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¿CUÁL ES  
SU PROPÓSITO?

“Volví a sentir unas inmensas ganas de 
vivir cuando descubrí que el sentido de 
mi vida era el que yo le quisiera dar”.  
Paulo Coelho 
 
Comienzo este editorial con esta cita y 
me da lugar para resaltar la importancia 
de tener un propósito en la vida, tanto a 
nivel profesional, como personal. En el 
ámbito empresarial en el que nos move-
mos hablar de propósito puede parecer 
una utopía, algo reservado para confe-
rencias inspiradoras o libros de autoayu-
da. Sin embargo, me atrevo a decir que 
es el ingrediente número uno para lograr 
nuestro éxito. Por tanto, más que un lujo 
es necesidad diría yo. 
A nivel personal nos proporciona direc-
ción y significado, nos ayuda a mante-
nernos enfocados en lo que realmente 
nos importa.  No tiene que ser algo gran-
dioso o complejo. Puede ser tan simple 
como el deseo de ser un buen padre o 
madre, de contribuir a la comunidad o de 
desarrollar una habilidad específica. 
Si trasladamos esta idea a nuestras em-
presas, así como la misión y la visión 
nos guían y nos ayudan a no perder el fo-
co internamente, el propósito es el por-
qué de la empresa, la razón de su exis-
tencia. Imaginemos una empresa donde 
cada miembro del equipo entiende y 
comparte un propósito común, un pro-
pósito que resuene profundamente con 
los valores y aspiraciones de todos en la 
organización. Este propósito actúa co-
mo el motor que impulsa a la empresa 
hacia adelante, unificando esfuerzos y 
alineando metas. Cuando una empresa 
tiene un propósito claro, cada decisión y 

acción puede ser evaluada a través de 
esa lente. Esto no solo facilita la toma de 
decisiones, sino que también crea una 
cultura organizacional más cohesionada 
y motivada. 
Expresar correctamente el propósito de 
nuestra empresa es fundamental, ya que 
si los clientes conectan con el porqué de 
su  existencia conseguiremos un lazo 
muy poderoso entre la empresa y los 
clientes aumentando el nivel de compro-
miso y lealtad. 
El trabajo va más allá de lo económico, 
se trata del fin último del trabajo y por 
tanto un impacto significativo y positivo. 
Vivir con propósito nos impulsa a levan-
tarnos cada mañana con energía y deter-
minación, sabiendo que nuestras accio-
nes diarias contribuyen a algo más 
grande que nosotros mismos. Esta 
mentalidad no solo mejora nuestro bie-
nestar emocional, sino que también nos 
ayuda a gestionar mejor los desafíos y 
obstáculos que inevitablemente encon-
traremos en el camino.  
Les recuerdo algunos ejemplos de em-
presas que han prosperado significati-
vamente gracias a un propósito claro y 
compartido: Cargill: Mejorar el estándar 
de vida alrededor del mundo, 3M: Resol-
ver problemas sin solución de forma in-
novadora, Wal-Mart: Darle la oportuni-
dad a la gente normal de comprar las 
mismas cosas que la gente rica, Walt 
Disney: Hacer feliz a la gente, Tesla Mo-
tors:  Acelerar la transición del mundo 
hacia la energía sustentable. 
Les invito a explorar a descubrir, comu-
nicar y vivir ese propósito. Si lo consi-
guen, serán imparables. n
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La inclusión laboral de las perso-
nas con Trastorno del Espectro 
Autista (TEA) es un reto constan-
te y, al mismo tiempo, una opor-
tunidad inmensa para construir 
una sociedad más justa e inclusi-
va. Desde la Asociación TEA TA-
LAVERA, trabajamos día a día por 
la plena integración de las perso-
nas con autismo en todos los ám-
bitos de la vida, y el empleo es, sin 
duda, una de las asignaturas pen-
dientes, y ámbito importante pa-
ra asegurar su autonomía y bie-
nestar. 
 
LOS DESAFÍOS  
QUE AÚN PERSISTEN 
A pesar de los avances en la con-
cienciación sobre el autismo, 
muchas personas con TEA siguen 
enfrentándose a grandes obstá-
culos en su acceso al mercado la-
boral. Aunque cuentan con habi-
lidades y capacidades valiosas, 
son las barreras invisibles, a me-
nudo derivadas de prejuicios y la 
falta de información, las que más 
afectan su inclusión. Desde nues-
tra experiencia en TEA TALAVE-
RA, estos son algunos de los de-
safíos que hemos identificado: 
1. Dificultades en la comunica-
ción social: Las entrevistas de 
trabajo tradicionales y los entor-
nos laborales pueden resultar 
complicados para muchas perso-
nas con autismo, ya que requie-
ren habilidades de interacción 
social y cognición social que no 
siempre se alinean con su forma 
de percibir el mundo. Esto no sig-
nifica falta de capacidad, sino 
que es necesario adaptar los pro-
cesos para que puedan mostrar 
su verdadero potencial. 
2. Sensibilidad sensorial: Mu-

chas personas con autismo pre-
sentan una sensibilidad elevada a 
estímulos como el ruido, las luces 
brillantes o los olores fuertes. En 
entornos laborales donde estos 
factores son parte del día a día, la 
falta de adaptaciones puede ge-
nerar estrés e impactar negativa-
mente en su rendimiento. 
3. Estereotipos y desconoci-
miento: Uno de los mayores retos 
sigue siendo la falta de compren-
sión sobre el autismo. A menudo, 
las empresas no saben cómo ma-
nejar las diferencias o creen erró-
neamente que las personas con 

autismo no pueden asumir deter-
minadas responsabilidades. Este 
desconocimiento es una de las 
principales barreras para la in-
clusión de las personas con autis-
mo dentro de un entorno laboral. 
4. Escasez de ajustes y adapta-
ción del puesto de empleo: A pe-
sar de las normativas vigentes 
que exigen la implementación de 
ajustes razonables y adaptacio-
nes al puesto de empleo, en la 
práctica estos se aplican de ma-
nera limitada o inadecuada. Un 
entorno de trabajo que no está 
adaptado a las necesidades indi-

viduales de las personas con au-
tismo dificulta su integración y 
éxito profesional. 
 
OPORTUNIDADES  
DE LA INCLUSIÓN 
No obstante, desde TEA TALAVE-
RA también hemos sido testigos 
de cómo, cuando se ofrecen las 
oportunidades adecuadas, las 
personas con autismo no solo 
pueden integrarse en el ámbito 
laboral, sino también aportar va-
lor y diversidad a sus entornos de 
trabajo. Los beneficios de la in-
clusión son muchos, tanto para 
las empresas como para los tra-
bajadores. Algunos de los más 
destacados son: 
1. Diversidad en las habilidades: 
Las personas con TEA suelen po-
seer talentos muy específicos. 
Habilidades como la atención al 
detalle, la capacidad de concen-
tración prolongada y la resolución 
de problemas de manera estruc-
turada son cualidades comunes 
en muchas personas con autis-
mo, lo que puede ser una ventaja 
en sectores como la tecnología, la 
administración o la ciencia. 
2. Compromiso y lealtad: A me-
nudo, una vez que logran inte-
grarse en un empleo, las perso-
nas con autismo son trabajado-
res altamente comprometidos y 
leales. Suelen preferir la estabili-
dad, lo que reduce las tasas de 
rotación de personal y favorece 
un ambiente laboral más cohesi-
vo. 
3. Perspectivas únicas: Incorpo-
rar a personas con autismo en la 
fuerza laboral fomenta la diversi-
dad cognitiva. Su capacidad para 
ver el mundo de manera diferente 
puede ser una fuente de innova-

LA INCLUSIÓN LABORAL DE LAS PERSONAS CON AUTISMO: 
DESAFÍOS Y OPORTUNIDADES
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ción y creatividad, lo que benefi-
cia a cualquier empresa que valo-
re enfoques novedosos para re-
solver problemas. 
 
ESTRATEGIAS PARA 
FOMENTAR LA INCLUSIÓN 
En TEA TALAVERA hemos traba-
jado de la mano con empresas y 
empleadores para implementar 
estrategias que faciliten la inte-
gración laboral de las personas 
con autismo. Algunas de las me-
didas que hemos encontrado más 
efectivas son: 
1. Formación y sensibilización: 
Es vital que tanto los empleado-
res como los compañeros de tra-
bajo reciban formación sobre el 
autismo. La concienciación es el 
primer paso para crear un am-
biente de respeto y apoyo en el lu-
gar de trabajo. 
2. Entrevistas adaptadas: Las 
entrevistas tradicionales pueden 
no reflejar adecuadamente las 
habilidades de las personas con 
TEA. Ofrecer procesos de selec-
ción adaptados, como pruebas 
prácticas o evaluaciones basadas 
en tareas específicas, descrip-
ción de puestos de trabajo y fun-
ciones, y tareas concretas, puede 
permitir que demuestren su ver-
dadero potencial. 
3. Ambientes de trabajo flexi-

bles: Adaptaciones sencillas, co-
mo ajustar las condiciones am-
bientales (luz, sonido) o permitir 
horarios flexibles, pueden tener 
un gran impacto en el rendimien-
to y bienestar de los empleados 
con autismo. 
4. Mentoría y apoyo continuo: 
Proporcionar una figura de apoyo 
o mentor dentro de la empresa 
puede ayudar a las personas con 
autismo a adaptarse al entorno 
laboral y a superar cualquier difi-
cultad que surja en el camino. 
 
CONCLUSIÓN 
En TEA TALAVERA, creemos fir-
memente que la inclusión laboral 
de las personas con autismo no 
es solo una cuestión de justicia, 
sino también una oportunidad pa-
ra enriquecer el tejido empresa-
rial y social. Apostar por la diver-
sidad, la accesibilidad cognitiva y 
ofrecer las oportunidades ade-
cuadas es el camino hacia una 
sociedad más inclusiva, donde 
todas las personas, indepen-
dientemente de sus diferencias, 
puedan alcanzar su máximo po-
tencial. 
Desde nuestra asociación segui-
remos trabajando para romper 
barreras y construir puentes ha-
cia un futuro más inclusivo para 
todas las personas con TEA. n
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Se trata de una de las marcas más 
reconocidas en nuestra ciudad, y 
es que, desde que el primer Centro 
Dental Creta abriera sus puertas 
allá por 2008, la profesionalidad, la 
calidad de sus servicios y la dedi-
cación de los expertos que forman 
parte del equipo de Creta han ido 
conquistando, poco a poco, la son-
risa de los talaveranos. Este traba-
jo constante ha permitido un creci-
miento exponencial, que, a día de 
hoy, ha posicionado a Centro Den-
tal Creta como un referente en el 
cuidado de la salud bucodental en 
la zona. 
Con motivo de la apertura de su 
nueva clínica en la calle Alfares, he-
mos querido conocer un poco me-

jor a los profesionales de Creta y 
saber qué podemos hacer para 
mostrar siempre la mejor de nues-
tras sonrisas. 
Hace muy pocos días que habéis 
inaugurado la nueva clínica de 
Creta. ¿Dónde podemos encon-
trarla exactamente y por qué ha-
béis elegido esta ubicación y no 
cualquier otra? 
¡La verdad es que estamos muy 
emocionados! El pasado 12 de sep-
tiembre abrimos las puertas de 
nuestra nueva clínica, situada en el 
número 34 de la calle Alfares, en la 
esquina con la calle Matadero. ¡Es-
tamos en pleno centro de la ciu-
dad! 
Ya contábamos con dos clínicas 

ubicadas en los extremos de Tala-
vera, y este nuevo emplazamiento 
en el centro era un objetivo desde 
el inicio de nuestra andadura. De 
esta manera, podemos ofrecer una 
mayor cobertura a toda la pobla-
ción de Talavera, asegurando que 
todos los vecinos tengan una clíni-
ca Creta cerca de su hogar y pue-
dan acceder a ella de una forma 
mucho más sencilla. ¡Ya no hay ex-
cusas para no hacerse una revisión 
dental! 
Centro Dental Creta cuenta con 16 
años de experiencia. ¿Cómo ha si-
do vuestra evolución en todo este 
tiempo? 
Abrimos nuestra primera clínica en 
mayo de 2008, con un equipo redu-

cido, pero lleno de ilusión y ganas 
de ofrecer lo mejor para la salud 
bucodental de Talavera. Desde el 
principio, la acogida fue increíble. 
Gracias al boca a boca de nuestros 
primeros pacientes, muy pronto 
superamos nuestras expectativas 
iniciales. 
Tan solo tres años después, en 
2011, la demanda había crecido tan-
to que decidimos abrir una segun-
da clínica en otra zona de la ciudad. 
La confianza de los pacientes fue 
clave en este proceso, porque en-
tendimos que más personas que-
rían acceder a nuestros servicios. 
De esta manera, crecimos en ta-
maño, equipo y especialidades, lo 
que nos permitió no solo ampliar 

