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RESUMEN 

El presente trabajo tiene por objeto evaluar la viabilidad de creación de una granja pedagógica en la 

ciudad de Alcoy. Este tipo de negocio incluido en el sector de la educación medioambiental posee 

varios objetivos. A través de él se pretende permitir a los niños, cuyas edades se sitúan entre 3 y 12 

años, la posibilidad de descubrir el mundo rural y difundir valores y nociones de respeto hacia el 

medioambiente, teniendo en cuenta las limitaciones provocadas por la situación sanitaria actual. Para 

ello, se ha establecido un plan de empresa completo basado en un análisis de mercado y en el modelo 

de Canvas, así como un plan financiero a largo plazo. Con el fin de confirmar todas las propuestas 

efectuadas para dicho negocio, se ha efectuado una investigación comercial cuyo estudio se basa en 

las escuelas infantiles y primarias situadas en un radio de 50 km en torno a la ciudad de Alcoy. Gracias 

a ello, se ha podido confirmar la viabilidad del plan de negocio bajo un escenario razonable.  

 

Palabras clave: Granja escuela; Granja pedagógica; Plan de negocio; Viabilidad; Investigación 

comercial.  

 

 

ABSTRACT 

The present work aims to evaluate the viability of creating a pedagogical farm in the city of Alcoy. This 

type of business included in the environmental education sector has several objectives. Through it, it 

is intended to allow children, whose ages are between 3 and 12 years old, the possibility of discovering 

the rural world and disseminating values and notions of respect toward environment, considering the 

limitations caused by the current health situation. For this, a complete business plan has been 

established based on a market analysis and the Business Model Canvas, as well as a long-term financial 

plan. To confirm all the proposals made for this business, a commercial investigation has been carried 

out, a study based on infant and primary schools located within a radius of 50 km around the city of 

Alcoy. Thanks to this, it has been possible to confirm the viability of the business plan under a 

reasonable scenario. 

 

Keywords: School farm; Pedagogical farm; Business plan; Viability; Commercial investigation.  



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

2 

 

ÍNDICE DE CONTENIDOS 

1. INTRODUCCIÓN ................................................................................................................................... 8 

1.1. ANÁLISIS DE LA IDEA DE NEGOCIO ............................................................................................... 8 

1.2. OBJETIVOS DEL TRABAJO.............................................................................................................. 9 

1.3. MISIÓN, VISIÓN Y VALORES DE LA EMPRESA ............................................................................... 9 

1.4. OBJETIVOS ESTRATÉGICOS ........................................................................................................... 9 

2. ANÁLISIS DEL MERCADO ................................................................................................................... 11 

2.1. ANÁLISIS DEL ENTORNO ............................................................................................................. 11 

2.1.1. ANÁLISIS DEL MACROENTORNO ......................................................................................... 11 

2.1.1.1. PESTEL........................................................................................................................... 11 

2.1.1.2. PERFIL ESTRATÉGICO .................................................................................................... 17 

2.1.2. ANÁLISIS DEL MICROENTORNO ........................................................................................... 17 

2.2. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA .................................................................................................. 21 

2.3. ANÁLISIS DEL PERFIL DE LOS CLIENTES O DEMANDA ................................................................. 23 

2.4. ANÁLISIS DAFO ........................................................................................................................... 24 

3. MODELO DE CANVAS ......................................................................................................................... 26 

4. APLICACIÓN DEL MODELO DE CANVAS A LA GRANJA ESCUELA ....................................................... 30 

4.1. SEGMENTOS DE MERCADO ........................................................................................................ 30 

4.2. PROPUESTA DE VALOR ............................................................................................................... 31 

4.3. CANALES ..................................................................................................................................... 31 

4.4. RELACIONES CON LOS CLIENTES ................................................................................................ 32 

4.5. FUENTES DE INGRESOS ............................................................................................................... 33 

4.6. RECURSOS CLAVE ....................................................................................................................... 34 

4.6.1. RECURSOS HUMANOS ......................................................................................................... 34 

4.6.1.1. ORGANIZACIÓN DEL NEGOCIO ..................................................................................... 34 

4.6.1.1.1. GERENCIA .............................................................................................................. 35 

4.6.1.1.2. PERSONAL EDUCATIVO.......................................................................................... 36 

4.6.1.1.3. SERVICIOS GENERALES .......................................................................................... 37 

4.6.1.1.4. ORGANIGRAMA ..................................................................................................... 38 

4.6.1.2. POLÍTICA LABORAL ....................................................................................................... 38 

