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Castilla-La Mancha ante la 
vendimia más corta y 
temprana del siglo a nivel 
mundial  

Paloma Sánchez Garrido: 
“Las cooperativas desempeñan 
un papel muy importante en la 
internacionalización del sector 
agroalimentario de CLM”

Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha 
celebra su X Campus de 
Jóvenes Cooperativistas
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“Malos tiempos para la lírica” es 
el título de una famosa canción 
del grupo de pop ochentero 
“Golpes Bajos”, que popularizaba 
la famosa frase con la que Bertolt 
Brecht explicaba cómo se vive en 
una época difícil, hostil o dema-
siado materialista en la que no 
hay espacio para la sensibilidad, 
el arte o el humanismo.

Pues sí. Si miramos a nuestro 
alrededor y observamos los su-
cesos que se están produciendo 
en el mundo en la última década, 
podemos empezar a pensar que 
vienen malos tiempos para la lí-
rica. Es innegable que algo está 
cambiando en el mundo de una 
manera muy rápida, que cosas 
que parecían imposibles hace 
pocos años, hoy son inevitables, 
y que el orden mundial está “pa-
tas arriba” alterándose de mane-
ra arbitraria las reglas del juego 
a nivel político, económico y so-
cial.

En poco tiempo hemos pasado 
del mantra de la globalización 
mundial de los mercados, a una 
política proteccionista con cie-
rre de fronteras comerciales; del 
estado del bienestar al empobre-
cimiento de las clases medias; de 
una sociedad basada en la paz y 
el orden mundial a la normali-
zación de las guerras entre paí-
ses manejados por las potencias 

mundiales; del respeto a las nor-
mas internacionales a un des-
precio total de las mismas para 
beneficio propio.

Y en ese tránsito, a los euro-
peos nos ha pillado entretenidos 
en nuestra propia autocompla-
cencia y a los agricultores más 
preocupados de cumplir con las 
exigencias conservacionistas im-
puestas desde los despachos de 
la Unión Europea, que de mejo-
rar nuestra capacidad producti-
va y ser más competitivos para 
poder competir con los produc-
tos de países terceros que viene 
a nuestros mercados con menos 
exigencias legales y menos cos-
tes de producción.

Lo cierto es que en este nuevo 
mundo escenario mundial pola-
rizado, bélico y gobernado por 
lideres políticos un tanto excén-
tricos y ególatras, los agricul-
tores se han visto en medio del 
fuego cruzado y, sin quererlo, 
han sido víctimas de todos los 
daños colaterales posibles.

El carburante por las nubes, los 
fertilizantes a precios imposi-
bles; las materias activas para 
nuestros cultivos cada vez más 
limitados, ineficientes y caros; el 
acceso al agua para producir ali-
mentos una utopía imposible; los 
conejos campando a sus anchas 

y destrozando las plantaciones; 
la burocracia creciente; anun-
cios de bajada del presupuesto 
de la PAC en beneficio del gasto 
en defensa y protección de fron-
teras; las exigencias laborales 
alejadas de las peculiaridades de 
la actividad agraria… y, en fin, un 
largo etcétera de piedras en el 
camino que impiden una renta-
bilidad justa de las explotacio-
nes. Sí que parece que son malos 
tiempo para… la agricultura.

Ante un nuevo escenario mun-
dial que nos viene dado y que no 
podemos cambiar, se requieren 
nuevas estrategias para afrontar 
esa nueva realidad. Y por ello, el 
sector agroalimentario no puede 
seguir siendo viable a futuro con
instrumentos de apoyo y polí-
ticas pensadas en el siglo pa-
sado para una realidad que ya 
no existe, que ha evolucionado. 
Debemos de exigir una nueva 
estrategia para el sector agro-
alimentario que dé respuesta a 
las nuevas necesidades y que no 
tenga complejo el apostar por la 
productividad, la competitividad 
y, por tanto, la rentabilidad de 
nuestra agricultura, única forma 
de asegurar el mantenimiento 
del sector más estratégico del 
mundo, el que nos proporciona 
alimentos cada día.

ED
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“Malos tiempos para la lírica”
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Castilla-La Mancha ante la vendimia más 
corta y temprana del siglo a nivel mundial  

La vendimia 2026/2027 en Cas-
tilla-La Mancha se ha desarrolla-
do marcada por la meteorología. 
La brotación temprana, las tem-
peraturas elevadas registradas 
desde finales de primavera y la 
escasez de precipitaciones han 
adelantado el ciclo vegetativo 
de la vid y han obligado al sector 
a afrontar una campaña que se 
precipitó a unas fechas excep-
cionalmente tempranas. Estas 
características meteorológicas 
ya se pusieron sobre la mesa en 
la tradicional Asamblea Secto-
rial Vitivinícola de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha, celebrada el pasado 29 
de julio con la participación de 
más de un centenar de represen-
tantes de bodegas cooperativas 
de la región. En aquel momento, 
la organización optó por la pru-
dencia y decidió no realizar una 
primera estimación de cosecha, 
ante la dificultad de anticipar la 
evolución del viñedo debido pre-
cisamente a las condiciones cli-
máticas. 

Un mes después de iniciada la 
vendimia (a 31 de agosto), la Or-

ganización Interprofesional Vi-
tivinícola de Castilla-La Mancha 
(OIVCLM) pudo realizar una pri-
mera valoración de la campaña, 
situando la producción regio-
nal en torno a los 19 millones 
de hectolitros de vino y mosto, 
frente a los 19,2 millones de hec-
tolitros alcanzados en la campa-
ña anterior. La cifra confirmaba, 
en términos generales, la previ-
sión de cosecha que apuntaba 
Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha en julio: unas 
condiciones ambientales simila-
res a las de la anterior campaña 
hacían prever un comportamien-
to también similar del viñedo. 
No obstante, es preciso añadir 
algunos matices, especialmente 
en las variedades de maduración 
más temprana y en aquellas zo-
nas donde el impacto acumulado 
de la sequía y las altas tempera-
turas ha sido mayor.

Un ciclo vegetativo excepcio-
nalmente adelantado

El adelanto de la vendimia ha 
sido uno de los elementos más 
destacados de esta campaña. La 

brotación se produjo de manera 
muy temprana en la última sema-
na de marzo y primera de abril, 
y posteriormente se sucedieron 
episodios de temperaturas muy 
elevadas. El mes de mayo regis-
tró temperaturas superiores a 
los 40º C, en concreto en la se-
gunda quincena, mientras que 
junio finalizó siendo el mes más 
caluroso del siglo, tras el de 2025 
que marcó cifras récord, y julio 
fue seco y muy caluroso, acele-
rando todavía más la evolución 
de la planta. 

Cuando se celebró la Asamblea 
Sectorial Vitivinícola, Cooperati-
vas Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha advertía precisamente 
de las condiciones climatológi-
cas.  El portavoz sectorial, Juan 
Fuente, señalaba entonces que, 
ante unas condiciones ambienta-
les similares a las afrontadas por 
la viña durante su período vege-
tativo, cabía esperar resultados 
muy similares próximos a los 
de la campaña anterior, aunque 
consideraba prematuro trasladar 
cifras concretas, ya que la Airén 
decantará la cosecha final.

VIN
O

Cooperativas Agro-alimentarias Castilla-la Mancha prevé una vendimia temprana, corta y marcada por 
la sequia y las altas temperaturas para la campaña 2026/2027 cuyas previsiones de producción 
podrían no alcanzar los 19 millones de hectólitros de vino y mosto, caracterizado por una buena 

calidad y un correcto estado sanitario de la uva.

Bienvenido Am
orós, Responsable Sectorial Vitivinícola de C
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No se incrementarán las pres-
taciones vínicas en la campaña 
2026/2027. 

Por otro lado, el 21 de septiem-
bre se recibía comunicación del 
MAPA, donde indican que no se 
va a incrementar el volumen mí-
nimo de alcohol contenido en 
los subproductos, teniendo en 
cuenta la estimación de vendi-
mia que hace el MAPA y que es 
de 30,5 millones de hl de vino, 
sin tener en cuenta el mosto. 
Al sumar las existencias de vino 
con las que terminaba la cam-
paña anterior de 30,1 millones 
de hl, las disponibilidades tota-
les a inicio de la nueva campaña 
harían un total de 60,6 millones 
de hl, que, al ser inferior a 66,3 

millones de hl, disponibilidades 
medias de las últimas cinco (ver 
cuadro adjunto), no tiene cabida 
la aplicación del incremento de 
prestaciones vínicas en virtud 
del artículo 48.5 del Real Decreto 
905/2022, de 25 de octubre. 

VIN
O

Por consiguiente, para la campa-
ña 2026/2027 no se incrementa-
rá el volumen mínimo de alcohol 
contenido en los subproductos eli-
minados.

Simulación de estimaciones de 
producción en 2026 en todos los 
ámbitos

Para hacernos una idea aproxi-
mada de la previsible producción 
vitivinícola en 2026 en los dife-
rentes ámbitos, desde los ser-
vicios técnicos de Cooperativas 

Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha se hace un ejercicio de 
recopilación de las estimaciones 
de vendimia que hasta la fecha 
se disponen en: Castilla-La Man-
cha, España, Unión Europea y a 
nivel mundial.

En Castilla-La Mancha, la pre-
visión más fiable la hace Coo-
perativas Agro-alimentarias al 
suponer entre el 75-80% de la 
producción regional. En la reu-
nión de la Comisión Sectorial del 
pasado 11 de septiembre se reali-

zaba una primera aproximación, 
sin aún recogido el grueso de las 
variedades tardías mayoritarias, 
sobre todo de la Airén. Aun así, 
se determinó una producción de 
casi 19 millones de hl de vino y 
mosto. (Ver cuadro adjunto de 
elaboración propia).
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En España, la última previsión de 
cosecha es la que ha realizado el 
MAPA al hacer pública la estima-
ción de vino producido, de 30,5 
millones de hl de vino, que se 
ha tomado para determinar las 
disponibilidades de la campaña 
2026/2027, y transmitir que no 
se incrementará el volumen mí-
nimo de alcohol contenido en 
los subproductos eliminados. Si 
a dicha cantidad se añadiera la 
cantidad de mosto que en un 85-
90% lo aporta Castilla-La Man-
cha, se hablaría de unas estima-
ciones de producción de 34-34,5 
millones de hl de vino y mosto, 
muy similar a la que Cooperati-
vas Agro-alimentarias de España 
estimaba el pasado 18 de agosto 
(34,4 Mhl). Hay que recordar que 

España, según INFOVI, en la pa-
sada campaña, la producción de 
vino fue de 28,97 millones de hl 
de vino y 4,18 de mosto, lo que 
supuso una producción global de 
unos 33,15 millones de hl de vino 
y mosto.

En la Unión Europea, son va-
rios los países que ya han hecho 
unas primeras estimaciones de 
cosecha para la vendimia-2026. 
Francia, a 7 de septiembre, ha-
cía pública la estimación el Mi-
nisterio de Agricultura galo, ci-
frando en 33,86 millones de hl 
la previsión de producción para 
2026/27, cuando el año anterior 
se alcanzaron los 35,9 millones 
de hl. Italia, a 18 de septiembre, 
según datos de su Ministerio, in-

dicaba un descenso de entre el 6 
y el 8%, por lo que, si el año pa-
sado alcanzó los 44,4 millones de 
hl, se podría esperar una cosecha 
aproximada de 41,3 millones de 
hl. Portugal apuntaba en agosto 
a una producción de 6,66 millo-
nes de hl, con una ligera recupe-
ración respecto a los 5,96 millo-
nes de hl del año anterior. Y si el 
resto de los países minoritarios 
se compensaran entre sí en una 
campaña ligeramente inferior a 
la anterior, en la UE se espera-
ría una producción vitivinícola 
de 136,20 millones de hl, es de-
cir, unos 3 millones de hl menos 
que en la campaña anterior. (Ver 
cuadro adjunto de elaboración 
propia).

Estados Unidos a través del 
USDA a 24 de agosto, preveía un 
5,64% menos de uva de vino en 
2026 respecto a la campaña an-
terior en la que se alcanzaron 
los 20 millones de hl, lo que se 
traduciría en un ligero descenso 
hasta los 18,9 millones de hl.

Finalmente, si tuviéramos en 
cuenta los datos de vendimia 

del hemisferio sur, que alcan-
zarían los 47 millones de hl en 
2026, frente a los 47,8 obtenidos 
en 2025, se habría obtenido una 
ligerísima bajada de apenas 0,8 
millones de hl menos que el año 
anterior. 

En definitiva, en la vendi-
mia-2026 a nivel mundial, esta-
ríamos alcanzando la campaña 

productiva más escasa del siglo, 
incluso inferior a las tres ante-
riores, con una estimación desde 
Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha de 221,6 mi-
llones de hl de vino. (Ver cuadro 
de elaboración propia, en base a 
años anteriores OIV).

VIN
O





Septiembre 2026 | Nº 138 10

Cooperativas Agro-alimentarias CLM
celebra su X Campus de Jóvenes 

Cooperativistas

El X Campus Jóvenes Cooperati-
vistas de Castilla-La Mancha, dio 
comienzo el pasado miércoles 
23 de septiembre en el Albergue 
Juvenil Castillo de San Servando, 
con la participación de cerca de 
cuarenta jóvenes. 

Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha organizó una 
nueva edición de esta iniciativa, 
con el objetivo de impulsar el 
relevo generacional, revalorizar 
la profesión agraria y promover 
una mayor incorporación de jó-
venes al sector primario y coo-
perativo, reforzando al mismo 
tiempo el orgullo de pertenencia 
a un modelo empresarial soste-
nible por excelencia. Los parti-
cipantes, eran en su mayoría es-
tudiantes del Ciclo Formativo de 
Grado Superior en Ganadería y 
Asistencia en Sanidad Animal del 
I.E.S San Isidro, de Talavera de la 
Reina (Toledo).

El acto de inauguración contó 
con la asistencia del presidente 
de Cooperativas Agro-alimen-
tarias Castilla-La Mancha, Ángel 
Villafranca, el director general de 

la organización, Juan Miguel del 
Real, el viceconsejero de Políti-
ca Agraria, José Manuel Martín, 
el director general de Juventud 
y Deportes, Carlos Alberto Yus-
te, y el director territorial de 
AgroBank en Castilla-La Mancha 
y Extremadura, Pedro Antonio 
Martínez. 

Una edición centrada en el sec-
tor ganadero

Ángel Villafranca destacó que la 
celebración del Campus Jóvenes 
Cooperativistas de Castilla-La 
Mancha responde al compromi-
so de la organización con el re-
levo generacional en la actividad 
agraria y ganadera, “queremos 
acercar a los jóvenes la realidad 
del sector y mostrarles sobre 
todo el lado positivo de una pro-
fesión denostada, cuando es una 
profesión que tiene un futuro 
muy importante”, afirmó.

La décima edición del campus 
se centró en el sector ganadero 
según explicó Villafranca, ante el 
déficit detectado en nuestra re-
gión de esta actividad que, apun-

tó, necesita jóvenes profesiona-
les que traigan consigo nuevas 
ideas y capacidad para incorpo-
rar tecnología, avanzando así ha-
cía una ganadería del siglo XXI.  

El presidente de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha explicó que, durante los 
tres días de duración del cam-
pus, se abordarán asuntos tan 
importantes como los principios 
del cooperativismo y este mode-
lo empresarial, “en definitiva tres 
jornadas muy interesantes para 
contribuir a nuestro objetivo de 
incorporar jóvenes a la actividad 
agraria y ganadera”, indicó.

Por su parte, José Manuel Mar-
tín, puso en valor el compromiso 
de Cooperativas Agro-alimenta-
rias Castilla-La Mancha con el 
futuro del sector, un compromi-
so que, señaló, demuestra tanto 
en su trabajo diario como en su 
implicación en la elaboración del 
futuro Plan de Relevo Genera-
cional, del que forma parte ac-
tiva junto con el gobierno auto-
nómico y cuya finalización está 

La décima edición, celebrada en Toledo los días 23, 24 y 25 de 
septiembre, puso el foco en el sector ganadero
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prevista antes de que concluya 
el año. 

El viceconsejero de Política 
Agraria anunció por otro lado, 
un nuevo pago de 5´5 millones de 
euros el próximo viernes, a 223 
jóvenes que se han incorporado 
al sector, correspondientes a las 
campañas de 2023 y 2024. 

Carlo Yuste, dio la bienvenida al 
albergue, al que definió como “la 
joya de la corona” de su departa-
mento y expresó su satisfacción 
por acoger un año más el Cam-
pus Jóvenes Cooperativistas. 

Destacó el director general de 
Juventud, la sintonía del Cam-
pus con las políticas de juventud 
del gobierno regional, especial-
mente en materia de formación, 
y señaló que “las competencias 
que se van a trabajar durante es-
tos tres días son fundamentales, 
como trabajo en equipo, lideraz-
go o habilidades sociales o en co-
municación”. 

Finalmente, Pedro Antonio Mar-
tínez, elogió a Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-la 
Mancha por la puesta en marcha 
del proyecto y al gobierno regio-
nal su apoyo. Destacó el compro-
miso de CaixaBank, a través de 
AgroBank, con el relevo genera-
cional y con el futuro del sector 
agrario, ganadero y cooperativo.

El director territorial de Agro-
Bank en Castilla-La Mancha y 
Extremadura, avanzó que la en-
tidad seguirá apostando por esta 
iniciativa para contribuir a seguir 
impulsando el sector agrario y 
ganadero en una región como 
esta, estratégico en la economía 
castellano-manchega. 

Contenidos del X Campus Jóve-
nes Cooperativistas

El campus ofreció un comple-
to programa que combina for-
mación, ocio y cultura, tanto en 
las instalaciones del Castillo de 
San Servando, como en distintos 

puntos de la ciudad de Toledo. La 
formación de la primera sesión 
está enfocada a mejorar la comu-
nicación, la empatía, la gestión 
de los conflictos, el liderazgo o la 
colaboración, habilidades que no 
dependen únicamente de nues-
tra personalidad o de la buena 
voluntad. Durante la segunda 
sesión se hablará sobre coopera-
tivismo, la importancia de coo-
perar para ganar, repasando los 
principios y características del 
modelo cooperativo. Con el ob-
jetivo de acercar a los jóvenes la 
realidad del sector agroalimen-
tario y del modelo cooperativo, 
durante la tercera sesión, los 
participantes visitarán una ex-
plotación ganadera de caprino, 
y las instalaciones de AVICON 
en Consuegra (Toledo), la mayor 
cooperativa de Castilla-La Man-
cha dedicada a la fabricación de 
piensos compuestos para ali-
mentación animal.

