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LA IMPORTANCIA DE 
LOS DÍAS DE DESCANSO 

Y DESCONEXIÓN
Aprovecho esta época estival para, des-
de estas líneas, desearles un verano pro-
ductivo y recordarles de la importancia 
de unos días de desconexión del trabajo 
y del disfrute de unos merecidos días de 
descanso. Y con más razón si se recono-
ce con algunos de estos indicadores: re-
ducción de la productividad, procrasti-
nación, falta de creatividad, más dificul-
tad para aprender nuevas habilidades, 
dificultad para la concentración, cam-
bios de humor…. 
En el vertiginoso mundo empresarial que 
nos movemos, la presión constante por 
alcanzar objetivos, cumplir con plazos y 
superar expectativas, sumado a la difi-
cultad para un buen descanso puede lle-
var a un agotamiento significativo. Esta 
situación afecta tanto a la salud física 
como mental de la plantilla y, en conse-
cuencia, al rendimiento de las empresas. 
En este contexto, los días de descanso y 
desconexión se erigen como una priori-
dad imperativa, no solo para el bienestar 
personal, sino también para la eficiencia 
y productividad empresarial.  
El descanso adecuado es necesario para 
la recuperación del cuerpo y la mente. 
Durante los días de desconexión, el cuer-
po tiene la oportunidad de recuperarse 
del estrés acumulado. Esto no solo me-
jora el bienestar general, sino que tam-
bién previene de males mayores relacio-
nados con el estrés. A nivel mental, des-
conectarse del trabajo permite reducir la 
ansiedad y la depresión, problemas cada 
vez más comunes en el entorno laboral 
moderno. Las pausas regulares y los pe-
ríodos de descanso prolongados son 
esenciales para mantener una salud 

mental equilibrada, lo que a su vez pro-
mueve una actitud positiva y mayor sa-
tisfacción laboral. 
Contrario a lo que podría pensarse, tra-
bajar sin descanso no incrementa la 
productividad y merma notablemente la 
creatividad, elemento crucial en el 
mundo empresarial. Diversos estudios 
han demostrado que los empleados que 
toman descansos regulares y disfrutan 
de vacaciones adecuadas muestran ni-
veles más altos de productividad y efi-
ciencia. Un descanso adecuado permi-
te a los empleados regresar al trabajo 
con una mente fresca y revitalizada, lo 
que mejora su capacidad de concentra-
ción, creatividad y resolución de proble-
mas. 
Fomentar el descanso y la desconexión 
entre los empleados es una señal de que 
la empresa valora su bienestar. Esto no 
solo mejora la moral de los empleados, 
sino que también puede atraer y retener 
talento. Las empresas que promueven 
una cultura de equilibrio entre el trabajo 
y la vida personal son percibidas como 
más humanas y responsables, lo que me-
jora su reputación y atractivo en el mer-
cado laboral. 
En conclusión, los días de descanso y 
desconexión no son un lujo, sino una ne-
cesidad fundamental en el entorno em-
presarial moderno. Al priorizar el bienes-
tar de los empleados a través de perío-
dos de descanso adecuados, las empre-
sas no solo mejoran la salud y la satisfac-
ción de su personal, sino que también 
potencian su productividad, creatividad 
y cohesión, garantizando así un éxito 
sostenible a largo plazo. n
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Es indiscutible que las Asociacio-
nes y entidades de nuestro sec-
tor, favorecen a la calidad de vida 
de las personas con Autismo, sin 
embargo las redes de apoyo natu-
ral de las personas con Autismo 
influirán dentro del desarrollo de 
la persona, el diagnóstico y  su 
pronóstico.  
El Trastorno del Espectro Autista 
(TEA) es una condición neurobio-
lógica que afecta la comunica-
ción, la conducta y la interacción 
social. Las personas con TEA 
pueden enfrentar desafíos signi-
ficativos en su vida diaria (comu-
nicación, habilidades sociales, 

comprensión del contexto, inte-
gración sensorial, etc), y la pre-
sencia de una red de apoyo sólida 
puede marcar una diferencia cru-
cial en su bienestar y desarrollo 
durante el ciclo vital.  Dentro de 
esta red, las familias desempe-
ñan un papel fundamental, pro-
porcionando estabilidad, recur-
sos, amor y apoyo constante. 
 
LA RED DE APOYO NATURAL 
Una red de apoyo natural se com-
pone de personas cercanas al in-
dividuo, como familiares, amigos, 
vecinos y miembros de la comu-
nidad. Este tipo de red es esen-

cial para cualquier persona, pero 
es especialmente crucial para 
aquellas con TEA o con algún otro 
trastorno del neurodesarrollo, ya 
que pueden enfrentar dificulta-
des únicas que requieren un en-
tendimiento y un apoyo continuo.  
Los beneficios de una Red de 
Apoyo Natural aportan estabili-
dad emocional y seguridad que 
ayudan a encarar los desafíos 
diarios, por ejemplo en el área de 
Salud Mental.  Las personas con 
TEA a menudo experimentan an-
siedad y estrés debido a cambios 
en su entorno y rutina, y tener una 
red de apoyo que conozca las ne-

cesidades específicas y adapte el 
entorno a la persona, proporcio-
nará un entorno y experiencias de 
vida seguras y predecibles, lo que 
puede ayudar a reducir estos 
sentimientos y fomentar una re-
gulación emocional más ajusta-
da.  
Una de las  áreas de necesidad de 
las personas con TEA es el desa-
rrollo de autonomía personal en 
las actividades básicas e instru-
mentales de la vida diaria. Por 
ello, la vida diaria puede presen-
tar múltiples desafíos prácticos, 
desde la gestión de citas médicas 
hasta la realización de activida-

LA IMPORTANCIA DE LA  RED DE APOYO NATURAL 
EN LA VIDA DE LAS PERSONAS CON TEA



LO HACEMOS POSIBLE  [5] 

des cotidianas.   Una red de apoyo 
natural es un factor fundamental 
para el abordaje de los desafíos 
prácticos de la vida diaria, así co-
mo una guía y respaldo en sus 
procesos de toma de decisiones. 
Este respaldo puede ayudar a ga-
rantizar que las decisiones toma-
das sean en su mejor interés y 
que se sientan comprendidos y 
valorados en el proceso. 
Además, las redes de apoyo fo-
mentan a las personas con TEA a 
desarrollar y mejorar sus habili-
dades sociales y  a fomentar el 
desarrollo social.  Las interaccio-
nes repetidas y predecibles con 
personas conocidas, así como la 
adaptación de las experiencias 
en función de los propios intere-
ses de la persona con TEA, facili-
tan la práctica de habilidades co-
municativas y sociales en un am-
biente seguro.  
 
EL PAPEL CRUCIAL  
DE LA FAMILIA 
Las familias fundamentalmente 
son el núcleo de la red de apoyo 

natural y juegan un rol insustitui-
ble en la vida de las personas con 
TEA y contribuyen significativa-
mente al bienestar de sus miem-
bros con TEA. 
El apoyo emocional y la acepta-
ción incondicional por parte de la 
familia son fundamentales para el 
bienestar emocional de las per-
sonas con TEA. Este apoyo emo-
cional proporciona una base sóli-
da sobre la cual pueden desarro-

llarse y enfrentar los desafíos de 
la vida con mayor resiliencia. 
Por otro lado, el entorno familiar 
de la person,  al convivir estre-
chamente con las particularida-
des de la persona y su funciona-
miento, desarrollan una com-
prensión profunda de sus necesi-
dades, preferencias y desafíos. 
Esta comprensión permite a los 
miembros de la familia adaptar su 
comunicación, su rutina y  sus in-

teracciones para satisfacer me-
jor las necesidades de la propia 
persona independientemente de 
la etapa de desarrollo en la que se 
encuentre, fomentando un am-
biente de apoyo y comprensión. 
Además de entidades como la 
nuestra, que velamos por los de-
rechos de las personas con Autis-
mo, las familias a menudo actúan 
como defensores de sus miem-
bros con TEA, abogando por sus 
derechos y necesidades en diver-
sos contextos, como el educati-
vo, sanitario o laboral. Esta de-
fensa del colectivo de personas 
con TEA, persigue asegurar que 
la persona con TEA reciba el apo-
yo y los recursos adecuados para 
prosperar, y sobre todo para el 
proceso de identificación y acce-
so a servicios y recursos que 
pueden beneficiar a la persona 
con TEA.  Esto incluye terapias, 
programas educativos, activida-
des recreativas, empleo justo y 
en igualdad de oportunidades, 
respeto de necesidades y valores, 
etc., que contribuyen al bienestar 
y el futuro del individuo. 
En definitiva, la importancia de 
una red de apoyo natural en la vi-
da de las personas con TEA no 
debe subestimarse. Esta red, con 
la familia en su núcleo, se con-
vierte en un factor crucial que 
proporciona la estabilidad, com-
prensión y apoyo necesarios para 
que las personas con TEA puedan 
enfrentar los desafíos de la vida 
diaria y alcanzar su máximo po-
tencial.  La colaboración y el 
compromiso de la familia y la co-
munidad, con los servicios espe-
cializados, son esenciales para 
construir un entorno inclusivo y 
de apoyo donde las personas con 
TEA puedan florecer. n
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Lleváis más de 25 años en el 
sector del vending. ¿Cómo ha-
béis vivido su evolución y qué 
puntos destacaríais de ella? 
Llevamos más de 25 años en el 
sector del vending y ha sido un 
largo viaje lleno de cambios y 
avances. Desde nuestros inicios, 
hemos visto como la tecnología y 
el cambio de hábitos de los con-
sumidores han transformado 
completamente la industria del 
vending. 
Evolución tecnológica: Al princi-
pio, las máquinas expendedoras 
eran bastante básicas ofreciendo 
solo productos limitados y con 
métodos de pago tradicionales, 
Hoy en día, nuestras máquinas 
están equipadas con tecnología 
avanzada permitiendo el pago 
con aplicaciones móviles, tarjeta 
o dinero en efectivo. 
Diversificación de productos: 
Hemos pasado de ofrecer solo 
snacks y bebidas a incluir una 
amplia gama de productos, desde 
alimentos frescos, artículos de 
higiene o tecnología. 
En resumen, la evolución del sec-
tor del vending ha sido impresio-
nante y en Fersomatic estamos 
orgullosos de haber sido parte de 
esta transformación siempre 
buscando innovar y mejorar para 
ofrecer el mejor servicio posible.  
Ofrecéis diferentes líneas de ne-
gocio basadas siempre en el 
vending. Dependiendo de cada 
una de ellas… ¿Qué tipo de per-

sonas pueden dedicarse al sec-
tor del vending? 
El sector del vending es muy ver-
sátil y ofrece una gran oportuni-
dad de negocio a cualquier perso-
na con ganas de emprender un ne-
gocio rentable, que quiera tener 
tiempo para otras actividades o 
compaginarlo con otra actividad.  
La ventaja de dedicarse al mundo 
del vending ya sea con PicaPi-
ca24h o con OpenBlue24h, es  la 

libertad de no tener que dedicar-
se  a tiempo completo a esta ac-
tividad y no tener la necesidad de 
contratar personal. 
La idea de Pica&Pica24h nació 
ya hace algunos años y se man-
tiene en plena forma. ¿Cuál 
creéis que es el secreto de su 
éxito? 
La idea de PicaPica24h nació ha-
ce varios años con el objetivo de 
ofrecer una solución de vending 

24h que fuera rentable, autóno-
ma y sin necesidad de una gran 
inversión inicial. 
El secreto de nuestro éxito radica 
en varios factores: 
Adaptabilidad: nos adaptamos a 
todo tipo de locales y necesida-
des, permitiendo que nuestras 
tiendas puedan instalarse en 
cualquier espacio, desde facha-
das hasta escaparates. 
Innovación y calidad: Hemos de-

FERSOMATIC
MÁS DE 25 AÑOS EN EL SECTOR DEL VENDING

La idea de PicaPica24h nació hace varios años con el objetivo de ofrecer 
una solución de vending 24h que fuera rentable, autónoma  

y sin necesidad de una gran inversión inicial.
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sarrollado un modelo de negocio 
innovador y polivalente, que no 
solo es fácil de gestionar, sino 
que también ofrece una amplia 
gama de productos.  
Apoyo integral: Acompañamos a 
nuestros clientes en todo el pro-
ceso, desde la solicitud de infor-
mación hasta la puesta en mar-
cha de la tienda.  
Rentabilidad y autonomía: este 
modelo de negocio permite gene-
rar beneficios las 24 horas del día 
sin necesidad de personal ni de-
dicación contante. Esto lo hace 
especialmente atractivo para 
profesionales autónomos que 
buscan una fuente de ingresos 
pasivos.  
Experiencia y trayectoria: Con 
más de 25 años de experiencia en 
el sector del vending, hemos per-
feccionado nuestro modelo de 
negocio y nos hemos consolidado 
como líderes en el mercado.  