4.6.2. RECURSOS FÍSICOS............................................................................................................... 40 

4.6.2.1. INMOVILIZADO MATERIAL ........................................................................................... 40 

4.6.2.2. INMOVILIZADO INMATERIAL ........................................................................................ 41 

4.6.2.3. APROVISIONAMIENTOS ................................................................................................ 42 

4.6.3. RECURSOS ECONÓMICOS .................................................................................................... 43 



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

3 

 

4.7. ACTIVIDADES CLAVE ................................................................................................................... 44 

4.8. ASOCIACIONES CLAVE ................................................................................................................ 46 

4.9. ESTRUCTURA DE COSTES ............................................................................................................ 47 

4.9.1. PREVISIÓN DE COSTES DIRECTOS E INDIRECTOS................................................................. 47 

4.9.2. ESTUDIO DE LA VIABILIDAD DEL PROYECTO........................................................................ 48 

4.9.2.1. CUENTAS ANUALES Y PREVISIONALES A 5 AÑOS: ESCENARIO RAZONABLE ................ 49 

4.9.2.2. ANÁLISIS ECONÓMICO - FINANCIERO .......................................................................... 51 

4.9.2.2.1. CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS .................................................................... 52 

4.9.2.2.2. ANÁLISIS DEL BALANCE ......................................................................................... 53 

4.9.2.2.3. ANÁLISIS DE RATIOS .............................................................................................. 55 

4.9.2.2.4. ANÁLISIS DE LA INVERSIÓN: VAN Y TIR ................................................................. 55 

4.9.2.3. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD: ESCENARIOS PESIMISTA Y OPTIMISTA ............................ 58 

4.9.2.3.1. ESCENARIO PESIMISTA .......................................................................................... 58 

4.9.2.3.2. ESCENARIO OPTIMISTA ......................................................................................... 60 

5. INVESTIGACIÓN COMERCIAL ............................................................................................................. 62 

5.1. OBJETIVOS .................................................................................................................................. 62 

5.2. METODOLOGÍA ........................................................................................................................... 62 

5.2.1. FUENTES DE INFORMACIÓN ................................................................................................ 62 

5.2.2. VARIABLES ........................................................................................................................... 62 

5.2.3. CÁLCULO DE LA MUESTRA, MUESTREO Y TRABAJO DE CAMPO ......................................... 65 

5.2.3.1. MUESTRA ...................................................................................................................... 65 

5.2.3.2. MUESTREO ................................................................................................................... 66 

5.2.3.3. TRABAJO DE CAMPO .................................................................................................... 67 

5.2.4. TÉCNICAS DE ANÁLISIS DE DATOS ....................................................................................... 67 

5.2.5. FICHA TÉCNICA DEL ESTUDIO .............................................................................................. 68 

5.3. RESULTADOS ............................................................................................................................... 68 

5.3.1. ANÁLISIS UNIVARIANTE ....................................................................................................... 68 

5.3.2. ANÁLISIS BIVARIANTE .......................................................................................................... 80 

5.4. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACIÓN ...................................................................................... 84 

5.4.1. CONCLUSIONES ................................................................................................................... 84 

5.4.2. RECOMENDACIONES ........................................................................................................... 85 

6. CONCLUSIÓN ..................................................................................................................................... 86 

7. FUENTES ............................................................................................................................................ 89 

8. ANEXOS .............................................................................................................................................. 93 

ANEXO 1: UBICACIÓN DE LA GRANJA ESCUELA ................................................................................ 93 



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

4 

 

ANEXO 2: PLANO DE LA GRANJA ESCUELA ........................................................................................ 94 

ANEXO 3: NECESIDADES NETAS DE CAPITAL CIRCULANTE ................................................................ 95 

ANEXO 4: AMORTIZACIÓN DE LOS PRÉSTAMOS ............................................................................... 97 

ANEXO 5: PRESUPUESTOS DE CAPITAL ............................................................................................. 99 

ANEXO 6: CUESTIONARIO ................................................................................................................ 101 

ANEXO 7: MARCO MUESTRAL - LISTADO DE ESCUELAS .................................................................. 103 

 

  



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

5 

 

ÍNDICE DE TABLAS 

Tabla 1: Perfil estratégico derivado del macroentorno ........................................................................ 17 

Tabla 2: Principales granjas escuela de la zona por distancia, precio y cuota de mercado .................. 21 

Tabla 3: Resumen DAFO ........................................................................................................................ 25 

