sus hijos. Como no tienen ningun sitio donde dejarlos, al final no realizan esas
actividades.

La necesidad es desarrollar servicios para cuidar o entretener a los hijos mientras los padres
realizan las actividades que quieren (excursiones, visitas, rutas, sesion en balnearios, cena
romantica, etc.). Por ejemplo: servicios de guarderia, talleres de toda indole, animacion
infantil o juvenil, cantajuegos, cuentacuentos,...

Ocio activo o de aventura. En aumento progresivo tanto por turistas nacionales como
foraneos. Espafia, y en nuestro caso Extremadura, es un lugar fantastico para el desarrollo de
actividades de ocio activo. Por eso se demanda cada vez mas. En la comarca no existe
practicamente ninguna empresa dedicada a ello, y por eso los clientes suelen irse a buscarlo
a otras localidades.

Analizando la orografia de la zona, el clima, etc. se podrian realizar muchas actividades de
ocio activo cldsicas como: paintball, rutas a caballo, quads, escalada, senderismo, ginkanas,
capeas, etc. O disefiar otras mas originales para captar la atencion de los clientes.

Lo ecoldgico y natural tiene cada vez mas demanda: ver como funciona una granja, ordefar
una vaca, coger los huevos del gallinero, como se procesa el aceite de oliva, ver como se
hace el vino, etc. Y, por supuesto, saborear todos estos productos naturales, sin quimicos:
una buena ensalada con productos recién cogidos del huerto y su aceite de oliva, huevos
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fritos recién puestos, una racion de ibéricos regados con vinos de la Tierra, etc.

En una sociedad cada vez mas urbanita y globalizada, el volver a los origenes, al campo, es
una actividad que cada vez gusta y se valora maés... sobre todo cuando solamente es una
actividad turistica para luego volver a rutina de la gran ciudad. Porque, en realidad, es algo
que quieren probar y sentir... pero solo por un tiempo determinado.

A modo de ejemplo de todo lo anterior, destacamos lo que contd un colaborador del estudio
sobre dos franceses que pagaron 60 euros por ir ellos mismos a recoger dos huevos del
gallinero y para que posteriormente se los cocinaran. Creemos que es un ejemplo bastante
representativo del potencial existente que se tiene en la Comarca y que se podria explotar
mas y mejor.

No existe una buena infraestructura de transporte que permita una movilidad adecuada
de turistas ni por los municipios de la Comarca ni entre otras comarcas.

Este es un problema grave, ya que no existen lineas de autobuses ni trenes que realicen rutas
regulares entre los municipios de la Comarca ni con los limitrofes en un horario y
frecuencias adecuado para que los turistas puedan desplazarse comodamente. Esto provoca
un problema al turista y deja de visitar los municipios cercanos. Es algo que la OIT denuncia
hace ya tiempo.

Ademas, como se aprecia en el grafico en forma de embudo correspondiente a la
distribucion de alianzas necesarias por actividad, el sector con el que la mayoria de empresas
necesitaria algun tipo de acuerdo o alianza para ofrecer mas servicios o actividades es el del
transporte. Otro sintoma de que el transporte es un elemento muy necesario de cara a ofrecer
mas cantidad de servicios o actividades a los turistas: realizar excursiones, desplazamientos
entre el hotel y el aeropuerto, etc.

Relacionado con los puntos anteriores sobre los medios de transporte, ocio y
medioambiente, un servicio también demandado es el alquiler de bicicletas. En Europa se
utiliza muchisimo este medio de transporte para desplazamientos urbanos. Dado que los
municipios de la Comarca estan relativamente cerca, también se podria ofrecer ese servicio
de cara a desplazarse entre ellos, u ofreciendo rutas en bici algo mas organizadas.

Actividades diferentes segiin la época del afio. Como se ha dicho anteriormente, el
numero y origen de turistas es distinto segun la época del afio. Habria que analizar y
profundizar en estos datos y obtener la correlacién entre paises-meses-motivos, para asi
disefar actividades especificamente orientadas a esos turistas. Y, sobre todo, saber
promocionarlas a quien mejor le venga y en el momento adecuado

Por ejemplo: las visitas en mayo suelen motivarse para la observacion de aves. Y la
nacionalidad més frecuente en ese mes es Paises Bajos. Con este escenario, pro ejemplo, se
podria promocionar el turismo ornitologico de la Comarca en este pais durante los meses
previos y luego ofrecerles paquetes turisticos relacionados con las aves justo en la mejor
época de avistamientos. Con esta accion estamos promocionando una actividad en el marco
mas idoneo para conseguir convencer a los potenciales turistas para que vengan a nuestra
Regioén a hacer lo que a ellos les gusta.

El idioma, la asignatura pendiente. Aunque analizando las respuestas de los encuestados se
arroja la conclusion de que no tienen problemas con el idioma (es la menor de las causas por
las que las empresas confiesan no tener mas clientes extranjeros) la realidad nos confirma lo
contrario.

A causa de la falta de personal que dominen los idiomas, los turistas extranjeros (que por
otra parte no estaria mal que conociesen algo del idioma del pais que visitan) sufren esta
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deficiencia y provoca que se corra la voz entre sus compatriotas pudiendo generar una
desconfianza entre éstos inclinando la balanza hacia el lado de evitar venir a esta Comarca.

Por tanto, se necesitan personas que hablen idiomas. Sobre todo el inglés, pero volviendo a
analizar el grafico de paises, también seria recomendable que hubiera personal que
conociera el francés, aleman y portugués.

La necesidad detectada es, por lo tanto, la falta de personal con conocimientos de idiomas.
Estas personas podrian ofrecer servicios diversos que ayuden al turista extranjero que no
conoce nuestro idioma. Por ejemplo: traduccion, guia, ayuda en tramites (si le roban, tiene
un accidente, etc.)