Por otro lado, contáis con Open-
Blue24h ¿Cómo definiríais este 
otro modelo de negocio? ¿Quié-
nes se interesan por él? ¿Tienen 
el mismo perfil que aquellos que 
quieren abrir un Pica&Pica24h? 
Openblue24h es un modelo de 
negocio innovador que combina 
lavanderías autoservicio con 
tiendas automáticas 24 horas en 
un mismo espacio. Este formato 
permite ofrecer una amplia gama 
de servicios, desde lavado y se-
cado de ropa hasta la venta de 
snacks, bebidas y otros produc-
tos. 
Las personas que se interesan 
por OpenBlue24, principalmente 
son emprendedores que buscan 
un negocio de fácil gestión y que 

no requiera una dedicación cons-
tante. 
Aunque hay similitudes con las 
personas que quieren abrir un Pi-
caPica24h, los perfiles pueden va-
riar. Los perfiles de PicaPica24h 
suelen estar más enfocados en el 
sector de la alimentación y ven-
ding, mientras que los de Open-
Blue24h buscan una combinación 
de servicios que incluye tanto la-
vandería como vending.  
En resumen, ambos perfiles com-
parten el deseo de emprender en 
un negocio rentable y de bajo 
mantenimiento  pero con enfo-
ques ligeramente diferentes.  
Además, también contáis con La 
Habana Café que funciona como 
operador de vending y ofrecéis 

también la venta de máquinas a 
otros profesionales. ¿Cuál es la 
mejor forma de gestionar tantas 
líneas de negocio desde un mis-
mo “cuartel general” y de que to-
das funcionen con tanto éxito? 
Te diría que gestionar múltiples lí-
neas de negocios desde un “mis-
mo cuartel general” requiere una 
combinación de estrategias bien 
definidas y una excelente coordi-
nación como, por ejemplo: 
Diversificación y especialización: 
cada línea de negocio, como La-
Habanacafé, PicaPica24h y Open-
Blue24h tiene su propio equipo 
especializado, esto asegura que 
cada área reciba la atención y el 
conocimiento específicos que se 
necesita para mejorar.  

Para nosotros, seguir operando desde Talavera y contar con profesionales 
de la zona es un orgullo y una responsabilidad.
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Tecnología, automatización y for-
mación continua: Utilizamos sis-
temas de gestión avanzados que 
nos permiten monitorizar y con-
trolar todas nuestras operaciones 
desde un solo lugar, además inver-
timos en formación continua de 
nuestro personal para que estén al 
día con las últimas tecnologías y 
tendencias del mercado. 
Estos son algunos de los pasos 
que utilizamos para que nuestras 
líneas de negocio funcionen con 
éxito y se complementen entre sí, 
ofreciendo un servicio integral y 
de alta calidad a nuestros clien-
tes. 
Fersomatic es empresa referen-
te en nuestra ciudad y lleva su 
nombre por todo el país ¿Qué su-
pone para vosotros seguir ope-

rando desde Talavera y contan-
do con profesionales de la zona? 
Para nosotros, seguir operando 
desde Talavera y contar con pro-
fesionales de la zona es un orgullo 
y una responsabilidad. Nos permi-
te mantener nuestras raíces, apo-
yar la economía local y ofrecer un 
servicio cercano y de calidad a 
nuestros clientes en todo el país. 
En la actualidad ¿cuántas perso-
nas forman el equipo de Ferso-
matic?  
Actualmente en Fersomatic sere-
mos alrededor de unas 40 perso-
nas, contando el departamento 
de administración, instaladores, 
reponedores, marketing e inge-
nieros.  
¿De qué os sentís más orgullo-
sos como empresa? 

En Fersomatic, nos sentimos or-
gullosos de nuestra capacidad 
para innovar y adaptarnos a las 
necesidades cambiantes de 
nuestros clientes, hemos logrado 
establecer una red sólida de má-
quinas expendedoras y servicios 
automáticos que no solo facilitan 
la vida diaria de las personas, sino 
que también contribuyen al desa-
rrollo económico. Nuestro com-
promiso con la calidad y el servi-
cio al cliente nos ha permitido 
crecer y expandirnos, mantenien-
do siempre la satisfacción del 
cliente como nuestra prioridad 
principal. 
¿Cómo valoráis la situación em-
presarial de Talavera?  
Bajo nuestro punto de vista la si-
tuación empresarial en Talavera 

de la Reina es muy prometedora. 
La ciudad ha mostrado un creci-
miento constante en términos de 
infraestructura y apoyo a las em-
presas locales. Creemos que Ta-
lavera tiene un gran potencial pa-
ra seguir desarrollándose como 
un centro empresarial dinámico y 
estamos orgullosos de ser parte 
de este crecimiento continuo. 
Y de los talaveranos ¿cuándo ne-
cesitáis personal encontráis 
profesionales cualificados en 
nuestra zona? 
 En Fersomatic, valoramos mu-
cho el talento local. Talavera de la 
Reina y sus alrededores cuentan 
con una gran cantidad de profe-
sionales cualificados. Siempre 
que necesitamos personal, en-
contramos personas con las ha-
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bilidades y la dedicación necesarias pa-
ra unirse a nuestro equipo. 
Ahora Fersomatic es una gran empre-
sa, pero ¿cómo fueron los inicios?  
Los inicios de Fersomatic fueron humil-
des pero llenos de determinación y vi-
sión. Comenzamos en 1996 con la venta 
de máquinas de tabaco y fuimos avan-
zando para ofrecer productos alimenti-
cios a través de máquinas expendedo-
ras. Al principio, éramos un pequeño 
equipo con grandes sueños, trabajando 
duramente para establecer nuestra pre-
sencia en el mercado.  
Con el tiempo, fuimos expandiendo 
nuestras líneas de negocio y mejorando 
nuestros servicios…  Hoy en día, hemos 
conseguido ser líderes en el sector del 
vending, con una amplia gama de solu-
ciones y un compromiso constante con 
la calidad y la innovación. 
Echando la vista atrás ¿Hay alguna lec-
ción que aprendieseis al principio de 
este proyecto que os hubiera gustado 
saber y que creéis que deberías saber 
aquellos que estén pensando en em-
prender? 
Una de las lecciones más valiosas que 
aprendimos al principio de nuestro pro-
yecto fue la importancia de la adaptabili-
dad y la innovación continua.  En el sector 
de las máquinas expendedoras, las nece-
sidades y preferencias de los clientes 
pueden cambiar rápidamente, y es crucial 
estar siempre un paso por delante. n
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Basta con salir a la calle y dar un 
pequeño paseo para detectar un 
animal callejero que sobrevive en 
nuestros pueblos y ciudades co-
mo puede y que en ocasiones es-
tá necesitando ayuda sin que po-
damos darnos cuenta. Un esce-
nario que es cada vez más habi-
tual y por el que Brigada Animal 
Talavera (BAT) trabaja con el ob-
jetivo de darles a estos animales 
una segunda oportunidad y mejo-
rar no solo su bienestar, sino tam-
bién el de los vecinos que convi-
ven cerca del lugar elegido por 
estos animales para establecer 
su hogar. 
Hemos hablado con Mamen Gon-
zález y Cristina Rizo, voluntarias 
al frente de Brigada Animal Tala-
vera, para conocer cuál es su la-
bor, cómo podemos ayudar y qué 
acciones podemos llevar a cabo 
como sociedad para evitar aban-
donos, sobrepoblación y demás 
problemas relacionados con el 
mundo animal en los entornos ur-
banos y rurales. 
¿A qué se dedica Brigada Animal 
Talavera (BAT) y cuál es su mi-
sión? 
Brigada Animal Talavera comen-
zó en el año 2018. Éramos un gru-
po más grande inicialmente, pero 
con el tiempo quedamos al frente 
nosotras dos. Nuestro principal 
objetivo es ayudar a los animales 
de la calle. Empezamos difun-
diendo información y realizando 
pequeñas acciones. Con el tiem-
po, nuestra labor se intensificó, y 
aunque somos solo dos perso-
nas, hacemos todo lo posible por 
rescatar, cuidar y encontrar ho-
gar para los animales. 
Una labor de lo más encomiable 

y que lleváis a cabo de forma to-
talmente altruista. ¿Cómo lo-
gráis financiar vuestras activi-
dades? 
A veces resulta muy complicado 
ya que no somos una asociación 
ni una protectora, y preferimos 
que siga siendo así para mante-
ner nuestra independencia. Para 
financiar nuestras actividades, 
solemos organizar sorteos y pe-
dimos donaciones específicas 
para casos urgentes, como ope-
raciones veterinarias. Además, 
contamos con el apoyo puntual 
de personas que conocen nues-

tra labor y nos ayudan cuando 
pueden. 
¿Qué tipo de animales rescatáis 
y cuál es el proceso que siguen 
para cada uno? 
Principalmente gatos y perros, 
teniendo un porcentaje mucho 
mayor los primeros, aunque de 
forma anecdótica nos hemos en-
contrado con otras especies. Nos 
encargamos de alimentarlos, es-
terilizarlos y darles los cuidados 
veterinarios necesarios. Si en-
contramos un animal herido, lo 
llevamos al veterinario, lo cuida-
mos en nuestras casas o lo lleva-

mos a una nave con la que conta-
mos gracias a un colaborador y 
luego buscamos un adoptante 
para todos ellos. Algo que no 
siempre es fácil de conseguir. 
¿Cualquier persona puede adop-
tar? 
La teoría es que sí, pero la reali-
dad es que seleccionamos muy 
bien a cada una de las personas a 
las que entregamos uno de los 
animales que hemos rescatado y 
recuperado. Somos muy cuida-
dosas con las adopciones. Pedi-
mos a los adoptantes que firmen 
un contrato de adopción y que se 
comprometan a poner microchip 
y a esterilizar al animal. No cobra-
mos por los animales, pero que-
remos asegurarnos de que van a 
ser bien cuidados. También lleva-
mos los animales a los adoptan-
tes si es necesario, para asegu-
rarnos de que llegan a un buen 
hogar. 
¿Cómo pueden ponerse en con-
tacto con Brigada Animal Tala-
vera aquellas personas que de-
seen adoptar o ayudar a vuestra 
causa? 
Tenemos una página en Face-
book llamada Brigada Animal Ta-
lavera (BAT), donde difundimos 
casos de animales que necesitan 
ayuda, tanto nuestros como de 
otras personas. También esta-
mos en Instagram, aunque la ma-
yoría de nuestros seguidores es-
tán en Facebook. La gente puede 
contactarnos a través de esas 
plataformas y aportar su granito 
de arena siempre que les apetez-
ca, ya sea con donaciones de 
pienso, ayuda económica para 
pagar facturas veterinarias o vo-
luntarios que nos ayuden con los 

BRIGADA ANIMAL TALAVERA (BAT),  
UNA CAUSA POR LA QUE UNIR FUERZAS

“Nuestro principal objetivo es ayudar  
a los animales de la calle”
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rescates. ¡Todo es bienvenido pa-
ra conseguir el bienestar de los 
animales! 
¿De dónde nace vuestro amor 
por los animales y cómo llegas-
teis a involucraros en esta cau-
sa? 
Cristina: En mi caso, siempre he 
amado a los animales. Mi padre 
solía traer perros a casa, y eso 
despertó mi interés. Cuando me 
mudé al campo, comencé a res-
catar gatos y perros. Me uní a gru-
pos de rescate y, finalmente, co-
nocí a Mamen y nos unimos en es-
ta labor. Es una pasión que he-
mos tenido desde pequeñas y 
que hemos llevado a la práctica 
de manera más organizada con el 
tiempo. 
Mamen: Yo desde pequeña reco-
gía gatos de la calle y los alimen-
taba. Siempre he tenido esa incli-

nación por ayudar a los animales. 
En 2016 comencé a aprender so-
bre rescates organizados. Más 
tarde decidimos crear Brigada 
Animal Talavera (BAT) para conti-
nuar ayudando de manera más 
estructurada. 
¿Cuáles diríais que son los mayo-
res desafíos a los que os enfren-
táis? 
Uno de los mayores desafíos es la 
falta de recursos. Todo lo hace-
mos con nuestro propio dinero, 
desde la gasolina hasta los gastos 
veterinarios. La gente no siempre 
comprende lo costoso que puede 
ser rescatar y cuidar a un animal. 
Otro desafío es la mentalidad de 
algunas personas que no entien-
den la importancia de esterilizar 
a sus mascotas para evitar la so-
brepoblación. 
¿Cuál sería el escenario ideal pa-