Entidades colaboradoras

La X edición del Campus Jóvenes 
Cooperativistas de Castilla-La 
Mancha está cofinanciada por 
Fundación La Caixa, Junta de Co-
munidades de Castilla-La Man-
cha, Mº de Trabajo y Economía 
Social y Fondo Social Europeo, y 
cuenta con la colaboración, en-
tre otras entidades, del I.E.S. San 
Isidro, de Talavera de la Reina 
(Toledo).
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Cooperativas Agro-alimentarias Castilla-La Mancha 
trasladado a la Consejería de Agricultura la necesidad 
de solicitar al Ministerio de Agricultura la suspensión 
del uso del Tráfico de Perfeccionamiento Activo (TPA) 
para las importaciones de aceite de oliva

Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha ha traslada-
do al consejero de Agricultura, 
Ganadería y Desarrollo Rural, Ju-
lián Martínez Lizán, la preocupa-
ción del sector cooperativo del 
aceite de oliva por la distorsión 
provocada en el mercado por la 
aplicación ilimitada del Tráfi-
co de Perfeccionamiento Activo 
(TPA) para las importaciones de 
aceite de oliva procedente de 
Túnez. Una práctica que perju-
dica claramente las compras del 
aceite de oliva español y caste-
llano-manchego.

Así lo ha trasladado el presidente 
de Cooperativas Agro-alimenta-
rias Castilla-La Mancha, Ángel 
Villafranca, el director general, 
Juan Miguel Del Real, el porta-
voz sectorial del aceite de oliva, 
Gregorio Gómez, la responsable 
de Ayudas Horizontes, Nuria Vi-
llanueva, y la técnica sectorial 
de aceite de oliva, Cristina Gu-
tiérrez, al consejero Martínez 
Lizán y a la directora general de 
Producción Agroalimentaria y 

Cooperativas, Ele-
na Escobar, en una 
reunión mantenida 
en la consejería de 
Agricultura.  

El encuentro tuvo 
lugar después de 
que el portavoz sec-
torial de aceite de 
oliva, remitiera una 
carta al consejero 
para trasladarle la 
preocupación del 

sector cooperativo del aceite de 
oliva y solicitar que proponga al 
Ministerio de Agricultura, Pesca 
y Alimentación, el inicio del pro-
cedimiento de suspensión del 
uso del TPA conforme a lo pre-
visto en el artículo 195 del Re-
glamento (UE) nº 1308/2013, que 
permite a la Comisión Europea 
suspender de forma total o par-
cial el uso de dicho régimen de 
importaciones sin arancel, tanto 
a iniciativa propia, como a peti-
ción formal de un estado miem-
bro.

Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha argumenta 
que el TPA es un instrumento 
que fue concebido para respon-
der a situaciones excepcionales 
de insuficiencia de materia pri-
ma y no para convertirse en una 
herramienta estructural que en 
este caso sustituye el aceite de 
oliva español por el tunecino, en 
los mercados internacionales. 

Tal y como explica la entidad 
cooperativa, como consecuencia 

de los aranceles impuestos por 
Estados Unidos al aceite de oli-
va de la Unión Europea, agentes 
exportadores compran para su 
acondicionamiento y reexporta-
ción grandes partidas de aceite 
de oliva procedente de Túnez 
bajo el régimen TPA en detri-
mento del aceite español, para 
venderlo en el mercado estadou-
nidense, eludiendo, por tanto, 
dichos aranceles. Esta práctica, 
está provocando una distorsión 
grave del mercado. 
 
Según observatorios públicos de 
precios, los del aceite de oliva 
virgen extra en esta campaña es-
tán un 25% por debajo del precio 
medio de los dos pasados años, a 
lo que se une la reducción drásti-
ca del volumen negociado en los 
pools de referencia del aceite es-
pañol o italiano, cuando en este 
momento deberíamos estar en 
la situación contraria teniendo 
en cuenta que tenemos un enla-
ce de campaña más que ajustado 
habida cuenta de la baja produc-
ción de la campaña 2025-2026.

Por ello, Cooperativas Agro-ali-
mentarias Castilla-La Mancha 
trasladó a la Consejería de Agri-
cultura, Ganadería y Desarrollo 
Rural que proponga al Ministe-
rio de Agricultura, Pesca y Ali-
mentación, la solicitud formal de 
suspensión del TPA, fijando así 
una posición firme a nivel regio-
nal en defensa del olivar castella-
no-manchego como segunda re-
gión productora a nivel nacional 
de aceite de oliva. 

La entidad cooperativa considera que esta práctica perjudica al aceite de 
oliva español y castellano-manchego al sustituir nuestras exportaciones 

por aceites procedentes de Túnez, sin límite alguno de cantidad, y
 agravando la caída de los precios en origen.
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Cooperativas Agro-alimentarias C-LM 
califica de decepcionante para el agricultor 
una cosecha del melón y la sandía similar al 

último año, y de excelente calidad.
Las elevadas temperaturas de junio ocasionaron algunos problemas 
de cuajado, y las olas de calor estivales han ocasionado mermas im-

portantes en la producción.

Cooperativas Agro-alimentarias 
de Castilla-La Mancha estima 
que la campaña del melón y la 
sandía en la región será similar 
a la del último año pasado, que 
resulto ser mayor que la deman-
da y que este año ha seguido la 
misma tónica, ocasionando que 
los precios no cubran los costes 
de producción y los agricultores 
estén en pérdidas.

El portavoz de la Sectorial del 
Melón y la Sandía, José Ángel 
Serrano, ha indicado que, en 
Castilla-La Mancha, se espera 
una producción similar a la del 
año 2025, en la que la superficie 
sembrada fue de unas 10.574 ha 
cultivadas (6.474 hectáreas de 
melón y 4.100 de sandía), según 
la declaración de ayuda de Pago 
Único “PU”. Ante esta estabili-
dad del potencial productivo, los 
productores se han encontra-
do otra campaña con exceso de 

oferta y precios bajos, pese a la 
excelente calidad del producto 
comercializado.

Esta situación de exceso de 
siembras, por segundo año con-
secutivo, muestra la necesidad 
de unión entre los productores 
de la región, ya que de lo contra-
rio el problema será estructural.

El calor también ha tenido efec-
tos negativos en la producción, 
ya que por un lado las eleva-
das temperaturas de la segunda 
quincena de junio fueron nega-
tivas para el cuajado y por otro 
las diferentes olas de calor es-
tivales han deteriorado mucho 
producto, que se ha tenido que 
quedar en campo. El consumo ha 
estado bien pero no ha sido tan 
elevado como el volumen ofer-
tado, dando como consecuencia 
unos precios muy bajos durante 
la campaña castellanomanchega.

En lo que respecta a la comercia-
lización, la Sectorial del Melón y 
la Sandía solicitan apoyo a la ad-
ministración para promocionar 
estas frutas tan saludables y la 
defensa del sector ante la entra-
da de melón de Brasil durante la 
segunda quincena de septiem-
bre, ya que todavía se tiene pro-
ducción nacional de excelente 
calidad.

Ante este escenario, el portavoz 
José Ángel Serrano apuesta por 
reforzar la colaboración entre las 
organizaciones del sector y las 
figuras de calidad de Castilla-La 
Mancha. Entre sus objetivos está 
unir a la IGP Melón de La Man-
cha y a la Interprofesional para 
impulsar acciones de promoción 
del melón y la sandía.
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Una marca común que ya multiplica la 
visibilidad del cooperativismo
PRODUCTO COOPERATIVO, SABOR AUTÉNTICO DEL CAMPO

La primera campaña de Produc-
to Cooperativo ha convertido el 
sello en una presencia recono-
cible en tiendas, medios, redes 
sociales y e-commerce. Los re-
sultados superan los objetivos 
previstos y ofrecen a las coo-
perativas una base contrastada 
para crecer juntas.

Hay proyectos que necesitan 
tiempo para demostrar su po-
tencial. Producto Cooperativo ya 
cuenta con algo más sólido que 
una expectativa: una primera 
campaña con resultados medi-
bles. 

Entre octubre de 2025 y abril 
de 2026, la marca colectiva des-
plegó una estrategia multicanal 
para acompañar al consumidor 
desde el primer impacto hasta 
el momento de compra. El sello 
estuvo presente en puntos de 
venta, contenidos audiovisuales, 
redes sociales, medios de comu-
nicación y en las plataformas de 
comercio electrónico de la dis-
tribución.

Durante siete semanas, la acti-
vación en el punto de venta ge-
neró 141.050.976 contactos. A ese 
impacto se sumaron más de 2,5 
millones de visualizaciones com-
pletas del spot de 20 segundos, 
161 artículos publicados y una 
comunidad digital que creció en 
más de 3.000 seguidores. Pro-
ducto Cooperativo dejó de ser 
solo una propuesta para empe-
zar a ocupar espacios reales de 
consumo.

La campaña, financiada con la 
aportación de las cooperativas 
adheridas, representa el valor del 
origen y el compromiso de más 
de 174.000 familias productoras 
socias de la treintena de coope-
rativas que ya forman parte de 
Producto Cooperativo. 

El resultado de la primera cam-
paña no procede de una única 
acción, sino de la combinación 
de canales. La prensa y el pun-
to de venta aportaron alcance; 
el spot, YouTube y la publicidad 
reforzaron el recuerdo; las re-
des sociales, los influencers y los 
contenidos editoriales ayudaron 
a explicar qué significa el sello 
y lo vincularon con productos 
concretos. Finalmente, las tien-
das físicas y el comercio electró-
nico acercaron el mensaje al mo-
mento en el que el consumidor 
decide qué comprar.

La pieza audiovisual ha sido el 
activo transversal. La campaña 
programática alcanzó más de 2,5 
millones de visualizaciones com-
pletas frente a un objetivo de 2,1 
millones. En YouTube, el vídeo 
registró 396.511 visualizaciones y 
un VTR del 86,09 %. 

Pero uno de los indicadores más 
relevantes aparece en el estudio 
de Brand Lift: entre las personas 
expuestas a la campaña, el re-
cuerdo publicitario aumentó 37,9 
puntos porcentuales entre el pú-
blico profesional y 28,6 puntos 

entre consumidores. Es una se-
ñal clara de que la campaña no se 
ha limitado a lograr impresiones; 
sino que ha conseguido dejar 
huella.

Para una marca colectiva joven, 
hay que tener en cuenta que se 
trata de la primera campaña y 
con un presupuesto muy alejado 
del que manejan habitualmente 
las grandes marcas, lograr que el 
consumidor empiece a asociar el 
sello con una propuesta concre-
ta, ligada al origen, el arraigo te-
rritorial y al modelo cooperativo, 
es importante.

Las acciones que mejor han ex-
plicado Producto Cooperativo 
han sido las que situaron los ali-
mentos en escenas reconocibles. 
Recetas, unboxings, cestas con 
productos de distintas coopera-
tivas y contenidos vinculados a la 
compra mostraron cómo identi-
ficar el sello y qué productos po-
dían encontrarse detrás de él. La 
llamada a la acción era sencilla: 
buscarlo en el supermercado.

La estrategia con influencers re-
unió 2,5 millones de impresiones 
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y 22.449 interacciones a través 
de 13 reels, 39 stories y 13 am-
plificaciones. En los canales pro-
pios de la campaña, las redes so-
ciales alcanzaron 3,5 millones de 
personas, generaron 5,6 millones 
de impresiones y 4,3 millones de 
reproducciones de vídeo.
Este tipo de contenido ha permi-
tido trasladar el valor económico, 
social y territorial del cooperati-
vismo en una experiencia cerca-
na. La campaña ha mostrado que 
detrás del sello hay alimentos, 
marcas, recetas y decisiones de 
compra, lo que ha facilitado la 
comprensión y la presentación 
de los productos de nuestras 
cooperativas.

La marca entra en el momento 
de compra

El punto de venta aportó la ma-
yor visualización, pero las accio-
nes de comercio electrónico han 
mostrado ser una oportunidad 
de futuro. 
Las activaciones realizadas en 
Consum y Dia entre finales de 
enero y el 25 de febrero sumaron 
352.011 impresiones. La campa-
ña se integró en categorías tan 
diversas como  vinos, aceite de 
oliva, frutas y hortalizas frescas, 

conservas vegetales, frutos se-
cos, leche, quesos, miel, legum-
bres, azúcar, pimentón, carne y 
embutidos.

La variedad importa. Cuantas 
más referencias identificables 
participan, más útil resulta el 
sello para el consumidor y más 
atractiva se vuelve la propuesta 
ante la distribución. Producto 
Cooperativo actúa como un hilo 
que conecta categorías diferen-
tes bajo una misma promesa de 
origen cooperativo. 

El siguiente salto dependerá de 
hacer esa promesa todavía más 
fácil de encontrar: mayor pre-
sencia del sello en el frontal de 
los envases, mejor señalización 
en tienda y agrupaciones claras 
en los supermercados digitales.
Más cooperativas y más referen-
cias significan, en este sentido, 
más capacidad para que el sello 
sea reconocido, buscado y en-
contrado.

Los medios amplificaron el  
objetivo

La campaña obtuvo 161 publica-
ciones y 120 millones de opor-
tunidades de contacto. El valor 

publicitario equivalente de la 
cobertura se estimó en 729.000 
euros, casi el doble de su presu-
puesto total de la campaña. Una 
referencia útil para dimensionar 
el espacio conseguido, aunque 
no debe confundirse con ingre-
sos ni con retorno financiero di-
recto. 

Los contenidos patrocinados 
añadieron más de 6,1 millones 
de impresiones y 6.300 páginas 
vistas en piezas dirigidas al con-
sumidor.

La aportación de la prensa fue 
cualitativa y cuantitativa. Los 
medios profesionales reforza-
ron la iniciativa ante el sector y 
la distribución, mientras que los 
medios de consumo ayudaron a 
contar de manera accesible que 
detrás del sello hay agricultores, 
ganaderos, cooperativas, empleo 
y territorio. 

A ello hay que añadir que Expo 
SAGRIS, con 6.000 asistentes, 
completó esa dimensión pública 
mediante presentaciones, catas, 
exposición de productos y en-
cuentros con prescriptores. 

Más cooperativas para llegar 
más lejos

La primera oleada permite ha-
blar de Producto Cooperativo 
con resultados. La campaña ha 
demostrado capacidad para ga-
nar visibilidad masiva, generar 
recuerdo, explicar el modelo 
cooperativo y acercar el sello 
al lugar donde se elige. Hemos 
creado una base desde la que 
crecer para llegar más lejos.
Ya forman parte de esta inicia-
tiva cooperativas tan represen-
tativas como Acor, Bodega Cua-
tro Rayas, Colival, Reina Kilama, 
Covicar, Grupo Arcoíris, UNICA 
Group, Trops, Bodega Cristo de 
la Vega, Bodegas Eidosela, Coo-
perativa de Magallón, Bodegas 
Yuntero, Empordàlia, Central Le-
chera Asturiana, Covica, Bodegas 
San Dionisio, Aira, Dcoop Vinos, 
Apis, Covap, Cosanse, Viñaoli-
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va, Agrocantabria, Grandes Vi-
nos y Viñedos, Grupo AN, Camp 
Mallorquí, Cooprado, Pimentón 
Valle del Alagón, Anecoop, Hor-
sal, Granada La Palma, Neofungi, 
Unipro, Agropal, Socapma Mon-
tañas de Alicante y Coviñas.

¿Y tú cooperativa por qué es 
Producto Cooperativo?

Manuel Reinerio. Central Le-
chera Asturiana. « En nuestro 
caso, nos hemos adherido por-
que esta iniciativa representa 
lo que somos: una cooperativa 
comprometida con nuestras fa-
milias ganaderas, con el futuro 
del medio rural y con Asturias. 
Formar parte de esta marca co-
mún nos ayuda a explicar mejor 
nuestro propósito, a diferenciar 
nuestros productos y a reforzar 
la confianza de los consumidores 
en un modelo que genera rique-
za y bienestar en el territorio. 
Cuantos más seamos, mayor será 
nuestra capacidad para avan-
zar juntos y generar un impacto 
positivo en la sociedad. Animo 
a las cooperativas a sumarse a 
la marca Producto Cooperativo, 
porque nos permite unir fuerzas, 
ganar visibilidad y trasladar a la 
sociedad todo el valor que aporta 
nuestra manera única de hacer 
las cosas.»

Piedad Coscollá. Anecoop. “De-
trás de cada alimento que llega 
a nuestra mesa hay personas, 
familias y generaciones enteras 
dedicadas al cuidado de la tie-
rra y del ganado. Defender una 
agricultura propia e indepen-
diente es mucho más que apoyar 
un sector económico: es prote-
ger nuestra capacidad de decidir 

qué comemos, cómo se produce 
y quién garantiza nuestro futu-
ro alimentario. El sello Producto 
Cooperativo identifica alimen-
tos producidos por agricultores 
y ganaderos que son dueños de 
sus explotaciones y que trabajan 
cada día para mantener vivo el 
mundo rural. Personas que, a pe-
sar de las dificultades y de com-
petir en un mercado a menudo 
marcado por desigualdades e in-
tereses ajenos a nuestro entor-
no, siguen apostando por ofrecer 
alimentos de calidad y por pre-
servar una forma de vida esencial 
para todos. Apoyar la iniciativa 
de Producto Cooperativo implica 
defender a quienes cuidan nues-
tros campos, mantienen vivos 
nuestros pueblos y garantizan 
que las próximas generaciones 
puedan seguir disfrutando de 
una alimentación segura, cer-
cana y de confianza. Porque la 
supervivencia del campo está en 
las decisiones que tomamos cada 
día. Y en esa elección nos juga-
mos algo tan importante como el 
futuro, la alimentación de nues-
tros hijos y el legado que quere-
mos dejarles.

Patricia Álvarez. Coviñas. “En 
Coviñas somos 3.000 familias so-
cias. Por eso, cuando alguien eli-
ge uno de nuestros vinos, detrás 
de esa botella hay mucho más 
que vino: hay vecinos que traba-
jan la tierra, familias que pueden 
seguir viviendo de ella y una co-
marca que conserva su actividad 
y su futuro. Nos hemos sumado 
a Producto Cooperativo para que 
el consumidor pueda reconocer 
ese valor y decidir a quien apoya 
con su compra. Esa historia no 
es sólo nuestra. En toda España, 
las cooperativas demostramos 

que unirnos sirve para producir 
y comercializar mejor, pero tam-
bién para defender una forma de 
trabajar en la que el valor vuelve 
a las personas y a los territorios 
que lo crean. Cuantas más coo-
perativas hagamos visible este 
modelo, más fuerza tendrá cada 
elección de compra.”