Analisis del ecosistema ofertante de productos y servicios

Este apartado del estudio pretende sondear posibles alianzas entre empresas de la comarca para
ofrecer servicios conjuntos destinados al sector turistico. Para ello nos planteamos lo siguiente.

Influencias externas

En lugares que son habitualmente destino turistico, como por ejemplo las Islas Canarias, Republica
Dominicana o Egipto, por ejemplo, es comun contratar excursiones o actividades, bien en destino o
bien en origen. De echo es comin escuchar conversaciones del tipo:

“Me voy al Caribe por XXX €.
jQué bien! ;Excursiones incluidas?
Si, voy a hacer tres.

.. {en qué consisten estas excursiones? Veamos algunos ejemplos:

Salida del hotel, desplazamiento hasta una poblacion cercana, montar en un catamaran y
hacer una hora de viaje hasta otra isla cercana. En el camino, fiesta, bebida y comida
incluida. En la isla visitada, un rato para tomar el sol y pasear, una barbacoa con mas bebida
y vuelta a la isla origen, ahora en lanchas rapidas. Al llegar, autobus hasta el hotel, que para
a la mitad de camino en una tienda tipica de souvenirs para que podamos comprar regalos
para los familiares en casa. Justo antes de llegar al hotel, venta de fotos y videos de todo
aquello que ha pasado durante el dia y ultima foto con un animal exotico (iguana, papagayo,
mono...).

Visita a un volcan. Recogida en el hotel, guia que explica en tu idioma los pormenores desde
el autobus. Al llegar a media altura del volcan, parada en un chiringuito tipico a comprar un
iman para el frigorifico con forma de volcan y a tomar una bebida tipica de la zona. De
camino, compramos varias botellas de esa misma bebida tipica para nuestros familiares. Al
final del dia, de vuelta, nos hacen una foto en un rinconcito romantico pegado al crater.

Cena romantica con mariscada. Recogida en el hotel, cena a base de toneladas de marisco en
un lugar pintoresco, rodeado de espectaculos folcloricos de la zona y con musica y bebida
incluidas. Animadores que sacan a las parejas a bailar, humor, competiciones entre turistas
de distintas nacionalidades... y después de la velada compra de las fotos que nos han ido
realizando y vuelta al hotel, donde nos espera, incluido en el precio de la actividad, un
masaje relajante en el SPA.

Son s6lo ejemplos de actividades, bastante representativos, que nos dan una idea de lo que que se
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pretende con este estudio. Para una actividad de las comentadas hace falta transporte, catering,
venta de productos tipicos, animadores, traductores, guias, suministradores de bebidas y alimentos,
etcétera. Generalmente son empresas independientes que estan aliadas para ofrecer la actividad y
que cobran por sus respectivos servicios de forma independiente. No una macro-empresa que ofrece
todos esos servicios.

Hipoétesis de trabajo

Los ejemplos anteriores quizas son de gran relevancia, pero existen en Espafia casos menos
exoticos: visitas a criaderos de mejillones con degustacion de vinos tipicos, rutas gastrondémicas
visitando fabricas de quesos, visitas a fabricas de conserva donde explican todo el proceso desde la
pesca hasta el envasado y comercializacion... Asi pues, la duda que provoca este estudio es
(estamos explotando de igual forma nuestros recursos en la Comarca Zafra-Rio Bodion?
(Podriamos hacerlo?

Es de este modo como se inicia el estudio. Despojandonos de tablies y prejuicios y desde la optica
de que, lo que tenemos en la comarca, lo que hacemos, es del interés del turista, es importante y es
relevante, pero esta mal estructurado y mal presentado. Por otro lado, los estudios que hemos
podido consultar estan realizados desde muy alto nivel, con datos macro y no micro, desde la vision
de los grandes valores, los grandes nimeros y no a pie de calle, en el dia a dia del auténomo, del
pequefio empresario, de los pequefios nimeros. Intentamos hacer este trabajo desde, por y para el
empresario de a pie, el hortelano o ganadero, desde las asociaciones juveniles, las ONG vy las
PYMEs, pensando en el desempleado que podria tener una oportunidad alidandose con otros para
ofrecer servicios, pensando en que solos no podemos, pero juntos si; que tenemos potencial y
simplemente hace falta un empujon.

Universo a estudiar

Este estudio es intencionado. No buscamos hacer un sondeo enorme del mercado con todas sus
posibilidades y complejos calculos estadisticos. Sabemos qué queremos hallar. Hemos supuesto una
actividad tipo compleja, del estilo de las comentadas en los puntos anteriores. Como punto de
partida hemos pensado en un grupo de turistas que llegara a la Comarca y quisiese visitar una granja
de cria de cerdos. Usando este ejemplo, creemos que serian necesaria la cooperacion de diversos
tipos de empresas/servicios para ofrecer una visita completa:

* Transporte. Ya que pensamos en la oferta de servicios comarcales, no locales. Un turista en
La Parra podria hacer una visita guiada a una granja en Alconera, pero habria que recogerle
y llevarle de vuelta.

* Alojamientos. Necesarios para alojar a los turistas.

* Limpieza. Si se organiza fiestas en parajes naturales, es probable que haya que recoger y
limpiar el lugar tras el evento.

* Foto o video. Para que los turistas se puedan llevar un recuerdo de su visita.

* Animacion. Si se organiza un evento ludico, hara falta animadores de ocio y tiempo libre,
por ejemplo.

* Traduccion. Por si los turistas son extranjeros.

* Guia. Que conozca bien la historia de lo que se va a visitar (la granja en este caso) y pueda
explicarlo bien.