“Saber que estamos ayudando a animales 
que sin nuestra ayuda no podrían sobrevi-
vir es la mejor de nuestras recompensas”
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ra que no tuvierais que hacer es-
ta labor? 
Que todas las personas se res-
ponsabilicen de sus mascotas, 
que las esterilicen y que no las 
abandonen. También que los 
ayuntamientos y las autoridades 
implementen políticas más es-
trictas sobre la tenencia de ani-
males y la esterilización. Es fun-
damental cambiar la mentalidad 
de la gente y que entiendan que 
los animales no son juguetes ni 
objetos desechables. 
¿Qué os aporta realizar esta ac-
tividad a nivel personal? 
Nos llena de orgullo, y saber que 
estamos ayudando a animales 
que sin nuestra ayuda no podrían 
sobrevivir es la mejor de nuestras 
recompensas. No tenemos hora-
rios ni fechas, de hecho, llevamos 
dos años seguidos trabajando en 
Nochebuena y nunca nos ha im-
portado. Por ejemplo, reciente-
mente nos avisaron de que había 
un gatito atrapado en un motor; 
en ese momento nosotras nos 
encontrábamos castrando gatos 
de un solar, y cuando nos llama-
ron nos fuimos inmediatamente 
y logramos rescatarlo. Llegamos 
a casa a las dos de la mañana, pe-
ro valió la pena porque salvamos 
una vida. 

¿Qué mensaje lanzaríais a la so-
ciedad en general en relación al 
cuidado animal? 
Nos gustaría que la gente se con-
ciencie sobre la importancia de 
esterilizar a sus mascotas y no 
abandonarlas. También que se-
pan que pueden contar con noso-
tras si necesitan ayuda con algún 
animal callejero, pero que entien-
dan que nuestra capacidad es li-
mitada y que necesitamos su co-
laboración. Por supuesto, quere-
mos agradecer a todos los que 
nos apoyan y animar a más per-
sonas a unirse a nuestra causa, 
ya sea adoptando, donando o 

ayudando en los rescates. Cada 
pequeña acción cuenta y puede 
marcar la diferencia para estos 
animales. 
Sin duda, Brigada Animal Talave-
ra representa el espíritu solidario 
y el amor incondicional hacia los 
animales. Su dedicación y es-
fuerzo son un ejemplo inspirador 
de cómo cada uno de nosotros 
puede contribuir a mejorar la vida 
de los animales. Una labor que 
nos recuerda que, a pesar de las 
obligaciones y quehaceres del día 
a día, siempre podemos sacar un 
ratito para lograr hacer del mun-
do un lugar un poquito mejor. n 
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Es una circunstancia bastante 
habitual en estas fechas de vera-
no. Un vuelo que se retrasa o que 
incluso se cancela. Ante esta si-
tuación, ¿qué puede hacer el 
usuario? ¿Qué derechos tiene? 
El reglamento CE 261/2004 regula 
estas situaciones. Así, este regla-
mento a nivel europeo considera 
que un vuelo sufre un retraso si 
su hora de salida efectiva se ve 
diferida con respecto a la hora de 
salida prevista en más de dos ho-
ras o llega al destino final tres o 
más horas después de la hora de 
llegada prevista y ello sin que se 
haya cambiado previamente la 
programación del vuelo. 
Si se dan estas situaciones, el re-
glamento recoge que todo usua-
rio cuenta con los siguientes de-
rechos: 
1.- Derecho de información: el pa-
sajero tiene derecho a contar con 
toda la información sobre la si-
tuación acaecida, por lo que la 
compañía aérea debe de facilitar 
impresos todos los datos relevan-
tes, tales como a qué puede aco-
gerse el pasajero, derecho de re-
clamación, servicios ofrecidos 
por la aerolínea en dichas cir-
cunstancias, etc.  
2.- Derecho de atención: según 
este reglamento, el pasajero debe 
estar atendido por parte de la ae-
rolínea en aspectos como el apor-
te de bebida y comida suficiente, 
acceso al teléfono o email, aloja-
miento en hotel si fuese necesa-
rio pernoctar, y transporte entre 
el aeropuerto y lugar del aloja-
miento.  
El derecho de atención cuenta 

con una serie de límites tempora-
les. Así, si la distancia del vuelo es 
menor de 1.500 kilómetros, la 
atención debe ofrecerse si el re-
traso es superior a 2 horas; en 
vuelos hasta 3.500 kilómetros la 
atención se dará si el retraso es 
mayor de 3 horas, y en vuelos de 
más de 3.500 kilómetros de dis-
tancia se dará si se retrasa más 
de 4 horas.  
3.- Derecho de reembolso: este 
derecho puede hacerse efectivo 
si el retraso del vuelo es superior 
a 5 horas y el pasajero decide no 
viajar. El reembolso debe de ser 
del coste íntegro del billete y ha 
de realizarse en siete días. Hay 
que tener en cuenta que el reem-
bolso puede efectuarse en metá-
lico, cheque, transferencia, o en 
bonos de viaje u otros servicios, 
según el acuerdo que se alcance 
con el pasajero afectado.  
¿Y SI MI VUELO SUFRE UN RE-
TRASO EN LA LLEGADA? 
En este caso el reglamento euro-
peo también contempla una serie 

de derechos para el consumidor. 
El más relevante es el derecho de 
compensación, que se hace efec-
tivo cuando el vuelo llega al des-
tino final con tres o más horas de 
retraso. Eso sí, y hay jurispruden-
cia al respecto, este derecho se 
hará efectivo siempre y cuando la 
compañía aérea no demuestre 
que el retraso se ha producido 
por una circunstancia extraordi-
naria.  
¿Y qué importe podré reclamar co-
mo compensación al retraso de la 
llegada de mi vuelo? Estas canti-
dades también están estipuladas. 
Así, para distancias de hasta 
1.500 kilómetros, la compensa-
ción económica se fija en 250 eu-
ros; para distancias hasta 3.500 
kilómetros, se incrementa hasta 
los 400 euros, mientras que para 
distancias superiores la compen-
sación asciende a 600 euros.  
Un último apunte. La Agencia Es-
tatal de Seguridad Aérea es el or-
ganismo encargado de velar por 
el cumplimiento del Reglamento 

CE 261/2004, pero su actuación 
está circunscrita a las siguientes 
situaciones:  
 – Vuelos que salen de un aero-
puerto en territorio español hacia 
cualquier destino. 
– Vuelos que salen de un tercer 
país y se dirigen a uno en territo-
rio español, siempre y cuando la 
compañía aérea sea de la Unión 
Europea.  
Además, el Reglamento no se 
aplicará si se viaja gratuitamente 
o con un billete de precio reduci-
do que no esté directa o indirec-
tamente a disposición del públi-
co. En cambio, el reglamento sí se 
aplicará a los billetes obtenidos 
con los programas de puntos que 
ofrecen las compañías aéreas. 
¿Tienes dudas sobre tus derechos 
como pasajero de una línea aérea? 
¿Has vivido alguna situación de re-
traso o cancelación de tus vuelos 
y quieres saber si puedes recla-
mar? Consúltanos sin compromi-
so, en Aequitas Legis Abogados 
estamos para ayudarte. n

MI VUELO SE HA RETRASADO O CANCELADO. 
¿QUÉ DERECHOS TENGO?
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 ¿Qué es la Incubadora de Alta 
Tecnología? 
Es un proyecto que lo que busca 
es que el emprendimiento local y 
proyectos que tengan una base 
tecnológica tengan un espacio 
donde poder empezar a germinar. 
Lo que hace la administración es 
poner a disposición todos los me-
dios tecnológicos para que esos 
proyectos puedan crecer en 
nuestra ciudad y retener el talen-
to local que al final es lo que bus-
camos. 
¿Cómo nace? 
Es una colaboración que tenemos 
con la Fundación Incyde, un pro-
yecto que empieza con el anterior 
mandato pero que dentro de esta 
carrera de relevos que es la polí-
tica, hemos podido coger el tes-
tigo en julio y al final ha podido 
llevarse a cabo en esta legislatu-
ra. Se trata de una iniciativa res-
paldada por Fondos Europeos, 
con la colaboración de Incyde de 
la Cámara de Comercio.  
¿Qué acogida ha tenido en Tala-
vera? 
 La verdad que la acogida inicial 
ha sido bastante buena, recibi-
mos el reto en Julio con 10 pro-
yectos a concurrir a la incubado-
ra, pero el objetivo a final de año 

tenía que ser de 40 proyectos de 
40 empresas a poder ser. Pero 
para poder ayudar a más empren-
dedores apostamos por una ma-
yor difusión de lo que es la Incu-
badora de Alta Tecnología.  
Y es que para poder darle esencia 
a este proyecto, necesitábamos 
semillas y lo que hicimos fue salir 
a buscarlas dónde podíamos en-
contrarlas: institutos, universida-
des… En estos centros donde los 
nuevos talentos se están forman-
do siempre hay proyectos nuevos 
a los que apoyar y que con un po-
co de ayuda serían capaces de re-
volucionar el mundo. Por eso, po-
co a poco fuimos dando a cono-
cer la Incubadora y dejando la 
puerta abierta a todas las solici-
tudes que quisieran enviarnos. 
No importa que sea una idea alo-
cada o demasiado innovadora, 
apostar por un proyecto propio 
siempre requiere de confianza 
por lo que recibimos solicitudes 
de lo más dispares. 
¿Y cuántas de ellas fueron acep-
tadas? 
La convocatoria fue todo un éxito 
y pasamos de tener 10 proyectos 
a rondar los 50. A partir de ahí co-
menzamos a filtrar algunas de 
ellas y en la actualidad tenemos 

INCUBADORA DE ALTA TECNOLOGÍA  
EN BUSCA DE PROYECTOS E IDEAS  

QUE LO CAMBIEN TODO
El concejal de Transformación Digital y Energética y Nuevas Tecnologías de Talavera, Javier Muñoz-Gallego se ha propuesto revolu-
cionar el futuro de Talavera con la Incubadora de Alta Tecnología. Una iniciativa que pretende dar voz, vida e impulso a todas esas 
ideas emergentes que los emprendedores más intrépidos ponen cada día encima de la mesa con el objetivo de ir un poco más allá en 
el sector al que pertenecen.  
Hemos hablado con Muñoz-Gallego y con algunos de los emprendedores que forman parte de la Incubadora para saber qué puede 
ofrecer esta institución a aquellos que tienen una idea y buscan apoyo para ponerla en práctica, pero también para conocer las no-
vedades más sorprendentes que se gestan en su interior. ¡Absolutamente impresionantes!