CENTRO DENTAL CRETA:  
16 AÑOS DE EVOLUCIÓN Y COMPROMISO CON LA SALUD  

BUCODENTAL DE LOS TALAVERANOS



A FONDO [7] 

nuestra oferta de tratamientos, si-
no también garantizar que cada pa-
ciente recibiera una atención es-
pecializada y de calidad. 
Hoy en día, con más de 34.900 pa-
cientes, nuestra tercera clínica, re-
cién inaugurada en el centro de Ta-
lavera, es un reflejo de todo el es-
fuerzo y compromiso que hemos 
mantenido desde el inicio. Cada 
paso ha sido cuidadosamente pla-
nificado, y todo este crecimiento 
no hubiera sido posible sin la fide-
lidad y la confianza de nuestros pa-
cientes. A lo largo de los años, he-
mos invertido en formación conti-
nua, tecnología de vanguardia y, 
sobre todo, en mantener una cer-
canía humana y profesional con ca-
da persona que cruza nuestra 
puerta. 
Sin duda, en un sector como el de 
la salud, la confianza es el mejor 
valor que puede ofrecer una clíni-
ca. ¿Cuál creéis que ha sido la cla-
ve del éxito para conseguirla? 
La clave ha sido el esfuerzo diario 
para que cada paciente se sienta 
satisfecho con su tratamiento y 
nos recomiende. Esto ha creado 
una cadena de fidelización que 
abarca a familias enteras y es algo 
que nos llena de alegría. 
Dieciséis años dan para mucho. Si 
hacemos un pequeño balance de 
toda vuestra trayectoria, ¿qué se-
ría aquello de lo que os sentís más 
orgullosos? 
Sin ninguna duda, de la confianza 
que los pacientes depositan en no-
sotros. No solo al poner en nues-
tras manos el cuidado de su salud 
bucodental, sino también siendo 
ellos mismos quienes nos reco-
miendan a familiares, amigos y co-
nocidos. Para nuestro crecimiento, 
el boca a boca ha sido fundamen-

tal. Saber que nuestros esfuerzos y 
profesionalidad son recompensa-
dos con la satisfacción de los pa-
cientes es lo que nos impulsa a me-
jorar cada día. Nos enorgullece ha-
ber construido una relación de cer-
canía y empatía con las personas 
que nos visitan y, por supuesto, ver 
cómo acuden y siguen confiando 
en nosotros de generación en ge-
neración. 
La realidad es que en Talavera, 
además de Creta, existen otras 
clínicas dentales. ¿Cómo gestio-
náis esta competencia y la rela-
ción con ellas? 
Es cierto que en la ciudad existe 
una alta densidad de clínicas den-

tales, pero creemos que hay de-
manda suficiente para todos. 
Existen muchos perfiles de pacien-
tes, y cada uno de ellos busca un 
enfoque diferente, ya sea en los 
tratamientos, en el trato personal… 
Las distintas clínicas que hay en 
Talavera dan respuesta a las prefe-
rencias de cada uno de ellos. Sin 
duda, esta variedad es positiva. 
Hay un gran respeto entre colegas, 
y no vemos a la competencia como 
una amenaza, sino como parte de 
un entorno saludable y respetuoso, 
donde el bienestar del paciente es 
el principal objetivo para todos. 
De entre toda esa oferta de clíni-
cas dentales en Talavera, ¿qué es 
lo que hace que Centro Dental 
Creta destaque y que los pacien-
tes os elijan por encima del resto? 
Trabajamos por la salud bucoden-
tal de nuestros pacientes y lo hace-
mos ofreciendo un servicio integral 
y personalizado. Ponemos a dispo-
sición de los pacientes una amplia 
variedad de servicios, desde odon-
tología general hasta especialida-
des como ortodoncia invisible, en-
dodoncias, implantes y odontope-
diatría. 
Contamos con profesionales espe-
cializados para cada tipo de trata-
miento, lo que nos ayuda, por su-
puesto, a ofrecer tratamientos 
personalizados y a medida. Ade-
más, disponemos de la última tec-
nología, lo que nos permite ofrecer 
tratamientos innovadores y preci-
sos. El hecho de que el paciente 

“Nos enorgullece haber construido una relación de cercanía 
con las personas que nos visitan y ver cómo siguen confiando 

en nosotros de generación en generación”
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sea atendido siempre por el profe-
sional más cualificado y con la tec-
nología más avanzada nos hace 
destacar y ser una de las opciones 
a la hora de acudir a consulta. 
Hablemos un poco de ese equipo 
de profesionales. ¿Cuántos for-
man la plantilla de Creta? ¿Cuáles 
son sus especialidades? 
Contamos con un equipo de 38 per-
sonas, que incluye odontólogos de 
distintas especialidades, además 
de higienistas, auxiliares, recep-
cionistas, asesores comerciales… 
Sin olvidarnos del personal admi-
nistrativo y de coordinación. En de-
finitiva, una amplia variedad de 
profesionales al servicio de nues-
tros pacientes. 
Desde luego sois un gran equipo. 
¿Cómo de importante es el buen 
ambiente entre todos los que 
componen Creta? 
Es fundamental, por eso nos gusta 
vernos como una gran familia que 
trabaja unida con el mismo objetivo: 
brindar el mejor servicio posible a 
nuestros pacientes. Esto se refleja 
en nuestro día a día y en la satisfac-
ción de quienes nos visitan. 
Vuestra experiencia y antigüedad 
en el sector os coloca en una po-
sición excepcional para evaluar la 
forma en que ha cambiado la per-
cepción de acudir al dentista en 
los últimos años. ¿Qué podéis 
contarnos al respecto? 
Hace 17 años, muchas personas so-
lo acudían al dentista cuando expe-
rimentaban dolor. Afortunadamen-
te, para la salud bucodental de la 
población, hoy en día la mentalidad 
ha cambiado considerablemente y 
todos estamos mucho más con-
cienciados sobre la importancia de 
la prevención. De hecho, la mayoría 
de nuestros pacientes acuden a re-
visiones periódicas para mantener 
su boca sana, lo que no solo evita 
problemas mayores, sino que tam-
bién permite tratar cualquier afec-
ción de forma temprana y menos 
costosa. 
Uno de los estigmas que siempre 
acompaña a los tratamientos den-
tales es su precio. ¿Cómo afron-
táis esto en Creta? 

Entendemos perfectamente que el 
precio de los tratamientos denta-
les puede ser una preocupación 
para muchas personas, y es algo 
que siempre hemos tenido presen-
te. La salud bucodental es funda-
mental, pero a veces los costos 
pueden convertirse en una barrera 
para acceder a los cuidados nece-
sarios. Por eso, desde Creta hemos 
trabajado intensamente para hacer 
que nuestros servicios sean acce-
sibles para el mayor número de 
personas posible, sin sacrificar la 
calidad. 
Una de nuestras principales inicia-
tivas ha sido cerrar acuerdos con 
las principales aseguradoras del 
país, como Santalucía, Asisa y Sa-
nitas, lo que nos permite ofrecer 
tarifas más asequibles y, en algu-
nos casos, tratamientos gratuitos 
para los asegurados. Esto supone 
un alivio importante para muchos 
pacientes que, de otra manera, po-
drían postergar su visita al dentista 
por motivos económicos. 
Además, en nuestras clínicas, las 
visitas de diagnóstico, revisiones 
periódicas, limpiezas bucales y ra-
diografías son gratuitas. Esta polí-
tica no solo ayuda a que los pacien-
tes mantengan un control regular 

“El hecho de que el paciente sea atendido 
siempre por el profesional más  

cualificado y con la tecnología más 
avanzada nos hace destacar”

Creta ha conseguido posicionarse como referente en el cuidado 
dental ofreciendo servicios avanzados y personalizados
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de su salud bucodental, sino que 
también previene problemas ma-
yores y más costosos en el futuro. 
Creemos que la prevención es cla-
ve, y ofrecer estos servicios sin 
coste es una manera de facilitar 
que nadie descuide su salud dental 
por motivos económicos. 
Por otro lado, también ofrecemos 
facilidades de pago y financiación 
para que los pacientes puedan ac-
ceder a tratamientos más comple-
jos sin que el coste sea un obstácu-
lo insalvable. Sabemos que la salud 
bucodental es una inversión a largo 
plazo, y nos esforzamos por hacer 
que esa inversión sea asequible 
para todos. 
Antes hablábamos de cómo la 
tecnología aplicada a los trata-
mientos es algo que os hace des-
tacar como clínica. ¿En qué ayuda 
la tecnología a profesionales y pa-
cientes? ¿Está ya la Inteligencia 
Artificial en el día a día de la odon-
tología, como en otros sectores? 
La tecnología ha supuesto un salto 
cualitativo enorme en el campo de 
la odontología, y en Centro Dental 
Creta hemos apostado desde el 
primer momento por estar a la van-
guardia. Gracias a la tecnología, 
podemos ofrecer tratamientos 
más precisos, menos invasivos y 

con un menor tiempo de recupera-
ción. Por ejemplo, los escáneres in-
traorales nos permiten obtener 
imágenes en 3D de la boca del pa-
ciente, lo que nos da una visión de-
tallada de su estructura bucoden-
tal sin la necesidad de recurrir a 
moldes tradicionales, que a veces 
resultaban incómodos. Esto no so-
lo agiliza el proceso, sino que tam-
bién mejora la precisión del diag-
nóstico y el tratamiento. 
En cuanto a la Inteligencia Artificial 
(IA), aunque aún no está plenamen-
te integrada en nuestro día a día, 
creemos que en un futuro próximo 
tendrá un papel clave. La IA podrá 
ayudarnos a analizar datos con ma-
yor rapidez y a diagnosticar posi-
bles problemas de salud bucoden-
tal con más precisión. Por ejemplo, 
podría identificar patrones en ra-
diografías o en el historial del pa-
ciente que quizás pasarían desa-
percibidos para el ojo humano. Es-
tamos seguros de que, cuando la IA 
llegue a nuestro sector de manera 
más sólida, será una herramienta 

que mejorará aún más nuestra ca-
pacidad de ofrecer tratamientos 
personalizados y efectivos. 
Mientras tanto, ya utilizamos otras 
tecnologías avanzadas, como sis-
temas de anestesia controlados 
por Bluetooth, que permiten una 
administración más precisa y có-
moda, o las radiografías digitales, 
que reducen el tiempo de exposi-
ción a radiación y nos permiten vi-
sualizar los resultados al instante. 
El objetivo siempre es mejorar la 
experiencia del paciente y garanti-
zar que reciba el mejor tratamiento 
posible con las mejores herramien-
tas disponibles. 
Este tipo de iniciativas supone-
mos que también contribuirán a 
luchar contra ese “miedo al den-
tista” que padecen algunas perso-
nas. ¿A qué creéis que se debe y 
cómo lo gestionáis con los pacien-
tes que lo sufren? 
Por lo general, eso que conocemos 
como “miedo al dentista” suele es-
tar ligado a malas experiencias pa-
sadas. Afortunadamente, las nue-

vas generaciones suelen visitar al 
dentista desde edades tempranas, 
por lo que no suelen desarrollar ese 
miedo. 
En Centro Dental Creta trabajamos 
para hacer la experiencia lo más 
positiva posible. Para ello, evita-
mos olores y sonidos desagrada-
bles, somos muy puntuales para 
que los pacientes no tengan que 
esperar, y usamos anestesia prác-
ticamente indolora. 
De esta forma, conseguimos que 
cada visita al dentista sea una ex-
periencia positiva y, poco a poco, 
ayudamos a los pacientes a supe-
rar ese miedo, transformándolo en 
seguridad y confianza. 
¿Qué esperáis en Centro Dental 
Creta del futuro? ¿Cuáles son 
esos objetivos en los que estáis 
trabajando? 
Nuestro objetivo principal es se-
guir creciendo y consolidar la nue-
va clínica que acabamos de abrir. 
Queremos continuar trabajando 
por y para nuestros pacientes, y 
seguir invirtiendo en nuestra ciu-
dad, Talavera, a la que estamos 
profundamente arraigados. Esta-
mos orgullosos de nuestra ciudad, 
y nuestro compromiso es seguir 
aportando lo mejor para la salud 
bucodental de sus ciudadanos. n