* Degustacion y venta de productos tipicos. Si se visita una granja de cerdos, no estaria de
mas hacer una degustacion de jamon, embutidos acompafiado de buen vino de la comarca.

* Suministro de bebidas y alimentos. Serd necesario contar en algunos casos con catering, si
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la excursion es de una jornada completa.

* Organizacion de fiestas. Si se hace un evento ludico, hard falta equipamiento musical,
audio, musica...

* Actividades de interés turistico. La granja, la gran industria, la piscifactoria, que se vaya a
visitar. Eso es lo que se va a ver, aunque se acompafia de todo lo demas para que resulte
atractivo al turista.

Contando con empresas capaces de ofrecer esos servicios, es factible la creacion de servicios
integrales enfocados al turismo. Trabajando en cooperacion y trabajando de forma deslocalizada.
Asi pues, en este estudio sdlo hemos entrevistado a empresas encuadradas en alguno de estos
sectores, cubriendo las 15 poblaciones que forman la Comarca Zafra-Rio Bodion.

Como quiera que no es posible hallar empresas de todos los sectores en todas las poblaciones
(poblaciones pequenas tienen poco tejido empresarial y poca diversidad), hemos realizado una
seleccion acorde al tamafio de la poblacion, de sus actividad empresarial y de su diversidad
empresarial, asegurando al menos que hay representacion de todas localidades de la comarca en
alguno de los sectores de actividad estudiados; que ninguna poblacién se “queda fuera”. El tamafio
de la muestra final superaba las 100 empresas de la comarca, aunque la participacion final ha sido
de 71, de las 15 poblaciones que forman la comarca. En los siguientes apartados se muestran los
datos referentes a las entrevistas y cuestionarios respondidos.

Muestra de estudio

Distribucion de empresas por localidad

W Zafra

M Los santos de maimona

¥ Puebla de Sancho Pérez
Burguillos del cernro

® Fuente del maestre
Feria

W Medina de las torres
Walencia del ventoso

W La morera

B Calzadlla de los barros

W Lapara

W Atalaya

W Lalapa

M Alconera

® Valverde de burguilos
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En el grafico anterior se detalla la distribucion de empresas consultadas segin su domicilio fiscal.

Como puede observarse, nucleos con mayor poblacion y mayor tejido empresarial y diversidad
tienen mayor representacion en el estudio y, a priori, cuentan con mayores posibilidades de formar
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servicios en cooperacion con el resto de poblaciones de la comarca. Asimismo, las poblaciones mas
reducidas cuentan con menos empresas en muchos casos se ha tenido dificultados para encontrar
alguna enmarcable en alguno de los sectores. Pero el estudio es esperanzador puesto que,
manteniendo una vision comarcal, estas poblaciones podrian participar en servicios comunes en
colaboracion con el resto. Por si solas, estarian avocadas al fracaso por no poder ofrecer servicios
interesantes debido a la falta de infraestructura empresarial.

En el siguiente grafico, se muestra la distribucion de empresas participantes en el estudio por
actividad. En principio, cabia la posibilidad de que hubiese una representacion uniforme de todos
los sectores, pero en la practica, la comarca tiene una distribucion desigual. Se observa que la
proporcion de empresas dedicadas o capaces de ofrecer servicios de degustacion y venta de
productos tipicos es mucho mayor que, por ejemplo, las dedicadas al transporte o a los servicios de
guia. Veremos mas adelante que este hecho es importante si se compara con los requisitos para
poder ofrecer servicios de ambito comarcal, a extranjeros.
Distribuciéon de empresas por actividad

W Degustacion vy venta ti...

B Alojarmiento

W Organizacion de fiestas
Actividad de interés t...

W Suministro de bebidas ...
Foto o video

W Otras actividades
Transparte

B Animacicon

M Traduccion

W Limpieza

¥ Guia

l!\.
6
-— e
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Herramienta de recopilacion de datos

Para la recogida de datos se ha realizado un formulario con diversas preguntas. El formulario
pretende ser la hoja de rutas para la recogida de datos que, en la realidad, se ha realizado mediante
una entrevista personal a cada una de las empresas que han colaborado. Es por ello, que ademas de
las respuestas a las preguntas del formulario, el estudio a proporcionado mucha mas informacion, de
tipo cualitativa, que hemos aprovechado para la elaboracion de las conclusiones. A continuacion se
muestran los resultados de las entrevistas a las empresas de la comarca, siguiendo las preguntas que
aparecian en el cuestionario.
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Analisis de los datos recopilados

¢Ha sentido la crisis en su actividad?

iHa sentido la crisis en su actividad?

Powered by M) Reports

La primera de las cuestiones preguntadas a todas las empresas fue su percepcion personal de la
crisis. Parecia interesante contrastar como este dato podria influir en una mayor o menos propension
a la busqueda de negocios via cooperacion. En general practicamente la totalidad de las empresas
han notado los efectos de la crisis, aunque de ellos cerca del 70% lo han notado mucho. Sélo un
2,9% afirma no haber notado ningln tipo de impacto, incluso que han mejorado su facturacion.
Estas empresas se corresponden con sectores cuyo producto son marcas blancas de grandes
superficies comerciales, que debido precisamente a la crisis son los que mas consumen los clientes.
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¢Ha pensado en establecer nuevos canales de venta para su negocio?

iHa pensado en abrir otros canales de venta a su negocio?

Powered by () Reports
En esta pregunta se intentaba medir la preocupacion del empresario o entidad por abrir nuevos
canales de venta a su negocio, la proactividad. Ante una situacion adversa, podrian aparecer dos
situaciones: aquellos que esperan a que los problemas pasen, o aquellos que toman las riendas de su
negocio y emprenden acciones para solventar la situacion. En este caso, el 59,7% de los
entrevistados de la comarca habian pensado en alguna ocasién ampliar sus negocios de alguna
forma.