“No hay una edad ideal para emprender; 
es una cuestión de actitud  

y motivación personal”
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25 proyectos simultáneos y todos 
con una base tecnológica en ma-
yor o menor medida. Se trata de 
proyectos que pueden ser revolu-
cionarios en su sector y con los 
que podemos conseguir retener 
el talento en nuestra ciudad.   
Gran parte del éxito de conseguir 
este impulso inicial de puesta en 
marcha y consecución de objeti-
vos fue de mi compañera Marta 
Muñoz que estuvo impulsando el 
proyecto a la que le mando mi 
agradecimiento y el de los incu-
bados  
¿Qué papel tienen los negocios 
tradicionales en la Incubadora? 
Aunque la gran mayoría de los 
proyectos tienen una base tecno-
lógica muy importante, lo cierto 
es que también hacemos un hue-
co a esas empresas más tradicio-
nales que han iniciado su camino 
para explotar su parte más tecno-
lógica y digitalizada adaptándose 
así al mercado para poder seguir 
creciendo.  
No es un requisito para entrar en 
la Incubadora el ser un proyecto 
iniciado desde cero, ni mucho 

menos. Pueden ser proyectos 
que vengan de una empresa tra-
dicional y que hayan empezado a 
trabajar en la idea de revolucionar 
su negocio y cambiarlo hacia una 
base tecnológica y necesitan que 
les ayudemos a darle sentido este 
nuevo reto. 
¿Qué diferencias puede encon-
trar un emprendedor entre de-
sarrollar un proyecto en solitario 
y hacerlo de la mano de la Incu-
badora? 
Sin duda la capacidad de colabo-
rar entre ellos. Se ha creado una 
comunidad fabulosa y gracias a 
ella la Incubadora tiene sentido y 
crece. Contamos un grupo muy 
proactivo cuyos miembros se ins-
piran y beben unos de otros y se 
retroalimentan. Por ejemplo, si 
uno tiene conocimientos en inte-
ligencia artificial y otro necesita 
un chatbot, pueden colaborar. 
Son muy solidarios entre ellos, 

más allá de lo que nosotros poda-
mos transmitirles a través de los 
cursos o talleres que pongamos a 
su alcance desde la Incubadora, 
todos trabajan día a día en sus 
proyectos sin perder de vista lo 
que pueda necesitar el de al lado. 
Muchos de ellos se complemen-
tan convirtiéndose en partners 
consiguiendo así hacer más po-
tentes sus proyectos.  
¿Cuál es el carácter del empren-
dedor en Talavera? 
Talavera es una ciudad empren-
dedora por naturaleza. A pesar de 
los desafíos, los emprendedores 
locales tienen un fuerte arraigo y 
deseo de mantener y hacer cre-
cer sus negocios en la ciudad. Es-
te espíritu es lo que impulsa a Ta-
lavera y le da su importancia. 
La inteligencia artificial parece 
estar presente cada vez en más 
aspectos de nuestra vida. ¿Es 
también una pieza clave en el de-

sarrollo de los proyectos de es-
tos emprendedores? 
No de la misma forma para todos 
los proyectos pero sí que cada 
vez son más quienes la incorpo-
ran a su día a día, si no es para el 
desarrollo de su proyecto en con-
creto, la utilizan para hacer pre-
sentaciones, crear contenidos, 
un chatbot que pueda aclarar du-
das a sus futuros clientes… Inclu-
so algunos la han aplicada ya a 
sus CRMs. 
Lo importante es ver su valor y 
saber cómo sacarle el máximo 
partido a esta herramienta. Algo 
en lo que también podemos 
orientarles desde la Incubadora.   
¿Es el emprendimiento una acti-
vidad reservada a los jóvenes? 
¿O no tiene nada que ver con la 
edad?  
El emprendimiento no tiene una 
edad específica. A algunas perso-
nas les llega el momento de em-
prender más temprano, mientras 
que a otras les viene más tarde. 
Aquí en la Incubadora, hemos vis-
to proyectos tanto de jóvenes co-
mo de personas más experimen-

“Buscamos retener el talento de nuestra 
ciudad para seguir creciendo juntos”
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tadas y expertas. Recuerdo que 
en una presentación en la univer-
sidad, un profesor me preguntó si 
podía emprender a su edad. Claro 
que sí, el emprendimiento no tie-
ne límites de edad. Todo depende 
del momento personal de cada 
uno, de su inconformismo con su 
situación actual y de las ganas de 
adentrarse en el emocionante 
mundo del emprendimiento. Así 
que, realmente, no hay una edad 
ideal para emprender; es una 
cuestión de actitud y motivación 
personal. 
Contratar a una startup como 
proveedor puede que a algunos 
de los más conservadores aún 
les frene debido a que puedan 
tener poca experiencia. ¿Qué 
podemos decirles a todos ellos? 
Para que una empresa tenga una 
trayectoria, alguna vez ha tenido 
que empezar y eso es precisa-
mente lo que hacen en la Incuba-
dora.  
Después, les diría a aquellos que 
se muestran más reticentes a 
contratar a nuevas empresas que 
experimenten. El modelo de ne-
gocio ha cambiado y hoy en día es 
muy fácil probar los servicios de 
una empresa, en muchas ocasio-
nes de forma gratuita gracias a 
las demos que durante unos días 
que ofrecen la gran mayoría de 
ellas.  
Y por supuesto tener la mente 
abierta y dispuesta al cambio es 
fundamental para descubrir nue-
vas posibilidades para las empre-
sas.  
Una buena estrategia de digitali-
zación contando con Startup que 
nos sean útiles puede hacer que 
nuestra empresa sea más pro-
ductiva, optimice recursos, sim-
plifique tarea y ahorre costes. 
Son básicos para comenzar un 
buen CRM y una estrategia de 
marketing digital. 

¿Qué proceso siguen los proyec-
tos de los emprendedores que 
entran a formar parte de la  Incu-
badora de Alta Tecnología? 
Por lo general depende de la fase 
en la que se encuentra cada pro-
yecto y cada emprendedor. Pero 
sí que definimos tres fases muy 
marcadas que están destinadas a 
lanzar al mundo cada proyecto 
con las mejores garantías.  
En primer lugar nos encontramos 
con la pre-incubación, destinada 
a proyectos en fase de idea. Aquí 
nos encargamos sobre todo de 
escuchar a los emprendedores y 
de asesorarles para desarrollar su 
plan de negocio.  
 Durante al la incubación, ayuda-
mos a crear los productos o a di-
señar los servicios de forma que 
sean viables y puedan así comen-
zar a constituirse como empresa.  
Para finalizar, llegamos al periodo 
de pos-incubación. A través del 
cual buscamos que los negocios 

crezcan y se consoliden, con ac-
ceso a Fondos Europeos, Busi-
ness Angels y rondas de financia-
ción. 
Un engranaje que funciona a la 
perfección y un proceso diseñado 
exclusivamente para que los pro-
yectos que forman parte de la In-
cubadora prosperen.  
¿Qué supone para ti a nivel per-
sonal estar al frente de este pro-
yecto? 
Como he comentado anterior-
mente me puse al frente de la In-
cubadora de Alta Tecnología al 
recibir el testigo y voy a llevarlo lo 
más lejos que pueda. Cada pro-
yecto es ilusionante y especial y 
la comunión que hay entre la In-
cubadora y los incubados es tan 
enriquecedora que solo podemos 
seguir creciendo juntos. Por eso 
formamos un gran equipo entre 
todos donde aportar ideas para 
dar a conocer todos los proyectos 
es el principal objetivo. n

“Talavera es una ciudad emprendedora por naturaleza”
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MARÍA GONZÁLEZ  
Y CLARA SÁNCHEZ 
 INNOVA DIABETES 

 
“Nuestro impulso inicial fue la 
necesidad de unificar diferentes 
profesiones sanitarias en torno 
al cuidado de la diabetes. Para 
nosotras, Innova Diabetes repre-
senta un congreso multidiscipli-
nar donde cada profesional pue-
de aportar su conocimiento y ex-
periencia, siempre con el pa-
ciente en el centro de nuestro 
enfoque. Queremos que los pa-
cientes encuentren equipos de 
profesionales que comprendan 
la diabetes a fondo y que traba-
jen de manera coordinada para 
mejorar su calidad de vida. 
Decidimos ingresar a la Incuba-
dora porque fue el punto de par-
tida ideal para nuestro proyecto. 
Necesitábamos dar un salto tec-
nológico y contar con el respaldo 
empresarial necesario para ha-
cer realidad nuestra visión. La 
Incubadora nos proporcionó no 
solo la creación de nuestra pági-
na web, sino también valioso 
asesoramiento y oportunidades 
de networking que han sido fun-
damentales para avanzar. 
En términos de dificultades ini-
ciales, la parte económica y la 
gestión del tiempo eran nues-
tros mayores desafíos. Iniciar un 
proyecto como el nuestro, im-
pulsado por la pasión pero tam-
bién limitado por la falta de ex-
periencia en gestión empresa-
rial, requería recursos y orienta-
ción que encontramos en la In-
cubadora. Conectar con otros 
emprendedores en situaciones 
similares nos ha brindado apoyo 
y ha enriquecido nuestra pers-
pectiva, haciendo que nuestro 
camino no sea tan solitario. 
Recomendaríamos la Incubado-
ra sin duda alguna por el ambien-
te de alta tecnología que pro-
mueve la innovación. Sabemos 
que estar aquí nos está permi-
tiendo llevar nuestra idea más 
allá, haciendo que sea más pro-
fesional y tecnológicamente 
avanzada”.

FRAN CUESTA  
BUTTERFLY EVENTOS 

 
“Ofrecemos una amplia gama de 
servicios que van desde anima-
ciones infantiles hasta rincones 
de glitter y limonada para bodas, 
coordinación de eventos y foto-
matón para diversas celebracio-
nes. Nuestra aventura comenzó 
cuando la empresa para la que 
trabajaban dejó de ofrecer ser-
vicios de animación infantil, lo 
que nos llevó a tomar la iniciativa 
por cuenta propia. 
Decimos entrar en la Incubadora 
ya que vimos en este espacio 
una oportunidad única para ob-
tener formación especializada, 
asesoramiento experto y apoyo 
continuo, recursos que son es-
casos en el mundo del empren-
dimiento si se busca fuera de 
entornos especializados. Ade-
más, valoramos mucho la impor-
tancia de contar con un lugar fí-
sico adecuado para atender a 
clientes y desarrollar nuestro ne-
gocio de manera profesional. 
La Incubadora ha sido funda-
mental en la resolución de pro-
blemas legales, fiscales y admi-
nistrativos. Temas como contra-
tos de servicios, relación con las 
administraciones públicas, es-
trategias de marca, marketing y 
posicionamiento aquí nos han 
dado orientación y solución gra-
cias a los recursos disponibles y 
la red de mentores con la que 
contamos en el programa de in-
cubación. 
Lo mejor de este proceso ha sido 
la combinación de crecimiento 
personal y profesional que he-
mos experimentado hasta aho-
ra.  
Recomiendo a todos los em-
prendedores que presenten sus 
proyectos a la Incubadora ya que 
es un lugar perfecto para apren-
der, crecer y establecer conexio-
nes significativas en un ambien-
te diseñado para fomentar el éxi-
to empresarial”. 

MARÍA JESÚS ERUSTES 
DICUSAD 

 
“Mi proyecto se centra en mejo-
rar la calidad de vida de las per-
sonas dependientes mediante la 
digitalización y el empodera-
miento de los auxiliares del per-
sonal sociosanitario. 
Estamos desarrollando un soft-
ware dirigido a empresas y 
ayuntamientos, con aplicacio-
nes móviles para auxiliares y 
usuarios. Además, ofrecemos 
una aplicación destinada a auxi-
liares que trabajan en domicilios 
particulares, junto con otra para 
las personas dependientes. To-
do esto está integrado con inte-
ligencia artificial y conectado a 
dispositivos médicos y senso-
res para facilitar el acceso a la 
información relevante. 
Para mí, era crucial encontrar un 
espacio donde pudiera desarro-
llar mi proyecto y compartir 
ideas sobre emprendimiento y 
lo encontré en la Incubadora. Es 
difícil encontrar un entorno don-
de se valore realmente la inno-
vación y el impacto social que 
podemos lograr. 
Los obstáculos que he enfren-
tado, especialmente en térmi-
nos de formación y mentoría, 
han encontrado solución aquí. 
La Incubadora me ha proporcio-
nado la formación específica 
que necesitaba y la orientación 
de mentores expertos que han 
sido fundamentales para dirigir 
mi proyecto en la dirección co-
rrecta. 
Lo mejor de haber puesto en 
marcha este proyecto ha sido el 
aprendizaje continuo que estoy 
experimentando. Independien-
temente de los resultados fina-
les, el crecimiento personal y 
profesional que he alcanzado es 
invaluable. 
En la Incubadora no solo he en-
contrado los recursos técnicos 
necesarios, sino también una 
comunidad de emprendedores 
que comparten mis mismas pa-
siones y desafíos. Es un lugar 
donde puedes aprender, crecer 
y conectar con personas que 
piensan y actúan como tú”. 