Tabla 4: Desglose de precios por persona ............................................................................................ 33 

Tabla 5: Previsión de ventas por escenarios ......................................................................................... 34 

Tabla 6Υ tǊŜǾƛǎƛƽƴ ŘŜ Ǝŀǎǘƻǎ ŘŜ ǇŜǊǎƻƴŀƭ όϵύ ......................................................................................... 39 

Tabla 7: Desglose de la inversión en dormitorios ................................................................................. 41 

Tabla 8Υ tǊŜǾƛǎƛƽƴ ŘŜ ƛƴǾŜǊǎƛƻƴŜǎ Ŝƴ ƛƴƳƻǾƛƭƛȊŀŘƻ όϵύ .......................................................................... 41 

Tabla 9Υ !ƳƻǊǘƛȊŀŎƛƽƴ ŘŜƭ ƛƴƳƻǾƛƭƛȊŀŘƻ όϵύ ........................................................................................... 42 

Tabla 10: Previsión de gastos de aprovisionamiento ς Escenario razonable ....................................... 42 

Tabla 11: Previsión de gastos de aprovisionamiento ς Escenario pesimista ........................................ 42 

Tabla 12: Previsión de gastos de aprovisionamiento ς Escenario optimista ........................................ 42 

Tabla 13: Previsión de costes ς Escenario razonable ............................................................................ 47 

Tabla 14: Previsión de costes ς Escenario pesimista ............................................................................ 48 

Tabla 15: Previsión de costes ς Escenario optimista ............................................................................ 48 

Tabla 16: Cuenta de resultados ς Escenario razonable ........................................................................ 49 

Tabla 17: Presupuesto de tesorería ς Escenario razonable .................................................................. 50 

Tabla 18: Balance previsional ς Escenario razonable ........................................................................... 51 

Tabla 19: Beneficios y gastos sobre ventas (%) ς Escenario razonable ................................................ 52 

Tabla 20: Principales variaciones de la cuenta de resultados (%) ς Escenario razonable .................... 52 

Tabla 21: Cálculo del umbral de rentabilidad ....................................................................................... 53 

Tabla 22: Variaciones partidas del balance ς Escenario razonable ...................................................... 53 

Tabla 23: Fondo de maniobra ς Escenario razonable ........................................................................... 54 

Tabla 24: Ratios ς Escenario razonable ................................................................................................. 55 

Tabla 25: Cálculo del Coste Medio Ponderado del Capital ................................................................... 56 

Tabla 26: Flujos de caja ς Escenario razonable ..................................................................................... 57 

Tabla 27: Cálculo de la rentabilidad de las inversiones ς Escenario razonable .................................... 57 

Tabla 28: Cuenta de resultados previsional ς Escenario pesimista ...................................................... 58 

Tabla 29: Presupuesto de tesorería ς Escenario pesimista ................................................................... 59 

Tabla 30: Cuenta de resultados previsional ς Escenario optimista ...................................................... 60 

Tabla 31: Presupuesto de tesorería ς Escenario optimista ................................................................... 61 

Tabla 32: Codificación de las variables .................................................................................................. 65 

Tabla 33: Asignación proporcional por estratos ................................................................................... 67 

Tabla 34: Ficha técnica del estudio ....................................................................................................... 68 

Tabla 35Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά¢ƛǇƻ ŘŜ ŜǎŎǳŜƭŀέ ............................................................................... 68 

Tabla 36Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άbϲ ŘŜ ŀƭǳƳƴƻǎέ ................................................................................ 69 

Tabla 37: CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά5ƛǎǘŀƴŎƛŀέ ......................................................................................... 70 

Tabla 38Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά[ƭŜǾŀŘƻέ ........................................................................................... 71 

Tabla 39Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά{ƛΣ aƻǘƛǾƻέ ........................................................................................ 71 

Tabla 40Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άbƻΣ aƻǘƛǾƻέ ...................................................................................... 72 

Tabla 41: FrecǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά¢ƛŜƳǇƻέ ............................................................................................ 73 

Tabla 42Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά;ǇƻŎŀέ .............................................................................................. 74 

Tabla 43Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά!ŎǘƛǾƛŘŀŘέ ......................................................................................... 76 

Tabla 44: Estadísticas sobre preguntas de opinión ............................................................................... 77 

Tabla 45Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άtǊŜŎƛƻмέ ............................................................................................ 78 



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

6 

 

Tabla 46Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άtǊŜŎƛƻрέ ............................................................................................ 79 