En caso afirmativo ¢lo ha hecho?

Penso en abrir nuevos canales. ;Lo llego a hacer?

Powered by EM{s) Reports

Del hecho de pensar en algin momento que se debia abrir nuevas puertas al negocio hasta el hecho
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de realizar acciones concretas encaminadas a este fin hay un abismo. Se preguntdé a los
entrevistados que habian pensado alguna vez en tomar acciones si habian llegado a abrir nuevos
canales, como y en qué forma. O si por el contrario se habia quedado en una simple idea que no se
habia llegado a plasmar en algo palpable. La mayoria, un 58,7% (35% del total de empresas), no
habian llegado a lanzarse en la tarea de mejorar su produccioén con nuevas lineas de negocio. Por el
contrario, hay mas de un 40% (25% del total de empresas) que si abrid nuevos canales.

Si no lo ha hecho ;cuales son las causas?

A ese 58,7% (35% del total) de empresas que habian pensado en alguna ocasion en crear nuevos
canales, pero que no lo llegaron a hacer les ofrecimos la oportunidad de que nos explicarnos las
razones de porqué no se habian lanzado a mejorar sus negocios pese a haberlo pensado. En el
siguiente grafico se muestran sus respuestas. La razén mas argumentada por todos ellos es la falta
de financiacion para poder emprender esos nuevos caminos que habian pensado. Pero también la
falta de apoyo y la falta de tiempo son causas comunes. Curiosamente, la falta de alianzas con otras
empresas es una de las causas menos comunes; no es algo que vean como un problema o traba para
la creacion de canales nuevos para sus servicios o productos. Esto es algo que ya previmos al inicio
del estudio puesto que era una sensacion mas que palpable el hecho de que no se consideraba la
creacion de servicios en cooperacion como una posibilidad, asi que se esperaba que no fuese una de
las causas mas contempladas.
Penso en abrir nuevos canales, pero no lo hizo. ;Por qué?
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¢Ha pensado alguna vez en establecer alianzas para mejorar su negocio?

Se pregunt6 también especificamente si en alguna ocasion se habian planteado la conveniencia de
establecer alianzas con otras empresas para la consecucion de objetivos comunes. Mas de la mitad,
un 50,7% no se lo habia planteado nunca. El resto, al menos lo habia pensado en alguna ocasion.
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iHa pensado alguna vez en buscar alianzas para ampliar las actividades de su
negocio?

Powered by [E{0) Reports
En cualquier caso, en el transcurso de las entrevistas se palpaba que el concepto “alianza” no era
bien entendido por los empresarios entrevistados. Lo veian méas como la posibilidad de incorporar
socios para su negocio (desde el punto de vista capitalista, con fusiones de empresas y tal) que
como algo mas de tipo logistico de llegar a acuerdos y de cooperar sin necesidad de formalizar esta
relacion legalmente.

En caso negativo ;cuales son las causas?
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No ha pensado en establecer alianzas. ;Por qué?
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A todos aquellos que contestaron que si se habian planteado la posibilidad de aliarse, pero que no lo
habian llegado a hacer, les preguntamos cudles eran las razones para no haber llegado a efectuar las
alianzas. La respuesta mas comun fue “estar bien como estaban actualmente” y “no querer unirse a
nadie”. Respuestas que chocan frontalmente con el hecho de que la gran mayoria a notado la crisis
muy fuertemente y muchos achacan a problemas financieros el no poder emprender en solitario las
acciones deseadas. En cualquier caso, de nuevo, el hecho de no contar con alianzas adecuadas no lo
contemplan como razén de peso para no crear alianzas.

Tras esta pregunta, terminamos de constatar que el término “alianza” no estaba bien entendido. Por
ello, durante el proceso de entrevista y justo en este punto, se les explicaba a los entrevistados un
ejemplo, comentado al principio de este documento, que les permitia entender que aliarse no es
asociarse legalmente o incorporar socios capitalistas. Sino trabajar en servicios comunes, amplios
en los que la empresa puede aportar algo (y ganar algo), independientemente de que el objeto de
dicho servicio no esté¢ directamente relacionado con la actividad del entrevistado.

Tras el ejemplo ¢;cual es su opinion sobre el establecimiento de alianzas?

Una vez explicado el ejemplo y el concepto abierto de “alianza entre empresas”, volvimos a sondear
su opinidn sobre las alianzas. Los resultados fueron realmente esperanzadores y un indicativo de
que, en ciertas ocasiones, la pedagogia es un medio poderoso para hacer llegar los mensajes.
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iQue le ha parecido el ejemplo?

Sigue sin querer alianzas .

Decidido a crear alianzas

Puede que le interese
aliarse

1| Dtras opini

Powered by [ME{il:] Reports
En este caso, salvo un 18,4% que seguia sin querer formar alianzas (coincidiendo ampliamente con
las empresas que menos problemas estan sufriendo con la crisis), el resto opind que podria ser
beneficioso para su negocio aliarse con otras empresas. Un 42,9% incluso se muestra convencido de
querer intentarlo. Un 10,2% contestan cosas variadas, generalmente que estan de acuerdo con las
alianzas pero exclusivamente con empresas de sus sector, para ser mas fuertes, mas que para
implantar servicios en cooperacion.

En cualquier caso es un dato interesante ver como, entendiendo el concepto, los empresarios
comprenden los beneficios que pueden obtener (y aportar).

¢ Que haria para ampliar su cartera de servicios o llegar a mas publico?

Al margen de las alianzas, existen diversos mecanismos para que las empresas puedan ampliar su
cartera de productos y servicios o llegar a un publico mucho mas extenso. Resultaba interesante
sondear la opinion de los entrevistados al respecto.