ISI ROJAS 
CONSULTORA HUMANISTA  

HABLANDO EN FEMENINO 
 
“Esta iniciativa surge de mi ex-
periencia en diversas asociacio-
nes y centros de mujeres, donde 
noté una brecha en el proceso de 
emprendimiento femenino: el 
área del desarrollo personal, es-
pecíficamente el autoconoci-
miento y el liderazgo femenino. 
Decidí crear esta consultoría pa-
ra ofrecer talleres, mentorías y 
formaciones que aborden estos 
temas tan cruciales. 
La Incubadora representaba pa-
ra mí un espacio saludable don-
de esperaba aprender y también 
innovar. En un mundo cada vez 
más influenciado por la inteli-
gencia artificial, quería explorar 
cómo integrar estas tecnologías 
en nuestros proyectos de mane-
ra creativa e innovadora. 
Lo mejor de haber puesto en 
marcha este proyecto ha sido, 
además de los aprendizajes con-
tinuos, todas las actividades pa-
ralelas que realizamos. Compar-
tir con otros emprendedores en 
diferentes etapas y áreas ha ge-
nerado sinergias increíbles, don-
de cada uno aporta su experien-
cia única. 
Recomendaría la Incubadora pri-
mero, porque ningún emprende-
dor puede llevar adelante su idea 
sin un equipo que lo acompañe, 
ya sea académico, emocional o 
de cualquier otra índole. Segun-
do, porque la Incubadora es un 
espacio diseñado específica-
mente para incubar proyectos. Y 
tercero, porque creo firmemen-
te en el potencial de Talavera pa-
ra generar nuevos proyectos y 
oportunidades ¡aquellos que no 
aprovechen este recurso, en mi 
opinión!”

FRAN LUQUE  
BOKEROON SOFTWARE 
 
“Estoy creando un proyecto que 
es un software para el segui-
miento de portfolios en cripto-
monedas. La idea surgió al ver la 
necesidad que tenían los peque-
ños inversores de llevar un se-
guimiento efectivo sus portfo-
lios. Notamos que no había una 
solución fácil y comprensible en 
el mercado, por lo que decidi-
mos desarrollar esta plataforma. 
Queremos que la gestión de 
portfolios de criptomonedas, un 
sector en crecimiento, sea tan 
sencilla como ver la hora. 
Decidí entrar en la Incubadora 
después de ver una publicidad 
sobre ella. Me pareció una exce-
lente herramienta para obtener 
apoyo, acceder a buenas insta-
laciones y conocer a otros em-
prendedores de la zona. Me die-
ron la oportunidad de presentar 
mi proyecto, lo valoraron y lo 
aceptaron. Aquí he encontrado 
soluciones a varias dificultades, 
especialmente en temas de con-
tabilidad y modelos de negocio. 
La formación específica y el ac-
ceso a mentores han sido funda-
mentales para aterrizar concep-
tos y aplicarlos a mi proyecto. 
Lo mejor de este proceso ha si-
do el apoyo que recibo, no solo 
de mis compañeros, sino princi-
palmente de quienes gestionan 
la Incubadora. Se nos escucha y 
se nos provee de los recursos 
que necesitamos de manera efi-
ciente. 
Recomendaría a cualquier per-
sona que quiera emprender que 
considere entrar en la Incubado-
ra. Formar parte de una comuni-
dad de personas con ideas simi-
lares es invaluable. Emprender 
puede ser difícil cuando tu círcu-
lo cercano no comparte tu vi-
sión, pero en la Incubadora en-
cuentras un grupo de apoyo y 
acceso a herramientas costosas 
que normalmente no estarían a 
tu disposición. Además, las ins-
talaciones son increíbles. For-
mar parte de una Incubadora es, 
sin duda, una excelente opción”.

ALGUNOS INCUBADOS: 
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El tejido empresarial de nuestra 
ciudad está formado en gran par-
te por empresas de esas “con 
nombre propio”, que son sinóni-
mo de calidad y compromiso. 
Montajes Eléctricos Antonio Go-
doy es una de ellas y, por eso he-
mos querido acercarnos a sus 
instalaciones para recordar cuá-
les fueron los inicios de una de las 
empresas más longevas de nues-

tra ciudad y descubrir, por qué 
no, cuál es el secreto para mante-
nerse y seguir adelante incluso 
perteneciendo a un sector en 
constante evolución, cambio y 
que en su día fue bastante casti-
gado por la crisis. 
Hemos hablado con Antonio Fer-
nández Domínguez, Ingeniero In-
dustrial y gerente de Montajes 
Eléctricos Antonio Godoy, para 

conocerlo todo sobre esta orga-
nización que sigue iluminando el 
camino de empresas, particula-
res e instituciones en Talavera. 
¿Nos acompañas? 
 
PASO A PASO 
Desde su fundación en 1998 por 
parte de su padre D. Antonio Fer-
nández Godoy al que su hijo tiene 
presente todos los días, Montajes 

Eléctricos Antonio Godoy ha sido 
un pilar en el sector eléctrico de 
Talavera de la Reina. La empresa 
comenzó como una instaladora 
eléctrica, ofreciendo una amplia 
gama de servicios que incluían 
desde instalaciones en viviendas 
hasta naves industriales,edificios 
singulares, universidades hospi-
tales, etc. 
En sus primeros años se enfoca-

MONTAJES ELÉCTRICOS ANTONIO GODOY: 
ADAPTARSE AL MERCADO PARA SEGUIR CRECIENDO
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ba en todo tipo de instalaciones 
eléctricas en obras de construc-
ción, tanto nuevas como algunas 
reformas. “Hacíamos desde vi-
viendas hasta naves industriales, 
edificios para bibliotecas, univer-
sidades y hospitales”, explica. Es-
ta diversificación de servicios 
permitió a Montajes Eléctricos 
Antonio Godoy establecer una ba-
se sólida de clientes que incluía 
constructoras, pymes, industrias 
y fincas. 
Una actividad que fue evolucio-
nando a medida que lo hizo el pa-
norama que se presentó tras la 
crisis del 2008, cuando la obra 

nueva quedó en un segundo pla-
no. Fue entonces cuando Monta-
jes Eléctricos Antonio Godoy, le-
jos de rendirse, decidió reinven-
tarse y centrarse en el manteni-
miento y las reformas de aquellos 
que necesitaban sus servicios. 
Una decisión que a día de hoy si-
guen celebrando y en la que han 
basado su modelo de negocio ac-
tual que sigue viento en popa. 
 
EL PODER DE REINVENTARSE 
La crisis de la construcción en 

2008 obligó a muchas empresas 
a cerrar o a cambiar de enfoque, 
y Montajes Eléctricos Antonio 
Godoy no fue la excepción. “Tuvi-
mos que reinventarnos porque se 
nos cayeron la mayoría de los 
clientes”, recuerda Antonio. La 
empresa se adaptó al nuevo en-
torno, centrándose en el sector 
del mantenimiento y las repara-
ciones. Este cambio estratégico 
les permitió sobrevivir y prospe-
rar, ofreciendo servicios a fincas, 
granjas, empresas, hospitales y 

colegios. Siguiendo con este nue-
vo modelo de negocio que habían 
incorporado a la empresa durante 
los años de la crisis, en 2013 pu-
sieron en marcha un taller de bo-
binado y reparación de motores 
eléctricos y transformadores, 
complementando así su oferta de 
mantenimientoy reparaciones. 
 
SIN MIEDO A LOS CAMBIOS 
Veinticinco años de trayectoria 
dan para mucho y, sobre todo, pa-
ra vivir situaciones de lo más di-

“Reinventarnos fue clave para seguir adelante”
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ferentes en lo que al desarrollo de 
un negocio se refiere. Por eso, 
cuando hablamos con Antonio 
Godoy sobre aquellos hitos de los 
que puede sentirse más orgulloso 
tras dos décadas al frente de su 
empresa, tiene claro que la capa-
cidad de reinventarse y adaptar-
se que demostraron tener cuan-
do decidieron centrarse en el 
mantenimiento para seguir fun-
cionando como siempre lo habían 
hecho, es una de las cosas más 
destacables de la trayectoria de 
Montajes Eléctricos Antonio Go-
doy. 
Y es que, según nos cuenta nues-
tro protagonista, “el poder remo-
delar el tamaño de la empresa y 
los servicios después de la crisis 
fue crucial”. Una remodelación 
que no solo cambió la forma de 
trabajar y los servicios que ofre-
cía, sino que además también 
provocó cambios en la plantilla de 
la empresa que en la actualidad 
cuenta con seis profesionales ta-
laveranos que dan lo mejor de 
ellos mismos para garantizar la 
calidad de cada uno de los servi-
cios que ofrecen desde Montajes 
Eléctricos Antonio Godoy. 
 
SERVICIOS ESPECIALIZADOS 
Aunque podemos contar con 
ellos casi para cualquier trabajo 
relacionado con el mantenimien-
to y la instalación eléctrica, lo 
cierto es que de un tiempo a esta 
parte, han empezado a potenciar 

y a destacar en los trabajos de 
instalación industrial y en el man-
tenimiento o reformas de apara-
tos sanitarios, quirófanos, UCIs, 
resonancias… Instalaciones que 
requieren un alto nivel de espe-
cialización y precisión, y que han 
permitido a la empresa destacar-
se en el mercado. 
Además, Montajes Eléctricos An-
tonio Godoy ofrece un servicio in-
tegral que incluye la legalización 
de instalaciones y las tramitacio-
nes necesarias, entregando los 
proyectos “llave en mano”, lo que 
supone una gran comodidad para 
todos aquellos clientes que nece-
sitan soluciones integrales. 
 
CONCIENCIA ENERGÉTICA 
Aunque la energía solar fotovol-
taica no es la base principal de la 
empresa, Montajes Eléctricos 
Antonio Godoy ha visto un au-
mento en la demanda de estos 
servicios. Antonio observa que la 
mayoría de los clientes buscan 
instalaciones solares por el aho-
rro económico a largo plazo. Sin 
embargo, también hay un porcen-
taje de ellos que optan por las re-
novables motivados por la con-
ciencia ambiental y la adopción 
de energías limpias. 
Como adaptarse al mercado y su 
situación ha sido siempre una 
máxima dentro de la empresa, 
hace ya un tiempo que entre sus 
servicios también ofrecen la ins-
talación de puntos para recarga 
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de vehículos eléctricos. Unos 
elementos que cada vez son más 
demandados y que muy pronto 
podremos encontrar casi a cada 
paso. 
En relación a la concienciación 
con el ahorro de energía y econó-
mico de sus clientes, a los más 
habituales suelen asesorarles 
también a la hora de contratar 
sus proveedores para que pue-
dan tener la mejor experiencia. 
 
PRESENTE Y FUTURO 
Antonio tiene claro que el objeti-
vo principal de la empresa es 
mantener un alto nivel de servicio 
y atender a sus clientes de mane-
ra rápida y eficiente. “El objetivo 
es el día a día, hacerlo lo mejor 
posible”. Este enfoque en la cali-
dad del servicio y la satisfacción 
del cliente ha sido una constante 
en la filosofía de la empresa. 

Prueba de ello es que la impeca-
ble reputación de Montajes Eléc-
tricos Antonio Godoy se ha cons-
truido a lo largo de los años gra-
cias al boca a boca y a la fidelidad 
de sus clientes habituales. Clien-
tes que se mantienen fieles y que 
además no dudan en recomen-
darles a quienes buscan un servi-
cio de calidad y con todas las ga-
rantías. 
Una calidad que, según Antonio, 
no sería posible sin la profesiona-

lidad y buen hacer de todos sus 
empleados. Profesionales que 
con su esfuerzo y trabajo serio se 
mantienen los excelentes clien-
tes a los que también muestran 
su gratitud y el empeño de hacer 
las cosas lo mejor posible. 
El caso de Montajes Eléctricos 
Antonio Godoy demuestra que no 
hay escenario difícil en la trayec-
toria de una empresa siempre 
que esta tenga la capacidad de 
ser versátil, resiliente y capaz de 
adaptarse a los cambios del mer-
cado y a las necesidades de sus 
clientes. 
Una filosofía que abanderan des-
de hace años los profesionales 
que forman Montajes Eléctricos 
Antonio Godoy y que permite a 
sus clientes disfrutar del mejor 
servicio de la mano de expertos 
que velan por conseguir todos 
sus objetivos. n 

“El objetivo lo mar-
camos día a día con 

nuestro trabajo y 
ofreciendo lo mejor 
de nuestro equipo”
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Jesús Lázaro Ruiz y Patricia García 
Durán son el alma máter de Aequi-
tas Legis Abogados. Un despacho 
multidisciplinar con 25 años de tra-
yectoria que cuenta con el aval de 
la confianza de sus clientes y con 
las múltiples sentencias favorables 
que, a lo largo de estos años, ate-
soran en su haber. 
Un despacho referente en nuestra 
ciudad que trabaja cada día por ha-
cer más sencillos los casos de sus 
clientes, resolver sus dudas y 
orientarles para obtener los mejo-
res resultados, teniendo siempre 
en cuenta el rigor en cada proceso 
y la tranquilidad de quienes se po-
nen en sus manos. 