Tabla 47Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά!ƭŎƻȅέ Ŏƻƴ ά5ƛǎǘŀƴŎƛŀέ ..................................................................... 80 

Tabla 48Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά¢ƛŜƳǇƻέ Ŏƻƴ ά¢ƛǇƻέ .......................................................................... 81 

Tabla 49Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άtǊŜŎƛƻмέ Ŏƻƴ άbϲ ŀƭǳƳƴƻǎέ .............................................................. 82 

Tabla 50Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά/ƻǾƛŘέ Ŏƻƴ άbϲ ŀƭǳƳƴƻǎέ ................................................................. 83 

Tabla 51: Necesidades Netas de Capital Circulante ς Escenario razonable .......................................... 95 

Tabla 52: Necesidades Netas de Capital Circulante ς Escenario pesimista .......................................... 95 

Tabla 53: Necesidades Netas de Capital Circulante ς Escenario optimista .......................................... 96 

Tabla 54: Amortización préstamo 1 con periodo de carencia .............................................................. 97 

Tabla 55: Amortización préstamo 2 sin periodo de carencia ................................................................ 98 

Tabla 56: Presupuesto de capital ς Escenario razonable ...................................................................... 99 

Tabla 57: Presupuesto de capital -Escenario pesimista ........................................................................ 99 

Tabla 58: Presupuesto de capital ς Escenario optimista .................................................................... 100 

Tabla 59: Listado de escuelas infantiles y primarias públicas ............................................................. 116 

 

 

  



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

7 

 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura 1: Evolución del PIB y previsiones del Banco de España para 2021, 2022 y 2023 ..................... 12 

Figura 2: Evolución de la tasa de paro en España ................................................................................. 13 

Figura 3: Evolución del IPC .................................................................................................................... 13 

Figura 4: Evolución de la tasa de natalidad en la Comunidad Valenciana ............................................ 14 

Figura 5: Evolución del uso diario de Internet en España, por grupos de edad ................................... 15 

Figura 6: Evolución de la concentración de CO2 en la atmósfera......................................................... 16 

Figura 7: Mapa de grupos estratégicos ................................................................................................. 22 

Figura 8: Lienzo Business Model Canvas ............................................................................................... 26 

Figura 9: Lienzo Business Model Canvas aplicado a la granja escuela .................................................. 29 

Figura 10: Organigrama del negocio ..................................................................................................... 38 

Figura 11: Programa de un día completo en la granja .......................................................................... 46 

Figura 12: Población seleccionada ........................................................................................................ 65 

Figura 13Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά¢ƛǇƻ ŘŜ ŜǎŎǳŜƭŀέ ό҈ύ ....................................................................... 69 

Figura 14Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άbϲ ŘŜ ŀƭǳƳƴƻǎέ ............................................................................... 70 

Figura 15Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά[ƭŜǾŀŘƻέ ό҈ύ .................................................................................... 71 

Figura 16Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά{ƛΣ aƻǘƛǾƻέ ...................................................................................... 72 

Figura 17Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άbƻΣ aƻǘƛǾƻέ .................................................................................... 73 

Figura 18Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά¢ƛŜƳǇƻέ .......................................................................................... 74 

Figura 19Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά;ǇƻŎŀέ ............................................................................................. 75 

Figura 20Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά!ŎǘƛǾƛŘŀŘέ ........................................................................................ 76 

Figura 21: Medias aritméticas preguntas de opinión ........................................................................... 77 

Figura 22Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άtǊŜŎƛƻмέ ........................................................................................... 78 

Figura 23Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘƻ άtǊŜŎƛƻрέ .......................................................................................... 79 

Figura 24Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά!ƭŎƻȅέ Ŏƻƴ ά5ƛǎǘŀƴŎƛŀέ .................................................................... 80 

Figura 25Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά¢ƛŜƳǇƻέ Ŏƻƴ ά¢ƛǇƻέ ........................................................................ 81 

Figura 26Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ άtǊŜŎƛƻмέ Ŏƻƴ άbϲ ŀƭǳƳƴƻǎέ ............................................................. 82 

Figura 27Υ CǊŜŎǳŜƴŎƛŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀ ά/ƻǾƛŘέ Ŏƻƴ άbϲ ŀƭǳƳƴƻǎέ ................................................................ 83 

Figura 28: Ubicación de la granja escuela ............................................................................................. 93 

Figura 29: Plano de la granja escuela .................................................................................................... 94 

  



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

8 

 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. ANÁLISIS DE LA IDEA DE NEGOCIO  

A través de la siguiente memoria se plantea la idea de negocio: crear una granja escuela orientada 

hacia el descubrimiento del mundo rural y el cuidado del medioambiente. 