El siguiente grafico muestra las respuestas ofrecidas. La respuesta mas ofrecida fue la de “solicitar
individualmente financiacidon™ para crear un nuevo servicio adicional al que la empresa ofrece
actualmente y, una vez realizado el ejemplo explicativo, la segunda opcion mas valorado fue la de
“crear alianzas con empresas” para ofrecer servicios conjuntos via cooperacion. El marketing y la
creacion de portales web para llegar a mas publico (internacional especificamente) fueron las
respuestas mayoritarias en 3° y 4° lugar.

Destacariamos de esta pregunta de la entrevista la baja incidencia de los idiomas como via para

obtener un mayor rendimiento empresarial a través del turismo, sobre todo teniendo en cuenta que
en gran parte de las conversaciones del turismo que se hablaba era del turismo internacional.
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Para ampliar su oferta de servicios ;jque acciones emprenderia?

30

28

26

24

22

20

18

FRECUENCIA

ACCION

Powered by [MsX:] Reports
¢cDe qué tipo de empresas necesitaria ayuda para crear nuevos servicios via
cooperacion?

Esta, posiblemente, sea la preguntas mas importante de toda la entrevista, pues permite configurar
el mapa de necesidades para poder montar servicios ad-hoc en cooperacion para satisfacer la
demanda de los turistas. Permite ademas comparar la distribucion de empresas existentes con la
requerida para dichos servicios y, de esta forma, aflorar nichos de mercado no cubiertos. También
pone de manifiesto nichos de mercado que se encuentran sobresaturado de oferta.

Se pretendia con esta pregunta que las empresas entrevistadas, conociendo sus capacidades y sus
propios servicios, evaluaran sus propias necesidades para poder ofrecer servicios (los que tuviesen
en mente) de forma cooperativa. Para ello se les dio a elegir los mismos sectores que se estan
trabajando en este estudio, de forma abierta, para que seleccionaran cuantos creyesen oportunos.

Segun las respuestas a esta pregunta, los tipos de empresas mas necesarios de cara a formar
servicios en cooperacion son transportes, degustacion y ventas de productos tipicos, guia y
organizacion de fiestas. Se produce un hecho curioso con las respuestas dadas; si las observamos la
distribucion de empresas necesarias (grafico siguiente en forma de embudo) y lo contrastamos con
la distribucion de empresas que conseguimos para la muestra del estudio vemos casos como el del
transporte, que aparece como la mas necesaria (15,3%) pero sin embargo s6lo un 1,9% de las
empresas de la comarca proporcionan ese servicio. O el caso de guias, segundo tipo de empresa mas
necesario (un 14%) y sin embargo so6lo un 1% de las empresas en la comarca podrian
proporcionarlo. Son casos claros de nichos de mercado que se abririan de generalizarse la
implantacion de servicios en cooperacion enfocados al turismo. Nuevas necesidades florecientes
que, ademas, permitirian al resto de empresas de otros sectores crecer y ampliar su cartera de
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productos y servicios.
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¢ Tiene clientes extranjeros?

A esta cuestion la mayor parte de las empresas entrevistadas contestd “Si, pero pocos” y otro
porcentaje, el 13,2% afirmé6 que “Si, muchos”. Asi aunque un 33,8% no tiene clientes extranjeros,

en su conjunto dos tercios de las empresas entrevistadas si lo tienen.
iTiene clientes extranjeros?

Powered by m ] Reports

Lo servicios que presta actualmente ;podrian ser utilizados por extranjeros?

Preguntados sobre la posibilidad de que los servicios actualmente prestados por la empresa
pudiesen ser directamente utilizados por los turistas extranjeros, un rotundo 85,3% de los
entrevistados afirman que si, que sus servicios pueden ser utilizados sin problemas por los turistas

extranjeros.
Los servicios que ofrece ;podrian ser usados por extranjeros?

Powered by m | Reporis
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¢Por qué cree que no tiene mas clientes extranjeros?

iPor qué cree que no tiene mas clientes extranjeros?
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Esta pregunta iba encaminada a evaluar las dificultades que encuentran los empresarios para tener
mayor clientela entre los turistas extranjeros y, en ultima instancia, pretende poner de relieve las
posibles barreras de cara a emprender servicios en cooperacion con otras empresas destinados a este
colectivo.

La mayor parte de las respuestas son diversas y dificilmente encajable en las categorias previstas en
las respuestas de la pregunta. Sin embargo, la mayoria coincide en que no hay una oferta
estructurada para los turistas extranjeros y eso hace que su afluencia a la Comarca Zafra Rio-
Bodion sea anecddtica o de paso, pero no que sea el destino final de sus vacaciones. La publicidad o
la falta de recursos por parte del empresario son las siguientes opciones en frecuencia de opiniones.

De nuevo, sorprende que el idioma no se considere una traba para poder entablar o establecer un
contacto mas directo y fluido con los clientes extranjeros. Por un lado las empresas consideran que
sus servicios, en mas del 80%, estan preparados para ser usados por turistas extranjeros, pero por
otro lado el idioma parece no ser problematico.

En general ; que servicios cree que demandan mas los extranjeros?

Se realiz6 esta pregunta a los propios empresarios de la comarca con la intencion de completar la
fotografia que se tenia de la demanda de los turistas extranjeros. Por un lado se cuenta con los datos
oficiales de informes previos, de estadisticas publicas o de las entrevistas a expertos en la materia.
Pero por otro lado era necesario incorporar la informacion recogida a pie de calle por los propios
empresarios que tratan directamente con los clientes, que oyen y hablan con otras empresas o con
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familiares y amigos sobre el tema, etcétera.
iQue servicios utilizan los clientes extranjeros?
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Segun al opinion de los empresarios entrevistados, los turistas extranjeros buscan, por orden de
prioridad: servicios relacionados con la gastronomia, con la naturaleza y el ocio, culturales y otros.
Los servicios relacionados con el folclore parecen quedar relegados a un segundo plano en cuanto a
importancia.