Aunque ya son viejos conocidos de 
Fundación Futurart, hemos queri-
do volver a visitar a Jesús y a Patri-
cia en su despacho para conocer 
un poco más sobre su día a día y te-
ner presente cuándo y para qué po-
demos contar con ellos.  
 
EL PODER DE RESOLVER 
Esta es una de las máximas de Ae-
quitas Legis Abogados, y la hacen 

realidad desde el conocimiento 
profundo del Derecho en todos sus 
ámbitos. En el ámbito administra-
tivo destaca su hacer en casos tan-
to por vía administrativa como con-
tenciosa, y en materias tan dispa-
res como contrataciones, urbanis-
mo y licencias, impuestos, negli-
gencias médicas, sanciones admi-
nistrativas o responsabilidad patri-
monial de las Administraciones Pú-

blicas, entre otras. Uno de los cam-
pos donde Jesús Lázaro y Patricia 
García atesoran mayor experiencia 
es en el Derecho Mercantil y Con-
cursal. No en vano, ambos cuentan 
con el Máster en Administración 
Concursal, y muestran su vocación 
de servicio al entramado empresa-
rial con su continua actualización 
en los temas y problemáticas a los 
que se pueda enfrentar cualquier 
empresa. Esta mano tendida al te-
jido empresarial, tanto pymes co-
mo grandes entidades, ha sido una 
constante en la historia del despa-
cho y les ha granjeado grandes sa-
tisfacciones, experiencia y presti-
gio. Un asesoramiento personali-

AEQUITAS LEGIS ABOGADOS 
 LA TRANQUILIDAD DE CONFIAR

Ejercen su actividad desde el  
conocimiento profundo del Derecho  

en todos sus ámbitos
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zado en Mercantil y Concursal que 
se complementa con los conoci-
mientos de Patricia como licencia-
da en Derecho-Economía. 
Y también se completa con su 
equipo especializado en Derecho 
Laboral y de la Seguridad Social, 
resolviendo cualquier duda o pro-
blemática en el ámbito de los con-
tratos, despidos, clasificaciones 
profesionales, accidentes de tra-
bajo, riesgos laborales, reclama-
ción de incapacidades o responsa-
bilidad civil del empresario. 
 
SIEMPRE AL DÍA 
En los 25 años de existencia del 
despacho, fundado por Jesús en el 
año 2009, ha habido muchos ‘te-
mas de moda’ a los que han hecho 
frente y defendido para sus clien-
tes. Sin duda, uno de los más rele-
vantes es el de las reclamaciones a 
la banca. Desde las cláusulas suelo, 
pasando por los swaps o las accio-
nes de Bankia, hasta sentencias 

más recientes como las relaciona-
das con la nulidad de cláusulas 
abusivas en los préstamos hipote-
carios. En este sentido, el despa-
cho presta especial atención a las 
últimas sentencias favorables a los 
consumidores en las que, tanto el 
Tribunal Europeo como el Supremo 
español, deja constancia de que el 
periodo para reclamar los gastos 
de hipoteca comienza una vez haya 
sentencia firme que declare la abu-
sividad de dicha cláusula. 
En otro ámbito, pero también rela-
cionado con las reclamaciones, 
Aequitas Legis Abogados se ha po-
sicionado como despacho pionero 
en la reclamación del complemen-
to de paternidad en las pensiones, 
contando con múltiples procesos 
favorables. 
Y hay que destacar también su la-
bor en las denuncias contra el cár-
tel de camiones y el cártel de la le-
che. Es en este ámbito donde el 
despacho talaverano, que cuenta 

también con sede en Madrid, ha ga-
nado una de las últimas sentencias 
que sientan jurisprudencia. Así, 
con la dirección letrada de Jesús y 
Patricia, se consiguió una senten-
cia pionera que da la razón a un 
transportista al que el fabricante 
de su camión IVECO, comprado por 
56.000 euros en 2010, tiene que de-
volver más de 20.000 euros en con-
cepto de daños derivados de la co-
lusión en precios, más intereses 
devengados y costas. 
El abanico de materias que abor-
da Aequitas Legis Abogados se 
completa con su especialización 
en Derecho Penal, donde destaca 
su labor en la defensa de sus 
clientes ante accidentes labora-
les, de tráfico o imprudencias 
médicas, así como otros delitos 
como hurtos, robos, estafas o de-
litos contra los derechos de los 
trabajadores. 
Jesús Lázaro y Patricia García tra-
tan con especial cuidado aquellos 

temas relativos al Derecho Civil, 
minimizando posibles problemáti-
cas para sus clientes en asuntos de 
familia tales como divorcios, cus-
todias, pensión de alimentos o he-
rencias. 
 
UNA FILOSOFÍA MUY CLARA 
El poder de resolver, la tranquilidad 
de confiar. Es el mensaje que, gra-
cias a su dilatada experiencia, nos 
lanza Aequitas Legis Abogados. 
Resolver de la mano de la Justicia, 
con sus conocimientos y actualiza-
ción continua; confiar en un equipo 
que trabaja por y para el bienestar 
de su cliente. 
 
ARRIMANDO EL HOMBRO 
Uno de los elementos diferenciales 
de este despacho de abogados es 
su responsabilidad social corpora-
tiva, que pone de manifiesto desde 
nuestra Fundación, siendo uno de 
los socios fundadores y que a día 
de hoy sigue apoyando todos nues-
tros proyectos empresariales soli-
darios y las diferentes iniciativas 
que llevamos a cabo desde Futu-
rart. 
Pero no solo eso, también en el ám-
bito del deporte muestran su com-
promiso patrocinando a distintas 
entidades, como el Fútbol Sala Ta-
lavera, del que es patrocinador ofi-
cial, y apoyando distintas iniciati-
vas que aúnan deporte y solidari-
dad. 
Del mismo modo, Aequitas Legis 
Abogados hace ciudad uniendo su 
marca a distintas actividades lúdi-
cas y sociales, siempre con un mis-
mo objetivo: hacer de nuestra so-
ciedad un lugar de convivencia, 
respeto e igualdad. 
Y es que el compromiso, la empatía 
y la vocación de ayuda y servicio 
que presentan los profesionales de 
Aequitas Legis Abogados, es la 
mejor garantía de saber que esta-
mos en manos de expertos en los 
que poder confiar. n
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Se trata de un proyecto de promo-
ción territorial para la realización de 
dichos murales cerámicos y ubicar-
los en todos los municipios y EATIMS 
pertenecientes a la asociación. 
Tiene como objetivos la promoción 
territorial de la comarca y la puesta 
en valor del patrimonio cultural del 
territorio. 
‘Tus tierras en murales’ cuenta con 
un presupuesto de licitación de 
280.309,97   euros 
La asociación ADC-Tierras de Tala-
vera ha puesto en marcha el proyec-
to de Promoción Territorial ‘Tus tie-
rras en murales’, una iniciativa que 
tiene como objetivo, además de la 
promoción territorial de las comar-
cas de Talavera, Sierra de San Vi-
cente y La Jara, la puesta en va-
lor del patrimonio cultural, tradicio-
nal y popular de la comarca. 
Por ello, este proyecto, consistente 
en la realización de 43 murales cerá-
micos que se instalarán en todos los 
municipios rurales y EATIMS del te-
rritorio gestionado por ADC- Tierras 
de Talavera, se convierte en ‘un ex-
celente producto turístico que pro-
mocione y valorice la zona’. 
Los murales cerámicos serán reali-
zados por distintos ceramistas de la 
comarca, utilizando la forma tradi-
cional de creación de la cerámica de 
Talavera de la Reina y Puente del Ar-
zobispo como Patrimonio Inmaterial 
de la UNESCO. 
En cada uno de los murales se refle-

jará y pondrá en valor el patrimonio 
cultural seleccionado por cada uno 
de los municipios rurales o EATIMS, 
atendiendo a las siguientes temáti-
cas: tradiciones y oficios, creencias, 
rituales festivos y otras ceremonias, 
representaciones, juegos y deportes 
tradicionales, y elaboraciones gas-
tronómicas tradicionales, entre 
otras. 
Así, cada municipio seleccionará en-
tre sus constumbres, fiestas, oficios 
o artesanía, una imagen o idea para 
desarrollar en el mural. En este sen-
tido, se pretende que los murales, 
que tendrán unas dimensiones de 
2,40 metros de largo por 1,35 metros 
de alto, desarrollen temáticas dife-
rentes con el fin de que el proyecto 
en su conjunto sea una expresión al 
aire libre de la idiosincrasia plural del 
territorio. 

FIRMA DE CONTRATOS. Un total de 
14 ceramistas serán los encargados 
de desarrollar este proyecto. La fir-
ma de la adjudicación definitiva de 
los lotes correspondientes al contra-
to de suministro para el proyecto ‘Tus 
tierras en murales’ ha tenido lugar 
con fecha 5 de julio de 2024 en las 
instalaciones de ADC-Tierras de Ta-
lavera, y con la rúbrica del presidente 
de la Asociación, Víctor Eduardo El-
vira Rodríguez. 
Este proyecto se financia el 100% 
con fondos Leader (77,48% Fondos 
FEADER y 22,52% Junta de Castilla 
La Mancha) del periodo 14-22 con 
cargo a la 3ª asignación dentro del 
ámbito 1 en el apartado de Promo-
ción territorial de la medida 19.2. 
NOSOTROS. La asociación ADC-TIE-
RRAS DE TALAVERA es una entidad 
sin ánimo de lucro cuyo objetivo es la 

representación y asesoramiento de 
aquellas personas particulares, em-
presas y tejido asociativo que quie-
ren desarrollar distintos proyectos 
en el ámbito rural enmarcado en las 
comarcas de Talavera de la Reina (in-
cluido el Horcajo), Sierra de San Vi-
cente y La Jara. 
ADC-Tierras de Talavera realiza el es-
tudio, la petición de documentación, 
su revisión y presentación para la so-
licitud de distintos programas de fi-
nanciación y fondos europeos, faci-
litando el acceso a ellos como gene-
radores de empleo y fijación de po-
blación en los municipios de la co-
marca. 
Nuestro objetivo es colaborar con 
emprendedores, empresarios e ins-
tituciones para trabajar de manera 
conjunta por el mundo rural y su su-
pervivencia. n 

TIERRAS DE TALAVERA LLENARÁ LA COMARCA DE CERÁMICA 
CON 43 MURALES ENMARCADOS EN SU PROYECTO  

DE PROMOCIÓN ‘TUS TIERRAS EN MURALES’
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PUBLICIDAD EN MEDIOS CREÍBLES  
O EN PLATAFORMAS DUDOSAS

En publicidad importa el qué y el có-
mo, pero también con quién. Dime 
con quién andas y te diré quién eres. 
Si tu publicidad aparece en un medio 
con alto contenido erótico, radical o 
de poca credibilidad, se asociará con 
tu marca ese erotismo, radicalidad y 
falta de fiabilidad. 
La credibilidad es un componente 
esencial a la hora de seleccionar los 
medios de comunicación donde re-
alizar tu publicidad. Al menos, si tu 
producto necesita ser confiable.  
Elegir medios creíbles para la publi-
cidad no solo mejora la efectividad 
de las campañas, sino que también 
protege y mejora la percepción de la 
marca a largo plazo. Encontramos 
numerosos estudios al respecto, co-
mo los de Nielsen y EASA. 
Existen muchos motivos para que te 
asegures de que los medios donde 
incluyes tu publicidad sean creíbles 
y fiables: 
Mejora de la percepción de marca y 
producto: 
– Mayor confianza de los consumido-
res en los productos. 
– Mejora la percepción de calidad del 
producto. 
– Fortalece la imagen de la marca y 
su reputación a largo plazo. 
– La reputación positiva del medio se 
transfiere a la marca anunciada. 
Mayor efectividad: 
– Los consumidores están más dis-
puestos a prestar atención a los 
anuncios. 
– Audiencias bien definidas y seg-
mentadas, lo que permite una mejor 
focalización. 
– Mayor difusión orgánica, pues los 
anuncios tienen más probabilidades 
de ser compartidos.  
– La credibilidad del medio influye en 
las decisiones de compra. 
Generan menos dudas: 
– Ayudan a reducir el escepticismo 
del consumidor hacia los mensajes 
publicitarios. 
– Menos posibilidades de que la pu-
blicidad sea percibida como engaño-
sa o invasiva. 
Fidelización: 
– Generación de confianza. 