En un mundo cada vez más globalizado y urbano, se presenta la problemática de que los niños 

conozcan desde muy temprana edad la importancia del sector primario en nuestras vidas y la 

importancia del cuidado del medioambiente para nuestro futuro. 

En un país donde el exodo rural es costumbre, este proyecto puede ser una manera de incitar a los 

jovenes a dirigirse hacia el campo, inculcándoles todos sus beneficios y tradiciones. Además, es una 

buena manera de darles a conocer los trabajos del sector primario que, como bien sabemos, pierden 

popularidad año tras año, a favor de los empleos del sector terciario. 

Por otro lado, gracias a las granjas escuelas, los niños pueden desarrollar todos sus sentidos 

participando de primera mano en las diferentes actividades, permitiéndoles un contacto directo con 

la naturaleza. Es una forma de aprender, desarrollando habilidades desde muy temprana edad: 

creatividad, comunicación, habilidad relacional, curiosidad, toma de iniciativas, y tantas otras. 

Las granjas pedagógicas, pertenecientes al sector de la educación ambiental son un gran apoyo para 

el aprendizaje. No se trata solo de aprender en la escuela, sino de fomentar el aprendizaje en otros 

lugares, lo que hará que los niños integren otros tipos de conocimientos a través de la experimentación 

y la diversión. 

Cada alumno posee una manera distinta de aprender. Cuando muchos son capaces de hacerlo en el 

entorno escolar, formal, otro necesitan las experiencias y el uso de los sentidos para mejorar su 

concentración y retener la información. Esta puede ser una manera distinta de enfocar el aprendizaje, 

adaptándose a todos los tipos de estudiantes. 

Actualmente, encontramos en nuestro entorno muchos problemas. En primer lugar, a nivel 

medioambiental, esta experiencia puede favorecer a la sociedad para tener más respeto hacia el 

planeta, a desatarse de las tecnologias por un instante para centrarse en la base de nuestra existencia. 

Los niños son el futuro de nuestra sociedad, y por tanto, es importante inculcarles desde muy 

pequeños la importancia del respeto hacia el medio ambiente. Por otro lado, con la situación actual 

de Covid, efectuar actividades al aire libre es una manera de reducir los riesgos de contagio, 

manteniendo una vida social y relacional que es fundamental para su desarrollo. 

Este proyecto, que se situaría a las afueras de la ciudad de Alcoy, es una manera de permitir descubrir 

el mundo rural, en un entorno principalmente urbano. Alcoy es una ciudad cercana a una gran cantidad 

de pueblos y ciudades, con lo cual, el acceso a la granja sería relativamente fácil para poder disfrutar 

de un día completo sin la necesidad de desembolsar mucho dinero. Y, para los que provengan de 

ciudades más lejanas, la granja escuela ofrecería la posibilidad de pernoctar en sus instalaciones, 

disfrutando así de unos días de desconexión.  

Finalmente, esta granja escuela ofrece actividades adaptadas en función de las edades (principalmente 

entre 3 y 12 años) y de las diferentes estaciones del año para cubrir las necesidades y capacidades de 

los clientes, atendiendo al entorno que nos rodea. Se podrán realizar actividades muy diversas, desde 

el cuidado de animales, pasando por talleres de jardinería o cocina, hasta actividades orientadas a la 

protección del medioambiente como, por ejemplo, de reciclaje.  
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1.2. OBJETIVOS DEL TRABAJO  

El presente trabajo tiene por objetivo la creación de un plan de negocio para la implantación de una 

granja pedagógica en la ciudad de Alcoy, cuya denominación será Granja Escuela Caragol S.L. Al 

respecto, se elaborará un plan de empresa completo que permita tener en cuenta todos los aspectos 

necesarios para su creación, basándonos en un análisis de mercado y en el modelo de Canvas. 

Así mismo, el trabajo pretende confirmar la viabilidad de tal proyecto gracias a la realización de una 

investigación comercial. Esta nos permitirá validar o rechazar la propuesta de negocio en su globalidad 

y determinar con mayor detalle sus aspectos más relevantes en cuanto a precio, tamaño del mercado 

y motivaciones.  