¢lnvertiria en crear nuevos servicios destinados a los turistas?

Habiendo hecho un repaso durante toda la entrevista con los empresarios por las posibilidades de
abrir nuevos canales de negocio, de hacerlo via alianzas entre empresas, después de analizar las
razones que les cohiben para ello y de hacer ver las ventajas de los servicios en cooperacion en
épocas de crisis (bajo coste y potenciales altos beneficios), parecia razonable preguntarse por la
posibilidad de que invirtiesen (dinero) en crear esos nuevos servicios orientados al turismo (en
general, no solo extranjeros).

Las respuestas fueron bastante claras. La amplia mayoria, atn sin ser su nucleo de negocio,
invertiria en servicios orientados al turismo tanto nacional como extranjero.
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ilnvertiria en crear actividades/servicios disefiados para los turistas?
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SAdmitiria recibir en su negocio a grupos de turistas?

Esta pregunta esta disefiada especialmente para aquellas empresas de la categoria “Actividad de
interés turistico”. Se queria ver si empresas como por ejemplo, una cooperativa agricola, veria
interesante mostrar su actividad a grupos de turistas y entenderlo como una nueva via de ingresos a
la vez que proporcionaba a otras empresas la posibilidad de “colaborar” en este servicio.
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Admitiria recibir en su negocio a grupos de turistas?

4| En principio, no
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i, sin problemas
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En cualquier caso, no se cerrd la pregunta solo a este tipo de empresas sino que se facilitdo su
participacion a todas las categorias. Las respuestas fueron interesantes: el 75% de las empresas lo
harian sin problemas, otro 10% también lo haria, pero dependiendo del tamafio del grupo de turistas
(si son pocos no compensan y, si son muchos, algunas empresas no tienen infraestructura
suficiente), el 15% restante se divide entre los que dicen no de forma rotunda y los que, ante la
duda, tienen sus reservas.

¢ Qué tecnologia utiliza en su negocio habitualmente?

Finalmente, con la intencidon de conocer los medios que permiten a las empresas dar a conocer sus
servicios hacia fuera y recibir potenciales clientes, se les pregunt6 sobre las diferentes tecnologias
que utilizaban en su dia a dia.
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iQué tecnologias utiliza en su negocio?
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Lo mas utilizado sin duda es el teléfono moévil, seguido de cerca por el ordenador y el correo
electronico. Actualmente se consideran ya como medios tradicionales y casi se da por sentado el uso
de estos tres componentes tecnoldgicos. Internet, pagina web, fax y tienda online siguen en ese
orden, segun las preferencias de los encuestados.

Cabe destacar que, analisis mas detallados de las entrevistas muestran que las empresas que mas

tecnologias usan coinciden con las que mayor predisposicion tienen por las alianzas y con las que
menos han notado el impacto de la crisis.
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Principales conclusiones

Tras el andlisis de los datos recopilados en este estudio surgen conclusiones interesantes que
merecen ser recapituladas.

Las empresas de la comarca estan sufriendo la crisis economica. Ademas, aunque la mayor parte de
ellas ha pensado en ocasiones en crear nuevos canales de venta para sus servicios/productos,
achacan principalmente a la falta de financiaciéon el no poder llevar a cabo estas ideas. Consultadas
sobre la posibilidad de crear servicios en cooperacion, tras explicarles lo que esto significa, la
mayoria optaria (e incluso invertiria capital) por disefiar y llevar a la practica estos servicios, para lo
cual requieren de la ayuda de empresas de otros sectores ajenos al suyo, que les faciliten aquello
que les falta. La amplia mayoria estarian dispuestos a participar de estos servicios e incluso a
“acoger” grupos de turistas interesados en conocer la realidad de la comarca, las empresas de la
misma y los sectores existentes (al margen de disfrutar de fiestas, eventos ludicos, de naturaleza y
gastrondmicos).

De esto surgen varias cosas interesantes:
* Hay necesidad alta de servicios que no estan cubiertos en la actualidad (transportes, guias...).

* Hace falta disefiar servicios originales que permitan el desarrollo equitativo de cada una de
las empresas participantes.

* Hace falta elaborar un modelo de explotacion en torno a los servicios generados (canal de
explotacion, coordinacion, promocion...).

* Es necesario hacer pedagogia de las alianzas, puesto que los datos muestran que se
entienden claramente las ventajas cuando se explica correctamente el concepto de alianza y
servicio en cooperacion.

* Los servicios en cooperacion son una alternativa valida, contrastada con su implantacion en
muchos lugares de Espafia y el extranjero y mas que factible en épocas de crisis por su bajo
coste de implantacion (es alto, pero al dividirse entre las empresas participantes los costes se
distribuyen) y su potencial alto beneficio.

* La comarca, tal como expresan los entrevistados en sus datos, cuenta con servicios de alto
interés para los turistas y que podrian estar funcionando rapidamente para ellos. El servicio
conjunto es lo que hay que disefiar, pero hay base para poder hacerlo.