“Estamos orgullosos de nuestra ciudad y 
nuestro compromiso es seguir aportando 
lo mejor para la salud bucodental de sus 

ciudadanos”
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¿Cuál es el objetivo del Centro de 
la Mujer, cómo actuáis y a quié-
nes ayudáis?  
El objetivo principal del Centro de 
la Mujer es ofrecer un servicio in-
tegral a las mujeres en todas las 
áreas: desde el asesoramiento 
jurídico hasta la orientación labo-
ral, pasando por el apoyo psicoló-
gico. Nos enfocamos especial-
mente en la atención a mujeres 
víctimas de violencia de género, 
aunque también ofrecemos ser-
vicios a mujeres con otras pro-
blemáticas, como separaciones o 
conflictos laborales. 
¿En qué áreas puede ayudar el 
Centro de la Mujer a sus usua-
rias? 
Ponemos a disposición de quie-
nes necesiten nuestra ayuda dife-
rentes departamentos a los que 
pueden acudir dependiendo de 
sus intereses. Desde el área psi-
cológica, que ofrece asesora-
miento a mujeres víctimas de vio-
lencia de género y a menores que 
también han sufrido violencia, ya 
sea directa o indirectamente, 
hasta el área laboral, donde 
orientamos a las mujeres en su 
búsqueda de empleo mediante la 
elaboración de currículums y la 
preparación de entrevistas. Tam-
bién contamos con nuestra área 
educativa, que imparte talleres 
sobre igualdad y prevención de 
violencia de género en centros 

escolares, sin olvidarnos del área 
social, que fomenta el asociacio-
nismo femenino y colabora en la 
organización de eventos como el 
8 de marzo y el 25 de noviembre. 
En vuestra web destaca, ade-
más, el “Asesoramiento Jurídi-
co”. ¿Qué servicios específicos 
ofrece esta área del centro? 
El área jurídica, que tengo el pri-
vilegio de coordinar, asesora a las 

mujeres sobre sus derechos, es-
pecialmente en casos de violen-
cia de género. Ayudamos en te-
mas como la tramitación de de-
nuncias, órdenes de alejamiento 
y sentencias. Además, gestiona-
mos otro tipo de ayudas y progra-
mas para facilitar que estas mu-
jeres puedan salir de estas situa-
ciones. También atendemos ca-
sos relacionados con crisis ma-

trimoniales, divorcios y custodia 
de hijos. 
Tienes una larga trayectoria co-
mo coordinador del Centro de la 
Mujer. ¿Cómo valorarías la evolu-
ción de esta institución a lo largo 
de los años? 
La evolución ha sido realmente 
impresionante. Empezamos con 
un equipo muy reducido, básica-
mente con el área jurídica de la 
que hablábamos hace un mo-
mento. Con el tiempo, hemos ido 
incorporando el resto de áreas 
que mencionábamos anterior-
mente, y poco a poco hemos po-
dido ampliar nuestros servicios. 
También hemos mejorado la 
atención a los menores, que an-
tes no estaba cubierta. Hoy en 
día, podemos decir que presta-
mos un servicio integral y com-
pleto, tanto en Talavera como en 
la demarcación territorial de la 
Sierra de San Vicente. 
La conciliación sigue siendo una 
asignatura pendiente, pero des-
de el Centro de la Mujer estáis 
llevando a cabo diferentes ini-
ciativas para que la conciliación 
sea cada vez más real. Háblanos 
del Plan Corresponsables. ¿Qué 
impacto ha tenido en Talavera? 
El Plan Corresponsables es un 
programa financiado por el Insti-
tuto de la Mujer que busca facili-
tar la conciliación entre la vida fa-
miliar y laboral. En Talavera, he-

EL CENTRO DE LA MUJER DE TALAVERA:  
UN SERVICIO INTEGRAL QUE APUESTA POR LA IGUALDAD 

Y LA LUCHA CONTRA LA VIOLENCIA DE GÉNERO
Javier Cuadrado es el jefe de servicio y coordinador del Centro de la Mujer de Talavera. Por eso, nadie mejor que él 
para ponernos al día sobre todo lo que esta institución puede hacer por las mujeres y para ofrecernos una visión 
de cómo se encuentra nuestra sociedad en materia de igualdad. 
Una conversación de lo más fructífera que nos ha ayudado a abrir los ojos sobre la problemática de la igualdad y la 
violencia de género, incluso entre los más jóvenes, y que sirve de recordatorio para que todas aquellas mujeres 
que necesiten ayuda sepan que el Centro de la Mujer es ese lugar donde conseguir las herramientas necesarias 
para continuar creciendo. ¡No puedes perdértela!

“El reto es seguir trabajando desde la 
educación y la sensibilización para 

romper los roles tradicionales” 
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mos contratado monitoras para 
que se encarguen de menores de 
entre 3 y 16 años, tanto en cole-
gios por las tardes como en vaca-
ciones escolares. Además, pres-
tamos servicio en domicilios en 
casos de necesidad. Este año he-
mos atendido a unos 300 meno-
res y ya tenemos aprobada la 
cuarta edición para continuar el 
servicio en 2025. 
Desde el Centro de la Mujer ofre-
céis una valiosa ayuda a sus 
usuarias. ¿Qué área del centro 
tiene mayor demanda actual-
mente? 
El Plan Corresponsables es, sin 
duda, el servicio más demanda-
do. Recibimos muchas solicitu-
des durante todo el año, tanto pa-
ra el cuidado de menores en co-
legios como en domicilios. Tam-
bién tiene mucha demanda nues-
tro programa de vacaciones ur-
banas, en el que prestamos ser-
vicio de ocio y comedor durante 
julio y agosto. 
Lamentablemente, cada día es-
cuchamos nuevos casos de vio-
lencia de género en nuestro país, 

un problema que se intenta ata-
jar desde distintos frentes. Uno 
de ellos es el Pacto de Estado 
Contra la Violencia de Género. 
¿Qué acciones específicas ha 
desarrollado el Centro en rela-
ción con esta iniciativa? 
Desde el 1 de julio de este año, y 
hasta junio de 2025, desarrollare-
mos varias campañas de sensibi-
lización y prevención. Estas inclu-

yen cuñas de radio, carteles en 
marquesinas y puntos violeta en 
ferias, dirigidos principalmente a 
jóvenes. También destinamos 
fondos a mejorar la infraestructu-
ra del centro y ofrecer formación 
a nuestros profesionales, inclu-
yendo a las trabajadoras de la ca-
sa de acogida. 
Y hablando de los jóvenes, ¿qué 
percepción tienen ellos sobre la 

igualdad y la violencia de géne-
ro? 
En términos de igualdad, los jóve-
nes están más concienciados que 
antes, pero en lo que respecta a 
la violencia de género hemos no-
tado un retroceso. Hay estudios 
que indican que los jóvenes nor-
malizan ciertas actitudes de con-
trol, especialmente a través de 
las redes sociales. Es un área en 
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la que debemos trabajar más in-
tensamente para concienciar y 
evitar que los casos de violencia 
de género en el futuro aumenten. 
En cuanto a igualdad, ¿cuáles 
son los principales retos o pro-
blemas que afrontáis actual-
mente? 
A pesar de que la igualdad legal 
está garantizada, en la práctica 
diaria sigue habiendo muchas di-
ficultades, sobre todo en el acce-
so al empleo. Todavía existen 
prejuicios sobre la contratación 
de mujeres debido a permisos de 
maternidad o cuidados familia-
res. También seguimos enfren-
tando la brecha salarial y un te-
cho de cristal que limita el creci-
miento profesional de las muje-
res. El reto es seguir trabajando 
desde la educación y la sensibili-
zación para romper estos roles 
tradicionales. 
Los Premios Talavera Igualdad 
de Empresas son ya un clásico 
en nuestra zona. ¿Quiénes pue-
den postular a ellos y qué se 
busca con estos premios?  
Cualquier empresa de Talavera 
puede presentarse, siempre y 
cuando cumpla con los requisitos 
de la convocatoria. Se da priori-
dad a las empresas que estén 
comprometidas con la igualdad y 
cuenten con un Plan de Igualdad. 
El objetivo es reconocer y fomen-

tar políticas empresariales que 
promuevan la igualdad de opor-
tunidades. 
Ahora que ya comenzamos a ver 
el cierre de año… ¿Qué proyec-
tos tenéis en mente para despe-
dir este 2024?  
Nuestro próximo gran evento se-
rá el 25 de noviembre, Día Inter-
nacional para la Eliminación de la 
Violencia contra las Mujeres. Es-
tamos trabajando en la progra-
mación de actividades junto con 
la Concejalía de Familia y las aso-
ciaciones de mujeres. Además, 
en diciembre entregaremos el 
Premio Talavera Igualdad de Em-

presas y comenzaremos a plani-
ficar el próximo año, mantenien-
do siempre nuestro objetivo de 
prestar ayuda a todas aquellas 
mujeres que necesiten apoyo, 
orientación y un impulso para se-
guir adelante. 
Por eso mismo, me gustaría que 
esta entrevista sirviera como 
canal de comunicación para que 
las mujeres conozcan nuestros 
servicios. Y, sobre todo, para 
que sepan que estamos aquí pa-
ra ayudar a cualquier mujer que 
necesite orientación o informa-
ción. ¡Todas pueden contar con 
nosotros! n

“Cualquier mujer que necesite apoyo, 
orientación e información puede 

 contar con nosotros”  
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La Sala de lo Contencioso-Admi-
nistrativo del Tribunal Supremo, 
en su sentencia nº 549/2024 dic-
tada el día 4 de abril de 2024, con-
sidera que Hacienda puede acor-
dar sin autorización judicial el 
precinto de cajas de seguridad 
alquiladas por personas físicas a 
entidades bancarias, en el marco 
de una inspección tributaria, 
siempre que justifique la propor-
cionalidad, idoneidad y necesi-
dad de la medida. 
Entiende que ello no vulnera el 
derecho a la inviolabilidad del do-
micilio, porque una caja de segu-
ridad en un banco no tiene la con-
sideración de domicilio, y, aun-
que supone una afectación del 
derecho a la intimidad, la Admi-
nistración tiene habilitación en la 
Ley General Tributaria para reali-
zar el precinto, justificando la 
proporcionalidad, idoneidad y ne-
cesidad de la medida, que en todo 
caso será temporal y modificable. 
Esta resolución surge de desesti-
mar el recurso presentado por 
una pareja contra una sentencia 
del Tribunal Superior de Valencia, 
la cual avalaba el precinto de su 
caja de seguridad en el marco de 
una inspección relacionada con 
el IRPF de dos ejercicios fiscales. 
Alegaban los recurrentes que ello 
vulneraba su derecho a la intimi-
dad y a la inviolabilidad del domi-
cilio y que sólo podía adoptarse 
con consentimiento del titular o 
autorización judicial, salvo en ca-
so de delito flagrante. 
La clave de este pronunciamien-
to radica en la distinción entre la 
inviolabilidad del domicilio y la 
protección de la intimidad per-
sonal 
En primer término, el Supremo 
desestima una vulneración del 

derecho a la inviolabilidad del do-
micilio, ya que ello se refiere a es-
pacios físicos cerrados en los que 
una persona vive permanente o 
eventualmente, en los que se de-
senvuelve físicamente y desarro-
lla su privacidad, su intimidad 
personal o familiar, lo que no pue-
de predicarse de un recipiente 
como una caja de seguridad, que 
“no es un espacio o lugar apto ni 
por naturaleza, ni por destino, pa-
ra desarrollar la vida privada, (…) 
y no está necesitado del máximo 
nivel de protección constitucio-
nal”. La decisión subraya que EL 
ESCENARIO SERÍA DIFERENTE 
SI LA CAJA DE SEGURIDAD SE 
ENCONTRARA EN UN DOMICILIO 
CONSTITUCIONALMENTE PRO-
TEGIDO O SI INVOLUCRARA DIS-
POSITIVOS QUE ALMACENAN IN-
FORMACIÓN DIGITAL, como or-

denadores o móviles, que están 
sujetos a derechos fundamenta-
les vinculados al entorno digital y 
la privacidad en comunicaciones 
según el artículo 18.3 de la Cons-
titución Española. 
Sin embargo, agrega que el hecho 
de no ser domicilio constitucio-
nalmente protegido no quita para 
que ese recipiente albergue as-
pectos de la vida privada o intimi-
dad de la persona o, dicho de otra 
manera, que sirva de soporte pa-
ra la intimidad. 
Por ello, la Sala indica que el pre-
cinto de una caja de seguridad sí 
supone una afectación a la intimi-
dad personal, pero que se trata 
de una invasión menos intensa 
que otras que requerirían la auto-
rización judicial como serían las 
que afectan al domicilio o a las 
comunicaciones, o como sería ya 

la apertura de la caja de seguri-
dad. 
El Supremo ha señalado que la 
medida cautelar de precinto de 
una caja de seguridad situada en 
una entidad bancaria, como me-
dida de seguridad tiene cobertu-
ra en el artículo 146.1 de la LGT en 
relación con el artículo 181.2 del 
RGIT y no tiene la consideración 
de domicilio constitucionalmente 
protegido a efectos del artícu-
lo 18.2 de la Constitución. 
Y aunque el precinto de la caja de 
seguridad puede afectar a la inti-
midad personal y familiar del ins-
peccionado, pesa sobre la Admi-
nistración Tributaria la carga de 
razonar y justificar la proporcio-
nalidad, idoneidad y necesidad 
de esa medida de seguridad que, 
como tal, será temporal y modi-
ficable. 
En el caso resuelto, la sentencia 
ha entendido proporcional, idó-
nea y necesaria la medida caute-
lar acordada por la Inspección de 
Hacienda de precintar la caja de 
seguridad de los investigados por 
IRP, ya que el escaso nivel de in-
gresos declarados no tenía cohe-
rencia con el elevado importe de 
pagos con tarjeta, sumado a las 
compras y ventas de acciones y 
participaciones, razón por la que 
la medida cautelar litigiosa de 
precinto se acordó “para impedir 
la sustitución o levantamiento de 
los documentos  (información de 
cuentas bancarias en el exterior, 
depósitos, contratos, etc.) y ele-
mentos (medios de pago en efec-
tivo y otros) de interés para la de-
terminación y cuantificación de 
las bases y cuotas no declaradas 
pudieran estar depositados en las 
citada caja de seguridad”, ha su-
brayado la sentencia. n 

EL TRIBUNAL SUPREMO CONSIDERA QUE LA INSPECCIÓN DE 
HACIENDA PUEDE PRECINTAR CAJAS DE SEGURIDAD DE  

PERSONAS FÍSICAS EN BANCOS SIN AUTORIZACIÓN JUDICIAL
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SIXSA CAMBIA DE UBICACIÓN  
PARA SEGUIR CRECIENDO
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UNA NUEVA ETAPA 
Desde que comenzaron su anda-
dura con SIXSA, y desde que en 
Futurart les dedicamos unas pá-
ginas hace ya dos años, uno de 
los cambios más significativos ha 
sido el traslado a su nuevo empla-
zamiento en el número 25 del Po-
lígono Industrial TAFASA. Este 
cambio no solo les proporciona 
más espacio físico para aunar to-

da su maquinaria y flota de vehí-
culos, sino que representa un 
avance importante en la consoli-
dación de la empresa. Roberto 
Sánchez comenta que para ellos, 
este cambio es muy importante 
ya no solo por el activo adquirido 
sino por dar ese salto de calidad 
que merecen. “Tener unas insta-
laciones como estas nos hacen 
ser una empresa cada vez más vi-

sible y respetada en nuestro sec-
tor y eso nos motiva para seguir 
trabajando”. 
Este nuevo espacio les permite 
agrupar en un mismo emplaza-
miento a toda su plantilla, técni-
cos cualificados y personal admi-
nistrativo, estos últimos al frente 
de la Oficina Técnica dando una 
buena atención al cliente y facili-
tando la operatividad y la calidad 

en el servicio final. Además, la 
compañía sigue invirtiendo en 
nuevas tecnologías, más eficien-
tes y efectivas para sus trata-
mientos. 
 