 

1.3. MISIÓN, VISIÓN Y VALORES DE LA EMPRESA 

La misión, visión y valores son 3 conceptos fundamentales para cualquier empresa que van a 

determinar sus actuaciones tanto a corto como a largo plazo. En primer lugar, la misión consiste en 

definir el ámbito de actuación de la entidad. Es decir, representa su razón de ser o el motivo por el cuál 

ha sido creada. En segundo lugar, la visión establece las expectativas de futuro o cómo se pretende 

que la empresa sea en unos años. Finalmente, los valores de la granja pedagógica deben definir cómo 

es la empresa, lo que desea transmitir y cómo pretende hacerlo.  

Adaptando estos 3 conceptos a nuestra granja escuela, obtenemos lo siguiente:  

Con el fin de proporcionar una concienciación medioambiental y desarrollar estilos de vida más rurales, 

nuestra misión se basa en ofrecer a niños, cuyas edades se sitúan principalmente entre 3 y 12 años, la 

posibilidad de descubrir el mundo rural a través de divertidas actividades y un contacto directo con la 

naturaleza que les aportarán una visión más extensa del mundo en el que vivimos.  

Nuestra visión de largo plazo consiste en ser no sólo un lugar donde los niños puedan descubrir el 

mundo rural, sino también un lugar donde se les pueda inculcar hábitos de vida ecológicos (aprender 

a reciclar, a limitar el consumo de recursos, entre otros).  

Todo ello se pretende conseguir mediante el desarrollo de actividades lúdicas, adaptadas a las edades 

de nuestros visitantes. Se ha demostrado que enseñar jugando es una de las mejores maneras de 

aprender ya que los individuos efectúan ellos mismos los gestos, se les da la opción de reflexionar e 

incluso de proponer ideas. Todo ello se efectuará a través de valores de respeto hacia los seres vivos y 

el planeta en su conjunto. Así mismo, se planteará una visión constante de futuro que permita 

fomentar una preocupación y actuación constante a favor del medioambiente.  

 

1.4. OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 

En este apartado vamos a tratar de definir los objetivos generales de nuestra empresa. Estos nos 

ayudarán a seguir unas metas o pautas para alcanzar la visión planteada anteriormente. Además, nos 

servirán para tomar decisiones y para posicionarnos en el mercado a largo plazo. 
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Por tanto, nuestros objetivos estratégicos son los siguientes: 

¶ Obtener un beneficio, es decir, ser rentables y a su vez conseguir cierta autosuficiencia 

produciendo alimentos que se ofrecerán a los clientes en nuestro servicio de comedor (frutas, 

verduras, huevos, leche, etc.).  

¶ Consolidarnos en el mercado para conseguir tener una cartera de clientes fieles. Lo primordial 

sería conseguir que las escuelas situadas a menos de 50 km de Alcoy hagan al menos una visita 

a nuestra granja escuela, anualmente. 

¶ Crecer, proponiendo nuevas actividades en función de la época del año de manera que la 

experiencia en nuestra granja escuela sea única y variada para incitar a nuestros clientes a 

repetir la visita.  

¶ Contribuir a la protección y cuidado del medioambiente inculcando a los más jóvenes valores 

de respeto y a actuar por el bien del planeta.  
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2. ANÁLISIS DEL MERCADO 

A través de los siguientes apartados vamos a tratar de obtener información acerca del mercado en el 

cual nos queremos implantar tanto a nivel externo como interno. Para ello, tendremos en cuenta todo 

tipo de variables que nos pueden afectar en mayor o menor medida Se comenzará estudiando el 

entorno del negocio, tanto macroentorno como microentorno, seguido de un análisis de la oferta y 

demanda que se realizará a través de la competencia y del perfil de los clientes. Finalmente, se 

elaborará un DAFO a modo de resumen que permitirá resaltar las amenazas, oportunidades, fortalezas 

y debilidades más destacadas del análisis del mercado. 

 

2.1. ANÁLISIS DEL ENTORNO  

El análisis del entorno de una empresa se puede dividir principalmente en 2 análisis concretos: 

Macroentorno y Microentorno, que explicamos a continuación: 

 

2.1.1. ANÁLISIS DEL MACROENTORNO  

El análisis del macroentorno se enfoca en el estudio del entorno de una empresa a nivel global de 

manera a detectar aquellos factores que le pueden afectar en su desarrollo y que no se pueden 

controlar. En nuestro caso, los analizaremos a través de la herramienta PESTEL y del Perfil Estratégico. 

Gracias a ellas, obtendremos una serie de amenazas y oportunidades. 