Producto Cooperativo ha supe-
rado su primera prueba: conver-
tir una idea común en resultados 
tangibles. Ahora el reto es trans-
formar el conocimiento ganado 
en más disponibilidad, más bús-
queda y más elección. Cuantas 
más cooperativas se sumen, más 
fácil será que el consumidor en-
cuentre el sello y entienda todo 
lo que representa. La próxima 
campaña puede llegar más lejos 
porque ya sabe qué funciona y 
porque su principal fortaleza —la 
capacidad de actuar juntos— to-
davía tiene margen para crecer. 
Para las cooperativas que todavía 
observan el proyecto desde fue-
ra, la oportunidad es doble. Por 
una parte, incorporarse signifi-
ca participar en una estrategia 
común con acceso a una escala 
difícil de reproducir de forma 
aislada. Por otra, cada nueva ad-
hesión fortalece la propia mar-
ca colectiva: añade productos y 
categorías, mejora la propuesta 
ante la distribución y amplía la 
capacidad de inversión y comu-
nicación.

¿Y tú cooperativa a qué está es-
perando para sumarse?
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La Cooperativa Champinter inauguró en 
Villamalea su nueva planta de procesado 

de champiñón laminado 

Una inversión que consolida “el 
liderazgo regional en la pro-
ducción de champiñón y setas y 
que representa un nuevo impul-
so para el desarrollo económico 
de la comarca de La Manchuela”, 
afirmó en Villamalea (Albacete) el 
consejero de Agricultura, Gana-
dería y Desarrollo Rural de Cas-
tilla-La Mancha, Julián Martínez 
Lizán.

Martínez Lizán aseguró que 
Champinter ejemplifica el mode-
lo de industria agroalimentaria 
que impulsa Castilla-La Man-
cha, ya que es una “cooperativa 
innovadora, que crea empleo, 
comprometida con el territorio” 
y capaz de liderar mercados na-
cionales e internacionales desde 
el medio rural.

Durante la inauguración el pa-
sado 23 de julio, Martínez Lizán 
destacó el papel estratégico de 
Champinter como una de las 
cooperativas más importantes 
de Castilla-La Mancha, recono-
cida como Entidad Asociativa 
Prioritaria de Interés Regional 
(EAPIR) y Organización de Pro-
ductores de Frutas y Hortalizas 
(OPFH) de ámbito autonómico. 
Con cerca de medio siglo de tra-
yectoria y 37 socios productores, 
la empresa se ha convertido en 
un referente nacional e interna-
cional del sector.

Por su parte, el presidente de 
Champinter, Elías Olmeda, des-
tacó la optimización de los re-
cursos de la cooperativa y su 
apuesta por la eficiencia ener-

gética, la economía circular y la 
mecanización de los procesos 
productivos.

Proceso de modernización y 
crecimiento

La nueva instalación supone 
un nuevo paso en el proceso de 
modernización y crecimiento de 
Champinter. La planta incorpora 
un proceso integral de lavado, la-
minado y envasado del producto 
procedente exclusivamente de 
los socios productores.

Además, cada una de las etapas 
de este proceso, partiendo desde 
la recolección hasta el desarro-
llo de la bandeja que contiene los 
champiñones, cuentan con un 
minucioso estudio previo y está 
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Castilla-La Mancha ha reforzado su apuesta por la innovación, la transformación 
agroalimentaria y la generación de valor añadido con la inauguración el pasado 23 de 

julio, de la nueva planta de procesado de Champinter.
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avalado por una patente europea 
para tratamiento y preservación 
del producto.

Entre las principales novedades 
figuran la robotización de gran 
parte de los procesos produc-
tivos y un sistema exclusivo de 
tratamiento de agua que permi-
tirá reforzar los estándares de 
calidad y seguridad alimentaria.
El consejero aseguró que esta 
cooperativa es “estratégica para 
Castilla-La Mancha” por tratarse 
de un motor económico y social 
de La Manchuela.

No en vano, cuenta con 350 
empleos directos y más de 800 
empleos vinculados a las explo-
taciones de sus socios, “una acti-
vidad que contribuye de manera 
decisiva a fijar población, crear 
oportunidades y mantener vivo 
el tejido económico de los muni-
cipios rurales”.

Mercado nacional del champi-
ñón fresco

La cooperativa lidera el mercado 
nacional del champiñón fresco, 
comercializando más de la mitad 
del que se consume en España 
y exportando sus productos a 
mercados como Portugal, Fran-
cia e Italia. Además, mantiene 
una apuesta constante por la in-

novación y la sostenibilidad me-
diante la incorporación de ener-
gías renovables y sistemas de 
gestión eficiente del agua.

La relevancia de Champinter está 
estrechamente ligada al lide-
razgo que mantiene Castilla-La 
Mancha en el conjunto del sec-
tor ya que es la primera Comu-
nidad Autónoma productora de 
champiñón de España con más 
del 50% de la producción nacio-
nal. Además, Castilla-La Mancha 
produce otras setas diferentes al 
champiñón que suponen el 59% 
de la producción nacional, con-
solidándose como el principal 
referente español en la produc-

ción de hongos comestibles.

Toda esta actividad se concentra 
en la comarca de La Manchuela, 
conquense y albaceteña, lo que 
lo convierte en uno de los prin-
cipales polos agroalimentarios 
de Castilla-La Mancha capaz de 
generar una importante factura-
ción y de contar con una potente 
industria auxiliar, de transfor-
mación e investigación asociada 
al sector. Para reforzar toda esta 
actividad, la Consejería sigue 
trabajando en la consecución de 
una IGP para los hongos de La 
Manchuela.
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Acuerdo intercooperativo entre El Progreso y 
Viñedos de Camarena  para ganar dimensión 

y reforzar su capacidad comercial

La Cooperativa El Progreso de 
Villarrubia de los Ojos (Ciudad 
Real) aprobó en Asamblea Gene-
ral Extraordinaria, celebrada el 
pasado viernes 14 de agosto, el 
acuerdo intercooperativo alcan-
zado con Viñedos de Camarena, 
Sociedad Cooperativa de Casti-
lla-La Mancha, en la provincia de 
Toledo, por el que ambas entida-
des comenzaron a trabajar con-
juntamente la presente campaña.

El acuerdo contempla que El 
Progreso, la cooperativa más 
antigua de España con actividad 
ininterrumpida y un referente 
en Castilla-La Mancha, asuma la 
dirección financiera, enológica y 
comercial de Viñedos de Cama-
rena, estableciendo así un marco 
de colaboración que permitirá a 
ambas entidades operar conjun-
tamente a partir de esta campa-
ña.

Viñedos de Camarena cuenta ac-
tualmente con más de 350 socios 
y alrededor de 750 hectáreas de 
cultivo, amparadas por la Deno-
minación de Origen Protegida 
Méntrida. Con este acuerdo, El 
Progreso, que también está in-
tegrada en la cooperativa de se-
gundo grado Vidasol, amplía su 
ámbito de colaboración con otra 
entidad cooperativa y refuerza 
su apuesta por la integración y 
la colaboración dentro del sector 
agroalimentario.

El presidente de El Progreso, Je-
sús Julián Casanova, destacó que 
la integración cooperativa “es 
una herramienta importante para 
mejorar la gestión, ganar eficien-
cia y buscar una mayor rentabi-
lidad para los agricultores”. Ade-
más,  señaló que este acuerdo 
con Viñedos de Camarena, que 
ha sido valorado positivamente 

por los distintos profesionales y 
entidades que han participado 
en su análisis, permitirá forta-
lecer la capacidad de respuesta 
comercial, especialmente en los 
mercados internacionales.

Y es que en la Asamblea estuvie-
ron presentes asesores especia-
lizados de Cooperativas Agro-ali-
mentarias Castilla-La Mancha y 
auditores externos, así como la 
asesoría jurídica de El Progreso. 
El acuerdo, además, cuenta con 
el visto bueno del Gobierno de 
Castilla-La Mancha.

Casanova explicó que ambas 
cooperativas trabajarán conjun-
tamente desde la actual campa-
ña y que, a partir de la experien-
cia de estos primeros años de 
colaboración, se estudiarán las 
posibles vías de futuro. En este 
sentido,  apuntó que, si el enten-
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Las dos cooperativas han suscrito un acuerdo para trabajar conjuntamente desde esta cam-
paña. Un primer paso de trabajo conjunto para mejorar la eficiencia y la capacidad de 

respuesta en los mercados.
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dimiento entre ambas entidades 
se mantiene y los resultados son 
satisfactorios, podría plantearse 
más adelante una integración de 
mayor alcance, una posibilidad 
que tendría que ser aprobada 
por las correspondientes Asam-
bleas Generales.

Una vendimia adelantada y mar-
cada por la calidad

El acuerdo de colaboración se 
produce además en plena cam-
paña de vendimia de El Progreso. 

La cooperativa inició la recogida 
el pasado 3 de agosto, aproxima-
damente quince días antes de lo 
habitual, y en el momento de ce-
lebrarse la Asamblea General ya 
había recepcionado alrededor de 
diez millones de kilos de uva.

La evolución de la vendimia y 
el inicio de esta nueva etapa de 
colaboración con Viñedos de 
Camarena, sitúan a El Progreso 
ante una campaña marcada no 
solo por la evolución productiva, 
sino también por la apuesta por 
ganar dimensión y fortalecer la 
estructura cooperativa a través 
de la colaboración con otras en-
tidades.

El Progreso es la cooperativa 
vinícola más antigua de Espa-
ña con actividad ininterrumpida 
desde sus inicios y con más de 
un siglo de historia oleícola y vi-
nícola.

Viñedos de Camarena, se creó en 
1963, siendo a día de hoy refe-
rencia en la prestigiosa Denomi-
nación de Origen Méntrida.
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Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha asume la presidencia 
de la nueva Interprofesional del Pistacho 

de la región

Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha (CACLM) ha 
formado parte de la creación de 
la Interprofesional del Pistacho 
de Castilla-La Mancha, con la fir-
ma de los estatutos y acta cons-
tituyente de esta nueva entidad, 
cuya presidencia ostenta Ignacio 
Lobato, gerente de la Cooperati-
va de 2º grado Domo Pistachio, 
representado a la organización 
cooperativa. 

El director general de Cooperati-
vas Agro-alimentarias CLM, Juan 
Miguel del Real, fue el encarga-
do de firmar los estatutos en re-
presentación de dicha entidad, 
junto al consejero de Agricultu-
ra, Ganadería y Desarrollo Rural, 
Julián Martínez, el presidente 
de ASAJA CLM, José Maria Fres-
neda, el representante de UPA 
CLM, Alejandro García-Gasco, y 
representantes de las empresas 
procesadoras que forman parte 

de ADIPE, representada por su 
presidente Juan Antonio Jimé-
nez, y del CEP, representada por 
su presidente Enrique Colilles. El 
acto también ha contado con la 
presencia de la directora general 
de Producción Agroalimentaria y 
Cooperativas, Elena Escobar, el 
director general de Agricultura 
y Ganadería, Jesús Fernandez, 
el delegado provincial de Agri-
cultura, Ganadería y Desarrollo 
Rural en Cuenca, Rodrigo Fer-
nández, el presidente de CACLM, 
Ángel Villafranca, y el técnico 
sectorial de Frutos Secos de CA-
CLM, Jesús Ángel Peñaranda. 

La Junta Directiva cuenta con 
catorce representantes de la 
organizaciones fundadoras, sie-
te por la rama de la producción 
y otros siete por la rama de la 
transformación y comercializa-
ción. Como presidente, Ignacio 
Lobato en representación de 

Cooperativas Agro-alimentarias 
CLM; como vicepresidente pri-
mero, Juan Antonio Jiménez en 
representación de ADIPE; como 
vicepresidente segundo, Carlos 
Pérez en representación de ASA-
JA CLM; y como secretaria, Dña. 
María José Avendaño en repre-
sentación de UPA CLM. 

Durante su intervención, el nue-
vo presidente de la Interprofe-
sional del Pistacho de Castilla-La 
Mancha, Ignacio Lobato, destacó 
que la constitución de esta enti-
dad supone “un día importante 
para el sector agrícola en general 
y para el pistacho en particular”, 
al tratarse de “un hito que un 
sector tan joven haya sido capaz 
de crear una interprofesional 
de ámbito regional”. Asimismo, 
ha agradecido la implicación de 
todas las organizaciones repre-
sentadas, calificando este acuer-
do como “un acto de valentía, 

Ignacio Lobato preside la Asociación Interprofesional constituida
 el pasado 29 de junio con la firma del Acta 

Constituyente y los Estatutos Sociales. 
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responsabilidad y generosidad” 
cuyos resultados se verán en los 
próximos años.

Lobato señaló que uno de los 
principales retos de la nueva In-
terprofesional será ordenar el 
sector y trasladar al consumidor 
que “en Castilla-La Mancha se 
produce el mejor pistacho del 
mundo”, ha afirmado.

Por su parte, el consejero de 
Agricultura, Ganadería y Desa-
rrollo Rural, Julián Martínez Li-
zán, puso en valor la creación 
de esta figura, que contribuirá a 
profesionalizar el sector y a de-
fender los intereses de los pro-
ductores de pistacho en una co-
munidad autónoma que lidera la 

producción de este cultivo.

En este sentido, recordó que la 
superficie dedicada al pistacho 
en España se ha multiplicado por 
siete en los últimos trece años, 
alcanzando cerca de 70.000 hec-
táreas en 2025. Ante este creci-
miento, señaló que tanto la ad-
ministración regional como las 
cooperativas y la industria coin-
cidían en la necesidad de crear 
una entidad para vertebrar el 
sector.
Martínez Lizán también destacó 
el esfuerzo realizado por todas 
las organizaciones integrantes 
para consensuar unos estatutos 
que regirán la Interprofesional 
del Pistacho de Castilla-La Man-
cha.
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Toledo acogerá en enero de 2027 el 
World Pistachio Congress

La ciudad de Toledo acogerá los 
días 27 y 28 de enero de 2027 el 
World Pistachio Congress (WPC), 
un encuentro internacional que 
reunirá a empresas transfor-
madoras, comercializadoras, 
científicos, investigadores, es-
pecialistas y organizaciones re-
presentativas del sector del pis-
tacho procedentes de todo el 
mundo. El objetivo es reunir a 
productores, industria, investi-
gadores y comercializadores in-
ternacionales para debatir sobre 
innovación, cultivo, consumo y 
retos del sector

El evento se presentó el pasado 
25 de junio en la capital regio-
nal, con Julián Martínez Lizán, 
consejero de Agricultura, Ga-
nadería y Desarrollo Rural, Juan 
Miguel Del Real, director general 
de nuestra organización y pre-
sidente del Comité Organizador 
del WPC, y Ricardo Migueláñez, 
secretario del WPC. 

Del Real, destacó que este even-
to “situará a Castilla-La Mancha 
en el epicentro mundial del sec-
tor del pistacho”, subrayando que 

la elección de Toledo como sede 
no es casual, ya que Castilla-La 
Mancha concentra el 80 % de la 
superficie nacional dedicada a 
este cultivo y es la cuarta poten-
cia mundial. Cifras que crecerán 
cuando entren en producción la 
superficie plantada en los últi-
mos años. 

Dos jornadas que servirán como 
espacio de encuentro, intercam-
bio de conocimientos y aprendi-
zaje sobre el cultivo, su manejo 

y las últimas innovaciones del 
sector, sin olvidar los gustos del 
consumidor, afirmó Del Real. 

Por su parte, el consejero de 
Agricultura, Ganadería y Desa-
rrollo Rural señaló que el pista-
cho es “el cultivo emergente que 
con más fuerza ha irrumpido en 
el panorama agropecuario regio-
nal” en los últimos años. Asimis-
mo, destacó que se trata de un 
producto que va mucho más allá 
de ser un snack, y se ha incorpo-

Juan Miguel del Real, director general de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La Mancha, preside el Comité Organizador de 
dicho congreso que reunirá en la capital regional a expertos, producto-

res, investigadores y empresas de todo el mundo.
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rado en las dietas saludables.

El consejero recordó que Casti-
lla-La Mancha reúne unas con-
diciones climáticas y de suelo 
idóneas para el desarrollo de 
este cultivo, lo que explica la im-
portante expansión que ha ex-
perimentado en la región y su 
posicionamiento como referente 
internacional. En este sentido, 
adelantó la puesta en marcha 
de la Interprofesional del Pista-
cho de Castilla-La Mancha con 
el objetivo de vertebrar el creci-
miento del sector y consolidar su 
desarrollo. 

Tras la presentación, desarrolla-
ron tres ponencias sobre la inno-
vación del pistacho y tendencias 
de consumo. La primera de ellas 
tuvo como protagonista a Esau 
Martínez Burgos, investigador 
del IRIAF – CIAG El Chaparrillo, 
quien presentó los últimos avan-
ces en innovación agronómica y 
los mecanismos para trasladar 
ese conocimiento al sector pro-
ductivo. Por su parte, Fernanda 
Frigo, directora de Cuentas en 
Worldpanel by Numerator, des-
tacó que “el pistacho ha pasado 
de ser un aperitivo de nicho a 

estar presente en doce catego-
rías distintas, habiendo ganado 
300.000 hogares en solo cinco 
años, con una facturación de 
63,6 millones de euros. Una de-
mocratización que, según la ex-
perta, no ha hecho más que em-
pezar”.

Por último, Ramon Estruch, Con-
sultor Sénior del Servicio de Me-
dicina Interna del Hospital Clínic 
de Barcelona y uno de los mayo-
res expertos mundiales en dieta 
mediterránea, puso el broche de 
oro a esta jornada al hablar so-
bre el consumo de pistacho y la 
salud.

El pistacho a nivel mundial y re-
gional

El pistacho es hoy uno de los cul-
tivos con mayor proyección del 
planeta, y los números lo con-

firman: el mercado mundial al-
canzó en 2024 un consumo de 1,3 
millones de toneladas valorado 
en 10.300 millones de dólares, y 
las previsiones apuntan a 1,5 mi-
llones de toneladas en 2035. 

La superficie de pistacho planta-
da en Castilla-La Mancha alcan-
zó en 2025 las 68.311 hectáreas, 
de las que 24.164 hectáreas ya se 
encuentran en producción. De 
ellas, 17.848 hectáreas corres-
ponden a cultivo de secano y 
6.316 hectáreas a regadío. Este 
incremento supone un creci-
miento del 47% de la superficie 
productiva respecto al año ante-
rior, cuando se estimaban 16.399 
hectáreas en producción, lo que 
pone de manifiesto la continua 
expansión de este cultivo en la 
región.
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La nueva sectorial de Agricultura Ecológica de 
Cooperativas Agro-alimentarias CLM trabajará 
para que la futura PAC garantice presupuesto 
suficiente para todos los productores ecológicos

La Sectorial de Agricultura Eco-
lógica de Cooperativas Agro-ali-
mentarias Castilla-La Mancha 
celebrada el pasado mes de julio, 
eligió a su nuevo portavoz, Juan 
Blasco, de los servicios técnicos 
de la Unión Campesina Iniesten-
se, de Iniesta (Cuenca). Asimis-
mo, fue designado viceportavoz, 
Castor Sánchez, consejero de la 
Cooperativa Nuestra Señora de 
la Antigua y Santo Tomás de Vi-
llanueva, de Villanueva de los In-
fantes (Ciudad Real).