– Permite a las marcas alinearse con 
los valores que los consumidores 
respetan y valoran. 
– Ayudan a fortalecer la relación en-
tre la marca y el cliente. 
Diferentes estudios muestran a la te-
levisión, la radio y la prensa como 
los medios de comunicación que 
ofrecen más confianza y credibili-
dad a los españoles, muy por encima 
de las redes sociales y las platafor-
mas de intercambio de vídeo. Según 
AERC RadioValue, la publicidad en 
radio es percibida como la más cer-
cana, menos molesta y más creíble. 

Veamos la credibilidad que arrojan 
los diferentes medios: 
– Radio: Alta credibilidad, valorada 
por su inmediatez y análisis. 
– Televisión: Alta credibilidad, espe-
cialmente en eventos importantes. 
– Prensa: Alta credibilidad, recono-
cida por su profundidad y rigor perio-
dístico. 
– Medios digitales: Menor credibili-
dad, pero en aumento, especialmen-
te aquellos comprometidos con la 
transparencia. 
– Redes sociales: Baja credibilidad, 
vistas como propensas a la desinfor-
mación. 
Realmente existe una preocupación 

en la sociedad sobre la desinforma-
ción y los bulos. Para ayudarnos a 
combatirlo existen diferentes orga-
nismos que buscan la mayor trans-
parencia y credibilidad, tanto en los 
medios como en la publicidad. Estos 
son algunos de los más importantes: 
Organismos Internacionales: 
– IFCN (International Fact-Checking 
Network): Promueve las buenas 
prácticas en la verificación de he-
chos y establece estándares de veri-
ficación de datos. 
– EASA (European Advertising Stan-
dards Alliance): Coordina la autorre-

gulación de la publicidad en Europa, 
asegurando que los anuncios sean 
veraces, legales y no engañosos. 
Organismos en España: 
– AIMC (Asociación para la Investi-
gación de Medios de Comunica-
ción): Realiza estudios y encuestas 
para medir las audiencias de los di-
ferentes medios de comunicación. 
– Autocontrol: Supervisa la publici-
dad para asegurar que cumpla con 
los códigos de conducta y estánda-
res legales. 
– FAPE (Federación de Asociacio-
nes de Periodistas de España): De-
fiende los principios éticos y profe-
sionales del periodismo. 

Plataformas de Verificación de Da-
tos: 
– Maldita.es: Investiga y desmiente 
noticias falsas, proporcionando in-
formación verificada. 
– Newtral: Publica verificaciones de 
hechos. 
Hacer publicidad en medios poco 
creíbles tiene perjuicios significati-
vos para una empresa y su marca. 
Estos son algunos de los riesgos, se-
gún estudios de Nielsen y EASA: 
– Pérdida de reputación y credibili-
dad de la marca: Desconfianza del 
consumidor y percepción negativa, 

lo que impacta en los grupos relacio-
nados con la empresa. 
– Reducción de la eficacia y publici-
dad ineficiente: Los consumidores 
son menos propensos a prestar aten-
ción a anuncios en los que no confían. 
– Asociación con información falsa 
o sensacionalista. 
Hacer publicidad en medios de dudo-
sa credibilidad, pueden tener ciertos 
beneficios que podrían ser un gan-
cho para los anunciantes: tarifas 
más bajas, mayor frecuencia de 
anuncios, segmentos nicho, rapidez 
y flexibilidad de publicación, plata-
forma de pruebas, menor satura-
ción… pero ¿merece la pena? n



[26] DEPORTES Textos: Igroso

QUE LA MEMORIA NO OLVIDE

ANÉCDOTAS DE NUESTRO FÚTBOL 

EL FRUSTRADO FICHAJE DE LOLO
Por mi edad, uno es ya septuagenario aunque no lo aparente, me ha tocado vivir el mundo del fútbol de los clubes 
de capital de provincia o ciudades similares bajo la presidencia de los “ponecuartos”, que en nada tienen que ver 
con aquellos otros modestos presidentes de los pequeños pueblos de nuestra comarca de Talavera de la Reina. 
Éstos solían tener cierto nivel intelectual, en muchos casos superior al que pudieran ostentar los presidentes de 
CD Toledo o Talavera CF. 

A finales de la década de los se-
senta, en los setenta, los ochenta 
y los noventa proliferaron un mo-
delo de presidentes salidos para 
un cierto tipo de público y de am-
biente. “Movieron masas y crea-
ron adhesiones inquebrantables 
que llegaron —hasta cierto pun-
to— a ser independientes de si el 
balón entraba o no. Se metieron 
en política o fueron cortejados 
por ella: unos, en busca de alle-
gar esas masas que les seguían y 
otros, a saber”. Son palabras de 
un ilustrado que acababa de ver la 
serie de Movistar sobre aquellos 
presidentes del fútbol español de 
los años 90. Y en esta década al 
frente del Talavera CF figuraba un 
hombre que para algunos fue ca-
lificado como extraordinario y pa-
ra otros como estrafalario. Se 
trata de Ignacio Valero Corrocha-
no, máximo responsable del club 
blanquiazul desde noviembre de 
1992 a junio del año 2001. 
Nadie de su entorno más cerca-
no, o ajeno a él, puede cuestionar 
que el tocayo llegó al mundo de 
nuestro fútbol buscando un esca-
parate social del que carecía en la 
Talavera de esos años, muy a su 
pesar, y que no le había propor-

cionado su próspero negocio fa-
miliar de la confección en ¿la Es-
paña del pelotazo? No consta, al 
menos no a mí, que la afición de 
Ignacio por el fútbol le hubiese 
llegado de sus años de juventud 
tras la práctica en algún equipo 
de barrio o de colegio. Miembro 
de la junta directiva de Juan Ju-
lián Bermúdez Rioja —ya falleci-
do— accedería al cargo tras la de-
dicación de aquel a la política ac-
tiva. Era la temporada 92/93 
Desde sus primera decisiones 

Valero se caracterizó por imponer 
sus criterios “con razón o sin ella”, 
tal vez ¿cómo la fórmula aplicada 
en llevar su exitosa empresa? 
Puede que así sea, pero lo cierto 
y verdad es que toda su gestión 
estuvo preñada de polémicas, al-
gunas de las cuales vamos a re-
flejar en esta sección “Para que la 
Memoria no olvide…” de “Aquellos 
presidentes de nuestro fútbol”. 
Hay que ceñirse a la temporada 
1995-1996. En España predomi-
naban los presidentes mediáticos 

como Jesús Gil, Josep Lluís Nú-
ñez, Ramón Mendoza, Manuel 
Ruiz de Lopera, Ruiz Mateos con 
su Teresa Rivero, Agusto César-
Lendoiro o José María Caneda, 
por no extendernos más en el am-
plio panorama dirigente de nues-
tro deporte rey de entonces. Se 
puede afirmar, y así lo recogen las 
hemerotecas, que la sola presen-
cia de los nombrados “era garan-
tía de peleas, victimismo, políti-
ca, problemas con la justicia, 
sueños de grandeza, pero por en-
cima de todo mucho ego y espec-
táculo mediático. Una generación 
irrepetible capaz de convertir una 
de las mejores ligas de Europa en 
el centro del universo futbolísti-
co, destacando el clímax de la mí-
tica Liga de las Estrellas de la 
temporada 1996-1997”. 
Tras conseguir ascender al equi-
po a Segunda división B en su me-
dio año de mandato, Valero apos-
taría por la experiencia de Eduar-
do Caturla para confirmar al equi-
po en la misma. Media liga aguan-
tó Valero al entrenador madrileño 
y sustituirlo por Casimiro Escu-
dero. El equipo no pudo pasar del 
puesto 14. Ello le llevaría a echar 
mano de Felines e Iglesias, que en 

Manuel Martín del Cerro, Lolo. BDFUTBOL Ignacio Valero Corrochano. ABC
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su primera temporada se queda-
ron a un solo punto de entrar en el 
play-off, que disputarían Córdo-
ba, Almería, Écija y Real Jaén.  
A punto de lograr el objetivo pre-
visto inicialmente, no había que 
cambiar nada y así llegamos a su 
tercera temporada completa co-
mo presidente. Es la 95-96 e Igna-
cio Valero ya había puesto a dis-
posición de la entidad blanquiazul 
buenos dividendos. Y continuó ti-
rando de bolsillo para contratar a 
jugadores de nivel como el meta 
Ignacio, Simón, Cobos, Ricardo, 
Yuste II, Naixes, Peña, Ortega, 
Criubaldo o el hoy entrenador del 
Alavés Luis García Plaza. En mi-
tad de campaña el equipo es 7º a 
5 puntos de la cuarta plaza ocu-
pada por el Orense.  
Antes de final de año el centro-
campista madrileño Fernando 

Moreno es reclamado por el Rayo 
Vallecano —llevaba dos campañas 
como cedido en El Prado— y para 
ocupar su plaza se piensa en el 
talaverano Manuel Martín del Ce-
rro, Lolo, que era jugador del Tor-
pedo 66 —entrenado por Juanjo 
Bermúdez— tras su salida del CD 
Toledo en donde estuvo seis tem-
poradas consecutivas. Todo pa-
rece estar atado, pero finalmente 
surgen dificultades al parecer in-
salvables. El jugador llegó a mani-
festar que “el acuerdo parecía 
sencillo, pero se fue complicando 
por diversas circunstancias y la 
verdad es que no me ha dejado un 
buen sabor de boca, porque creo 
que se podía haber arreglado an-
tes y de manera diferente”. ¿Qué 
había pasado? 
Según las informaciones de la 
época, que mientras Valero y el 

vicepresidente Antonio Serrano 
parecían haber dado el OK para 
que Lolo estuviese a las órdenes 
de Felines, el Real Murcia —equi-
po de Tercera división— se había 
puesto de por medio y había ofer-
tado tres millones de pesetas al 
centrocampista talaverano, que 
nada tenían que ver con la oferta 
de 50.000 pesetas mensuales y 
un suplemento de 20.000 por 
partido jugado ofertado por Vale-
ro. Eran lo primeros días de di-
ciembre y un mes después la no-
ticia dejaba este titular: “Lolo fir-
ma con el CP Moralo de Joaquín 
Caparrós”. ¿Qué había pasado? 
Que lo de Murcia resultó ser un 
“bluf” y el conjunto cacereño pre-
sidido por Antonio Aldana estuvo 
diligente para incorporarlo a su 
plantilla en la que figuraban ex-
blanquiazules como Benito Sir, 

Rafa Escobar o César Mantecón. 
Y allí llegaría Lolo a pesar de que 
un buen número de aficionados 
cebollanos le pidieron al presi-
dente José Ramón Madrid para 
que hiciese un esfuerzo econó-
mico para mantenerlo en una 
plantilla que se encontraba en los 
puestos señeros y acabaría por 
ganar la liga y ascender a Tercera 
división. Con todo, el talaverano 
llegaría a afirmar que “puede ser 
dentro de 8 meses o 3 años, pero 
lo cierto es que volveré al Talave-
ra CF”. Pues no sería así y Lolo ja-
más volvería a vestir la camisola 
blanquiazul, aunque con el tiem-
po sí llegaría a entrenar a algún 
equipo de la casa. Tampoco su-
pimos, al menos oficialmente, 
los motivos reales a que el juga-
dor volviera a vestir de blanquia-
zul. n

Lolo con la camiseta del CD Toledo donde triunfaría durante seis temporadas. CD TOLEDO
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LinkedIn, la red social profesional por ex-
celencia, es una herramienta indispensa-
ble para las empresas que desean desta-
car su marca y generar oportunidades de 
negocio. Con más de 61 millones de per-
files empresariales, esta plataforma 
ofrece un enorme potencial para quienes 
sepan aprovechar sus funcionalidades y 
desarrollar una estrategia de marketing 
efectiva. 
Te voy a proponer 9 estrategias compro-
badas para mejorar tu presencia de mar-
ca en LinkedIn y obtener resultados tan-
gibles. Desde la optimización de tu perfil 
empresarial hasta la creación de conte-
nido impactante y la interacción con tu 
audiencia, estas técnicas te brindarán 
las herramientas necesarias para desta-
car en un entorno cada vez más compe-
titivo. 
1. Optimiza tu Página de Empresa 
El primer paso para tener éxito en Linke-
dIn es contar con una página de empresa 
profesional y coherente. Completa todos 
los campos de información, desde el lo-
gotipo y la portada hasta la descripción 
detallada de tus servicios y especialida-
des. Presta especial atención a la selec-
ción de palabras clave relevantes para 
mejorar tu visibilidad en los resultados 
de búsqueda. 
URL y Botones de Acción 
Asegúrate de que tu URL sea limpia y 
memorable, alineada con el nombre de tu 
marca. Personaliza los botones de ac-
ción, como “Seguir” o “Contactar”, para 
guiar a tus visitantes hacia las acciones 
deseadas. 
Descripción y Especialidades 
Destaca los aspectos clave de tu empre-
sa, como tus productos y servicios. In-
corpora palabras clave de manera natural 
para aumentar tu posicionamiento. Uti-
liza la opción de “Especialidades” para re-
forzar tu presencia en áreas específicas. 
Formulario de Generación de Contactos 
Ofrece a tus visitantes la posibilidad de 
contactarte directamente a través de un 
formulario nativo de LinkedIn para gene-
rar leads de calidad. 
Gestión de Idiomas 
Si tu empresa tiene presencia interna-
cional, configura la opción de “Gestión de 
idiomas” para que tu información se pue-
da visualizar en múltiples idiomas, am-
pliando así el alcance de tu marca. 