INNOVACIÓN Y TECNOLOGÍA 
En el sector del control de plagas, 
las especies a combatir no han 
cambiado en los últimos años pe-
ro sí lo ha hecho, y mucho, la for-

Destacar en un sector nunca resulta sencillo. Por eso, marcar la diferencia a través de nuevas técnicas aplicadas 
a los servicios y tratamientos ofrecidos, así como fidelizar a los clientes gracias a la efectividad y el buen trato, es 
fundamental para conseguir que cada vez más personas te elijan. De esta manera, se va creando poco a poco una 
empresa más estable, robusta y en la que todos confían. 
De esto saben mucho en SIXSA, la empresa especializada en control de plagas referente en Talavera que nació 
hace ya seis años y que, desde que abrió sus puertas, no ha dejado de crecer. Su crecimiento ha sido siempre firme, 
paso a paso, consolidado siempre con clientes satisfechos hasta hacerse un hueco en el mercado. Este hueco, 
cada vez más grande, confirma el buen hacer y trabajo de todos los profesionales que forman la plantilla de SIXSA. 
Hemos querido aprovechar el cambio de ubicación de SIXSA para hablar con Roberto Sánchez y Carlos Cuadrado, 
gerentes y fundadores de la empresa, sobre cómo el enfoque en la calidad del servicio y la inversión constante en 
tecnología han llevado a su empresa a un crecimiento exponencial, cosechando éxitos y, sobre todo, clientes que 
confían en ellos.
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ma de combatirlas y erradicarlas 
eficientemente. En SIXSA lo sa-
ben bien, ya que una parte funda-
mental de su trabajo es mante-
nerse al día de las últimas nove-
dades del sector para poder ofre-
cer los mejores resultados a los 
clientes. 
Además, todo el personal de la 
empresa se encuentra en forma-
ción constante, lo que repercute 
muy positivamente en la efectivi-
dad de los tratamientos realiza-
dos y en la confianza que los 
clientes depositan en estos pro-
fesionales. Precisamente por es-
to SIXSA ha logrado destacar en 
el sector utilizando métodos y 
técnicas eficientes adaptándose 
en todo momento al cambio. 
 
PROFESIONALIDAD Y CALIDAD 
El impacto de la innovación y el 
cambio de ubicación no se ha li-
mitado al ámbito operativo y es 
que la empresa viene experimen-

tando un notable crecimiento en 
todos los aspectos. Desde SIXSA 
nos cuentan que este progreso 
ha permitido aumentar su planti-
lla, y poder mejorar la atención a 
sus clientes de la zona indepen-
dientemente de su envergadura, 
además de poder prestar sus ser-
vicios de forma ocasional fuera 
de nuestra comarca.  
En SIXSA se sienten orgullosos 
de contar con un gran equipo de 
profesionales que, además de dar 
lo mejor de sí mismos en cada 
proyecto, forman una gran familia 
gracias al buen ambiente de tra-
bajo que se respira entre ellos. 
Esto se ve reflejado en la profe-
sionalidad y tesón que muestran 
a diario. 
 
DONDE SE LES NECESITA 
A pesar de su éxito local, los so-
cios de SIXSA son conscientes de 
los límites geográficos que pue-
den abarcar sin comprometer la 

calidad de su servicio. La empre-
sa cubre Talavera, su comarca, 
zonas limítrofes como Cáceres, 
Ávila o Madrid, pero son cautelo-
sos al ampliar su radio de acción. 
Según explican, quieren conser-
var esa calidad que les caracteri-
za. No obstante, ocasionalmente 
y, por recomendaciones de clien-
tes talaveranos,realizan trabajos 
fuera de su área habitual, llegan-
do a prestar sus servicios en lu-
gares costeros como Málaga, Va-
lencia o Cádiz. 
 
PREVENIR, EL MEJOR CONSEJO 
Actualmente, la lucha contra las 
cucarachas sigue siendo uno de 
los principales retos de SIXSA, 
especialmente en el sector de la 
hostelería. Esta plaga se ha agra-
vado en todo el territorio nacional 
debido al cambio climático y po-
co a poco se está extendiendo a 
la zona centro con mayor resis-
tencia que nunca; originando un 

grave problema para la salud pú-
blica. En este sentido una buena 
prevención, al igual que tomar 
medidas pasivas como una minu-
ciosa limpieza o tapar grietas en 
la azulejería, puede ser parte de la 
solución antes de abusar de los 
métodos químicos tradicionales.  
La conservación de la madera 
afectada por plagas de carcoma, 
termitas u hogos de pudrición es 
un servicio cada vez más solicita-
do por propietarios de casas par-
ticulares en zonas rurales e inclu-
so edificios históricos o religio-
sos. En lugar de reemplazar la 
madera histórica por hormigón o 
metal; SIXSA ofrece la posibilidad 
de salvar la madera tratándola 
adecuadamente preservando así 
el valor histórico y cultural del 
edificio. 
Otro de los servicios destacados 
es el control de la legionella, una 
bacteria que puede llegar a ser 
mortal si no se gestiona adecua-

“El cliente nos busca porque confía en nuestra  
forma de trabajar y eso es lo que más valoramos”
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damente en instalaciones con alto ries-
go como son hospitales o residencias 
de mayores. Con la entrada en vigor del 
nuevo Real Decreto que regula su con-
trol y prevención, SIXSA ha intensifica-
do sus esfuerzos en este ámbito. 
Desde SIXSA nos recuerdan que es fun-
damental dejar estos asuntos en manos 
de profesionales como ellos para preve-
nir o eliminar los posibles problemas en 
cuestión de plagas. Y evitar la resisten-
cia que estos organismos pueden desa-
rrollar a los productos de uso domésti-
co utilizados tradicionalmente, aplica-
dos casi siempre de forma irresponsa-
ble o desde el desconocimiento.  
Por otro lado, también advierten sobre 
la importancia de prevenir las plagas 
antes de que aparezcan con barreras 
físicas; una solución ideal para evitar 
visitantes indeseados que, una vez 
presentes, son más difíciles de elimi-
nar. 
 
MIRAR HACIA ADELANTE 
En SIXSA tienen claros sus objetivos a 
medio-largo plazo. El primero, por su-
puesto, es terminar de instalarse en su 
nueva ubicación e incorporar toda la 

maquinaria necesaria para ofrecer las 
mejores soluciones con sus tratamien-
tos. 
Roberto y Carlos son muy conscientes 
de la importancia de seguir invirtiendo 
en tecnología y formación para adaptar-
se a los cambios de un sector muy vivo 
y muy cambiante.También cuentan con 
la implementación de un software ERP 
especializado en control de plagas, que 
les permitirá gestionar mejor sus ope-
raciones y posicionarse como una de 
las empresas punteras a nivel nacional. 
SIXSA es una empresa 100% talaverana 
que apuesta por los profesionales loca-
les. Por eso, otro de los objetivos es 
consolidar su presencia en Talavera a 
nivel institucional, consiguiendo que se 
elijan empresas locales para realizar es-
te tipo de trabajos, sin recurrir a empre-
sas de fuera. Esto generaría un mayor 
flujo de trabajo y empleo dentro de Ta-
lavera y su comarca. 
Objetivos inspiradores que demuestran 
que la ilusión y las ganas de todo el 
equipo de SIXSA siguen siendo impara-
bles. Y que la calidad de sus servicios y 
el compromiso con el cliente han sido 
las grandes claves para su éxito. n

“El cambio climático está afectando al  
comportamiento de las plagas y tenemos  

que estar preparados para ello”
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El proyecto AGRAFACT consiste en 
un sistema de facturación electróni-
ca específico para el sector agricul-
tor y ganadero. La facturación elec-
trónica es un equivalente funcional 
de la factura en papel y consiste en 
la transmisión de las facturas o do-
cumentos análogos entre emisor y 
receptor por medios electrónicos (fi-
cheros informáticos) y telemáticos 
(de un ordenador a otro), firmados 
digitalmente con certificados reco-
nocidos. 
Desde una gestoría rural se detectó 
la necesidad de un programa softwa-
re de fácil uso para las empresas 
agrícolas y ganaderas de la comarca 
de Talavera, que viniera a solucionar 
la problemática de los sistemas 
complejos y alto coste para llevar a 
cabo este tipo de tareas administra-
tivas de forma automática y digitali-
zada. 
Este proyecto tiene como propósito 
la implantación de un sistema de fac-
turación electrónica para PYMES del 
sector agrario. Con la finalidad de 
actualizar los mecanismos tecnoló-
gicos de los procesos de negocio, 
superar las divergencias existentes y 
profundizar en el objetivo de conver-
gencia de la Sociedad de la Informa-
ción en el sector agrario, este pro-
yecto ofrece a los profesionales del 
entorno agrícola y del medio rural la 
posibilidad de implantar un sistema 
avanzado de facturación electrónica, 
que impulse su actividad para equi-
pararles con otros profesionales de 
sectores más favorecidos y con ma-
yor aprovechamiento de las Tecnolo-
gías de la Información. 
Además, en los próximos años entra-
rá definitivamente en vigor la obliga-

ción de facturar por medios electró-
nicos y los autónomos dejarán de po-
der emitir facturas en papel, en PDF 
o en cualquier otro formato “no es-
tructurado”. A partir de 2025, el sis-
tema español de factura electrónica 
estará compuesto por plataformas 
privadas de intercambio de facturas 
y por una solución pública de factu-
ración electrónica gestionada por la 
Agencia Estatal de Administración 
Tributaria. Las empresas podrán ele-
gir entre utilizar una plataforma pri-
vada, la sución pública o una combi-

nación entre ambas. En cualquier 
caso, todas las facturas deberán ser 
remitidas en copia a la solución pú-
blica para su almacenamiento y con-
trol. La advertencia por parte del Mi-
nisterio de Economía es clara: las 
facturas que utilizan los autónomos 
quedarán prohibidas en los próximos 
meses.  
Por tanto, este proyecto pretende 
abordar la viabilidad de la implanta-
ción de una solución informática de 
facturación electrónica que de so-
porte a la operativa diaria de las 

PYMEs en el entorno agrario y gana-
dero, sector necesitado de una mo-
dernización en materia de IT y solu-
ciones sencillas que mejoren sus 
procesos de negocio diarios. 
¿Cuál es el impacto que esperas ge-
nerar con tu emprendimiento en Ta-
lavera y más allá? 
Desde el punto de vista estratégico, 
este proyecto ayudará a Talavera a 
posicionarse en la vanguardia tecno-
lógica y comercial dentro de la provi-
sión de soluciones en el ámbito de la 
factura electrónica. 
Con este proyecto se pretende tam-
bién aumentar el segmento de mer-
cado de la facturación electrónica, 
ampliando el modelo de negocio de 
la empresa, sin la necesidad de pro-
gramas complejos que conllevan 
normalmente un alto coste para el 
autónomo ya que se ofrece un resul-
tado novedoso y sencillo dentro de 
los servicios de la propia empresa. 
Igualmente se realiza una transfe-
rencia de conocimientos tecnológi-
cos de obligado cumplimiento a par-
tir de 2025. Aumentar el know-how 
de la empresa en relación a un área 
tan importante actualmente como es 
la facturación electrónica, elemento 
clave en la modernización de las 
PYME mediante la utilización de las 
TIC sobre todo para el sector agrario 
y ganadero, impulsando, mediante la 
utilización de las TIC la incorporación 
y permanencia en la sociedad de la 
información en el mundo rural, como 
medio idóneo para conseguir su in-
tegración tecnológica, evitar la ex-
clusión digital y mejorar su producti-
vidad. 
El hecho de la utilización de la factu-
ra electrónica en la operativa diaria y 

AGRAFACT

Como parte de nuestro objetivo de dar mayor visibilidad a vuestros proyectos, desde Talavera Tec-
nológica nos complace anunciar un acuerdo con Futurart, donde os invitamos a participar de forma 
voluntaria, a través de entrevistas donde podéis dar a conocer y destacar vuestros proyectos. 
Cada edición presentará varios proyectos de incubados, brindándoles la oportunidad de contar su 
historia, compartir su experiencia y conectar con la comunidad empresarial de Talavera y más allá. 
Esta es una excelente oportunidad para mostrar tu proyecto, atraer nuevas oportunidades y dar a 
conocer tu innovación.