 

2.1.1.1. PESTEL 

La herramienta de análisis PESTEL pretende estudiar 6 factores: Político, Económico, Sociocultural, 

Tecnológico, Ecológico y Legal, que pueden afectar al correcto desarrollo de nuestro negocio. Gracias 

a la detección de las diferentes amenazas y oportunidades, podremos tomar decisiones adecuadas 

para la creación de la granja escuela y anticiparnos o adaptarnos a los cambios que sufre nuestro 

entorno. Este análisis se centrará principalmente a nivel nacional y a nivel de la Comunidad Valenciana, 

puesto que nos queremos implantar en la ciudad de Alcoy. 

 

¶ Factor Político  

El factor político recoge todos los aspectos relacionados con el Gobierno de un país, de una comunidad, 

provincia o ciudad, entre otros. Concretamente se pueden citar variables como por ejemplo la 

estabilidad política, las políticas impositivas, o la organización del Gobierno en su conjunto.  

La situación política actual española es estable. Teniendo en cuenta que las últimas elecciones 

generales se produjeron en 2019 y que las siguientes no se darán hasta 2023, el Gobierno ha tenido y 

tiene tiempo suficiente para adaptarse e implantar medidas en el país. El actual Gobierno de Pedro 

Sánchez, caracterizado por ser de izquierdas, es decir, por querer aplicar medidas que participen al 

desarrollo del Estado de Bienestar, ha ganado popularidad en los últimos años. Desde los años 1980, 

este partido gobierna en España, intercalándose junto con el Partido Popular (PP), fomentando así la 

diversidad política gobierno tras gobierno.  
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Sin embargo, las elecciones españolas son cada vez más complejas lo que puede llegar a representar 

una amenaza. En efecto, los diferentes partidos deben efectuar alianzas y pactos entre ellos para poder 

gobernar el país. Estas alianzas laboriosas, ya que conllevan a conflictos de interés o de opiniones, han 

provocado que el PSOE (Partido Socialista Obrero Español) tuviera que formar una coalición junto con 

el partido de izquierdas: Unidas Podemos, que recoge cada vez más adeptos en el país.  

Finalmente, podemos comentar que, en los últimos meses, el gobierno español y cada Comunidad 

Autónoma han tenido que aplicar una serie de medidas restrictivas para luchar contra la expansión del 

Covid-19. Estas medidas que han suscitado muchas controversias se ven hoy atenuadas gracias al 

avance de la vacunación de la población. Aunque el futuro sea incierto, se espera alcanzar la inmunidad 

casi total de la población a finales de este año (2021), dejando atrás dichas medidas.  

 

¶ Factor Económico  

El factor económico representa todas las variables macroeconómicas que nos pueden afectar como, 

por ejemplo, el PIB, los ciclos económicos, los tipos de interés, la tasa de paro etc.  

En este punto hemos considerado relevante analizar en primera instancia la evolución del PIB español 

y sus previsiones para los próximos años (figura 1). Esta variable representa la riqueza de un país a 

través de los bienes y servicios que se producen en él, usualmente en un periodo de un año.  

 
Figura 1: Evolución del PIB y previsiones del Banco de España para 2021, 2022 y 2023 

Fuente: Banco de España, www.epdata.es 

Como podemos observar, el PIB español sufre tendencias bajistas cuando se producen crisis. Esto se 

refleja principalmente en los años 2008, 2012 y 2020. Sin embargo, la última crisis ha provocado una 

caída del PIB mucho mayor que en años anteriores, a causa del cese de la actividad de muchas 

empresas. Aun así, vemos que para los próximos años: 2021, 2022 y 2023, el Banco de España prevé 

una recuperación económica en la cual, en el peor de los casos, el PIB vuelva a alcanzar sus niveles 

precrisis. Esto supone por lo tanto una oportunidad para la creación de nuevos negocios.   
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Tal y como lo acabamos de comentar, las crisis económicas y esta, en particular, han conllevado al cese 

de la actividad total o parcial de muchas empresas en España. En consecuencia, esto ha tenido un 

impacto directo sobre la tasa de paro.  

 
Figura 2: Evolución de la tasa de paro en España 
Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadística) 

En la figura 2, podemos observar que la tasa de paro mantenía una tendencia decreciente desde finales 

de 2012. Sin embargo, a raíz de la aparición del Covid-19 y de sus consecuencias, esta variable se ha 

visto incrementada entre los últimos trimestres de 2019 y 2020, alcanzando hasta un 16,1% en este 

último periodo. Desde entonces la tendencia aparenta inclinarse hacia la baja, pero de manera 

paulatina. Según datos del FMI (Fondo Monetario Internacional), no se volverán a alcanzar los niveles 

pre-Covid hasta el año 2026. 