2. Publica Contenido Regular y Relevante 
Una vez optimizado tu perfil, es crucial 
generar contenido de valor para tu au-
diencia. Publica al menos una vez al día, 
incluyendo fines de semana, para mante-
ner una presencia constante y aumentar 
las interacciones. 
Calidad sobre Cantidad 
La relevancia y el atractivo del contenido 
son cruciales. Crea publicaciones que 
aporten información útil e interesante 
para tu público objetivo. 
Formatos Diversos 
Aprovecha formatos como vídeos, imá-
genes, infografías y documentos PDF. 
Los vídeos, en particular, son muy efec-
tivos en LinkedIn. 
3. Interactúa con tu Audiencia 
La interacción con tu público es funda-
mental para fortalecer tu presencia de 
marca. Anima a tus seguidores a partici-
par en tus publicaciones, respondiendo 
a sus comentarios y mostrando interés 
en sus opiniones. 
Contenido Exclusivo 
Ofrece contenido exclusivo o gratuito a 
aquellos usuarios que comenten o reac-
cionen a tus publicaciones. Esto puede 
ser desde un informe técnico hasta una 
oferta especial. 
Uso del Vídeo 
Crea contenido audiovisual que invite a 
tus seguidores a interactuar, como en-
cuestas, preguntas o llamados a la ac-
ción. 
4. Implementa una Estrategia de SEO en 
LinkedIn 
LinkedIn cuenta con su propio buscador 
interno, por lo que es importante aplicar 
técnicas de SEO para mejorar tu posicio-
namiento. 
Palabras Clave 
Incorpora palabras clave en tu perfil y pu-
blicaciones. Utilízalas como hashtags pa-
ra amplificar su alcance. 
Artículos de LinkedIn 
Publica artículos que pueden posicionar-
se en los resultados de búsqueda de 
Google, mejorando tu visibilidad. 
5. Participa en Grupos Relevantes 
Los grupos de LinkedIn son espacios 
donde los profesionales de un mismo 
sector comparten conocimientos y ex-
periencias. 
Crea o Únete a Grupos 
Decide si quieres que tu grupo sea públi-

co o privado. Ambas opciones pueden 
ser beneficiosas, dependiendo de tus 
objetivos. 
Participación Activa 
Interactúa con los miembros, responde a 
sus preguntas y comparte tus conoci-
mientos. 
6. Crea Carruseles Informativos 
Los carruseles, realizados a partir de do-
cumentos PDF, son una forma efectiva 
de presentar contenido extenso o com-
plejo de manera atractiva. 
Atención de la Audiencia 
Los carruseles permiten transmitir ideas 
de manera más visual y dinámica, man-
teniendo la atención de tus seguidores. 
Expertise 
Compartir contenido informativo y de ca-
lidad reforzará tu posicionamiento como 
experto en tu área. 
7. Involucra a tu Equipo 
El 30% del engagement de las publica-
ciones de las páginas de empresa en Lin-
kedIn proviene de los propios emplea-
dos. Involucra a tu equipo en tu estrate-
gia de marketing. 
Perfiles de Colaboradores 
Asegúrate de que tus empleados actua-
licen sus perfiles y vinculen su trabajo a 
tu empresa. 
Notificaciones de Contenido 
Notifica a tus equipos sobre nuevo con-
tenido para incentivar a que lo compar-
tan y participen. 
8. Utiliza LinkedIn Ads 
LinkedIn ofrece una plataforma publici-

taria que puede llevar tus estrategias de 
marketing al siguiente nivel. 
Anuncios Efectivos 
Explora las guías y recursos de LinkedIn 
para diseñar campañas publicitarias 
efectivas. 
Potencial Publicitario 
Con ingresos publicitarios proyectados 
de 8.000 millones de dólares para 2026, 
LinkedIn es una plataforma publicitaria 
valiosa. 
9. Mantente Actualizado 
LinkedIn está en constante evolución, 
por lo que es fundamental seguir de cer-
ca las publicaciones y anuncios del blog 
oficial de LinkedIn. 
Blog de LinkedIn 
Sigue las publicaciones del blog para es-
tar al tanto de las últimas tendencias y 
mejores prácticas. 
Adaptación 
Ajusta tu estrategia a medida que Linke-
dIn evoluciona para aprovechar nuevas 
oportunidades. 
 
LinkedIn se ha consolidado como una 
plataforma fundamental para el marke-
ting digital, especialmente en el ámbito 
B2B. Implementando estas 9 estrategias, 
podrás mejorar significativamente tu 
presencia de marca, generar más enga-
gement y obtener resultados tangibles. 
Pon en práctica estas estrategias y pre-
párate para cosechar los beneficios de 
una presencia sólida y estratégica en es-
ta red social profesional. n

MARKETING EN LINKEDIN:  
9 ESTRATEGIAS PARA FORTALECER TU MARCA
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EL PODER DEL AHORA”  / Eckhart Tolle
El poder del ahora” de Eckhart Tolle es un libro 
transformador que ofrece un enfoque radicalmen-
te diferente para vivir una vida plena y significati-
va. Su mensaje central es la importancia de vivir 
en el momento presente y liberarse de las preocu-
paciones del pasado y las ansiedades del futuro. 
Aplicar los principios de este libro puede no solo 
mejorar su bienestar personal, sino también su 
efectividad. 
 
Enfocarse en el momento presente 
Tolle subraya que el presente es el único momento 
que realmente existe. Para aplicar esto, comienza 
por prestar atención plena a tus actividades dia-
rias. Ya sea comer, caminar o trabajar, hazlo con 
plena conciencia. Esto no solo aumenta la satis-
facción en esas actividades, sino que también re-
duce la dispersión mental. 
 
Reducir el estrés y la ansiedad 
El estrés y la ansiedad a menudo surgen de pen-
samientos sobre el pasado o el futuro. Practicar la 
presencia plena, enfocándose en el “ahora”, puede 
aliviar estas tensiones. 
 
Mejorar las relaciones personales 
Tolle explica que estar completamente presente 
en las interacciones con los demás puede mejorar 
significativamente las relaciones. Escuchar acti-

vamente y sin juzgar a quienes te rodean crea un 
espacio de empatía y comprensión.  
 
Aumentar la creatividad  y la productividad 
La presencia plena no solo reduce el estrés, sino 
que también fomenta un estado mental más crea-
tivo y productivo. Al estar completamente inmerso 
en la tarea actual, puedes acceder a un nivel más 
profundo de concentración y claridad mental. Tra-
ta de eliminar distracciones cuando trabajes en 
proyectos importantes, permitiéndote estar total-
mente enfocado. 
 
Aceptar el presente tal como es 
Uno de los principios clave del libro es la acepta-
ción del presente. Esto no significa resignación, 
sino reconocer y aceptar la realidad del momento 
sin resistencia mental. Cuando enfrentas una si-
tuación difícil, acepta que está ocurriendo y busca 
la mejor manera de responder en lugar de resistir-
te o preocuparte. Esta actitud reduce el sufri-
miento innecesario y permite encontrar solucio-
nes más efectivas. 
 
Cultivar la gratitud 
Practicar la gratitud es otra forma poderosa de an-
clarte en el presente. Cada día, toma un momento 
para reflexionar sobre las cosas por las que estás 
agradecido. Esto cambia tu enfoque hacia lo po-

sitivo y te ayuda a apreciar la belleza del momento 
actual. 
“El poder del ahora” incluye prácticas específicas 
que nos enseñan a descubrir por nosotros mismos 
el estado de “gracia, tranquilidad e iluminación” 
que se alcanza con solo serenar los pensamientos 
y ver el mundo que tenemos delante en el momen-
to presente. Estas prácticas, al integrarse en 
nuestra vida diaria, nos permiten experimentar 
una transformación profunda en nuestra percep-
ción y bienestar.  n



[30] CULTURA Textos: César Pacheco / Colectivo Arrabal

Calle Zamora, ss. XV-XVI 
Calle Mesones, ss. XV-XIX 

Calle Medellín, 
 entre 1888-1937 

Calle Mesones, desde 1937 
 

Esta calle es un ejemplo más 
en Talavera por el que un anti-
guo camino se convierte en vía 
urbana, mediante el proceso 
de ensanche y crecimiento de 
los arrabales extramuros debi-
do a la llegada de nuevos mo-
radores. La consolidación del 
nuevo Arrabal Mayor, desde la 
actual plaza del Reloj a partir 
del siglo XII, conllevó la articu-
lación del entramado urbanís-
tico en torno a ejes radiales 
formados por antiguos cami-
nos que confluían en la Puerta 
de San Pedro, punto por donde 
se accedía al cuerpo de la Villa.  
La ubicación de la Puerta de 
Zamora al final de esta calle 
del segundo recinto amuralla-
do condicionó la planificación 
de la vía y su denominación en 
los primeros siglos. De hecho, 
hasta el siglo XVI aparece con 
el nombre de calle de Zamora, 
aunque a veces viene señalada 
con el nombre de la calle de los 
Mesones en alguna escritura 
de la primera mitad del siglo 
XV. El progreso económico y 
demográfico de la villa en esta 
centuria conllevó la afluencia a 
la ciudad de viajeros, merca-

deres, peregrinos que iban ca-
mino de Guadalupe, ganaderos 
trashumantes, comitivas ofi-
ciales y reales, etc. La necesi-
dad de dotarse de una moder-
na infraestructura de hospe-
daje hizo aparecer mesones y 
posadas en determinadas zo-
nas de acceso a Talavera, en-
tre ellas ésta de la calle Meso-
nes, que cumplía el papel de 
una de las principales entradas 
a la villa desde las tierras nor-
teñas. La existencia de locales 
y establecimientos dedicados 
a la hostelería y al alojamiento 
de mercaderes originó una 
cierta especialización en el 
sector de esta calle. 
El nombre tradicional de Me-
sones sólo cambió en 1888, ba-
jo el mandato del alcalde repu-
blicano Justiniano Luengo, 
que le asignó el nombre del ce-
rro donde tuvo lugar la famosa 
Batalla de Talavera en julio de 
1809, siguiendo un proceso pa-
ra recuperar la memoria histó-
rica de hechos e hitos impor-
tantes del pasado de la ciudad. 
La Comisión Gestora franquis-
ta cambió nuevamente el ca-
llejero en 1937, recuperando el 
antiguo nombre de calle Meso-
nes. Posteriormente se le 
asignó el de Medellín a una 
nueva vía abierta en la Huerta 
de la Bomba, junto a la iglesia 
de los Santos Mártires. n

LA TALAVERA DESCONOCIDA: HISTORIA DE SUS CALLES

6. CALLE MESONES



TALAVERA: AYER, HOY Y SIEMPRE [31] 

CARLOS FERRERAS, desde su objetivo, nos presenta una Talavera íntima y personal, resaltando edificios emblemáticos de ayer y de hoy, 
comercios, actividades cotidianas, tradiciones, fiestas...