INCUBADORA ALTA TECNOLOGÍA TALAVERA DE LA REINA
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procesos de negocio a la hora de ge-
nerar/recibir facturas permitirá una 
gestión más eficaz con otros orga-
nismos o empresas, debido a la utili-
zación de los estándares propuestos 
por la Administración Pública. 
Otro aspecto diferenciador destaca-
do que supone la utilización de un 
sistema de factura electrónica resi-
de en la optimización de procesos y 
la reducción de costes, como por 
ejemplo: ahorro de costes en la ges-
tión de envíos de facturas, RRHH, se-
llado, gestión de reclamaciones; 
acorta los tiempos de cobro y mejora 
del flujo de caja en un corto periodo 
de tiempo para el retorno de la Inver-
sión (ROI). De esta forma se anima a 
las empresas del sector tradicional 
agrario y ganadero a adoptar una so-
lución novedosa y sencilla que supo-
ne un gran atractivo hacia el cliente. 
¿Cómo ha evolucionado tu proyecto 
desde sus primeras etapas hasta 
ahora? 
Desde el estudio inicial de viabilidad 
que realizamos para analizar la idea 
de negocio y determinar su viabilidad 
técnica, económica y comercial, in-
cluyendo investigaciones de merca-
do, público objetivo y análisis de 
competencia, pasando posterior-
mente a una fase de planificación y 
semilla dónde se elaboró un plan de 
negocio preliminar, se identificaron 
los recursos necesarios y se elaboró 
un cronograma de actividades para 
finalmente comenzar a buscar finan-
ciación. 
Actualmente nos encontramos en la 
fase de búsqueda de financiación 
para asegurar el capital necesario a 
través de inversores, préstamos o 
subvenciones que nos siga permi-
tiendo el desarrollo del producto, 
que es en la etapa en la que nos en-
contramos, para poder realizar un 
lanzamiento del servicio antes de fi-
nales de año. 
¿Qué aprendizajes importantes has 

obtenido a lo largo del camino como 
emprendedor? 
Las lecciones aprendidas van más 
allá del desarrollo tecnológico del 
proyecto como qué plataforma es la 
indicada a utilizar para la página web, 
o qué desarrollo de la aplicación mó-
vil, etc. Las lecciones más importan-
tes tienen que ver con la resiliencia 
de la idea de tu proyecto. La resilien-
cia es esencial; los emprendedores 
deben estar preparados para adap-
tarse a cambios inesperados. Esta 
adaptabilidad a un mercado dinámi-
co es también un aprendizaje impor-
tante para dotar de flexibilidad a tu 
solución que realmente permita un 
avance en los procesos de negocio 
de los clientes y aumentar su compe-
titividad. Y finalmente la importancia 
de un buen equipo. Contar con un 
equipo apasionado y comprometido 
es fundamental. La diversidad de ha-
bilidades en un grupo puede enrique-
cer el proyecto.  
¿Cómo ha sido la experiencia de co-
laborar con otros emprendedores 
dentro de la incubadora? 
La experiencia de colaborar con 
otros emprenderos ha sido realmen-

te muy enriquecedora. En primer lu-
gar, al haber proyectos en diferentes 
fases, hemos podido aprender unos 
de otros, y valerte de la experiencia 
de otros emprendedores con pro-
yectos empresariales más avanza-
dos para evitar errores comunes 
cuando lanzas una idea emergente.  
Además de este intercambio de 
ideas, destacaría tres ventajas fun-
damentales:  
– Networking y red de apoyo: la incu-
badora crea una comunidad de apo-
yo. 
– Mentoría y aprendizaje: la posibili-
dad de aprender de las experiencias 
de otros, recibir consejos y compar-
tir buenas prácticas es fundamental 
para el crecimiento del proyecto. 
– Colaboraciones y sinergias: colabo-
rar en proyectos o compartir recur-
sos puede llevar a resultados más sa-
tisfactorios que trabajar de manera 
aislada. 
¿Qué ventajas crees que aporta el 
entorno tecnológico y colaborativo 
de la incubadora a tu proyecto? 
El sector agrícola y ganadero de la 
comarca de Talavera tiene un futuro 
prometedor, y los emprendedores 

pueden desempeñar un papel crucial 
en su desarrollo. Aplicar los aprendi-
zajes anteriores y sinergias con otros 
incubados no solo fortalecerá los 
proyectos, sino que también contri-
buirá al crecimiento y la sostenibili-
dad del sector. La combinación de 
innovación, colaboración y un enfo-
que centrado en el cliente permitirá 
crear soluciones administrativas y fi-
nancieras como AGRAFACT que res-
pondan a las necesidades del pre-
sente y del futuro de los procesos de 
negocios en el sector primario. 
¿De qué manera te ha ayudado la in-
fraestructura y los recursos de la 
incubadora a avanzar en tu empren-
dimiento? 
El acceso a los recursos que la incu-
badora a puesto a disposición de los 
proyectos seleccionados como 
AGRAFACT, a través de no sólo re-
cursos materiales e instalaciones, si-
no también talleres de formación y 
capacitación empresarial, ha sido 
fundamental. Colaborar con otros 
emprendedores ha facilitado tam-
bién el aprovechamiento de estas 
oportunidades, ampliando el apren-
dizaje y el desarrollo de habilidades. 
Además, formar parte de esta comu-
nidad emprendedora en Talavera ha 
ayudado a aumentar la visibilidad y 
difusión del proyecto. Al compartir la 
incubadora, las empresas pueden 
beneficiarse de la exposición a posi-
bles inversores, clientes y otras par-
tes interesadas. 
La colaboración dentro de la incuba-
dora no solo ha enriquecido el proce-
so de desarrollo del proyecto empre-
sarial, sino que también crea una red 
sólida que aumenta la resiliencia de 
la idea de proyecto para la realiza-
ción de la misma. En definitiva, estos 
recursos e infraestructura son de-
terminantes para el éxito a largo pla-
zo de las diferentes ideas de negocio 
y proyectos empresariales de los 
emprendedores de la comarca. n
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¿Qué te motivó a iniciar este pro-
yecto y en qué consiste? 
Nos especializamos en Ingeniería 
de Datos, Ciencia de Datos y Aná-
lisis de Datos, cubriendo todo el 
ciclo de vida del dato, desde su 
recolección y almacenamiento 
hasta su análisis avanzado y vi-
sualización. 
Mi motivación para fundar Kaizen 
Data surge de mi pasión por los 
datos y mi deseo de ayudar a las 
empresas a alcanzar su máximo 
potencial mediante la optimiza-
ción de sus procesos. Siempre 
me ha encantado resolver proble-
mas complejos, y vi una gran ne-
cesidad en el mercado: muchas 
empresas no están aprovechan-
do todo el poder que los datos 
pueden ofrecer para tomar mejo-
res decisiones estratégicas. 
Con  Kaizen Data, hago que las 
empresas mejoren la toma de de-
cisiones, optimicen sus recursos 
y aumenten su facturación de 
manera significativa. 
El proyecto abarca desde la inge-
niería de datos hasta la automati-
zación de procesos y el uso de in-
teligencia artificial. Ayudamos a 
empresas de diversos sectores a 
transformar sus datos en infor-
mación valiosa y a optimizar su 
rendimiento, lo que les permite 
ser más competitivas y eficien-
tes. Mi objetivo es brindarles las 
herramientas y estrategias nece-
sarias para maximizar el valor de 
sus datos y llevar sus negocios al 
siguiente nivel. 
¿Cuál es el impacto que esperas 
generar con tu emprendimiento 
en Talavera y más allá? 
En Talavera, mi objetivo es con-
tribuir activamente a la economía 
local  optimizando el funciona-

miento de las pequeñas y media-
nas empresas (PYMEs) a través 
de soluciones basadas en datos. 
Con  Kaizen, quiero demostrar 
que incluso en una ciudad más 
pequeña, se pueden liderar pro-
yectos tecnológicos de gran im-
pacto. A través de la ingeniería de 
datos, pretendo ayudar a las 
PYMEs locales a mejorar su efi-
ciencia operativa, tomando deci-
siones más informadas y aumen-

tando su competitividad en el 
mercado. A nivel global, 
Kaizen busca ofrecer estas mis-
mas soluciones de optimización 
de procesos y análisis avanzado a 
empresas de cualquier tamaño, 
contribuyendo así a la transfor-
mación digital en todos los nive-
les. Mi objetivo es que Kaizen sea 
un referente tanto en el  creci-
miento local como en la innova-
ción global. 

¿Cómo ha evolucionado tu pro-
yecto desde sus primeras eta-
pas hasta ahora? 
El proyecto ha evolucionado de 
manera significativa desde sus 
inicios. Originalmente, comencé 
con Zintia Real State, una inicia-
tiva enfocada en el análisis inmo-
biliario y la inversión, donde desa-
rrollábamos  modelos predicti-
vos para identificar las mejores 
oportunidades de inversión. Sin 
embargo, durante este proceso, 
me di cuenta de que los desafíos 
en la gestión y análisis de 
datos no solo estaban presentes 
en el sector inmobiliario, sino que 
eran transversales a muchas in-
dustrias, alineándose también 
con mi carrera profesional. 
Además, me enfrenté a la reali-
dad de que necesitaba un capital 
considerablemente mayor  para 
realizar la primera inversión in-
mobiliaria, y mi primera colabora-
ción en el sector no resultó como 
esperaba. Esto me llevó a refle-
xionar profundamente sobre có-
mo reorientar el proyecto. En ese 
momento, trabajaba fuera de Ta-
lavera y pasaba largas horas en el 
tren, como muchos otros Talave-
ranos que se desplazan a Madrid. 
Fueron esas horas de viaje, alre-
dedor de cinco al día, las que me 
dieron el espacio para replantear 
la dirección del proyecto. 
Así nació Kaizen, que ha crecido 
para convertirse en una empresa 
de consultoría de datos. Nos he-
mos expandido hacia áreas co-
mo machine learning, automati-
zación de procesos y data scien-
ce, ofreciendo soluciones innova-
doras no solo al sector inmobilia-
rio, sino también a industrias co-
mo el financiero, retail y logística. 

