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GestiónEmpresarial

elEconomistaMADRID.

LaFundaciónRepsolhadadoaco-
nocer losdatosdeparticipaciónde
la segundaconvocatoriadelFondo
deEmprendedores, dirigidoaapo-
yar a losmejoresproyectos empre-

sariales que aporten soluciones en
materiadeahorroyeficienciaener-
gética.
La participación en esta segun-

da convocatoria ha aumentado un
17por ciento respecto a la anterior,
habiéndoserecibidountotalde479
propuestas. Los proyectos que fi-
nalmente resulten seleccionados
iniciaránunprocesode incubación
en el que recibirán asesoramiento
tecnológico, empresarial y legal y
unapoyoeconómicoqueoscila en-

tre los 6.000y 12.000euros almes.
El 95 por ciento de las propuestas
(455) proceden de España, desta-
cando por su elevado número de
proyectos, en primer lugar, la Co-
munidad deMadrid (89), seguida
deAndalucía (87) yCataluña (83).

Participación extranjera
De laspropuestas recibidasde fue-
radeEspaña, lamayoría proceden
de Europa y América (60 y 32 por
ciento, respectivamente), siendo

Portugal el país extranjeroconma-
yor número de proyectos presen-
tados.
Losproyectos recibidos abarcan

unamplio rangodecategoríasden-
trodel ámbitode la eficiencia ener-
gética.Laproducciónygeneración
deenergíaconcentrael44porcien-
to de las propuestas, con una ma-
yoríadeproyectosdeenergía solar
e hidráulica. En segundo lugar se
encuentran los proyectos centra-
dos en el consumo final de energía

(28 por ciento). Los de movilidad
suponen un 14 por ciento del total
y, porúltimo, la categoríade indus-
tria, conel8porciento,y ladetrans-
porte,distribuciónyalmacenamien-
to de energía, con un 7 por ciento.
En su segunda edición el Fondo

ha ampliado su alcance, incluyen-
do proyectos de implantación de
medidas innovadorasde eficiencia
energéticaconespecial impacto so-
cial, de los cuales se han recibido
44.

II Convocatoriadel FondodeEmprendedoresdeRepsol
El 95% de las
candidaturas recibidas
proceden de España
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La crisis y los nuevos hábitos de
consumosuponenunretoparael
comerciode toda lavida.Losaben
bienenelMarcadoAltodeExtre-
madura, desde donde pretenden
recuperar el espíritudelmercado
tradicionalsinrenunciara loscam-
bios. Abierto desde hace 39 años,
celebró el pasado noviembre un
añodesdesureforma,yaunqueni
quierenni pretenden renunciar a
suesencia, sonconscientesdeque
la competencia es dura. El presi-
dentede laAsociacióndeComer-
ciantes delMercado Alto de Ex-
tremadura,LuisAlmansa,nosha-
bladeesasdificultades: “Lasgran-
des superficies nos hacen una
competenciamuydesleal,perose-
guimos luchandoporqueeste sea
unmercado tradicional peromo-
derno, enel que seatiendebienal
público.Esaatenciónescon loque
podemos luchar, porque con los
preciosde las grandes superficies
no podemos competir”.

Libertad horaria
A los retos ya existentes se suma
uno nuevo desde mediados de
2012, fecha a partir de la cual los
comercios de la Comunidad de
Madrid tienen libertad horaria.
Sin embargo, losmercados tradi-
cionales no han realizado cam-
bios.Almansa reconoceal respec-
to: “Nohemosmodificadonaday
es un error no hacerlo. Tenemos
público que es mayor y no está
acostumbrado a comprar las 24
horas del día, pero es importante
quenoshagamos a la idea de que
tenemos que cambiar el sistema,
porquehoyendía lamujer traba-

ja, lagente joventrabaja…Ynopo-
demosabrirde9a2yde5a8.Eso
esnegativo totalmente. Si nomo-
dificamos y ampliamos horarios
la competencia nos come”.
También juegan con la variable

del precio, que han tenido que
ajustar almáximopor la caídadel
consumo. Almansa lo sabe bien
porque es propietario de una de
las pescaderías delmercado, ade-
másde tener local propio apiede
calle. Afirma que aunque antes
trabajaban conunmargendel 40
o el 50por ciento, “ahorahayque
trabajar con muy poco margen
para poder vender algo y sacar el
producto”.
Despuésde35 años enel oficio,

dedicándose al negocio de ven-
der productos frescos, el porta-
voz de los comerciantes delmer-

cado ha sido testigo de primera
mano de los cambios que se han
producido en los hábitos de con-
sumode los españoles: “Ahora el
consumoesmás inmediato, lagen-
te compra al día, no es como an-
tes, quehabíaquecomprar las co-
sas con mucha antelación”, una
tendencia que se ha visto inten-
sificada con la crisis.
El lavado de cara realizado ha-

ce pocomás de un año al merca-
do ha supuesto un impulso para
los comerciantes. Pero no es sufi-
ciente. “Sigue faltandoalgo funda-
mental: unparking. Ya lo tenemos
hablado con el Ayuntamiento, y
estamospendientesdequesecon-
crete”, aseguraLuisAlmansa.Las
infraestructurasadecuadassiguen
siendoun factor determinante.