Ambos asumen el reto de trabajar 
para que en la nueva PAC 2028-
2034 las ayudas a la producción 
ecológica tengan el presupues-
to suficiente para que todas las 
hectáreas puedan beneficiarse 
de estas ayudas, evitando lo ocu-
rrido en la actual PAC en la que 
cerca del 60% de la superficie 
regional quedó sin acceso a es-
tas ayudas con los consiguientes 
perjuicios a las políticas inverso-
ras y comerciales de numerosas 
cooperativas en la región. 

Tras la elección de los represen-
tantes, los miembros de la sec-
torial analizaron la evolución de 
la producción ecológica en Cas-
tilla-La Mancha, que continúa 
figurando entre las principales 
regiones productoras de España. 
Según los datos de la Consejería 
de Agricultura, Ganadería y De-
sarrollo Rural correspondientes 
a 2024, la comunidad autónoma 
cuenta con 501.412 hectáreas 

certificadas en agricultura eco-
lógica, lo que representa alrede-
dor del 14% de la superficie cul-
tivada de la región. Si bien este 
porcentaje sitúa a Castilla-La 
Mancha como la segunda co-
munidad autónoma por superfi-
cie ecológica, solo por detrás de 
Andalucía, todavía se encuentra 
lejos del objetivo del 25% fijado 
en el pacto verde europeo que 
inspiró el Plan Estratégico de la 
PAC (PEPAC) 2023-2027.

En cuanto al número de agri-
cultores titulares, actualmente 
existen 6.726 productores pri-
marios inscritos de producción 
ecológica, lo que supone aproxi-
madamente el 8% del total de ti-
tulares de explotaciones agrarias 
de Castilla-La Mancha. 

Situación de la producción eco-
lógica en la actual PAC.

La última convocatoria de ayu-
das a la producción ecológica 
realizada por la Consejería de 
Agricultura en 2023 el marco del 
actual PEPAC, dejó fuera de estas 
ayudas a un 43% de los produc-
tores ecológicos que hay en la re-
gión y que certifican su produc-
ción, o lo que llevado a hectáreas, 
supuso que 103.352 has de pro-
ducción ecológica consolidada 
dejasen este tipo de producción 
pasando a la convencional y, por 
el contrario, con las nuevas ayu-
das aparecieron 167.333 nuevas 
hectáreas en conversión de pri-

mer año que hasta su certifica-
ción definitiva tres años después 
no pueden dar lugar a producto 
ecológico comercializable.

En palabras del nuevo portavoz, 
Juan Blasco, “ha ocurrido lo que 
ya anunciábamos en su momen-
to a la Consejería de Agricultura 
desde esta sectorial, y es que la 
bajada de hectáreas en produc-
ción o por otras en conversión 
ha generado una drástica baja-
da de producto ecológico en las 
cooperativas y, con ello, graves 
pérdidas económicas para las 
mismas, dado que esta produc-
ción era necesaria para atender 
los compromisos comerciales 
asumidos en el mercado y que 
tantos esfuerzos de inversión y 
actividad comercial han supues-
to durante años para muchas de 
ellas”. 

En la reunión también se ratificó 
uno de los problemas que tras-
ladaron a la administración, y es 
que en determinadas zonas como 
la Alcarria conquense, zonas en 
las que la práctica totalidad de 
los titulares de producción eco-
lógica quedaron fuera de las ayu-
das en 2023 y 2024, la entrada de 
producción ecológica en las coo-
perativas ha bajado a menos de la 
mitad en muy poco tiempo, em-
pobreciendo la economía agríco-
la de estos pueblos de una ma-
nera drástica y llevando al traste 
los avances comerciales logrados 
en años anteriores al posicionar 

AG
RICU

LTU
RA ECO

LÓ
G

ICA

Juan Blasco y Castor Sánchez han asumido la portavocía y viceportavocía respectiva-
mente de la Sectorial. La elección se produjo en la reunión celebrada el pasado 1 de 
julio, en la que también se analizó la evolución de la agricultura ecológica en Casti-

lla-La Mancha, donde ya se superan las 500.000 hectáreas de producción ecológica, a 
pesar de las limitaciones del sistema de ayudas públicas.
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sus aceites ecológicos en el mer-
cado. Las cooperativas de estas 
localidades alzan su voz para que 
las promesas que desde la Junta 
se les hicieron de lograr una so-
lución para ellos se materialicen 
cuanto antes, más allá de en-
cuentros en la UE o proyectos a 
largo plazo que no llegan.

El futuro de la producción eco-
lógica en la próxima PAC 2028-
2034.

Una parte importante de la sec-
torial se empleó en analizar el 
escenario de la nueva PAC y en 
qué lugar y situación se situa-
rían las ayudas a la producción 
ecológica en el próximo periodo 
2028-34. Como en muchas otras 
medidas, el dinero europeo baja 
respecto a la situación actual, y 
el dinero nacional a aportar por 
hectárea de superficie (cofinan-
ciación) tendrá que ser superior. 
A su vez la agricultura ecológica 
competirá en el mismo escenario 
que los ecorregímenes actuales 
(que además pasarán también a 
estar cofinanciados) por lo que 
se requiere de decisiones drás-
ticas e importantes para mejorar 
o al menos mantener la situación 
de la producción ecológica en la 
región.

En este momento es cuando 
Castilla la Mancha debe deci-
dir cómo aplicará la producción 
ecológica en la nueva PAC, pues-
to que la capacidad de decisión 
en este nuevo periodo para las 
administraciones nacionales y 
autonómicas (subsidiariedad) va 

a se más grande que nunca. Es 
una oportunidad política que el 
sector ecológico espera y exige, 
ante pasadas y sucesivas prome-
sas que no se han materializado. 
En el mismo sentido, la sectorial 
trabajará para que el criterio de 
la comercialización efectiva de la 
producción ecológica como tal 
sea un elemento clave para prio-
rizar las ayudas, evitando que las 
mismas se concedan a explota-
ciones cuyas producciones luego 
no lleguen a su efectiva comer-
cialización como tal en el mer-
cado.

La realidad actual de la pro-
ducción ecológica en castilla la 
mancha por cultivos

Por tipos de cultivo, Castilla-La 
Mancha dispone de 167.332 hec-
táreas de tierras arables, 93.160 
hectáreas de pastos permanen-
tes y 234.045 hectáreas de cul-
tivos permanentes, cifras que 
la sitúan como la segunda co-
munidad autónoma española en 
superficie ecológica de tierras 
arables y cultivos leñosos, y la 
tercera en pastos ecológicos.

El viñedo y el olivar continúan 
siendo los cultivos leñosos más 
representativos, con porcenta-
jes de producción ecológica que 
oscilan entre el 15% y el 20% de 
su superficie total. Asimismo, el 
almendro y el pistacho destacan 
por sus altos niveles de implan-
tación respecto a la superficie 
cultivada, con alrededor del 40% 
de producción ecológica.

Por provincias, Ciudad Real re-
gistra el mayor número de pro-
ductores de ecológico, 1.902 
agricultores, y también lidera 
la superficie, con 136.348 hec-
táreas. Toledo y Albacete pre-
sentan cifras similares, aunque 
ligeramente por debajo. Cuenca 
y Guadalajara son las provincias 
con menos operadores y super-
ficie ecológica certificada.

Durante la reunión también se 
analizó la implantación de las 
ayudas ECO. En la actualidad, 
4.108 titulares, de un total de 
6.726 productores certificados, 
perciben estas ayudas, lo que re-
presenta el 57,5% de los agricul-
tores de ecológico. Sin embargo, 
como hemos dicho, la superfi-
cie beneficiaria está entre el 40 
y 45% del total de las hectáreas 
certificadas.
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GESMOVE, un proyecto de innovación 
que busca la gestión sostenible de la 
plaga emergente del mosquito verde que 
amenaza los viñedos del sur de Europa

Se pone en marcha GESMOVE, 
un grupo operativo que aportará 
soluciones innovadoras al sector 
vitivinícola, desarrollando un sis-
tema de ayuda a la toma de deci-
siones (DSS) que permitirá a las 
bodegas minimizar las pérdidas y 
mantener su productividad.

El sector vitivinícola español 
tiene gran relevancia económi-
ca, generando en 2023, según la 
consultora Analistas Financie-
ros Internacionales (Afi) para la 
Organización Interprofesional 
del Vino de España (OIVE) más 
de 22.300 millones de euros de 
valor añadido bruto (VAB), cer-
ca del 1,6 % del PIB. Y según el 
informe de la OIV “State of the 
World Vine and Wine Sector 
2025”, España es el tercer mayor 
productor mundial de vino, con 
28,7 millones de hectolitros, y el 
primer país —a nivel mundial— 
en cuanto a extensión de viñe-
do, ya que cuenta con 919.000 
hectáreas, que suponen el 28,7 % 
de la superficie de viñedos en la 
Unión Europea y el 13 % del total 
mundial.

Sin embargo, el sector vitiviní-
cola enfrenta importantes retos 
vinculados al cambio climático 
que amenazan la producción a 
escala global y local. Entre ellos 
está la plaga emergente del mos-
quito verde, que se entiende por 
los viñedos del sur de Europa, y 
ha experimentado una impor-
tante expansión en la Península 
Ibérica. El mosquito verde incre-
menta su población de forma ex-
ponencial en pocas semanas, en-

tre julio y agosto —meses clave 
para la producción de uva— ge-
nerando daños como defoliación 
prematura, pérdida de concen-
tración de azúcares de la uva, y 
reduciendo la productividad del 
viñedo a largo plazo. Por tanto, 
anticiparse a esta plaga es esen-
cial para reducir sus daños.

En este contexto surge el pro-
yecto GESMOVE, que involucra 
a productores de vino, tecnólo-
gos, e investigadores. El objetivo 
del proyecto es el desarrollo de 
un sistema de ayuda a la toma de 
decisiones (DSS) para el manejo 
de esta plaga, así como el uso de 
diferentes estrategias de gestión 
basadas en técnicas agroecológi-

cas como la introducción de de-
predadores generalistas, cubier-
tas vegetales, y bandas florales 
para potenciar el control bioló-
gico del mosquito verde, y el uso 
de repelentes naturales compa-
tibles con este control biológi-
co. Así, GESMOVE contribuirá a 
crear un sector vitivinícola más 
resiliente, competitivo, y sos-
tenible. Por un lado, GESMOVE 
contribuirá a minimizar las pér-
didas por daños en las cosechas 
y reducir los costes en produc-
tos químicos y tratamientos. Por 
otro lado, el proyecto permitirá 
mejorar el conocimiento sobre 
el control del mosquito verde 
mediante la identificación de las 
especies presentes en las distin-
tas regiones vitícolas en las que 
se desarrolla el proyecto gracias 
a la implementación de técnicas 
moleculares y al estudio de los 
parasitoides asociados. GESMO-
VE permitirá posicionar a los vi-
ticultores españoles en una po-
sición privilegiada en lo que se 
refiere al control de esta plaga 
emergente.

Para llevar a cabo esta iniciativa, 
se ha creado un equipo multidis-
ciplinar coordinado por la Fun-
dación Empresa Universidad Ga-
llega (FEUGA) en el que también 
participan como socios las tres 
bodegas de diferentes regiones 
climáticas como son la bodega 
Paco&Lola (Galicia), la bodega 
Familia Torres (Cataluña), y la bo-
dega Jesús del Perdón – Bodegas 
Yuntero (Castilla-La Mancha). 
También participan las empresas 
Bioline Iberia especializada en el 
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desarrollo y suministro de solu-
ciones de control biológico para 
cultivos, BASF Agricultural Solu-
tions y su subdivisión especiali-
zada en modelos de predicción, 
e Intersemillas que determinará 
el efecto de diferentes cubiertas 
vegetales sobre el mosquito ver-
de.

El proyecto también cuenta con 
la participación de centros de 
investigación como el Centro de 
Investigación sobre Desertifi-
cación CIDE (CSIC, la Universi-
tat de València, y la Generalitat 
Valenciana) que participa en la 
realización de los ensayos del 
proyecto en Valencia, y, junto 
con el Institut National de la Re-
cherche Agronomique (Maroc) y 
la consultora INGROIN – innova-
ción agroindustrial, lideraran la 
metodología de seguimiento de 
la plaga, las prácticas agroecoló-
gicas implementadas y la coordi-
nación técnica del proyecto. Por 
otra parte, el Instituto Cavani-
lles de Biodiversidad y Biología 
Evolutiva-ICBIBE (Universitat de 
València) implementará técnicas 
moleculares para la identifica-
ción de las especies presentes en 

el viñedo, lo que es fundamental 
para establecer cualquier estra-
tegia de control selectivo sobre 
la plaga. Por último, GESMOVE 
también cuenta con la partici-
pación de Cooperativas Agroali-
mentarias de Castilla-La Mancha 
y la Plataforma Tecnológica del 
Vino (PTV), que colaborarán en 
actividades de difusión y trans-
ferencia al sector.

El proyecto de innovación se 
desarrollará en diferentes eta-
pas. La primera fase se centrará 
en el estudio de la distribución 
de especies de mosquito verde 
en cuatro zonas vitivinícolas en 
España (Galicia, Cataluña, Casti-
lla-La Mancha, y Valencia). Esta 
información se analizará car-
tografiando su distribución de 
cara a la selección de técnicas de 
control específicas y control epi-
demiológico.

En una etapa posterior, a partir 
de los resultados anteriores, se 
desarrollará una plataforma DSS 
que integre el modelo epidemio-
lógico y predecirá el comporta-
miento del mosquito verde en el 
viñedo, asistiendo así al viticul-

tor para su gestión sostenible.
Finalmente, se emitirá un in-
forme comparativo enfocado a 
validar el uso de depredadores 
generalistas para el control bio-
lógico del mosquito verde y el 
uso de productos naturales res-
petuosos con el control biológi-
co como, por ejemplo, el uso de 
caolín.
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Proyecto RUMIORUJO: innovación para 
valorizar el orujo de uva blanca y mejorar 
la alimentación de pequeños rumiantes

El proyecto RUMIORUJO nace 
con el objetivo de transformar 
un subproducto agroindustrial, 
el orujo de uva blanca, en una 
nueva oportunidad para la ga-
nadería de ovino y caprino. Está 
financiado por el Ministerio de 
Agricultura, Pesca y Alimenta-
ción* y lo desarrolla un consor-
cio integrado por:

- Cooperativas Agroalimentarias 
de Castilla La Mancha (CACLM)
- Cooperativa vitivinícola El Pro-
greso 
- Cooperativa San Isidro Labra-
dor 
- Cooperativa Alimentos del Me-
diterráneo (ALIMER) 
- Asociación Nacional de Criado-
res de Ganado Ovino Selecto de 
Raza Manchega (AGRAMA)

Como centros de investigación 
participan el Instituto de Investi-
gación e Innovación Agroalimen-
taria y Agroambiental (CIAGRO) 
de la Universidad Miguel Her-
nández (UMH) y el Centro Regio-
nal de Selección y Reproducción 

Animal (CERSYRA) del Instituto 
Regional de Investigación y De-
sarrollo Agroalimentario de Cas-
tilla-La Mancha (IRIAF).

Objetivos del proyecto

RUMIORUJO se plantea varios 
objetivos claros y aplicables al 
sector. El primero es desarrollar 
nuevos alimentos para pequeños 
rumiantes mediante la valoriza-
ción del orujo de uva blanca, re-
duciendo costes de alimentación 
y generando un mayor valor aña-
dido para el sector vitivinícola. 
Estos nuevos productos alimen-
ticios consisten en un ensilado 
a base de orujo de uva blanca y 
otros ingredientes para su uso 
directo en alimentación animal y 
un pienso peletizado incluyendo 
en su formulación orujo deshi-
dratado.

Otro objetivo fundamental es va-
lidar la eficacia técnica y produc-
tiva de estos nuevos productos 
en condiciones reales, tanto en 
pruebas experimentales como 

en granjas comerciales de ovejas 
y cabras.

Por último, el proyecto persigue 
definir un modelo de negocio 
transferible, que permita a bo-
degas, cooperativas y fábricas de 
pienso incorporar esta solución 
de forma viable, sencilla y esca-
lable.

Principales Actividades

La primera gran línea de trabajo 
es la fabricación de ensilado de 
orujo. Para ello, se optimizará la 
mezcla del orujo con otros in-
gredientes que mejoren su pala-
tabilidad, su valor nutritivo y su 
digestibilidad.

Esta fase incluye pruebas de la-
boratorio y escalado industrial 
en la UMH y la puesta en mar-
cha de una planta piloto móvil 
de ensilado en las dos coopera-
tivas vitivinícolas participantes 
(El Progreso y San Isidro), apro-
vechando la vendimia para pro-
ducir microsilos que después se 
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usarán en las pruebas con ani-
males.

La segunda línea es la fabricación 
de pienso peletizado con oru-
jo deshidratado. En este caso se 
estudiarán en la UMH y ALIMER 
diferentes grados de molienda, 
temperaturas de deshidratado, 
tipos de orujo y diámetros de 
pellet, con el fin de obtener un 
producto estable, eficaz y eco-
nómicamente competitivo.

La tercera actividad es la eva-
luación en animales. El proyec-
to prevé pruebas de aceptación 
y validación en ovejas y cabras, 
primero en instalaciones expe-
rimentales (AGRAMA para ovejas 
y UMH para cabras) y después 
en explotaciones comerciales de 
ambas especies, para comprobar 
consumo, adaptación, respuesta 
productiva y utilidad práctica en 
campo.

Finalmente, se desarrollará un 
modelo de negocio basado en los 
costes, rendimientos y resulta-
dos obtenidos. Este documento 
servirá como referencia para que 
otras bodegas, cooperativas y fá-
bricas de pienso puedan replicar 
la iniciativa.

Resultados esperados

El proyecto espera demostrar 
que el orujo de uva blanca puede 
convertirse en una materia pri-
ma útil y rentable para la alimen-
tación de pequeños rumiantes, 
reduciendo la dependencia de 
materias primas convencionales, 
que en muchos casos son impor-
tadas, y favoreciendo una econo-
mía circular real entre el sector 
vitivinícola y el ganadero.