CLARA VALERO PALACIOS 
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Hoy, Kaizen está ayudando a em-
presas a tomar decisiones basa-
das en datos y a mejorar su efi-
ciencia operativa de forma esca-
lable. 
¿Qué aprendizajes importantes 
has obtenido a lo largo del cami-
no como emprendedor? 
Uno de los aprendizajes más va-
liosos ha sido la importancia de la 
flexibilidad  y la capacidad 
de adaptarse a las necesidades 
del mercado. Al principio, mi vi-
sión estaba muy centrada en un 
sector específico, pero con el 
tiempo, comprendí la necesidad 
de ampliar mi enfoque y ver opor-
tunidades más allá del nicho ini-
cial. Este cambio me permitió pi-
votar y abrir nuevas puertas en 
diferentes industrias. 
Otro aprendizaje fundamental ha 
sido el valor de la colaboración y 
el trabajo en equipo.  Además, he 
aprendido a gestionar el riesgo y 
la incertidumbre, dos constantes 
en el camino del emprendimien-
to, y a no dejar que me paralicen, 
sino que sean parte del proceso 
de crecimiento. Como empren-
dedor, uno tiende a querer abar-
car todo, pero pronto me di cuen-
ta de que se puede con todo, pero 
no con todo a la vez. 
A nivel personal, el emprendi-
miento me está retando a buscar 
el balance entre el desarrollo dis-
ciplinado y disfrutar del proceso. 
Estoy aprendiendo que puede ser 
posible no solo esfuerzo y mucho 
trabajo (emprendimiento, entre-
namiento, trabajo de 9 a 6…) La 

clave está en encontrar un equili-
brio entre el progreso constante 
y el disfrute de cada paso del ca-
mino, Kaizen es la mejora cons-
tante día a día. 
¿Cómo ha sido la experiencia 
de colaborar con otros em-
prendedores dentro de la incu-
badora? 
Colaborar con otros emprende-
dores en la incubadora ha sido 
una experiencia increíblemente 
enriquecedora. Me ha permitido 
compartir experiencias y apren-
der de los retos que otros están 
enfrentando, lo cual me ha ayuda-
do a ver mi propio proyecto desde 
nuevas perspectivas. Además, 
las conversaciones y el intercam-
bio de ideas con otros emprende-
dores han generado oportunida-
des de colaboración que no había 
previsto, y esto ha sido clave para 
el crecimiento de Kaizen. La incu-
badora es un espacio donde no 
solo creces a nivel de proyecto, 
sino también a nivel personal y 
profesional. 
¿Qué ventajas crees que aporta 
el entorno tecnológico y colabo-
rativo de la incubadora a tu pro-
yecto? 
El entorno tecnológico y colabo-
rativo de la incubadora ha sido 
esencial para el desarrollo de Kai-
zen. Me ha permitido acceder 
a recursos tecnológicos avanza-
dos y compartir ideas con otros 
emprendedores y expertos. La in-
cubadora ofrece un espacio que 
fomenta la innovación continua y 
permite experimentar con nuevas 

tecnologías, lo que ha sido clave 
para mejorar nuestras solucio-
nes. Además, estar rodeado de 
profesionales con conocimientos 
diversos me ha proporcionado 
una red de apoyo constante y ac-
ceso a nuevas oportunidades de 
negocio. 
¿De qué manera te ha ayudado la 
infraestructura y los recursos de 
la incubadora a avanzar en tu 
emprendimiento? 
La infraestructura de la incuba-
dora ha sido clave para escalar el 
proyecto de manera más rápida y 

eficiente. Desde el acceso a es-
pacios de trabajo compartidos, 
hasta las oportunidades de men-
toría y los talleres especializados 
en tecnología, todo ha contribui-
do a hacer avanzar Kaizen. Ade-
más, el acceso a  equipamiento 
tecnológico avanzado y la posibi-
lidad de conectar con inversores 
y expertos del sector me han per-
mitido acelerar el proceso de de-
sarrollo de nuestros productos y 
servicios. Sin esta infraestructu-
ra, el crecimiento habría sido mu-
cho más lento. n 
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Los hermanos Pérez Rodríguez 
son ya viejos conocidos de Fun-
dación Futurart y de todos los ta-
laveranos gracias a la profesiona-
lidad y compromiso que han ofre-
cido siempre en su taller de la Av-
da. Pío XII de nuestra ciudad. Hoy 
vuelven a ser noticia gracias al 
salto que han dado con su nego-
cio al colocarlo bajo el paraguas 

de Cristalbox. Un cambio de nom-
bre que marca el inicio de una 
nueva etapa para estos profesio-
nales, pero que mantiene la esen-
cia de lo que siempre han ofreci-
do a sus clientes: calidad, servi-
cio y cercanía. 
 
UN PASO ADELANTE 
El salto Cristalbox se produce en 

un momento clave para Gustavo y 
Bruno, quienes han buscado 
ofrecer lo mejor para sus clientes 
sin perder la esencia que los ca-
racteriza. Desde el inicio de su 
trayectoria, su objetivo ha sido 
garantizar una atención persona-
lizada y eficiente, y el cambio a 
Cristalbox es una forma de conti-
nuar en esa dirección, pero con el 

respaldo y las ventajas que aporta 
esta red de especialistas en cris-
tales para automóviles. 
Sin embargo, es importante des-
tacar que, aunque ahora forman 
parte de la marca Cristalbox, el 
equipo de Talavera mantiene total 
independencia en cuanto a la ges-
tión del negocio. Gustavo y Bruno 
siguen al frente del taller, aplican-

GUSTAVO Y BRUNO PÉREZ:  
UNA NUEVA ETAPA CON EN TALAVERA  

CON CRISTALBOX
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do los mismos valores y principios 
que durante años han conquista-
do a los talaveranos. Es decir, el 
cambio de nombre no afecta en 
absoluto a la calidad del servicio 
ni al trato personalizado que sus 
clientes habituales han recibido 
durante todos estos años. 
 
LOS MISMOS SERVICIOS,  
LA MISMA CALIDAD 
El equipo de Cristalbox Talavera, 
liderado por Gustavo y Bruno, 
continúa ofreciendo los mismos 
servicios de reparación y sustitu-
ción de lunas que sus clientes ya 
conocen. Desde la reparación de 
pequeñas grietas hasta la susti-
tución completa de parabrisas y 
ventanillas, el tintado de lunas…  
Lo que cambia es el nombre, pero 
los pilares de su taller permane-
cen intactos: compromiso con la 
seguridad, rapidez en las solucio-
nes y la cercanía que tanto valo-
ran sus clientes. “Para nosotros, lo 
más importante sigue siendo la 
satisfacción del cliente. Cambia-
mos de nombre, pero no de filoso-
fía” comentan los hermanos Pé-
rez, reafirmando así su compro-
miso con quienes confían en ellos 
para mantener sus vehículos en 
óptimas condiciones. 

LA INDEPENDENCIA DE  
CRISTALBOX TALAVERA 
Si bien el taller ahora opera bajo 
la marca Cristalbox, Gustavo y 
Bruno quieren que quede claro 
que su taller es totalmente inde-
pendiente de otros centros Cris-
talbox en la región. En particular, 
Talavera cuenta con otro estable-
cimiento bajo esta misma marca, 
pero cada uno tiene su propio 
equipo y gestión, lo que garantiza 
un servicio único y personal en 
cada taller. ”Nosotros seguimos 
siendo nosotros, con la misma de-
dicación y trato directo que siem-
pre hemos ofrecido”, aseguran los 
gerentes del nuevo Cristalbox. 
 
VENTAJAS DE FORMAR  
PARTE DE CRISTALBOX 
Al pertenecer a una red más am-
plia, tienen acceso a recursos adi-
cionales, como nuevas tecnolo-
gías, mejores condiciones de su-
ministro de materiales y formación 
continua para sus empleados. To-
do ello les permite mantener su 
competitividad en un sector tan 
dinámico como el de la reparación 
de lunas, sin comprometer la cali-
dad ni el trato cercano que los ca-
racteriza. Asimismo, la afiliación a 
Cristalbox proporciona al taller una 

mayor visibilidad y respaldo, lo que 
ayuda a fortalecer su presencia en 
el mercado local. Sin embargo, 
Gustavo y Bruno insisten en que el 
cambio a Cristalbox no significa 
que estén perdiendo su identidad, 
sino que están integrando lo mejor 
de ambos mundos: la fuerza de 
una marca nacional y la autentici-
dad de un taller que sigue siendo 
completamente local. 
 
UN FUTURO CRISTALINO 
Con esta nueva etapa, Gustavo y 
Bruno se preparan para seguir 
creciendo y mejorando, siempre 
con el cliente en el centro de todo 
lo que hacen. Y es que a lo largo 
de los años han demostrado ser 
expertos en adaptarse a los tiem-
pos sin perder de vista su misión: 
ofrecer un servicio de calidad que 
garantice la seguridad y satisfac-
ción de quienes confían en ellos. 
Por eso, su taller de la Avda. Pío 
XII sigue siendo ese lugar al que 
acudir cuando tenemos algún 
problema con las lunas de nues-
tros vehículos o necesitamos ha-
cer algunos cambios en ellas. Y 
es que la confianza y la calidad 
son cosas que permanecen inal-
terables cuando se va de la mano 
de auténticos profesionales. n



[24] INICIATIVAS Textos: Equipo Fundación Futurart

Como viene siendo habitual por 
estas fechas, todo el equipo de 
Fundación Futurart se encuentra 
inmerso en los preparativos de 
nuestra tradicional Gala Benéfica 
Anual. Durante este evento, entre-
garemos la aportación solidaria 
recaudada a lo largo del año, gra-
cias a todos los asociados de la 
Fundación y las diferentes activi-
dades realizadas para este fin. Es-
te año, el apoyo irá destinado a 
nuestro Proyecto Empresarial So-
lidario; TEA Talavera. Además, en 
el transcurso de la gala descubri-
remos qué causa y proyecto ten-
dremos el honor de apoyar duran-
te los siguientes 12 meses. 
Este evento, que ya se ha conver-
tido en un clásico del cierre de año 
en Talavera, cobra un significado 
especial este 2024 ya que celebra-
mos el veinte aniversario de Pro-
yectos Solidarios. Una cifra que 
nos impulsa a recordar los oríge-
nes y la historia de esta institu-
ción. Hace dos décadas, esta ini-
ciativa nació con el objetivo de 
dar visibilidad y unir a las empre-
sas de la zona en torno a una cau-
sa solidaria y desde entonces, he-
mos trabajado para crear una red 
empresarial fuerte que fomente 
las sinergias entre las empresas 
asociadas y comprometidas so-
cialmente. 
 
ELECCIÓN DEL PROYECTO  
SOLIDARIO 2025 
Uno de los momentos más espe-
ciales de cada Gala de Fundación 
Futurart es descubrir cuál será la 
causa por la que trabajaremos du-
rante el próximo año. Una causa 
que es elegida por  las Empresas 
Solidarias asociadas a Fundación 
Futurart a través de votación las 
semanas previas al evento.  
Muy pronto abriremos el plazo pa-
ra que las diferentes asociaciones 

puedan presentar sus proyectos a 
través de nuestra página web y así 
los asociados puedan elegir la 
causa a la que apoyar durante el 
próximo año.  
Como novedad, en esta ocasión 
además de ONGs y asociaciones, 
podrán también presentar su can-
didatura a Proyecto Empresarial 
Solidario 2025 aquellas causas 
particulares que, por supuesto, 
cumplan los requisitos necesarios 

para recibir las donaciones y ayu-
das pertinentes por parte de la 
Fundación. Nos referimos a fami-
lias con necesidades especiales, 
pacientes que requieran de cierta 
maquinaria para mejorar su cali-
dad de vida… Lo que pretendemos 
con este nuevo enfoque es que 
muchas más personas puedan no 
solo acceder a ser Proyecto Em-
presarial Solidario sino que tam-
bién puedan dar a conocer su cau-
sa consiguiendo así más recursos 
y visibilidad.  
Las fechas de la convocatoria para 
presentar proyectos y la de la pos-
terior ronda de votaciones para 
elegirlo, serán anunciadas durante 
los próximos días a través de 

nuestras redes sociales y página 
web.   
 
UN EVENTO ESPECIAL:  
EL VIGÉSIMO ANIVERSARIO  
DE PROYECTOS SOLIDARIOS 
La XX Gala Benéfica de Fundación 
Futurart se celebrará el próximo 
viernes 29 de noviembre en Palo-
marejos Golf, y será un evento 
marcado por la solidaridad, los 
reencuentros y los recuerdos de 

todo lo que hemos vivido juntos 
durante estos veinte años. En esta 
ocasión tan especial, haremos un 
merecido reconocimiento a todas 
aquellas empresas solidarias que 
han apoyado y hecho posible la la-
bor de la Fundación desde su 
creación. Será, sin duda, una no-
che para celebrar las alianzas que 
hemos formado y el impacto posi-
tivo que hemos logrado juntos. 
Además de la entrega de las apor-
taciones recaudadas, uno de los 
momentos más esperados de la 
gala es la entrega de los Futuritos 
de Honor, un reconocimiento que 
otorgamos a personas o entidades 
que han destacado por su apoyo y 
compromiso con los valores de la 

Fundación. También dedicaremos 
un espacio para agradecer la labor 
de nuestro actual Embajador de la 
Fundación, quien ha desempeña-
do un papel fundamental durante 
este año, y nombraremos a su su-
cesor, que tomará el relevo con el 
mismo entusiasmo y dedicación. 
Todo esto, como siempre, estará 
envuelto en un ambiente cargado 
de emotividad y solidaridad, dos 
ingredientes clave que hacen que 
nuestras galas sean únicas. Sin 
embargo, este año, esa atmósfera 
tan especial contará con un toque 
adicional: el aroma de los buenos 
recuerdos acumulados a lo largo 
de dos décadas de trabajo conjun-
to, esfuerzo y compromiso con los 
más necesitados. 
 
UNA GALA CON  
GRANDES SORPRESAS 
A lo largo de los próximos días, 
tanto en nuestra página web como 
en nuestras redes sociales, así co-
mo a través de comunicaciones 
personalizadas que enviaremos a 
nuestros asociados y amigos de la 
Fundación Futurart, iremos des-
velando más detalles sobre esta 
próxima gala.  
Os recomendamos estar atentos y 
mantener los ojos bien abiertos 
para no perderos ninguna de las 
novedades que tenemos prepara-
das. Y es que la XX Gala Benéfica 
estará llena de momentos emo-
cionantes, y queremos que todos 
podáis ser parte de ellos.  
Por el momento, el único adelanto 
que podemos ofreceros es la fecha: 
29 de noviembre de 2024. Por ello, 
os aconsejamos reservar la fecha 
en vuestras agendas y estar prepa-
rados para acompañarnos en una 
noche donde celebraremos juntos 
estos veinte años de solidaridad y 
brindaremos por, por lo menos, 
otros veinte más. ¡Os esperamos! n 

LA GALA BENÉFICA FUNDACIÓN FUTURART 2024  
¡VEINTE AÑOS DE SOLIDARIDAD! 