Creemos sinceramente que con este estudio se podran abrir puertas para que los empresarios
colaboren para crear nuevos servicios en épocas de crisis, usando como vehiculo el turismo, a la vez
que se crea empleo y se estructura la oferta turistica “de a pie”, la que busca el turista en su dia a
dia. Esperamos con esta contribucidon aportar nuestro grano de arena para despertar el interés de
todas aquellas personas y empresas que creen que otra forma de hacer negocio es posible y
ventajosa.
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Ejemplos de servicios aflorados durante las entrevistas del estudio

Durante las entrevistas surgieron ideas sobre distintos servicios que se podrian dar en cooperacion y
alianza con otras empresas. Muchas de las ideas de los propios entrevistados se plasman en ellos. Se
muestran, en formato ficha, algunos ejemplos; aunque en cualquier caso teniendo los pilares bésicos
(empresas en los sectores identificados y repartidas a lo largo de toda la comarca), la creacion de
distintos servicios ser vera solo limitada por la imaginacion y la originalidad.

1 Servicio/Actividad/Producto: jUn dia en la granja!

Descripcion:

Excursion de un dia completo en minibus desde el hotel hasta una explotacién ganadera, donde un guia le
explicara cémo se crian los animales, qué comen, cuales son las tareas cotidianas que se realizan en una
granja, etc.

Se realizaran actividades, tanto para nifilos como para adultos, tipicas de las granjas: como ayudar en
algunas tareas del granjero, ordefar una vaca, darle de comer a una cria, recoger los huevos del gallinero,
0 montarse en un tractor.

El almuerzo se hara en las instalaciones anexas a la granja donde se degustaran platos tipicos de la
Comarca, regados con vinos de la Regién y de postre unos dulces caseros hechos en la propia granja.

Por la tarde, los mas pequefios tendran unos talleres donde ademas de jugar y divertirse, aprenderan
muchas cosas sobre la granja y los animales que viven en ella. Mientras tanto, los adultos dispondran de
tiempo libre para pasear por los alrededores y para comprar productos tipicos en la tienda de regalos de la
granja, antes de que el minibus les recoja para llevarles de vuelta al hotel antes de la cena.

La excursién ha sido fotografiada y filmada. Al final del dia, o de la estancia, se les hace entrega de un
videomontaje de recuerdo de este dia.

Al final, una vez que los turistas ya se han ido, viene la empresa a limpiar lo que se haya ensuciado.

Necesidades que cubre:

El contacto con la naturaleza, que los nifios vean y aprendan (en este caso aspectos sobre la granja y los
animales), practican otro idioma, la gastronomia, el ocio en familia, degustacién y compra de productos
tipicos, esparcimiento de los padres al dejar a sus hijos en los talleres. Posibilidad de comer productos
100% naturales.

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién X Guia X Degustacion y venta de productos tipicos
X Foto o video X Animacion X Limpieza

X Suministro de bebidas y alimentos o Organizacion de fiestas

2 Servicio/Actividad/Producto: Masajes y circuitos termales en el balneario

Descripcion:

Salida del hotel hacia un balneario en minibus. Mientras dura la visita, los hijos se quedan en una ludoteca
concertada con el hotel donde realizan animaciones, cantan y juegan. Esto permite que los padres puedan
disfrutar de los masajes porque sus hijos estan bien atendidos.

Al finalizar, se les recomienda pasar por la tienda del balneario por si quieren comprar alguno de los
productos que venden alli

Necesidades que cubre:

Poder disfrutar de actividades donde no pueden ir con sus hijos, dejando a éstos bien atendidos y donde
se pueden relacionar con otros nifios. Actividades relacionadas con la salud y el bienestar para huir del
estrés.

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién o Guia o Degustacién y venta de productos tipicos
o Foto o video X Animaciéon o Limpieza
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o Suministro de bebidas y alimentos o Organizacién de fiestas

3 Servicio/Actividad/Producto: Dia de campo

Descripcion:

Excursion de un dia completo al campo, como un dia de romeria: se prepara una barbacoa donde cocinar
la carne, bebidas para todos, actividades para los nifios y para toda la familia organizados por una
empresa de animacion, degustacion de productos tipicos, reportaje fotografico y de video, etc.

Mientras los nifios estan entretenidos en los talleres y juegos infantiles y juveniles, los adultos pueden
realizar otra serie de actividades mas activas como tiro con arco, escalada, paintball en una zona habilitada
cerca de alli; o simplemente jugar un partido de futbol.

Se realizaran concursos y competiciones entre todos los que quieran participar, y como premio se les hara
entrega de lotes de productos tipicos.

El guia/traductor dara una pequefia charla sobre la flora y fauna del lugar, y de los cuidados que se deben
tener para no perjudicar el medioambiente mientras se disfruta de la naturaleza.

Al finalizar la excursion, se recogera y limpiara la zona y volveran en el minibus al alojamiento. Durante el
viaje se ofreceran los mismos productos tipicos que se han consumido durante la jornada para que los
turistas puedan comprarlos para ellos o como regalo.

ALTERNATIVAS:
- Si es época de avistamiento de aves, ir a verlas.
- Si es en verano y hace calor, la excursion se desplazara hacia algun pantano o piscina natural.

Necesidades que cubre:

Vivir la naturaleza aprovechando el buen clima que tenemos, disfrutar con la familia y amigos de
actividades al aire libre, degustar productos tipicos, descansar, romper con la rutina y monotonia, eliminar
el estrés, aprender cosas nuevas.

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién X Guia X Degustacion y venta de productos tipicos
X Foto o video X Animacion X Limpieza

X Suministro de bebidas y alimentos X Organizacion de fiestas

4 Servicio/Actividad/Producto: De la uva sale el vino...

Descripcion:

Excursion a una bodega de la Comarca para conocer el proceso completo del vino: desde como se cultiva
la uva hasta que se bebe. Se visitaran los campos, las instalaciones y, por supuesto, las bodegas con sus
tinajas y toneles.

Ademas de la explicacion de la riqueza vitivinicola de la Region, se realizara un pequefio curso de cata
para poder disfrutar mejor del vino. Como no es bueno beber sin comer, se degustaran productos tipicos
como ibéricos y quesos de la zona.