Se prevé obtener dos nuevos 
productos alimenticios: un en-
silado mejorado de orujo y un 
pienso peletizado formulado con 
orujo, ambos adaptados a distin-
tas fases y necesidades de la ali-
mentación de ovejas y cabras.

Además, se espera conseguir una 
mejora de la rentabilidad tanto 
para los viticultores, que darán 
valor a un subproducto actual-
mente infrautilizado, como para 
los ganaderos, que podrán dis-
poner de alternativas de alimen-
tación más ajustadas en coste.

El proyecto también aspira a 
generar un impacto ambiental 
positivo, al reducir residuos, fa-
vorecer la valorización de sub-
productos y contribuir a un uso 

más eficiente de los recursos 
agroalimentarios.

Por último, RUMIORUJO quiere 
dejar como legado un modelo 
técnico y económico replicable, 
capaz de facilitar la transferencia 
de resultados a otras zonas viti-
vinícolas y ganaderas, reforzan-
do la colaboración entre ambos 
sectores y abriendo nuevas vías 
de desarrollo rural. Así mismo, 
RUMIORUJO generará informa-
ción útil para elaborar una pro-
puesta de modificación normati-
va que facilite el uso del orujo de 
uva en alimentación animal, con-
tribuyendo así a consolidar una 
nueva cadena de valor sostenible 
entre bodegas, cooperativas, fá-
bricas de pienso y ganaderos
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PREGUNTA: En primer lugar, 
¿qué papel desempeña el IPEX 
de Castilla-La Mancha en las 
exportaciones de los productos 
agroalimentarios? 

RESPUESTA: El Instituto de 
Promoción Exterior de Casti-
lla-La Mancha tiene como mi-
sión acompañar a las empresas 
de la región en su proceso de 
internacionalización y ayudarles 
a mejorar su posicionamiento 
en los mercados exteriores. En 
el caso del sector agroalimen-
tario, uno de los grandes pilares 
de nuestra economía regional, 
acompañamos a las empresas 
en las distintas fases del proce-
so: desde la identificación de los 
mercados con mayor potencial 
hasta el acceso a compradores y 
socios comerciales, pasando por 
el conocimiento de los requisi-
tos de entrada, la normativa, los 
procedimientos aduaneros o las 
particularidades de cada destino.
Nuestro objetivo no es única-
mente que una empresa partici-
pe en una feria o en una misión 

comercial, sino ayu-
darla a tomar mejo-
res decisiones sobre 
su estrategia inter-
nacional: a qué mer-
cados dirigirse, cómo 
acceder a ellos, qué 
adaptación puede 
necesitar su produc-
to y con qué socios 
puede desarrollar su 
negocio.

Para ello, desarro-
llamos cada año un 
amplio programa de 
actuaciones espe-
cíficas para el sec-
tor agroalimentario, 
complementado con 
un plan propio para 
el sector vitivinícola. 

Organizamos misiones comer-
ciales, participaciones en ferias 
internacionales, presentacio-
nes de producto y encuentros 
con compradores, y trabajamos 
también en inteligencia de mer-
cados y en la identificación de 
oportunidades comerciales. En 
2026 hemos acompañado a em-
presas de Castilla-La Mancha en 
acciones de promoción interna-
cional en los cinco continentes.

Pero quizá lo más importante 
es que entendemos la interna-
cionalización como un proceso 
continuado. No se trata simple-
mente de salir al exterior, sino 
de hacerlo con una estrategia, 
seleccionar bien los mercados y 
construir una presencia inter-
nacional sólida y sostenible en el 
tiempo.

P: Castilla-La Mancha cuenta 
con un fuerte sector agroali-
mentario y cooperativo, ¿cuáles 
son los sectores más potentes 
de nuestras exportaciones? 

R: El sector agroalimentario es 
uno de los grandes motores de 
la internacionalización de Cas-
tilla-La Mancha. En 2025 alcan-
zó los 3.821,66 millones de euros 
en exportaciones, un 4,46 % más 
que el año anterior, y se situó 
como la principal partida expor-
tadora de la región. Son cifras 
que muestran no solo el peso que 
ya tiene el sector en los merca-
dos exteriores, sino también su 
capacidad para seguir creciendo.

Dentro de esta oferta, el sector 
vitivinícola continúa siendo uno 
de nuestros grandes referentes 
internacionales. En 2025 las ven-
tas exteriores de vinos y produc-
tos vitivinícolas superaron los 
950 millones de euros. Junto al 
vino, contamos con otros secto-
res con una importante presen-
cia internacional, como el aceite 
de oliva, los quesos y productos 
lácteos, el sector hortofrutícola y 
los frutos secos, todos ellos muy 
vinculados además al tejido coo-
perativo de Castilla-La Mancha.

Pero tan importante como con-
solidar los sectores que ya tie-
nen una trayectoria exportadora 
es identificar nuevas oportuni-
dades. Tenemos productos que 
están adquiriendo una creciente 
relevancia, como el pistacho, en 
el que Castilla-La Mancha ocupa 
una posición especialmente des-
tacada, y existe también margen 
para que sectores ya consolida-
dos sigan creciendo a través de 
una mayor diferenciación, trans-
formación y valor añadido. El 
objetivo no debe ser únicamente 
vender más fuera, sino mejorar 
nuestro posicionamiento y con-
seguir que nuestros productos 
compitan cada vez más por cali-
dad, origen y valor, y no solo por 
precio.

Paloma Sánchez Garrido
Directora del Instituto de Promoción Exterior de Castilla-La Mancha 
(IPEX)
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Desde el IPEX trabajamos preci-
samente en esa doble dirección: 
consolidar la presencia de nues-
tras empresas en los mercados 
donde ya están posicionadas y 
detectar nuevos destinos y opor-
tunidades que permitan diversi-
ficar sus exportaciones y reducir 
la dependencia de unos pocos 
mercados.

P: ¿Qué papel juegan las coope-
rativas en la internacionaliza-
ción de nuestros productos?

R: Las cooperativas desempeñan 
un papel muy importante en la 
internacionalización del sector 
agroalimentario de Castilla-La 
Mancha, porque permiten afron-
tar uno de los principales retos 
que plantea la salida a los merca-
dos exteriores: ganar dimensión 
y capacidad competitiva.

Nuestro tejido empresarial está 
formado mayoritariamente por 
pequeñas y medianas empre-
sas y, en muchos casos, abordar 
individualmente un proceso de 
internacionalización exige unos 
recursos económicos, comer-
ciales y humanos difíciles de 
asumir. El modelo cooperativo 
permite agrupar la producción, 
compartir recursos y riesgos y 
disponer de una mayor capaci-
dad de suministro, lo que facilita 
el acceso a mercados y clientes 
internacionales y permite abor-
dar proyectos comerciales de 
mayor alcance.

Además, la internacionalización 
no consiste únicamente en rea-
lizar una primera venta en el 
exterior. Requiere continuidad, 
capacidad para responder a las 
necesidades de los clientes y una 
estrategia a medio y largo pla-
zo. En este sentido, la dimensión 
que aporta la cooperativa puede 
convertirse en una ventaja a la 
hora de consolidar una presencia 
estable en los mercados interna-
cionales.
Y creo que hay otro aspecto im-
portante: internacionalizar tam-

bién permite diversificar mer-
cados y reducir la dependencia 
de un único destino, algo espe-
cialmente relevante en un con-
texto internacional cada vez más 
cambiante. Desde el IPEX traba-
jamos para acompañar también a 
las cooperativas en ese proceso, 
ayudándolas a identificar opor-
tunidades y a acceder a nuevos 
mercados.

P: ¿Qué fortalezas presentan los 
productos cooperativos en los 
mercados internacionales? 

R: Acceder a un nuevo mercado 
implica afrontar dificultades de 
distinta naturaleza y no todas 
son comerciales. Cada país tiene 
sus propias condiciones de ac-
ceso, normativa, procedimientos 
aduaneros, requisitos de etique-
tado, certificaciones o registros 
específicos. Conocer bien estas 
cuestiones antes de iniciar la ac-
tividad comercial es fundamen-
tal para evitar errores y valorar 
correctamente las posibilidades 
reales que ofrece cada destino. 
Este asesoramiento sobre re-
quisitos de acceso y normativa 
forma parte precisamente del 
acompañamiento que realiza el 
IPEX.

Otro de los principales retos es 
identificar el mercado adecua-
do y, sobre todo, encontrar al 
socio comercial adecuado. No 
todos los destinos ofrecen las 
mismas oportunidades para to-
dos los productos, por lo que 
es necesario conocer la deman-
da, la competencia, los canales 
de distribución y el perfil de los 
compradores. La inteligencia de 
mercados y la identificación de 
potenciales clientes e impor-
tadores son, por ello, una parte 
muy importante del proceso de 
internacionalización.

Y hay un tercer elemento que 
considero fundamental: la con-
tinuidad. Abrir un mercado re-
quiere tiempo, recursos y se-
guimiento. Una primera reunión 

o un primer contacto no suelen 
traducirse inmediatamente en 
una operación comercial; es ne-
cesario construir relaciones de 
confianza y mantener una pre-
sencia constante.

Desde el IPEX trabajamos pre-
cisamente para reducir esas 
barreras y facilitar la toma de 
decisiones de las empresas, pro-
porcionándoles información, 
asesoramiento y herramientas 
que les permitan abordar los 
mercados exteriores con mayor 
conocimiento y una estrategia 
más sólida.

P: ¿Qué consejos daría a las coo-
perativas que quieren dar el sal-
to a los mercados internaciona-
les? 

R: Mi primer consejo es que se 
atrevan, pero que lo hagan con 
planificación. Castilla-La Man-
cha cuenta con productos de 
gran calidad y con capacidad 
para competir en los mercados 
internacionales, pero interna-
cionalizarse no consiste sim-
plemente en empezar a vender 
fuera: requiere una estrategia, 
recursos y continuidad.

Antes de dar el paso, es impor-
tante que la cooperativa analice 
su propia capacidad para afron-
tar un proyecto internacional: si 
dispone de una oferta suficien-
temente competitiva, capacidad 
de suministro, recursos para 
mantener una actividad comer-
cial continuada y, sobre todo, 
personas que puedan asumir y 
dar seguimiento a ese trabajo.

También aconsejaría concentrar 
esfuerzos y no intentar abordar 
demasiados mercados al mismo 
tiempo. Es preferible seleccionar 
bien los destinos en los que real-
mente existen oportunidades, 
fijar objetivos realistas y trabajar 
en ellos con constancia. La inter-
nacionalización es un proceso de 
medio y largo plazo y los resulta-
dos rara vez son inmediatos.
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Otro aspecto fundamental es 
contar con profesionales forma-
dos en comercio internacional. 
La continuidad y la especializa-
ción son claves para consolidar 
los contactos comerciales y con-
vertir las primeras oportunida-
des en relaciones estables. Por 
eso desde Castilla-La Mancha 
apostamos también por la for-
mación de jóvenes especialis-
tas en internacionalización, que 
pueden aportar ese talento a 
nuestras empresas y cooperati-
vas.

Y, finalmente, les diría que no 
tienen que recorrer ese camino 
solas. Desde el IPEX podemos 
acompañarlas en las distintas fa-
ses del proceso y poner a su dis-
posición información, asesora-
miento y acciones de promoción 
que les ayuden a avanzar en su 
estrategia internacional.

P: ¿Qué mercados considera 
prioritarios para nuestros pro-
ductos? ¿Hay destinos que van 
ganando mayor protagonismo? 

R: Más que hablar de un único 
mercado prioritario, creo que 
debemos hablar de mercados 
adecuados para cada producto 
y para cada empresa. No todos 
los destinos ofrecen las mismas 
oportunidades y, desde el IPEX, 
trabajamos precisamente para 
ayudar a nuestras empresas a 
identificar dónde pueden tener 
un mayor recorrido y ser más 
competitivas. Esta es también la 
idea que ya habéis incorporado 
en la nueva versión del docu-
mento.

La Unión Europea continúa sien-
do nuestro principal mercado 
natural, por cercanía, conoci-
miento y facilidad de acceso. 
Países como Francia, Alemania, 
Portugal o Italia siguen teniendo 
un peso muy importante para las 
empresas de Castilla-La Mancha. 
Son mercados maduros y muy 
competitivos en los que debe-
mos seguir consolidando nues-

tra presencia, pero, al mismo 
tiempo, es fundamental diver-
sificar destinos y buscar nuevas 
oportunidades fuera de nuestros 
mercados tradicionales.

En este sentido, estamos muy 
atentos a las oportunidades que 
pueden generar los acuerdos co-
merciales de la Unión Europea. 
Mercosur es un buen ejemplo: 
el acuerdo comercial interino se 
aplica provisionalmente desde 
el 1 de mayo de 2026 y mejora 
las condiciones de acceso para 
distintos productos europeos, 
incluidos productos agroalimen-
tarios de especial interés para 
Castilla-La Mancha como el vino 
y el aceite de oliva.

También India es un merca-
do que debemos seguir muy de 
cerca. Las negociaciones del 
acuerdo de libre comercio con 
la Unión Europea concluyeron 
en enero de 2026 y actualmente 
continúa el proceso previo a su 
firma y entrada en vigor. Por su 
dimensión, crecimiento y evolu-
ción de la demanda, puede ofre-
cer nuevas oportunidades para 
determinados productos y em-
presas de nuestra región.

Junto a estos mercados, segui-
mos observando oportunidades 
en otros destinos de Asia y Lati-
noamérica. Pero nuestra estra-
tegia no consiste únicamente en 
buscar nuevos países: también es 
importante consolidar aquellos 
mercados en los que nuestras 
empresas ya están presentes y 
diversificar progresivamente 
para reducir riesgos y generar 
nuevas vías de crecimiento.

Ese es uno de los objetivos del 
IPEX: ayudar a las empresas a 
combinar la consolidación de sus 
mercados tradicionales con la 
identificación de nuevos desti-
nos que les permitan seguir cre-
ciendo internacionalmente.

P: Las ferias internacionales o 
las misiones comerciales son al-

gunas de las vías habituales para 
abrir mercados. ¿Qué importan-
cia tienen y qué resultados ofre-
cen? 

R: Las ferias internacionales y 
las misiones comerciales son he-
rramientas fundamentales para 
abrir mercados, porque per-
miten a las empresas entrar en 
contacto directo con potenciales 
compradores, distribuidores e 
importadores, presentar su ofer-
ta y conocer de primera mano 
cómo funciona un determinado 
mercado. También son una ex-
celente oportunidad para ana-
lizar la competencia, detectar 
tendencias y entender mejor qué 
demanda el consumidor o el ca-
nal de distribución en cada país.

Desde el IPEX también aposta-
mos por las misiones comercia-
les inversas, en las que invitamos 
a compradores internacionales 
a Castilla-La Mancha para que 
puedan conocer directamente 
a nuestras empresas, sus pro-
ductos, sus instalaciones y su 
capacidad productiva. Este tipo 
de acciones permite acercar los 
mercados internacionales a la 
región, generar nuevas oportu-
nidades comerciales y, al mismo 
tiempo, reforzar y fidelizar re-
laciones ya iniciadas, ya que el 
comprador puede conocer de 
primera mano el origen, la ca-
lidad y el potencial de nuestra 
oferta agroalimentaria.

Pero el valor de todas estas ac-
ciones no está únicamente en 
la participación. Para que sean 
realmente eficaces es funda-
mental el trabajo previo: selec-
cionar bien los mercados y los 
perfiles de compradores, iden-
tificar a los interlocutores ade-
cuados, preparar las reuniones 
y definir unos objetivos claros. Y 
tan importante como ese trabajo 
previo es el seguimiento poste-
rior de los contactos generados.

EN
TREVISTAS
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APRENDER Y HACER EQUIPO. 
JORNADAS INTERNAS 2026

El equipo de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha participó los días 17 y 
18 de septiembre en la localidad 
de Horncajo de los Montes (Ciu-
dad Real) en las jornadas inter-
nas anuales, dedicadas este año 
a la planificación estratégica en 
Marketing y Comunicación de la 
mano de Vuela Comunicación. 
Dos días para aprender nuevas 
formas de comunicar lo que so-
mos y hacemos, pero también 
para convivir y seguir haciendo 
equipo.

Vivimos en un momento en el 
que la comunicación, la imagen 
y las redes sociales forman parte 
de nuestro día a día. Saber tras-
ladar quiénes somos y  qué ha-
cemos es a día de hoy una tarea 
más que importante.

Por ello, las jornadas internas de 
este año se han dedicado a cono-
cer otras formas de comunicar y 
de adquirir nuevas herramientas 
que nos ayuden a explicar mejor 
la intensa actividad de todos los 
departamentos de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha ya cercarla a los usua-
rios de redes sociales.

Estos encuentros tienen también 
un factor no menos importantes 
como es el de la convivencia de 
todo el equipo. Salir de la rutina, 
compartir tiempo con los com-
pañeros y compañeras de otros 
departamentos, que se encuen-
tran en ciudades diferentes, nos 
permite conocernos mejor, com-
partir experiencias y reforzarnos 
aún más como equipo. 

Un entorno privilegiado

Además de las sesiones de tra-
bajo, el programa reservaba 
unas horas para visitar el Parque 
Nacional de Cabañeros, donde 
pudimos observan a una de las 
especies protagonistas de este 
entorno como son los ciervos 
y la berrea, uno de los mayores 
atractivos de Cabañeros. 
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DÍA INTERNACIONAL DE LAS 
COOPERATIVAS

El 4 de julio conmemoramos el 
Dia Internacional de las Coope-
rativas bajo el lema “Cooperati-
vas por un mundo en paz” y por 
ese motivo queremos poner en 
valor el orgullo de pertenencia a 
la gran familia del cooperativis-
mo agroalimentario de nuestra 
región.

Las cooperativas agroalimen-
tarias nacieron para defender 
los intereses de los pequeños y 
medianos agricultores, dotán-
dose de estructuras empresa-
riales propias que les permitiese 
transformar sus producciones 
y salir al mercado directamen-
te, haciendo que los beneficios 
generados en dicha actividad 
se distribuyan entre los propios 
socios en función a su participa-
ción en la actividad cooperativi-
zada. Este modelo empresarial, 
con sus defectos y sus virtudes, 
ha sobrevivido durante décadas, 
en algunos casos más de un siglo 
de actividad ininterrumpida, y a 
día de hoy sigue generando valor 
y riqueza en el medio rural de la 
región.