“Elmercado tradicional
tiene quemodificar
y ampliar sus horarios”
Loscomerciantes
delAltodeExtremadura
hacenbalancedeunaño
difícil parael consumo

39
AÑOS
Es el tiempo que lleva
funcionando el MercadoAlto
de Extremadura enMadrid.

Fisan, una empresa familiar
al servicio del jamón ibérico

AnaMarcosMADRID.

El augeydesarrollodeproducción
de jamones ibéricosdemáximaca-
lidad con la incorporaciónde cate-
gorías como Gran Reserva, Selec-
ción Especial o Edición Limitada,
y similares, como iniciativa pura-
mente empresarial, esuna realidad
en nuestro país en estos últimos
años.A la cuidadamaneradehacer
de antaño, que no ha cambiado un
ápice–los avances tecnológicos fa-
cilitan el proceso por controles sa-
nitarios, etcétera, pero nadamás–
se suma ahora unamanera de ha-
cerde las empresas jamoneras que
juegancon los añosdemaduración
para hacer sus propias joyas de fa-
milia.
Éste es el casode la compañíaFi-

san, que además del jamón de be-
llota básico, de extraordinaria cali-
dad, ofrece las categorías de Edi-
ción Limitada, Gran Reserva o Se-
lección Especial; lo mismo ocurre
con las paletas. Por otra parte, hay
undato llamativo: la compañíapo-
seeunaproduccióndel85porcien-
toen ibéricodebellota, loque
significa una ciframuy alta
en estos casos.

Trayectoria
Fisan cuenta con una larga y
brillante historia a sus espal-
das. Fundada en 1920 por Flo-
rencioSánchez, les caracteriza
su amor a la tierra y los conti-
nuos desvelos para obtener el
mejorproducto; esta familia tu-
vo asimismo una importante
participación en la construc-
ción de lo que hoy es la de-
nominacióndeorigenGui-
juelo, vigente desde 1985.
La empresa, enclavada en
CampillodeSalvatierra, una

Con una producción actual del 85 por ciento en ibérico
de bellota, aspira a aumentar su producción un 5%

pedaníadeGuijuelo, esperfectapa-
ra la curacióndel jamónpor su cli-
ma fresco y ventoso.
La producción de esta empresa

se sitúa enun85por cientode ibé-
rico de bellota, lo que constituye
una cuotamuy alta enmáxima ca-
lidad, algo nada habitual. Además

para este año confían en aumentar
su producción en un 5 por ciento,
lo que constituye todo un reto en
estos tiempos.
Exquisitos cuidados, trazabilidad

yesamaneradehacerdeantesque
sigue intactaenestaempresadeSa-
lamanca. Los cerdos se crían en la
dehesa, ejercitándose enplenana-
turaleza y alimentándosedebello-

tas. La trazabilidad es fundamen-
tal: cada cochino es identificado
desde su nacimiento individual-
menteyexperimentarigurososcon-
troles veterinarios hasta llegar el
momento del sacrificio, en un
matadero que es propiedad de la
empresa, esto últimomuy impor-
tante para garantizar el máximo
control del proceso.Es enestemo-
mento cuando se comienzana cla-
sificar los jamones en Denomina-
ción de Origen Guijuelo, Edición
Limitada,GranReservaoSelección
Especial; lo mismo ocurre con las
paletas.
Tras el procesode salado (undía

por cadakilo depeso) comienza la
fase de secado, un proceso delica-
doquedurará40meses. Es enton-
ces, en la curación, cuandocomien-
za la infiltración de grasa que dará
lugar al exquisito producto. Fisan
tambiéncomercializa chacinas ibé-
ricas comounadeliciosa y original
longanizadebellota oblanca ibéri-
ca, chorizo y salchichón (también
en formatovela),morcónocañade
lomo.
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La empresa
está enclavada
enCampillo
de Salvatierra, una
pedanía deGuijuelo

Ejemplar de la Edi-
ción Especial Gran
Reserva. EE