A la salida, podran pasar por la tienda para comprar cualquiera de los productos que han probado. Se lo
podran llevar personalmente o también puede ser enviado a su domicilio para la comodidad de los clientes.

ALTERNATIVA:
- si es época de vendimia es mas interesante para los turistas, porque pueden ver realmente el proceso
que convierte la uva en vino con sus propios 0jos.

Necesidades que cubre:
El turismo gastrondmico y el enoturismo que tan de moda esta actualmente. No solo degustaran productos
tipicos, si no que también podran comprarlos para ellos y para regalos.

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién X Guia X Degustacion y venta de productos tipicos
o Foto o video oAnimacién o Limpieza
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X Suministro de bebidas y alimentos o Organizacion de fiestas

5 Servicio/Actividad/Producto: Servicio de traduccion

Descripcion:

Dado que la Comarca no esta todo lo preparada que debiera en cuestién de idiomas, se hace necesario
disponer de personas que ofrezcan sus servicios como traductores.

Por ejemplo se podria crear una bolsa de trabajo dependiente de la OIT donde las empresas o turistas que
lo necesiten puedan localizar a personas que sepan un determinado idioma y contratarle el servicio.

Necesidades que cubre:

Permitir a los turistas que no sepan espafiol comunicarse con cualquier persona que no sepa idiomas. Da
tranquilidad de que si necesitan algo podran tener a alguien que les entienda.

Y a las empresas le da la libertad de trabajar directamente con extranjeros porque disponen de personas
con conocimientos de idiomas.

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién X Guia X Degustacion y venta de productos tipicos
X Foto o video X Animaciéon X Limpieza

X Suministro de bebidas y alimentos X Organizacion de fiestas

6 Servicio/Actividad/Producto: Alquiler de bicicletas

Descripcion:
Servicio de alquiler de bicicletas. Cada vez es mas usado este medio de transporte para conocer los
cascos antiguos de las ciudades, ademas de por hacer deporte y por conciencia medioambiental.

Pero se podria dar otra vuelta a la idea y ofrecer el servicio de forma global en toda la Comarca y
localidades limitrofes. Un ejemplo: que el turista pueda recoger una bicicleta en Zafra para conocer el
pueblo y luego se vaya a Feria para ver el castillo. Como se ha cansado de tanta bici, la devuelve alli en
Feria y se vuelve en autobus.

Ademas, el servicio de alquiler se puede ofrecer no solo a los turistas, sino a empresas o asociaciones que
quieran organizar alguna excursién en grupo, carreras, etc.

Necesidades que cubre:
Disfrutar de la naturaleza, hacer deporte, conocer lugares desde otro punto de vista (los caminos que se
recorren en bici son mas agradables que las carreteras)

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién o Guia o Degustacién y venta de productos tipicos
o Foto o video X Animacion o Limpieza

o Suministro de bebidas y alimentos X Organizacion de fiestas

7 Servicio/Actividad/Producto: Servicio de guarderia, parque de bolas o ludoteca

Descripcion:

Servicio profesional de cuidado y entretenimiento de nifios para que los padres puedan realizar
determinadas actividades que no quieren o no pueden hacer con sus hijos. Puede ser desde una ludoteca
o parque de bolas, hasta una empresa de ocio y tiempo libre dedicado a la animacién infantil y juvenil
donde se realizan talleres y juegos.

Este servicio se puede ofrecer directamente a los turistas o mediante acuerdos con las empresas de
alojamiento o de excursiones.
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Es mas, este servicio lo estan demandando ya practicamente todas poblaciones de la Comarca, y como no
lo encuentran se tienen que ir a otros municipios mas alejados.

Necesidades que cubre:

Realizar actividades que no podrian hacer si nadie cuidase de sus hijos durante ese tiempo. Tranquilidad
de los padres al saber que sus hijos estan atendidos y pasandoselo bien. Relajacién de los padres al poder
disponer de un tiempo de intimidad con su pareja.

Posibles alianzas entre empresas de distintos sectores:

X Transporte X Alojamientos X Actividades de interés turistico
X Traduccién o Guia X Degustacion y venta de productos tipicos
o Foto o video X Animaciéon o Limpieza

o Suministro de bebidas y alimentos X Organizacién de fiestas

Esto son solo algunos ejemplos. Seguro que al lector se le ocurren muchas mas actividades y
servicios que se podrian poner en marcha.

Otros datos de interés

Desde la OIT (Oficina de Informacion Turistica) no han informado que ofrecen un servicio ptblico
y gratuito de publicidad a todas las empresas que estén relacionadas de alguna manera con el
turismo. No solo al simple, pero no menos importante, servicio de distribucion de folletos
publicitarios o de informacion desde la propia oficina de turismo, sino a la promocion de las
empresas en importantes eventos y ferias del sector turistico, tanto nacionales como
internacionales.

Segun nos han transmitido, este servicio no es utilizado por casi ninguna empresa, desaprovechando
una gran oportunidad de promocién y marketing con el que se puede llegar a los turistas extranjeros
facil, comoda y, muy importante, gratuitamente para el empresario. Por eso queremos resaltar desde
este estudio que para conseguir mas clientes foraneos es cierto que las Instituciones deberan
promocionar la Comarca, pero los propios empresarios deberdn, o deberian, publicitar y
promocionar sus propias empresas en la medida de sus posibilidades. El servicio que ofrecen las
OITs es muy importante como para desaprovecharlo por desconocimiento o por desidia.

Para conseguir que vengan mas turistas extranjeros se deberan promocionar eficientemente la
Comarca y sus servicios y actividades. Pero, sobre todo, hay que tener una amplia cartera de
servicios y actividades, y que sean de calidad. A mas actividades, mas visitantes.
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