Los datos así lo acreditan. El 
cooperativismo agroalimenta-
rio en Castilla-La Mancha está 
representado por 558 empresas 
cooperativas que trabajan día a 

día para defender los intereses 
de los más de 158.000 socios que 
conforman su base social a lo lar-
go y ancho de las cinco provin-
cias de la región; empresas que 
generan valor y riqueza en nues-
tro medio rural que se cuantifica 
en los más de 2.800 millones de 
euros de facturación agregada, 
más de 6.600 empleos directos y 
decenas de miles de empleos in-
directos. Y, aún más importante, 
lo hacen de manera sostenible a 
lo largo de los años.
Sí, las cooperativas somos la en-
carnación de la triple sosteni-
bilidad, pero no porque sea un 
empeño pasajero que responda a 
una moda a la que otros modelos 
empresariales tratan de subirse 
ahora para aprovechar los vien-
tos favorables del entorno social. 
No.

Las cooperativas llevamos en 
nuestro ADN la sostenibilidad 
social por nuestro arraigo al te-
rritorio que las vio nacer; por-
que no nos deslocalizamos en los 
momentos de dificultad; porque 
vinimos para quedarnos creando 
vínculos estables con el entorno 
social en el que nos asentamos; 
porque generamos cohesión so-
cial y somos motor del desarrollo 
local favoreciendo la lucha con-
tra la despoblación y demostran-

do un gran potencial para favo-
recer el desarrollo económico 
endógeno.

Igualmente llevamos en nuestros 
principios fundacionales los va-
lores de la sostenibilidad econó-
mica porque encarnamos mejor 
que nadie el funcionamiento de-
mocrático de la empresa tanto a 
nivel social, al fomentar la demo-
cracia participativa en la toma de 
las decisiones, como a nivel eco-
nómico, al no deslocalizar el be-
neficio y distribuirlo entre nues-
tros socios; y porque generamos 
empleo de calidad, estable, con-
ciliador, inclusivo y participati-
vo en el devenir de la empresa, 
demostrando ser un modelo re-
sistente, resiliente y flexible a 
la hora mantener la empresa y 
el empleo incluso en los peores 
momentos de crisis económica.

Y, por supuesto, las cooperativas 
somos los mayores garantes de 
la sostenibilidad medioambien-
tal dado que nuestro territorio 
es nuestro centro de trabajo y 
fomentamos prácticas empresa-
riales respetuosas con los prin-
cipios de la economía circular, 
la bioeconomía y la eficiencia 
energética mediante el uso de las 
energías renovables.

Por todo ello, sí, estamos orgu-
llosos de nuestras cooperativas 
y de ello presumimos. Hablemos 
bien de nosotros y de lo nues-
tro, esa será la mejor tarjeta de 
presentación para abordar con 
éxito los retos de futuro y atraer 
a las nuevas generaciones para 
que hagan del cooperativismo su 
proyecto de vida.

¡Feliz Día Internacional de las 
Cooperativas! “Cooperativas por 
un mundo en paz”
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Globalcaja, un socio estratégico para el 
sector agroalimentario

La campaña de vendimia vuelve 
a poner de manifiesto la impor-
tancia de contar con solucio-
nes financieras adaptadas a los 
tiempos y necesidades reales del 
campo. En un sector marcado 
por la estacionalidad, los ciclos 
productivos y la necesidad de 
disponer de liquidez en momen-
tos muy concretos, anticiparse 
puede marcar la diferencia.

Con ese objetivo, Globalcaja 
pone a disposición de los so-
cios de cooperativas, Sociedades 
Agrarias de Transformación y 
empresas depositarias del pro-
ducto su línea de Anticipo de 
Uva correspondiente a la cam-
paña 2026, una solución diseña-
da específicamente para facilitar 
liquidez a los viticultores mien-
tras se produce la liquidación de 
la cosecha.

La financiación puede alcan-
zar hasta el 100% del valor de 

los kilos de uva depositados, de 
acuerdo con el certificado emi-
tido por la cooperativa, SAT o 
empresa depositaria, tomando 
como referencia un precio de 
hasta 0,23 euros por kilo para 
uvas blancas y tintas. La línea 
estará vigente hasta el 31 de oc-
tubre de 2027.

Globalcaja ofrece distintas alter-
nativas de financiación para que 
cada agricultor pueda optar por 
la fórmula que mejor se adapte 
a sus necesidades, con modali-
dades a tipo fijo desde el 2,45% 
TIN más 0,50% de comisión de 
apertura, así como opciones al 
0% TIN con una comisión de 
apertura del 1,95%.

Para acceder al anticipo, es ne-
cesario aportar un certificado 
emitido por la cooperativa, SAT 
o empresa depositaria en el que 
consten la identificación del so-
cio o agricultor, su NIF, el tipo de 

producto y los kilos depositados.

Mucho más que financiación

El Anticipo de Uva es una mues-
tra más de una forma de en-
tender la relación con el sector 
agroalimentario que va mucho 
más allá de facilitar financiación.
Para Globalcaja, acompañar al 
campo significa conocer sus ci-
clos, comprender sus necesi-
dades y ofrecer respuestas es-
pecializadas en cada momento. 
Significa estar al lado de agricul-
tores, ganaderos, cooperativas 
y empresas agroalimentarias no 
únicamente cuando necesitan 
recursos financieros, sino tam-
bién cuando afrontan decisiones 
relacionadas con inversión, mo-
dernización, crecimiento, inter-
nacionalización o relevo genera-
cional.

Ese conocimiento especializado 
permite a la entidad desarrollar 
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soluciones concebidas específi-
camente para la actividad agra-
ria y acompañarlas de asesora-
miento cercano, capacidad de 
respuesta y una estructura de 
profesionales vinculados direc-
tamente al territorio.
Especialmente estrecha es la 
relación con el cooperativis-
mo agroalimentario, uno de los 
principales motores económicos 
y sociales de Castilla-La Man-
cha. Las cooperativas permiten 
transformar, comercializar y 
aportar valor a las producciones 
de miles de agricultores y gana-
deros y contribuyen, además, a 
mantener actividad económica, 
empleo y población en el medio 
rural.

Por ello, Globalcaja entiende 
su relación con ellas desde una 
perspectiva de largo plazo: no 
solo como entidad financiera, 
sino como socio estratégico del 
sector agroalimentario.

Una colaboración que se tradu-
ce en financiación especializada, 
apoyo a nuevos proyectos em-
presariales, acompañamiento en 
los procesos de transformación 
del sector y participación en ini-
ciativas destinadas a reforzar su 
competitividad.

Porque estar cerca del campo no 
consiste únicamente en finan-
ciar una campaña. Consiste en 
compartir sus retos, comprender 
su realidad y contribuir a cons-
truir su futuro.
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Castilla-La Mancha ha tenido una destacada repre-
sentación en las jornadas “MuYJoven”, organizadas por 
Dcoop los días 18 y 19 de junio, en Granada.

Arantxa Mínguez y Ana Belén Olmedo, responsables de 
Igualdad y Juventud de Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha, respectivamente, participaron en 
este encuentro y formaron parte de la mesa de debate 
central, donde los jóvenes cooperativistas asistentes 
expusieron su visión sobre normativa, cadena alimen-

taria, costes de producción o el papel de las mujeres y los jóvenes en el cooperativismo. Rafael Sánchez 
de Puerta moderó el debate en el que también participó Ángel Villafranca, presidente de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La Mancha. 

Al encuentro, asistieron también jóvenes de cooperativas de Campo de Criptana, Villafranca de los Caba-
lleros y Alcázar de San Juan, junto a participantes de Andalucía y Extremadura.

Una iniciativa muy interesante de Dcoop para seguir impulsando la incorporación de mujeres y jóvenes a 
los órganos de gobierno de las cooperativas y garantizar el relevo generacional en el sector.

BREVES

NOTICIAS BREVES
Inés Guillén, portavoz de la Comisión de Jó-
venes de Cooperativas Agro-alimentarias Cas-
tilla-La Mancha, junto a representantes del 
Grupo de Jóvenes de Cooperativistas Agro-ali-
mentarias de España, ha participó en la reu-
nión con el ministro de Agricultura, Pesca y 
Alimentación, Luis Planas_Puchades.  

Durante el encuentro, los jóvenes cooperati-
vistas trasladaron al ministro sus principales 
inquietudes y demandas, centradas en cues-
tiones como el uso de fitosanitarios; aplicación de drones en la agricultura y ganadería; puesta en marcha 
de un banco de tierras estatal dando prioridad para su uso a los jóvenes, así como aspectos relacionados 
con el saneamiento animal.

Tras escuchar los asuntos planteados, el ministro tomó nota de las propuestas y se comprometió a man-
tener una nueva reunión con los jóvenes cooperativistas.

Onda Cero Alcázar celebró la XXXIII edición de los Pre-
mios Corazón de La Mancha, una cita ya consolidada con la 
que la emisora de radio pone el broche final a la temporada 
radiofónica antes del comienzo del verano, y en la que se 
reconoce la labor de personas, entidades e iniciativas que 
contribuyen al desarrollo de la comarca y de Castilla-La 
Mancha.

Entre los galardonados destacó Rafael Torres Ugena, pre-
sidente de la Cooperativa Virgen de las Viñas, distinguido con el Premio Esencia, así como el Consejo Re-
gulador de la Denominación de Origen La Mancha, reconocido por su trabajo en la promoción y defensa 
del sector vitivinícola. La distinción fue recogida por su presidente, Carlos David Bonilla.

El sector cooperativo contó con una destacada representación, con la asistencia de María José Moreno, 
presidenta de CRISVE; Felipe Rodríguez, presidente de Bodegas Yuntero, y María José Pérez, presidenta 
de Bodegas Símbolo. Enhorabuena a todos los galardonados y a Onda Cero por estos premios. 
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NOTICIAS BREVES

La Cooperativa Virgen de las Viñas, celebró su  
tradicional comida de vendimia con los me-
dios de comunicación. Un encuentro que tie-
ne lugar desde hace más de treinta años que 
reúne en el lagar de la cooperativa a periodis-
tas, pintores, escritores, pintores y represen-
tantes del mundo de la cultura. Una cita en 
torno a la mesa en la que no faltaron los tradi-
cionales platos de comida manchega como las 
gachas, acompañadas por los propios vinos de 
la cooperativa. En las declaraciones a los me-
dios de comunicación, el presidente Rafael Torres, también mostró su preocupación por la falta de agua 
para el regadío, el descenco en el consumo del vino y la bajada de los precios de la uva. Sobre este último 
aspecto, explicó que los precios son inferiores a los del año paso y afectará al bolsillo de los agricultores.

Nuestro director general, Juan Miguel del Real, ha sido nombrado Vi-
natero de Honor 2026 en la 26ª edición de Manchavino celebrada en 
Socuéllamos. Del Real recordó sus más de tres décadas de dedicación 
al sector agroalimentario y cooperativo, una trayectoria que comenzó 
precisamente en Socuéllamos, donde ejerció como abogado y asumió 
la asesoría jurídica de la Cooperativa Cristo de la Vega. Más tarde se 
incorporó a UCAMAN, hoy más conocido como Cooperativas Agro-ali-
mentarias Castilla-La Mancha.

Durante su intervención realizó una firme defensa del viñedo como 
principal patrimonio de la localidad. “El mayor patrimonio que tiene Socuéllamos son sus miles de hectá-
reas de viñedo”, afirmó, reivindicando también la necesidad de dignificar la profesión del viticultor, garan-
tizar el relevo generacional y convertir a las zonas productoras en auténticas embajadoras de sus vinos.

Nuestra enhorabuena a la cooperativa COPISALMA, Cooperativa de 
Pistacho y Almendra, por la inauguración de sus nuevas instalacio-
nes situadas en Madridejos, el pasado 26 de junio.

Unas instalaciones modernas, equipadas con la última tecnología 
para el procesado de pistacho, que les permitirán seguir creciendo 
y ofrecer un mejor servicio a sus más de 100 socios en el procesado 
y la comercialización de este producto. Os deseamos muchos éxitos 
en esta nueva etapa. 

En el marco de las medidas EFR (Entidad Familiarmente Responsa-
ble) los trabajadores y trabajadoras de Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha con hijos e hijas en edad escolar pudieron acom-
pañarlos el pasado 9 de septiembre, en su primer día de colegio, dis-
frutando con ellos de un momento tan importante.

En Cooperativas Agro-alimentarias Castilla-La Mancha creemos que 
la conciliación no es solo un compromiso, sino una forma de cuidar a 
las personas que forman parte de nuestra organización.Seguimos im-
pulsando iniciativas que favorecen la conciliación de la vida personal, 
familiar y laboral. 

BREVES
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ENTREVISTA:

TÉCNICO ADMINISTRATIVA EN GESTIÓN ECONÓMICA INTEGRAL
LUCÍA PÉREZ

“Lo que más de gusta de mi trabajo es combinar la parte técnica con 
el trato directo a las personas”

En esta edición de la revista de 
Cooperativas Agro-alimentarias 
Castilla-La Mancha, conocemos 
más a fondo a Lucía Pérez-Bus-
tos Imedio, técnico administra-
tiva en el Departamento de Ges-
tión Económica Integral. Tiene 
37 años de edad y es Graduada 
en Administración y Dirección 
de Empresas por la Universidad 
de Castilla-La Mancha. Inquieta, 
trabajadora, aventurera.. 

PREGUNTA: Lucía, ¿en qué con-
siste tu trabajo y cuánto tiempo 
llevas trabajando en Coopera-
tivas Agro-alimentarias Casti-
lla-La Mancha? 

RESPUESTA.- Mi labor principal 
se centra en la gestión integral 
del área laboral y asesoramiento 
especializado a las cooperativas 
socias. Es un puesto muy diná-
mico en el que me encargo de 

todo el ciclo administrativo del 
personal: desde la tramitación de 
altas y bajas en la Seguridad So-
cial y la redacción de contratos 
con su posterior comunicación 
al SEPE, hasta el cálculo mensual 
de nóminas y la liquidación de 
seguros sociales, entre otras.

Llevo trabajando 6 años en Coo-
perativas, donde hice las practi-
cas universitarias.  Comencé en 
pandemia, cuando todavía llevá-
bamos mascarillas. Recuerdo que 
entonces me imaginaba cómo 
serían las caras de mis compañe-
ros (jajaja).  

P: Tienes algún vínculo familiar 
con el mundo de la agricultura o 
cooperativo? 

R: Mi abuelo paterno era agricul-
tor, y gracias a él seguimos man-
teniendo todavía un pequeño 
olivar. Recuerdo ir de pequeña 
con mi familia el fin de de sema-
na a coger la aceituna. 

Esa experiencia familiar me en-
señó desde muy pequeña el valor 
del esfuerzo y el arraigo con la 
tierra. 

- ¿Cuál es la parte de tu trabajo 
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P: ¿Cuál es la parte de tu trabajo 
que más te gusta?

R: Lo que más me gusta es el trato 
directo con las personas/clien-
tes cuando me consultan dudas. 
Disfruto mucho combinando la 
parte técnica con la atención al 
cliente. Ser esa persona de re-
ferencia a la que acuden cuando 
necesitan orientación me permi-
te aportar valor real y hacer que 
los procesos se sientan mucho 
más cercanos.  

P: ¿Cómo definirías el mundo 
cooperativo y qué te ha aportado 
profesional y personalmente? 

R: Para mí, el cooperativismo 
es una forma de trabajar donde 
realmente se prioriza a las perso-
nas. No es solo una empresa, es 
un proyecto común donde todos 
remamos hacia el mismo lado y 
las decisiones se toman pensan-
do en el bienestar del equipo. 

Profesionalmente me ha apor-
tado una visión mucho más hu-
mana y cercana de la gestión de 
recursos humanos y el asesora-
miento. Aquí no se hace un sim-
ple trámite; entiendes que cada 
alta, cada baja y cada consulta 
afecta directamente a alguien, lo 
que te hace sentir que tu trabajo 
tiene un propósito real. 

En lo personal, me ha enseñado 
el valor de la empatía y la ver-
dadera colaboración. Ver que el 
esfuerzo de cada día se compar-
te entre todos me ha dado una 
perspectiva mucho más solidaria 
y unida de lo que debe ser un en-
torno laboral.
 
P: Te conocemos en el ámbito 
profesional, pero ¿cómo eres 
en tu vida personal? Fuera del 
trabajo, ¿a qué dedicas tu tiem-
po libre y cómo desconectas del 
trabajo diario?

R: En mi tiempo libre me encanta 

salir a pasear y a tomar algo con 
mis amigas para desconectar de 
la rutina. Pero sin duda, lo que 
más me apasiona es viajar, sen-
tarme a buscar destinos, planifi-
car itinerarios. Y como siempre 
decimos ¡a conocer mundo!

También disfruto mucho leyen-
do. Me declaro fan de ciertas 
sagas de fantasía y narrativa ac-
tual como Harry Potter, los libros 
de La Vecina Rubia, Valeria, de 
Elisabet Benavent o la saga ACO-
TAR de Sarah J. Maas. 

DIME TUS PREFERENCIAS

Un superpoder: 
¡¡Bendita paciencia!! 
Un libro, película o serie que 
recomendarías. Una corte de 
rosas y espinas es el que me 
estoy leyendo ahora de Sarah J. 
Maas. Es una novela de fantasía 
romántica que se podría decir 
que está inspirada en la Bella y 
la Bestia y en un cuento de ha-
das.
Una comida a la que no podrías 
renunciar.  Pizza y chocolate
Café o té? Café con leche 
Vino blanco o tinto. Blanco, 
bien fresquito y en compañía
Un plan perfecto de fin de 
semana. Un poco de turismo 
descubriendo lugares nuevos, 
una tarde de maratón de se-
ries, unas cañas con amigas… 
Whatsapp o llamada? 
Whatsapp 
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La responsabilidad ampliada del 
productor (RAP) en cooperativas 
agroalimentarias y producción 
primaria: qué cambia respecto 
al Real Decreto 1055/2022 en la 
asignación del productor de en-
vases

1. Por qué este cambio afecta es-
pecialmente a las cooperativas 
agroalimentarias

El Reglamento (UE) 2025/40, de 
19 de diciembre de 2024 (PPWR), 
es de aplicación directa en toda 
la UE desde el 12 de agosto de 
2026, sin transposición nacional. 
Convivirá en España con el Real 
Decreto 1055/2022; el MITECO 
ha aclarado que, en caso de con-
flicto, prevalece el Reglamento 
europeo.

En una cooperativa el envase 
está presente en toda la cade-
na —bins y cajas de campo para 
la cosecha, big bags y sacos para 

cereal, envases de venta bajo 
marca propia, envases colecti-
vos, palets y cajas de expedición, 
y envases de servicio en tienda o 
venta a granel—, y el Reglamen-
to introduce un cambio de fon-
do: quién asume la condición de 
productor y las obligaciones de 
RAP ya no depende de un crite-
rio único, sino del tipo de envase. 
Este artículo lo ilustra con ejem-
plos del sector cooperativo.