Textos: Tomás Arriero PUBLICIDAD CON CIRITIONE   [25] 

LOS MEJORES MEDIOS PARA CADA FASE 
DE TU EMBUDO DE VENTAS

¿Te suena el término “embudo 
de ventas” o “funnel de ventas”? 
Probablemente sí. No es otra co-
sa que el recorrido que realiza un 
cliente desde que conoce una 
marca hasta que toma la deci-
sión de compra. 
En cada fase de ese recorrido se 
requiere de diferentes acciones, 
mensajes y de distintos medios 
de publicidad para captar la 
atención, nutrir y convertir a los 
potenciales en clientes. 
Aunque hay diferentes modelos, 
básicamente un embudo de ven-
tas se suele dividir en tres par-
tes: 
– Parte superior del embudo 
(ToFu - Top of Funnel): Aquí se 
busca captar la atención y gene-
rar conciencia de marca. El obje-
tivo es llegar al mayor número 
posible de personas. 
– Parte media del embudo (Mo-
Fu - Middle of Funnel): En esta 
etapa, el foco es la considera-
ción. Los usuarios conocen tu 
marca y están explorando sus 
opciones, por lo que debes edu-
carles y resolver sus dudas. 
– Parte inferior del embudo (Bo-
Fu - Bottom of Funnel): En la úl-
tima fase, los clientes potencia-
les están listos para tomar una 
decisión. El objetivo aquí es ce-
rrar la venta y convencerles de 
que tu producto o servicio es la 
mejor opción. 
Veamos ahora qué medios se-
rían los idóneos en cada una de 
las fases: 
 
– PARTE SUPERIOR DEL EMBU-
DO (generación de conciencia): 
En esta fase, los medios conven-
cionales son extremadamente 
eficaces, ya que permiten llegar 
a un gran número de personas de 
manera rápida y directa. 
- Televisión: Capta la atención 

de audiencias masivas. Tiene un 
gran alcance y puede generar un 
alto impacto visual. 
- Radio: La radio es ideal para 
generar conocimiento, es un 
medio con un costo más accesi-
ble que la televisión y puede ayu-
dar a captar la atención de au-
diencias en zonas específicas. 
- Prensa: Permiten llegar a un 
público más enfocado, depen-
diendo del tipo de publicación. 
- Publicidad exterior (vallas pu-
blicitarias, carteles): Generan 
conocimiento de marca en zonas 
de alta afluencia. 
- Publicidad digital: Permite al-
canzar a audiencias específicas 
según sus intereses, comporta-
mientos o datos demográficos, 
lo que los convierte en un com-
plemento perfecto. 
 
– PARTE MEDIA DEL EMBUDO 
(consideración y evaluación): En 
esta fase, tanto los medios con-
vencionales como los digitales 
pueden desempeñar un papel 
clave. 

- Prensa especializada y revis-
tas: Excelente opción para em-
presas que buscan nutrir a una 
audiencia interesada en un tema 
concreto.  
- Radio y televisión local: Muy 
efectivos, ya que ofrecen una 
mayor conexión con la audien-
cia.  
- Email marketing: Pueden ofre-
cer contenido relevante, promo-
ciones o testimonios de otros 
clientes que refuercen la deci-
sión de compra. 
- Retargeting: Permite mostrar 
anuncios a personas que ya han 
visitado tu sitio web o interac-
tuado con tus redes sociales. 
 
– PARTE INFERIOR DEL EMBUDO 
(decisión de compra): Los me-
dios digitales ofrecen una pue-
den generar conversiones de 
manera más precisa y directa, 
aunque algunos medios locales 
son excelentes como medio 
principal o complemento de los 
digitales. 
- Promociones locales en radio 

o prensa: Son una forma efecti-
va de atraer a personas que ya 
están familiarizadas con tu mar-
ca y necesitan un pequeño em-
pujón para tomar la decisión fi-
nal. 
- Remarketing en redes socia-
les: Mostrar anuncios más espe-
cíficos a usuarios que ya cono-
cen tu marca, como descuentos 
o promociones, puede ser la cla-
ve para cerrar la venta. 
- Google Shopping Ads: Para ne-
gocios de ecommerce es una he-
rramienta excelente para conver-
tir usuarios interesados en com-
pradores, ya que muestra direc-
tamente productos y precios. 
- Email marketing con ofertas 
exclusivas: Es ideal para cerrar 
la venta con aquellos usuarios 
que ya han mostrado interés en 
tus productos. 
En la mayoría de los casos, el éxi-
to de cualquier estrategia de 
marketing consiste en saber 
combinar medios convenciona-
les y digitales en las diferentes 
fases del embudo. n



[26] DEPORTES Textos: Igroso

QUE LA MEMORIA NO OLVIDE

ROBERTO NÚÑEZ Y JESÚS MANUEL CEDENILLA, 
DOS HISTORIAS QUE HAY QUE RECORDAR

Los dos son futbolistas y en esta temporada 2024/25 se enfrentarán al conjunto de 
la ciudad donde han nacido, al CF Talavera de la Reina SAD defendiendo las camisetas 
del Móstoles y Coria respectivamente.

El grupo inversor del CF Talavera 
de la Reina SAD a estas alturas —
es mediados o casi de septiem-
bre cuando escribo estas líneas— 
de competición se muestra satis-
fecho. La apuesta de Toni para la 
secretaría técnica y Javi Vázquez 
para el banquillo parece que co-
mienza a dar sus frutos. Con una 
plantilla completamente nueva —
únicamente repiten Edu Gallardo 
y Tassembedo— el inicio liguero 
es inmaculado. Se superó 1-0 al 
novato Colonia Moscardó en El 
Prado con el exblanquiazul Cidon-
cha en sus filas y siete días marte 
se ganaba en La Palma 1-2 al At-
lético Paso, que también contaba 
con otro extalaverano en el once; 
el delantero Samu Corral. Y en lo 
que está por llegar serán algunos 
más que han vestido con anterio-
ridad la zamarra azul y blanca del 
cuadro cerámico. Así, y a vuela 
pluma, vendrán defendiendo los 
intereses rivales jugadores como 
Toño Calvo (Guadalajara), Martín 
Lapeña y Dani Pichín (CDA Naval-
carnero), Juanma (Unión Adarve), 
Dani Ramos (Rayo Majadahonda) y 
el muy apreciado de la afición 
blanquiazul Szymanoswski, hoy 
jugador del Sanse madrileño. 
No serán los únicos jugadores 
con algún sentimiento talaverano 
dado que hay otros dos nombres 
que tienen ADN nuestro desde el 
día en el que vieron sus primeras 
luces. Se trata de Rober y Cede-

nilla en cuyo documento nacional 
de identidad figura Talavera de la 
Reina como su lugar de nacimien-
to. Y ambos cuentan con historias 
enriquecedoras en su pasado, 
aunque muy diferenciadas. Los 
medios nacionales deportivos y 
sociales se hicieron eco de estas 
dos vidas hace ya una década 
aproximadamente. En el caso de 
Cedenilla dejó titulares como “El 
ex canterano de La Fábrica que 
goleó al cáncer”. Pese a que se-
guramente sean conocidas por 
muchos de ustedes, se las vamos 
a recordar para que como reza la 
sección “la memoria no olvide…”. 
Entramos en materia. 
Roberto Núñez Mañas nacía un 3 

de enero de 1996 en nuestra ciu-
dad, en la que dio sus primeras 
patadas a un balón. Siendo aún un 
niño de diez años llegaba al Atlé-
tico Madrid para jugar en el Alevín 
A. En una entrevista al diario AS 
decía algo así como “yo llegué ha-
ce siete años al Atleti, con tan só-
lo diez añitos. Al Alevín A. Estuve 
tres años yendo y viniendo de Ta-
lavera de la Reina para poder en-
trenar en el equipo de mis sue-
ños”. Su madre personificó el es-
fuerzo para lograr una meta y 
ahora, es la primera de la que se 
acuerda: “Mi madre se desvivió 
para que pudiera conseguir mi 
sueño de jugar con la rojiblanca. 
Yo se lo agradezco todo a ella, 

porque si no, no habría llegado 
hasta aquí.  A las cinco de la ma-
ñana me levantaba para poder 
llegar hasta Madrid. Mi madre no 
tenía coche y nos teníamos que 
desplazar en autobuses y metro, 
haciendo más de 250 kilómetros 
durante muchos días. Fueron mu-
chos kilómetros”. 
Siempre ha sido delantero, pero 
juega de extremo o media punta. 
Incluso, contra el Oporto, en Ma-
jadahonda, acabo de medio cen-
tro por la expulsión de Arona. “Lo 
importante es jugar y darlo todo 
por el equipo” llegaba a decir 
cuando de colchonero fue el juga-
dor más destacado de la Youth 
League 2013/14. Todo parecía in-

 Roberto marcando el gol en Guijuelo, en su debut con el primer equipo del Atlético de Madrid. FOTO AS. 
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dicar que en la Ciudad de la Cerá-
mica había nacido una estrella…  
Durante su estancia en la cantera 
colchonera fue escalando cate-
gorías hasta que en 2014 jugó un 
partido con el filial en Segunda 
División B tras foguearse con el 
Atleti C en Tercera. Con apenas 19 
años juega 33 minutos en Guijue-
lo con el primer equipo del Cholo 
Simeone durante un partido de 
Copa del Rey, consiguiendo mar-
car en el minuto 84 tras cruzar 
con un derechazo un balón colga-
do desde el flanco derecho por 
Vrsaljko. ¿Aquí se acabaron sus 
sueños? Lo desconocemos, pero 
poco volvería a hablarse del joven 
talaverano e iniciaba su periplo 
por un fútbol más modesto. 
Tras su tercera temporada en el 
Atleti B, Rober jugó un año en la li-
ga belga en el Royal Amberes F.C. 
de la Primera División. Después el 
delantero pasó dos cursos por el 
filial de Las Palmas (Las Palmas 
Atlético) en Segunda B, jugando 
23 partidos con 4 goles la 2018/19 
y 25 partidos y 1 gol la 2019/20. La 
siguiente temporada llega al 
Águilas en noviembre de 2020 
tras estar unos meses sin equipo. 
En la localidad murciana está 
también la 2021/22 en 2ª RFEF y 
jugando 15 partidos. Tras estar 
otra temporada sin club, Núñez 
recala en el Torrellano de la Ter-
cera Valenciana. 
Pero será en esta temporada 
24/25, ya con 28 años, cuando 
tengamos la ocasión de verle so-
bre el césped de El Prado, a don-
de acudirá tras haber comprome-
tido la anterior campaña con el 
URJC Móstoles, equipo recién as-
cendido. Estoy seguro que pese a 
defender otros intereses, será 
bien recibido por los aficionados. 
 
UNA HISTÓRICA HISTORIA 
Y ese mismo deseo es también 
para el defensa Jesús Manuel Ce-
denilla, que llegará hasta noso-
tros defendiendo los colores de 

los cacereños del Coria que en-
trena Rai. Este defensa nacía en 
nuestra ciudad —donde siguen 
residiendo sus padres— hace 26 
años, concretamente el 13 de fe-
brero de 1998. Manuel Cedenilla 
tiene a sus espaldas una bonita 
historia de superación. A los 15 
años le diagnosticaron cáncer. 
Por aquel entonces, ‘Cede’ era 
canterano del Real Madrid y tenía 
una carrera prometedora en el 
horizonte. Había sido nombrado 
mejor jugador del torneo alevín 
internacional de Arona. Parecía 
que ahí se acababa todo, pero 
tras una operación y seis largos 
meses de quimioterapia, el pro-
pio futbolista anunciaba por las 
redes sociales que “ya estaba cu-
rado”.  