2. Los cinco tipos de envase que 
puede manejar una cooperativa 
agroalimentaria

El envase de producción primaria suele quedar fuera de los análisis generales, pero es central en la coo-
perativa: es el que lleva el producto del socio a la almazara, bodega, secadero o silo.

¿Conoces el Reglamento (UE) 2025/40 
Envases y residuos de envases?

El artículo 3 del Reglamento dis-
tingue cinco formatos de envase 
según su función; el criterio de 
RAP no es el mismo para todos:
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El cambio central: quién asume 
la condición de productor (RAP)

3.1. El criterio del Real Decreto 
1055/2022

Hasta ahora, el criterio español 
era único: productor era quien 
ponía por primera vez en el mer-
cado español el producto enva-
sado. Para una cooperativa que 
envasaba bajo marca propia, esto 
suponía asumir la RAP de todos 
sus envases —venta, colectivos o 
transporte— de forma práctica-
mente automática.

3.2. El nuevo criterio del Regla-
mento (UE) 2025/40

El considerando 122 fija como 
regla general que el productor 
es quien comercializa productos 
envasados desde su territorio, 
pero exceptúa a los envases de 
transporte, producción primaria 
y servicio llenados en el punto 
de venta: «el productor debe ser 
el fabricante, el distribuidor o el 
importador de dichos envases, 
que los comercializa por primera 
vez desde el territorio del Estado 
miembro» (Considerando 122).

Esto se traduce en el artículo 3, 
apartado 1, punto 15:

— Letra a): transporte, servicio y 
producción primaria productor 
es quien los comercializa prime-
ro VACÍOS en España.

— Letra b): venta y colectivos 
productor es quien comercializa 

primero en España el producto 
YA ENVASADO.

Para venta y colectivos el criterio 
no cambia. En transporte, ser-
vicio y producción primaria —el 
mayor volumen físico gestionado 
en una cooperativa— la respon-
sabilidad se traslada aguas arri-
ba: hacia quien fabrica, importa 
o distribuye el envase vacío, no 
hacia quien lo usa para recibir, 
transportar o dispensar el pro-
ducto.

4. Qué significa esto en la prác-
tica: ejemplos aplicados al sec-
tor cooperativo

Ejemplo 1 · Envase de venta — 
sin cambios

Garrafas de 5 litros de AOVE con 
marca propia. RAP: de la coope-
rativa (ambas normas), por co-
mercializar primero en España el 
producto envasado.

Ejemplo 2 · Producción primaria 
— bins de recolección

Bins reutilizables para la aceitu-
na, devueltos llenos por los so-
cios. Antes, la RAP recaía en la 
cooperativa. Con el nuevo Regla-
mento, recae en quien comer-
cializa primero en España el bin 
VACÍO —normalmente fabrican-
te o distribuidor—, salvo que sea 
la propia cooperativa (ejemplo 6).

Ejemplo 3 · Producción primaria 
— big bags de cereal

Big bags para que los socios 
transporten cereal al silo. RAP: 
de quien comercializa primero 
en España el big bag vacío, no de 
la cooperativa que los recibe lle-
nos.

Ejemplo 4 · Envase de servicio — 
venta a granel

Legumbres, frutos secos o cereal 
a granel en bolsas, en tienda pro-
pia. RAP: de quien comercializa 
primero en España la bolsa vacía, 
no de la cooperativa que la llena 
al vender —el objetivo del consi-
derando 122.

Ejemplo 5 · Envase de transpor-
te 
— expedición de producto enva-
sado

Palets y cajas para expedir bote-
llas de vino ya envasadas. RAP: de 
quien comercializa primero en 
España el palet o la caja vacíos, 
no de la cooperativa. Es inde-
pendiente de la RAP del envase 
de venta (la botella), que sigue 
siendo suya (ejemplo 1).

Ejemplo 6 · Cuándo la coopera-
tiva sí sigue siendo productora

Si la cooperativa fabrica, o im-
porta directamente desde fue-
ra de la UE, los bins, big bags, 
cajas o palets que usa, es ella la 
productora de ese envase (art. 
3.1.15.a), por comercializar pri-
mero el envase vacío en España. 
Ejemplo: importa big bags de un 
tercer país para sus socios es im-
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portadora y productora a efectos 
de RAP.
El criterio no es la marca del en-
vase, sino quién lo comercializa 
vacío por primera vez en Espa-
ña —distinto de «fabricante» a 
efectos de conformidad (arts. 5 a 
12), que sí puede depender de la 
marca.

Ejemplo 7 · Envase de venta tras 
transformar el producto prima-
rio
Empresa que compra hortaliza 
fresca, la transforma (lavado, pe-
lado, corte) y la envasa en cajas 
o bandejas en contacto directo, 
vendiéndola a otras industrias 
como materia prima.

Calificación: al transformarse 
deja de ser producción primaria 
(Reglamento (CE) n.º 178/2002); 
el envase pasa a ser envase de 
venta (art. 3.1.5). RAP: de quien 
comercializa primero en Espa-
ña el producto ya envasado (art. 
3.1.15.b) —aquí, la transformado-
ra—, aunque sus clientes sean in-
dustrias y no el consumidor final. 
Consecuencia: debe declarar es-
tos envases ante su SCRAP y no 
puede trasladarlo a sus provee-
dores, a diferencia de los ejem-
plos 2 y 3.

Lo determinante es si el produc-
to se transformó antes de enva-
sarse: eso desplaza la calificación 
de «producción primaria» a «en-
vase de venta» y, con ella, el res-
ponsable de la RAP.

5. Consecuencias prácticas: qué debe revisar la cooperativa ahora

El cambio traslada obligaciones hacia los proveedores de envases, o 
las mantiene en la cooperativa si esta fábrica o importa directamente. 
Conviene revisar cada envase antes de la aplicación del Reglamento.

6. Plazos de aplicación y competencias de cada administración
6.1. Calendario de aplicación

7. Conclusión

El Reglamento (UE) 2025/40 cambia quién responde económicamente de cada envase a lo largo de la 
cadena, desde la recepción del producto en campo hasta su comercialización final. El criterio único del 
Real Decreto 1055/2022 deja de ser universal: se mantiene para venta y colectivos, pero se sustituye por 
el criterio del envase vacío en transporte, servicio y producción primaria —los que más caracterizan la 
actividad cooperativa.

2026 es un punto de partida, no una fecha límite: las cooperativas que clasifiquen su parque de envases y 
confirmen con sus proveedores quién asume la RAP de cada uno afrontarán la transición con seguridad 
jurídica, sin duplicar ni dejar sin cobertura ninguna obligación.

Base normativa: Reglamento (UE) 2025/40, de 19 de diciembre de 2024 (DOUE L, 22.1.2025), art. 3.1 y considerando 122. 
Real Decreto 1055/2022, de 27 de diciembre. Ley 7/2022, de 8 de abril, de residuos y suelos contaminados para una eco-
nomía circular. Nota interpretativa de la Comisión Europea sobre el Reglamento (DO C, 10.6.2026). Reglamento (UE) 
2019/1020, sobre vigilancia del mercado. Información actualizada a agosto de 2026.
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Quizás piensen que el título de 
este artículo tiene una errata. 
¡No es así! Hablar de cooperati-
vismo es hablar de COOPERA-
CIÓN y de DAR. Es un modelo de 
negocio que nació en el siglo XIX 
para dar soluciones a las perso-
nas, para combatir la pobreza, 
la explotación laboral, los altos 
precios de los alimentos y la es-
casa capacidad de negociación 
de los productores para defen-
der sus productos. 

Ha pasado más de un siglo y 
las cooperativas siguen siendo 
agentes clave que ofrecen solu-
ciones a los agricultores y gana-
deros en las zonas rurales, a la 
vez que ofrecen bienes y servi-
cios y actúan como reguladores 
de precios de los productos agrí-
colas y ganaderos en mercado. 
No obstante, olvidamos el poder 
que tienen cuando la coopera-
ción se convierte en una fórmula 
de trabajo, en lo que supone la 
concentración de la oferta y las 

soluciones que se ofrecen a las 
personas que eligen el modelo 
cooperativo como medio de vida. 

A menudo, cuando vemos in-
formes de lo que representa un 
sector productivo solemos que-
darnos solamente en los datos 
económicos. A menudo, olvida-
mos valorar todo aquello que va 
más allá del precio y que está su-
jeto a un sistema de intercambio 
de libre mercado donde nuestros 
productos y servicios se nego-
cian a través de un precio. 

Estamos cada vez más habitua-
dos a ver la importancia que los 
productos agroalimentarios tie-
nen para el consumo humano, 
pero poco nos fijamos en el valor 
que aportan más allá del precio. 
Olvidamos cuantificar el valor de 
no mercado y el valor emocional, 
claves para medir el valor total 
de cualquier modelo de negocio.  
Las métricas de valor social nos 
permiten avanzar para calcular 
todo el valor social de forma in-
tegrada. 

Si hablamos en términos de la Pi-
rámide de Maslow, nos permite 
medir factores como: 

•La afiliación: Aceptación so-
cial, afecto, compromiso y senti-
do de pertenencia al modelo. 

•Reconocimiento: Autoestima, 
confianza, respeto y éxito dentro 
del modelo cooperativo. 

•Autorrealización: El nivel más 
alto, enfocado en el potencial, la 
creatividad y el propósito vital de 
cooperar y dar soluciones a las 
personas. 

Valorizar todo esto ofrece una 
visión integral de nuestro des-
empeño y el retorno que damos 
al medio rural. Nos atrevemos a 
decir que las cooperativas, más 

allá de sus datos económicos, 
también juegan un papel muy 
importante en cuanto a la valori-
zación de las emociones (aunque 
seguro que pensarán que con 
eso no comemos). 

Desde la neurociencia ya sabe-
mos que las estrategias basadas 
en emociones afectan a nuestro 
sistema límbico y a la amígda-
la donde se gesta por ejemplo 
el miedo, la anticipación, pero 
también el deseo. Quizás esto 
lo tenemos poco trabajado en el 
modelo cooperativo. 

A menudo, cuando compramos 
no lo hacemos solamente porque 
lo necesitemos, lo hacemos tam-
bién porque lo que compramos 
nos hará sentir mejor.  Aparece 
una paradora sobre la que hay 
que reflexionar:  “Somos exper-
tos en activar el deseo de consu-
mir pero muy torpes en activar 
el deseo de crecer, de cooperar 
y de dar”. A menudo, el ego y el 
conformismo nos invaden limi-
tan nuestro crecimiento. 

¿Por qué sabemos tan bien me-
dir nuestro desempeño econó-
mico y tan poco cómo medir la 
cooperación, el compromiso con 
el territorio, con las personas…?

Nos olvidamos de que dar va-
lor a lo que aportamos más allá 
del precio, a menudo, podría di-
mensionar en su globalidad todo 
lo que somos capaces de generar 
desde el modelo cooperativo. 

Vivimos en un sistema social 
donde nuestro cerebro evalúa 
antes de escuchar y esto a me-
nudo, pensamos que no nos be-
neficia. 

En el modelo de Valor Social In-
tegrado (VSI), el valor emocio-

“COOPERAR”
EL VALOR DE LO INVISIBLE.
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nal mide el impacto intangible y 
cualitativo que una cooperativa 
genera en las personas. Cuan-
tifica aspectos como la mejora 
en la calidad de vida, la autoes-
tima, la tranquilidad y el bien-
estar emocional percibido por 
nuestra base social, sus familias 
y la sociedad en general. En lu-
gar de centrarse en el dinero o la 
actividad económica, va un poco 
más allá. Evalúa los beneficios no 
económicos que una cooperativa 
aporta al entorno. ¿Problema? 
Nuestro cerebro está habituado 
al ahorro de energía y a buscar 
la seguridad de lo conocido. De 
ahí que la costumbre lleve siglos 
hablándonos de la importancia 
que tiene la monetización sola-
mente en términos económicos, 
obviando el valor real de nues-
tro desempeño frente a nuestros 
grupos de interés. 

Monetizar el valor social inte-
gral de las cooperativas permi-
te tener un valor real  de lo que 
detraemos, pero también de lo 
que aportamos a nuestro entor-
no.  Por eso, es necesario seguir 

avanzando para que, tanto Coo-
perativas como Administracio-
nes Públicas hablen en los mis-
mos términos. Sólo así seremos 
capaces de comprender el ver-
dadero valor que percibe nues-
tro entorno de lo que realmente 
hacemos más allá de lo que dicen 
nuestras cuentas anuales.  
Medir el valor social integral 
que nuestras cooperativas es 
una buena decisión, pero nece-
sitamos que se incorpore a los 
procesos de cálculo de nuestras 
cuentas anuales, de nuestro mo-
delo de gestión y rendición de 
cuentas cada año. Sólo así se-
remos capaces de medir lo que 
realmente estamos generando y 
devolviendo a nuestro entorno.
 
Sólo si somos capaces de medir 
en términos globales, seremos 
capaces de defender con dife-
rencia nuestra identidad como 
cooperativas. Sólo de esta forma 
estaremos en condiciones de de-
mostrar y valorar lo que verda-
deramente hacemos por el capi-
tal y las personas que nos eligen 
como medio y estilo de vida. 

Siempre se ha dicho: Nos queda-
mos en un sitio, no por las pa-
labras, sino por cómo nos han 
hecho sentir. Eso nuestro mode-
lo de negocio sabe hacerlo muy 
bien, pero a menudo, no le da-
mos el valor que merece. 

El modelo cooperativo es eso, 
empresas donde se vive, pero 
también se siente…¿saben por 
qué? Porque las cooperativas son 
empresas con alma y menudo, 
olvidamos la importancia que 
tiene todo el desempeño que lle-
van a cabo en este sentido. 
Desde nuestra Fundación les 
ayudamos a trabajar para com-
pletar todo el proceso de ge-
neración de valor a través de 
métricas de valor social. Les ani-
mamos a ello. 

Este proyecto se enmarca den-
tro del “Programa de Empleo, 
Formación, Educación y Econo-
mía Social, EFESO cofinancia-
do por el Fondo Social Europeo 
Plus para el periodo 2021-2027. 
Prioridad 1. Objetivo Específico 
ESO4.1”.
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Las entidades agroalimentarias que
se detienen para “pensar”, llegan más lejos

El futuro no pertenece a quie-
nes reaccionan más rápido, sino 
a quienes llevan tiempo prepa-
rándose para él. En un contexto 
marcado por la volatilidad de los 
mercados, el incremento de los 
costes de producción, la incer-
tidumbre geopolítica, la acele-
ración tecnológica, la creciente 
demanda de sostenibilidad, el 
relevo generacional y la escasez 
de recursos estratégicos, esta 
reflexión cobra hoy más senti-
do que nunca para las entidades 
agroalimentarias, cooperativas y 
ssaatt.

Durante décadas, estas enti-
dades han demostrado una ex-
traordinaria capacidad para 
adaptarse a los cambios gracias 
al compromiso de las personas, 
al conocimiento acumulado du-
rante generaciones y a su estre-
cha vinculación con el territorio. 
Sin embargo, el escenario actual 
exige ir un paso más allá. Ya no 
basta con reaccionar cuando 
surgen las dificultades; resul-
ta imprescindible anticiparse y 
definir un rumbo que permita 
afrontar el futuro con mayores 
garantías.

En este contexto, la planificación 
estratégica deja de ser una he-
rramienta reservada a las gran-
des empresas para convertirse 
en una necesidad también para 
las entidades agroalimentarias. 
No pretende adivinar el futuro, 
sino ayudar a tomar mejores de-
cisiones para construirlo.

Mucho más que elaborar un do-
cumento

Existe la idea de que la planifi-
cación estratégica consiste en 
elaborar un documento que, una 
vez aprobado, termina olvidado 
en un cajón. Sin embargo, su ver-
dadero valor reside en el proceso 
de reflexión que genera dentro 
de la organización.

Planificar estratégicamente su-
pone detenerse para analizar 
dónde se encuentra la organi-
zación, identificar sus fortalezas 
y debilidades, comprender los 
cambios del entorno y definir, 
de forma compartida, qué or-
ganización se quiere ser en los 
próximos años. Ese proceso per-
mite transformar la experiencia 
acumulada en decisiones mejor 

fundamentadas y orientar los 
recursos hacia unas prioridades 
comunes.

En realidad, el principal resul-
tado de una planificación estra-
tégica no es el documento final, 
sino los consensos que se alcan-
zan y la dirección que adquiere 
la organización. Porque reservar 
tiempo para pensar también for-
ma parte de la gestión. Detener-
se para reflexionar es actuar con 
un propósito claro.

Una herramienta para construir 
el futuro

La planificación estratégica ad-
quiere un valor especial para 
nuestras cooperativas y ssaatt 
porque sus objetivos trascien-
den más allá de los resultados 
económicos. Además de generar 
riqueza, contribuyen al desa-
rrollo del territorio, mantienen 
empleo, fijan población, garan-
tizan la continuidad de muchas 
explotaciones agrarias... Pensar 
estratégicamente significa pro-
teger ese valor y preparar a la or-
ganización para responder a los 
desafíos que marcarán su futuro.
Entre ellos destacan el relevo ge-
neracional, la profesionalización 
de la gestión, la digitalización, la 
diversificación de actividades, la 
adaptación a las nuevas exigen-
cias medioambientales, la aper-
tura de nuevos mercados, la me-
jora de la competitividad, etc.

No existen soluciones univer-
sales para afrontarlos, si no que 
cada entidad debe definir su 
propio camino, un camino que 
se comienza escuchando y anali-
zando. Antes de fijar objetivos es 
necesario conocer la situación 
de la organización, comprender 
la evolución del entorno y de-
tectar oportunidades de mejora. 
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Sobre esa base se definen la mi-
sión, la visión, las prioridades es-
tratégicas y los planes de acción 
que orientarán las decisiones fu-
turas, incorporando indicadores 
que permitan evaluar los avances 
y adaptar la estrategia cuando 
sea necesario. La planificación 
estratégica no termina cuando 
se aprueba un documento. Al 
contrario, ese es el momento en 
el que comienza su verdadero 
recorrido. 

Las organizaciones que integran 
la estrategia en su gestión co-
tidiana desarrollan una mayor 
capacidad para aprender, adap-
tarse y tomar decisiones con una 
visión de largo plazo.

Cuando la planificación estraté-
gica deja de ser una aspiración

Aunque los beneficios de la pla-
nificación estratégica son am-
pliamente reconocidos, muchas 
entidades agroalimentarias en-
cuentran dificultades para ini-
ciar un proceso de estas carac-
terísticas. La falta de tiempo, la 
necesidad de apoyo especializa-
do o la disponibilidad de recur-
sos económicos suelen retrasar 
decisiones que pueden resultar 

determinantes para su futuro.

Con el objetivo de eliminar estas 
barreras, el Programa Empleo, 
Formación, Educación y Econo-
mía Social (EFESO) del Fondo So-
cial Europeo (FSE+), promovido 
por la Confederación Empresa-
rial Española de la Economía So-
cial (CEPES) y cofinanciado por 
la Unión Europea, el Ministerio 
de Trabajo y Economía Social, 
impulsa actuaciones dirigidas 
a fortalecer el cooperativismo 
agroalimentario en Castilla-La 
Mancha. A través de este pro-
grama se está facilitando que las 
entidades agroalimentarias pue-
dan dedicar tiempo a analizar su 
situación, definir su estrategia y 
afrontar sus retos con el acom-
pañamiento de profesionales 
especializados, favoreciendo al 
mismo tiempo la mejora de la 
gestión, la competitividad, la in-

novación, la sostenibilidad, la di-
versificación de actividades y el 
relevo generacional.

Hasta la fecha, este acompaña-
miento ya ha permitido desa-
rrollar procesos de planificación 
estratégica en Vinos y Alcoholes 
Conquenses S. Coop. de C-LM 
(San Clemente, Cuenca), La Re-
mediadora S. Coop. de C-LM 
(La Roda, Albacete), San Ginés 
S. Coop. de C-LM (Casas de Be-
nítez, Cuenca) y Cooperativas 
Agro-alimentarias de Castilla-La 
Mancha, organizaciones que han 
decidido convertir la reflexión 
estratégica en una herramienta 
para reforzar su capacidad de 
adaptación y afrontar con mayo-
res garantías los retos del futuro.

Porque las organizaciones que 
dedican tiempo a pensar no de-
jan de actuar; simplemente, to-
man hoy las decisiones que les 
permitirán llegar más lejos ma-
ñana.

•	 Anticiparse ya no es una 
opción: es una necesidad para las 
entidades agroalimentarias.

•	 Planificar estratégica-
mente es detenerse para pensar 
hoy y decidir mejor mañana. 

•	 EFESO acerca la plani-
ficación estratégica a las en-
tidades agroalimentarias para 
reforzar su competitividad y sos-
tenibilidad.
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El PIV, conocimiento y estrategía para 
competir en los mercados internacionales del vino

La Escuela de Negocios Cooperativos pone en marcha un programa de 
alta formación que conecta cultura vitivinícola, análisis sensorial y 
estrategia empresarial para ayudar a las bodegas a afrontar los nuevos 
retos de la internacionalización

Vender vino hoy exige mucho 
más que disponer de un buen 
producto. Exige conocerlo, saber 
explicarlo, interpretar los mer-
cados, entender al consumidor, 
defender su valor, construir mar-
ca y tomar decisiones comercia-
les en un escenario internacional 
cada vez más competitivo.

Con este planteamiento nace el 
Programa de Internacionaliza-
ción Vitivinícola (PIV), una nueva 

propuesta de la Escuela de Ne-
gocios Cooperativos (ENC), pro-
yecto conjunto de Cooperativas 
Agro-alimentarias Castilla-La 
Mancha y Globalcaja, que fue 
presentado públicamente el pa-
sado 16 de septiembre en Alcázar 
de San Juan. El programa busca 
avanzar en la profesionalización 
de las bodegas y reforzar su ca-
pacidad para competir en los 
mercados internacionales.

El PIV se desarrollará entre el 22 
de octubre y el 17 de diciembre 
de 2026, en la Bodega y Almazara 
Virgen de las Viñas, en Tomello-
so, y está especialmente dirigido 
a órganos de gobierno y direc-
ción, responsables de exporta-
ción, equipos comerciales y de 
producción y profesionales del 
sector vitivinícola que quieran 
reforzar sus competencias téc-
nicas y estratégicas.

Internacionalizar es mucho más que exportar

Durante la presentación ante los medios, Juan Miguel del Real, vicepresidente de la Escuela de Negocios 
Cooperativos y director General de Cooperativas Agro-alimentarias Castilla-La Mancha, destacó que el 
programa nace con vocación de convertirse en una herramienta útil para acompañar a las bodegas en su 
adaptación a unas reglas del mercado cada vez más condicionadas por un entorno geopolítico cambiante.
El objetivo, señaló, es dotar a las cooperativas de nuevos conocimientos y habilidades directivas que les 
permitan afrontar con mayores garantías los retos de la internacionalización.

Por su parte, Alberto Marcilla, presidente de la Escuela de Negocios Cooperativos y director de Banca 
Rural de Globalcaja, incidió en que el PIV es “mucho más que una acción formativa”, al responder a nece-
sidades detectadas en el sector cooperativo y a la necesidad de reforzar las habilidades de quienes están 
al frente de las empresas.
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En un contexto económico y geopolítico marcado por la incertidumbre, Marcilla defendió la formación 
como una herramienta esencial y puso el acento en una idea que resume buena parte de la filosofía del 
programa: internacionalizar debe significar algo más que vender fuera; debe contribuir también a generar 
y retornar valor a las cooperativas, al territorio y a los agricultores.

Del conocimiento del vino a la 
decisión comercial

Esta filosofía se traduce en un 
itinerario de 60 horas de forma-
ción que conecta tres ámbitos: 
cultura del vino, enología y aná-
lisis sensorial; conocimiento de 
casos y realidades empresaria-
les a través de un viaje técnico; y 
estrategia comercial y mercados 
internacionales.

No se trata, por tanto, de un cur-
so convencional de exportación 
ni tampoco de una formación 
exclusivamente enológica. El va-
lor diferencial del PIV está pre-
cisamente en conectar ambos 
mundos.

Durante las sesiones de ma-
ñana, el protagonismo recaerá 
fundamentalmente en la cultura 
vitivinícola y el entrenamiento 
sensorial, con pruebas de ap-
titud, análisis visual y olfativo 
y catas comparativas de vinos 
procedentes de distintas zonas 
productoras y de los cinco con-
tinentes.

Por las tardes, la mirada se trasla-
dará al ámbito estratégico y em-

presarial: geopolítica, tendencias 
de consumo, comportamiento 
del consumidor, rentabilidad, 
negociación con importadores 
y distribuidores, comunicación 
y marketing internacional o in-
teligencia artificial aplicada a la 
comercialización del vino.

El objetivo es que los profesiona-
les sean capaces de transformar 
conocimiento en argumentos 
de venta y esos argumentos en 
oportunidades de negocio.

Porque saber qué contiene una 
botella es importante. Pero tam-
bién lo es saber explicar por qué 
ese vino es diferente, qué puede 
aportar a un determinado mer-
cado, qué busca el consumidor, 
cómo defender su precio o cómo 
convertir sus atributos en una 
propuesta capaz de generar pre-
ferencia.

Profesionales que conocen los 
mercados desde dentro

Uno de los grandes activos del 
PIV será su cuadro docente, in-
tegrado por especialistas proce-
dentes de ámbitos muy diversos: 
universidad, consultoría, distri-

bución, promoción internacio-
nal, marketing, inteligencia arti-
ficial y sector vitivinícola.

El programa arrancará con Ja-
vier Díaz-Giménez, profesor de 
IESE Business School, profesor 
ordinario del Departamento de 
Economía y titular de la Cátedra 
Cobas AM sobre Ahorro y Pen-
siones, que analizará la geopolí-
tica y el comercio internacional 
del vino, los principales merca-
dos, los flujos comerciales y las 
tendencias globales.

Cristina Matesanz, CEO de Vectis 
Advisors, aportará la perspectiva 
del consumidor, el neuromarke-
ting y las nuevas tendencias de 
consumo, desde la premiumiza-
ción y la sostenibilidad hasta los 
nuevos formatos y públicos.

La estrategia de precios y la 
rentabilidad comercial, la ne-
gociación con importadores y 
distribuidores, la comunicación 
y el marketing internacional o 
la aplicación de la inteligencia 
artificial tendrán también pre-
sencia a través de profesionales 
como Luis Quintín, responsable 
de Promoción de Vinos del IPEX; 
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Eva Mª Rodrigo, de Vayro Mar-
keting Gastronómico, y Milton 
García, consultor, formador y 
conferenciante especializado en 
inteligencia artificial. El progra-
ma contempla igualmente otras 
participaciones aún pendientes 
de confirmación, muy interesan-
tes y que estamos deseando po-
der desvelar.

Las sesiones de mañana estarán 
especialmente dedicadas a la 
cultura del vino y el análisis sen-
sorial,  mediante catas compara-
tivas de vinos españoles frente a 
referencias de Europa, América, 
Oceanía y Sudáfrica,  contenidos 
que serán abordados por espe-
cialistas vinculados a la D.O. La 
Mancha, como Antonio Cande-
las, Luis Martínez, Saray Marco 
y María Trujillo; el tramo final 
nos ofrecerá la vision internacio-
nal de una Master of Wine, de la 
mano de Teresa Cedenilla.

Aprender probando, comparan-
do y viajando

El PIV apuesta por una metodolo-

Inscripciones abiertas. Reserva tu plaza y prepárate para llevar tu vino más lejos.
INFORMACIÓN E INSCRIPCIONES ONLINE
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gía eminentemente práctica. Las 
sesiones combinarán contenidos 
teóricos y participativos, casos 
reales, talleres y catas guiadas 
con un objetivo: que cada cono-
cimiento pueda trasladarse a la 
actividad profesional.

Y el aprendizaje no se quedará 
únicamente en el aula.

Los días 26 y 27 de noviembre 
tendrá lugar un viaje técnico que 
permitirá conocer otras realida-
des empresariales y vitivinícolas 
y acercarse sobre el terreno a 
modelos de referencia en zonas 
como Ribera del Duero, Toro 
y Rueda, con visitas a bodegas 
cooperativas del sector: Bodega 
Pinna Fidelis, Bodegas Covitoro 
y Bodega Cuatro Rayas, aprove-
charemos para conocer la D.O. 
Ribera del Duero y la Residencia 
de la Fundación COCOPE.

Una nueva manera de mirar el 
vino y su comercialización

En última instancia, el PIV pre-
tende ofrecer algo difícil de re-

sumir únicamente en un progra-
ma de formación: una visión más 
amplia del negocio del vino.

Comprender por qué un vino 
puede funcionar en un merca-
do y no en otro. Saber qué valo-
ra un determinado consumidor. 
Defender un precio. Negociar 
con un distribuidor. Comunicar 
mejor una marca. Diferenciar un 
producto frente a sus competi-
dores. Interpretar hacia dónde 
se mueve el mercado y utilizar 
nuevas herramientas para antici-
parse a esos cambios.

Porque internacionalizar no 
consiste únicamente en vender 

fuera.

Consiste en estar mejor prepa-
rado para competir fuera.

Y ese es el reto con el que nace 
el Programa de Internacionali-

zación Vitivinícola.

https://agroalimentariasclm.coop/programa-de-internacionalizacion-vitivinicola-piv/
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¿Sabes cómo hacer un análisis de 
materialidad?

La Directiva Europea sobre Sos-
tenibilidad Corporativa plantea 
la doble materialidad como un 
marco estratégico para las em-
presas, incluidas las coopera-
tivas. Su objetivo es evaluar los 
factores ambientales, sociales y 
de gobernanza desde dos pers-
pectivas:

•	 Materialidad de impacto 
(de dentro hacia fuera): analiza 
cómo la actividad de la coopera-
tiva afecta al medio ambiente, a 
la sociedad y a los derechos hu-
manos a lo largo de su cadena de 
valor.

•	 Materialidad financiera 
(de fuera hacia dentro): estudia 
cómo los riesgos y oportunida-
des relacionados con cuestio-
nes como el cambio climático, la 
regulación, las sequías o la falta 
de relevo generacional pueden 
afectar a la competitividad, los 
flujos de caja o la situación fi-
nanciera de la cooperativa.
La verdadera riqueza de la ma-
terialidad está en que permite 
obtener información relevante a 
partir del análisis de la situación 
de la cooperativa y de la relación 
con sus diferentes grupos de in-
terés.

¿Cómo debe llevarla a cabo una 
cooperativa?

PASO 1. Comprender el contexto
El primer paso consiste en ana-
lizar el contexto en el que ope-
ra la cooperativa e identificar a 
sus principales grupos de inte-
rés. Esto permitirá detectar im-
pactos, riesgos y oportunidades 
(IRO).

Para ello, deben analizarse as-
pectos como el modelo de nego-

cio, la estrategia, la gobernanza, 
los productos y servicios, la ubi-
cación geográfica, la concen-
tración del negocio y las dispo-
siciones legislativas aplicables. 
También resulta relevante cono-
cer y mapear la cadena de valor 
y las principales relaciones co-
merciales.

PASO 2. Identificar los IRO rea-
les y potenciales

A continuación, deben identifi-
carse las cuestiones de soste-
nibilidad que pueden generar 
impactos positivos o negativos 
sobre la sociedad y el medio am-
biente, así como aquellas que 
pueden representar riesgos u 
oportunidades para la coopera-
tiva.

Es necesario distinguir entre:

•	 IRO reales: aquellos im-
pactos, riesgos u oportunidades 
que ya se están produciendo.
•	 IRO potenciales: aque-
llos que podrían materializarse 
en el futuro.

En estos últimos casos, debe de-
terminarse el horizonte tempo-
ral y la probabilidad de que lle-
guen a producirse.

PASO 3. Analizar y determinar 
los IRO materiales

Con la información recopilada, 
la cooperativa debe valorar qué 
IRO son suficientemente rele-
vantes desde el punto de vista 
del impacto y/o de la perspecti-
va financiera.

En el análisis de impacto deben 
considerarse tanto los impactos 
positivos como los negativos, ya 

sean reales o potenciales. Para 
los impactos reales, la valoración 
debe atender principalmente a:

•	 Magnitud: intensidad del 
impacto sobre las personas o el 
medio ambiente.

•	 Alcance: extensión o 
presencia del impacto.

•	 Irremediabilidad: capaci-
dad de revertir los impactos ne-
gativos.

En los impactos potenciales se 
añade la probabilidad de ocu-
rrencia y el horizonte temporal 
en el que podrían materializarse.
Por su parte, la importancia re-
lativa financiera analiza aquellos 
temas ASG que pueden generar 
riesgos u oportunidades para la 
cooperativa. Su valoración com-
bina tres variables:
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•	 Magnitud: alcance de los 
efectos financieros, que pueden 
expresarse en términos moneta-
rios.

•	 Probabilidad: posibilidad 
de que el riesgo u oportunidad se 
materialice.

•	 Naturaleza: tipo de efec-
to que puede producirse sobre la 
posición financiera, tanto directa 
como indirectamente.

Por ejemplo, una cuestión de 
sostenibilidad puede incremen-
tar los costes operativos o, por el 
contrario, generar nuevas opor-
tunidades derivadas de una ma-
yor demanda de productos sos-
tenibles.

PASO 4. Presentar la informa-
ción
Los resultados deben consoli-
darse en una lista de IRO rele-
vantes para la cooperativa. Esta 
información servirá como base 
para elaborar el Estado de Soste-
nibilidad y también será útil para 
la toma de decisiones internas y 
para comunicar y validar exter-
namente el análisis realizado.

¿Cómo pueden las cooperati-
vas realizar un análisis de doble 
materialidad?

Aunque las obligaciones de in-
formación son especialmente 
relevantes para las empresas su-
jetas a la CSRD, se recomienda 
que todas las cooperativas rea-
licen un análisis simplificado de 
doble materialidad. Este análisis 
permite detectar y priorizar los 
asuntos relevantes y orientar la 
estrategia y el modelo de nego-
cio en materia de sostenibilidad.
Las Normas Europeas de In-
formación sobre Sostenibilidad 
(NEIS/ESRS) ofrecen un punto 
de partida para identificar las 
principales cuestiones de sos-
tenibilidad, agrupadas en tres 
grandes ámbitos:

• Ambiental
Incluye cuestiones como el cam-
bio climático, la contaminación, 
los recursos hídricos, la biodi-
versidad y los ecosistemas y el 
uso de los recursos y la economía 
circular. Entre otros aspectos, 
pueden analizarse las emisiones, 
el consumo de energía y agua, la 
contaminación, los residuos, la 
utilización de recursos y los im-
pactos sobre la biodiversidad.

• Social
Comprende cuestiones relacio-
nadas con el personal propio, las 
personas trabajadoras de la ca-
dena de valor, las comunidades 
afectadas y los consumidores y 
usuarios finales.

Entre los principales aspectos 
se encuentran las condiciones 
laborales, el empleo seguro, los 
salarios, la negociación colectiva, 
la conciliación, la salud y seguri-
dad, la igualdad de oportunida-
des, la formación, la diversidad, 
la inclusión y la prevención del 
trabajo infantil y forzoso. Tam-
bién se consideran los impactos 
sobre las comunidades, los dere-
chos humanos, la seguridad y la 
salud de los consumidores y las 
prácticas comerciales responsa-
bles.

• Gobernanza
El ámbito de gobernanza se cen-
tra principalmente en la con-
ducta empresarial, incluyendo 
la cultura corporativa, la protec-
ción de los denunciantes, la ges-
tión de las relaciones con pro-
veedores, las prácticas de pago, 
la corrupción y el soborno y la 
prevención y detección de inci-
dencias.

Un análisis adaptado a la reali-
dad de cada cooperativa

El análisis de doble materialidad 
requiere juicio y criterio profe-
sional, basado en información 
pertinente y relevante para cada 

cooperativa. Para simplificarlo, el 
perímetro de análisis debe cen-
trarse en la propia organización 
y en sus efectos sobre los grupos 
de interés relevantes.

Se recomienda realizar el aná-
lisis con periodicidad anual, es-
pecialmente en las cooperativas 
catalogadas como pymes. En 
estos casos, puede utilizarse un 
esquema simplificado basado en 
tres grandes bloques:

•	 Fundamentos y políti-
cas: modelo de negocio, gober-
nanza y gestión de los compro-
misos de sostenibilidad.

•	 Parámetros ambienta-
les: energía, emisiones de gases 
de efecto invernadero, contami-
nación, uso del agua y economía 
circular

•	 Cuestiones sociales: 
plantilla, condiciones de trabajo, 
igualdad, salud y seguridad.

En los años sucesivos deberán 
revisarse los indicadores y ana-
lizarse los posibles cambios en 
el contexto, de manera que la 
materialidad se convierta en una 
herramienta útil para la estrate-
gia y la toma de decisiones, y no 
únicamente en un ejercicio de 
cumplimiento.
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