Pasó diez años en la fábrica blan-
ca, en la que fue capitán y refe-
rente y donde compartió vestua-
rios con jugadores como Achraf, 
Óscar Rodríguez, Luka Zidane y 
llegó a enfrentarse a los Dani Ol-
mo, Aleñá o Cucurella . Al respec-
to decía que estará agradecido de 
por vida al conjunto blanco: “Nun-
ca me oirás decir nada malo por-
que el Madrid me salvó la vida. 
Esa es la realidad. Gente humilde 
como mi familia no podía asumir 
el coste. Era inviable”. “Cada 
prueba de tenía un coste de 1.500 
euros y tenía que hacérmelas asi-
duamente para seguir el proceso. 
El Madrid no solo me pagó lo que 
nos habíamos gastado por la pri-
mera intervención y las pruebas 
anteriores, sino que se encargó 

de todo el proceso futuro. Me si-
guió ayudando incluso cuando ya 
no pertenecía al club”, añadió. 
“Tenía 15 años y no era consciente 
de lo que se me venía encima. Na-
die te prepara para eso”, comen-
tó Cedenilla, que pasó por 2 veces 
por el quirófano: una para extir-
parle el testículo y otra para qui-
tar una metástasis. “Fue una in-
tervención de 14 horas. Estuve 4 
días en la UCI y luego 14 días en el 
hospital. Esos días, con 60 gra-
pas en la tripa, mil tubos... Me 
sentía totalmente inútil y más una 
persona como yo, que era muy 
activa”, afirmó. En diciembre de 
2013, Cedenilla, que entrenaba 
con sus compañeros tras las se-
siones de quimio, recibió el mejor 
regalo de su vida: se había cura-
do. Y esa noticia le llevó a volver a 
la acción con el Madrid: “En ese 
momento sentí alivio y orgullo. 
Cuando salté al campo fue emo-
cionante”. 
Tras abandonar la casa blanca 
Cedenilla ha defendido la camise-
ta de varios equipos como Alcor-
cón, Las Rozas, Badajoz, Tudela-
no, Lanzarote, Langreo, Guijuelo 
y en estos momentos el CD Co-
ria.n

Cedenilla recibiendo en Arona el trofeo al mejor jugador del torneo en 2010 y el talaverano en una imagen reciente. FOTOS AS.
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EL IMPACTO DEL ESTADO DE ÁNIMO EN EL  
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN LÍNEA

En el mundo digital actual, donde 
gran parte de nuestras interac-
ciones y decisiones se toman en 
línea, el estado de ánimo juega un 
papel más influyente que nunca. 
Para los empresarios y profesio-
nales del marketing, comprender 
cómo las emociones afectan el 
comportamiento en internet es 
clave para diseñar estrategias 
más efectivas y crear conexiones 
más profundas con los clientes. 
Las emociones como motor de 
acción 
Las emociones son impulsoras 
fundamentales de nuestras ac-
ciones. En línea, esto se mani-
fiesta en: 
– Decisiones de compra impulsi-
vas: Un estado de ánimo positivo 
puede llevar a los consumidores a 
realizar compras espontáneas, 
motivados por sentimientos de 
felicidad o satisfacción. 
– Búsqueda de consuelo: Cuando 
las personas se sienten estresa-
das o ansiosas, a menudo recu-
rren a internet en busca de pro-
ductos o servicios que les brin-
den alivio o distracción. 
– Participación en comunidades: 
Los sentimientos de soledad o 
deseo de pertenencia pueden im-
pulsar a los usuarios a interactuar 
más en redes sociales y foros, 
buscando conexión y apoyo. 
Influencia en la interacción con 
el contenido 
El estado de ánimo no solo afecta 
lo que compramos, sino también 
cómo consumimos y comparti-
mos información: 

– Consumo selectivo de conteni-
do: Las personas tienden a bus-
car contenido que refleje o mejo-
re su estado emocional actual. 
Por ejemplo, alguien que se sien-
te optimista puede gravitar hacia 
noticias positivas o contenido 
inspirador. 
– Compartir emocional: Las pu-
blicaciones que evocan emocio-
nes fuertes, ya sean de alegría, 
sorpresa o indignación, tienen 
mayor probabilidad de ser com-
partidas, amplificando su alcan-
ce. 
Estrategias empresariales para 
conectar emocionalmente 
Para aprovechar este conoci-
miento, las empresas pueden: 
1. Segmentación emocional: Más 
allá de la segmentación demográ-
fica, considerar el estado emo-
cional de la audiencia al diseñar 
campañas puede aumentar su 
efectividad. Por ejemplo, durante 
períodos de incertidumbre global, 

mensajes que ofrezcan seguridad 
y apoyo pueden resonar más. 
2. Storytelling auténtico: Contar 
historias genuinas que evocan 
emociones puede fortalecer la 
conexión con la marca. Las narra-
tivas que reflejen valores com-
partidos o experiencias comunes 
pueden generar empatía y leal-
tad. 
3. Interacción personalizada: 
Utilizar herramientas digitales 
para ofrecer experiencias perso-
nalizadas basadas en el compor-
tamiento y preferencias del usua-
rio puede mejorar la satisfacción 
y fomentar relaciones duraderas. 
El papel de la empatía en el mar-
keting digital 
La empatía se ha convertido en 
una habilidad esencial para las 
empresas en el entorno digital. Al 
demostrar comprensión y consi-
deración por las emociones y ne-
cesidades de los clientes, las 
marcas pueden: 

– Construir confianza: Los con-
sumidores son más propensos a 
apoyar a empresas que muestran 
interés genuino en su bienestar. 
– Gestionar crisis efectivamen-
te: En situaciones negativas, res-
ponder con empatía puede miti-
gar daños a la reputación y forta-
lecer la relación con el cliente. 
Tecnología y emociones: un 
equilibrio necesario 
Aunque la tecnología ofrece nu-
merosas herramientas para ana-
lizar y predecir el comportamien-
to del consumidor, es crucial re-
cordar el aspecto humano detrás 
de cada interacción: 
– Evitar la manipulación: Las es-
trategias deben centrarse en sa-
tisfacer necesidades genuinas, 
no en explotar vulnerabilidades 
emocionales. 
– Privacidad y respeto: Manejar 
datos sensibles con cuidado y 
transparencia es esencial para 
mantener la confianza del clien-
te. 
El estado de ánimo influye pro-
fundamente en cómo las perso-
nas se comportan en línea. Para 
los empresarios, integrar esta 
comprensión en sus estrategias 
no solo mejora la efectividad del 
marketing, sino que también pro-
mueve relaciones más auténticas 
y significativas con los clientes. 
En un mundo digital en constante 
evolución, las empresas que lo-
gren conectar emocionalmente 
con su audiencia estarán mejor 
posicionadas para el éxito soste-
nible. n

Cómo las emociones moldean nuestras interacciones digitales y qué pueden  
hacer las empresas para conectar mejor con su audiencia



Textos: Equipo Fundación Futurart ENTRE LÍNEAS [29] 

VENDES O VENDES / Grant Cardone
Desde Fundacion Futurart recomendamos en 
esta ocasión “Vendes o Vendes” a cualquier 
persona que desee mejorar sus habilidades 
de venta y lograr un mayor éxito en su vida 
profesional y personal. Ofrece una guía prác-
tica y motivadora que es fácil de seguir y apli-
car. Su enfoque en la actitud, la perseverancia 
y la comprensión del cliente proporciona una 
base sólida para cualquier persona que desee 
sobresalir en el mundo de las ventas. 
Un libro escrito por Grant Cardone, un reco-
nocido empresario y experto en ventas se 
centra en la importancia de la venta no solo 
en el ámbito empresarial, sino también en la 
vida cotidiana. Cardone sostiene que todos 
somos vendedores, ya sea que estemos ne-
gociando un acuerdo comercial, buscando 
trabajo o intentando convencer a nuestros 
amigos de nuestras ideas.  
El enfoque principal del libro es que, en la vi-
da, todo es una venta. Desde el momento en 
que nos levantamos hasta que nos acosta-
mos, estamos vendiendo algo, ya sea un pro-
ducto, una idea o a nosotros mismos. Esta vi-
sión omnipresente de la venta es la base so-
bre la que se construye todo el libro.  

El autor ofrece una serie de estrategias y con-
sejos prácticos para mejorar nuestras habili-
dades de venta. Una de las ideas clave es la 
necesidad de adoptar una mentalidad de 
“vender o vender”, es decir, una actitud inque-
brantable hacia el éxito y la perseverancia. 
Destaca la importancia de la actitud, la moti-
vación y necesidad de manejar el rechazo. 
Cardone nos recuerda que el rechazo es una 
parte inevitable del proceso de ventas y que 

no debemos dejar que nos desanime. En lugar 
de eso, debemos aprender de cada rechazo y 
usarlo como una oportunidad para mejorar 
nuestras habilidades. 
El libro también aborda la importancia de co-
nocer a nuestro cliente. Cardone sugiere que 
debemos dedicar tiempo a entender las ne-
cesidades y deseos de nuestros clientes para 
poder ofrecerles soluciones personalizadas. 
Esto no solo aumenta nuestras posibilidades 
de cerrar una venta, sino que también nos 
ayuda a construir relaciones a largo plazo con 
nuestros clientes. 
En términos de técnicas específicas, Cardone 
proporciona una variedad de tácticas que po-
demos utilizar para mejorar nuestras habili-
dades de venta. Estas incluyen la construc-
ción de una propuesta de valor sólida, el uso 
de preguntas efectivas para descubrir las ne-
cesidades del cliente, y la importancia de ce-
rrar la venta de manera efectiva. 
En definitiva, este libro no solo es útil para los 
vendedores profesionales, sino también para 
cualquier persona que busque mejorar sus 
habilidades de comunicación y persuasión en 
cualquier aspecto de su vida. n



[30] CULTURA Textos: César Pacheco / Colectivo Arrabal

LA TALAVERA DESCONOCIDA: HISTORIA DE SUS CALLES

7. CALLE CERERÍA
-CALLE DE LOS CASCAJOSOS, s. XV 

-CALLE DE LAS CERERÍAS, ss. XVI-XVII 
-CALLE DE LA CERERÍA, ss. XVIII-XX 

-CALLE DEL CAPITÁN BENITO LUQUE, 1921-
1937 

-CALLE DE LA CERERÍA, 1937- 
 
El primer nombre más antiguo que encontra-
mos para esta calle es el curioso topónimo de 
Calle de los Cascajosos, que aparece en docu-
mentos del siglo XV. Palabra derivada de “cas-
cajo”, ya se registra en el castellano en el siglo 
XII, y alude a la abundancia de guijos, posible-
mente por la pavimentación primitiva hecha 
a base de cantos rodados.  
La Calle de la Cerería debe su nombre a los ar-
tesanos y comerciantes relacionados con es-
te oficio. La cerería es el arte del cerero, así 
como la casa o tienda donde trabajaba o ven-
día el producto. La cera se ha utilizado tradi-
cionalmente para hacer velas, encerar made-
ras, papel, telas y cuero, y como conservante 
e impermeabilizante. Con el cristianismo pa-
sará a tener un sentido religioso, simbolizan-
do la carne de Cristo por su aspecto puro e in-
destructible. Este concepto provocara la ex-
tensión de su uso en el culto en forma de lu-
minarias, velas y cirios pascuales. 
La especialización de ciertas vías urbanas du-
rante la Baja Edad Media, con la concentra-
ción de mercaderes o artesanos que ejercían 
sus oficios en un mismo espacio urbano, es 
un fenómeno muy común en España. Permitía 
una mayor comodidad para los vecinos, po-
tenciales clientes, y abarataba los costos de 
producción de las manufacturas, al tiempo 
que el concejo tenía regulada y controlada la 
actividad de una manera más eficaz. Dicho re-
quisito y características lo cumplen, además 
de esta calle, otras como la de los Mesones, 
Carnicerías, Zapaterías (actual de San Fran-
cisco) y la de los Herreros, que estaba situada 
en la Corredera del Cristo. 
También hay que destacar que esta calle, du-
rante la etapa moderna, ss. XVI-XVIII, estuvo 
jalonada de varias casas señoriales y solarie-

gas, de la nobleza y la hidalguía talaveranas. 
Tenía además una buena comunicación con el 
extrarradio, a través de la denominada Puerta 
de la Villa, al final de la calle, donde se encon-
traba el Puente de la Villa para cruzar el arroyo 
Portiña, y se daba paso al barrio de mesones 
y posadas de  la Cruz Verde.   
En la zona más extrema de la calle hace esqui-
na con la Calle Marquesitas. Es muy probable 
que el nombre de esta calle se fijara a princi-
pios del siglo XIX, pues ya se registra como tal 

en el padrón de 1816. En un plano de 1830 ya 
aparece como Calle  Marquesitas. La denomi-
nación cuenta con dos hipótesis: por una par-
te, el nombre estaría relacionado con las he-
rederas del que fue regidor del ayuntamiento 
talaverano en los primeros años del siglo XVIII, 
Don Diego Marqués (apellido, no título) de las 
Varillas, que residía cerca del  lugar donde se 
encuentra la calle; y por otra, con Doña Leo-
nor Marqués de Guzmán, mujer de condición 
hidalga, también vecina de la calle Marquesi-
tas. Cabe pensar que la nominación que un día 
tomó la calle, como sucede en otros casos del 

callejero talaverano, se debe a la presencia de 
vecinos con un reconocimiento social o rele-
vante entre el vecindario. Las Marquesitas 
bien pudieron ser las descendientes de aquel 
don Diego Marqués o de la misma doña Leo-
nor. 
Igualmente, en la acera derecha, en lo que hoy 
es la calle Bernardo González, existió un pe-
queño callejón denominada Plaza de los Agra-
ces hasta mediados del siglo XX. Posiblemen-
te tomó este nombre de los Rodríguez Agraz, 

familia de hidalgos que habitaban junto a la 
Puerta de la Villa en el siglo XVII. La denomi-
nación debía de ser popular y se oficializó sólo 
a partir de la década de 1830.  
Curiosamente, la calle Cerería no ha experi-
mentado cambios en su toponimia desde la 
Edad Media. Tan sólo unos años antes de la 
Guerra Civil parece que fue denominada ofi-
ciosamente con el nombre de Capitán Luque, 
sin apenas repercusión popular, hasta que el 
2 de marzo de 1937 la Comisión Gestora mu-
nicipal volvió a reponer su denominación tra-
dicional. n 



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...