Para finalizar el análisis de este factor, podemos estudiar la evolución del IPC (Índice de Precios al 

Consumo) que representa las variaciones de los precios en base a una cesta de productos, durante un 

periodo de tiempo.  

 
Figura 3: Evolución del IPC 

Fuente: INE, www.epdata.es 
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Como podemos apreciar en el gráfico, tal y como sucede con el PIB, el IPC sufre variaciones negativas 

durante las épocas de crisis puesto que el crecimiento económico es menor y la población tiene menos 

poder adquisitivo para adquirir bienes y servicios. Sin embargo, observamos que en el último periodo 

indicado (abril de 2021), el IPC vuelve a la alza, alcanzando niveles próximos a los de 2019, en torno al 

2%. Esto es positivo puesto que el Banco Central Europeo estima que un nivel situado en torno al 2% 

es adecuado para los países de la Unión Europea.  

 

¶ Factor Sociocultural 

Este siguiente factor incluye variables acerca de la sociedad como pueden ser la educación, cultura, 

religión, demografía o hábitos de vida y de consumo.  

Puesto que nuestro negocio se orienta principalmente hacia los niños, vamos a comenzar analizando 

la evolución de la tasa de natalidad en la Comunidad Valenciana.  

 
Figura 4: Evolución de la tasa de natalidad en la Comunidad Valenciana 

Fuente: INE 

Desde la última crisis económica de 2008, la tasa de natalidad ha sufrido un descenso importante, 

situándose actualmente en mínimos históricos. La incorporación de la mujer en el mundo laboral 

provocó en su día una disminución de la tasa de natalidad. Sin embargo, actualmente son otros los 

motivos que lo provocan. En efecto, la sucesión de diferentes crisis, generando dificultades para 

encontrar trabajo y en general, para mantener una vida estable, provocan que el hecho de tener hijos 

no sea una prioridad. Por lo tanto, si la tendencia se mantiene a la baja, podría suponer una gran 

amenaza para nuestro negocio. 

Por otro lado, se destacan factores positivos como los estilos de vida cada vez más saludables y una 

atracción cada vez más creciente por el mundo rural. Desde hace unos años, se destacan estas 

actitudes en la población española, donde se incluye una alimentación equilibrada, ejercicio físico, 

excursiones al aire libre, cuidado del medioambiente etc. En otros términos, comportamientos que 

favorecen el desarrollo personal de los individuos y que, según los expertos, pueden llegar a 

incrementar nuestra esperanza de vida de hasta 10 años. Así mismo, el sedentarismo provocado por 

el trabajo y las diversas medidas tomadas contra el Covid (toques de queda, confinamientos, etc.) han 

generado en la población una tendencia hacia diversas actividades y hacia el campo, donde los riesgos 

de contagio son menores.  
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¶ Factor Tecnológico 

A nivel tecnológico, donde se pretende reflejar principalmente los avances de la tecnología, la 

investigación y el desarrollo o incluso las infraestructuras, podemos resaltar 2 principales variables.  

En primer lugar, la integración cada vez mayor de Internet y de las redes sociales en nuestras vidas. 

Estas herramientas permiten principalmente comunicarse y obtener o compartir información.  

 
Figura 5: Evolución del uso diario de Internet en España, por grupos de edad 

Fuente: INE, www.epdata.es 

Como podemos apreciar en el gráfico, los principales usuarios diarios de Internet son los grupos de 

edad más jóvenes. Sin embargo, la tendencia de todos los grupos es creciente. Por lo tanto, cualquier 

persona, sea cual sea su edad podría obtener información sobre nuestro negocio tanto a través de 

nuestra página web como de las redes sociales.  

En segundo lugar, cabe destacar que España posee una red de carreteras muy bien desarrollada que 

permite un acceso rápido y directo a cualquier ciudad. En concreto, se puede acceder a Alcoy 

principalmente por la A-7 y la N-340 que permiten acceder fácilmente tanto a pueblos como a grandes 

ciudades como Valencia o Alicante. 

 

¶ Factor Ecológico 

El factor ecológico se centra de manera global en el medioambiente y en todo lo que le puede afectar: 

hábitos de la sociedad, leyes, regulaciones y sus consecuencias: cambio climático o desastres 

naturales, entre otros.  

Desde la Revolución Industrial, la problemática medioambiental es cada vez mayor, pero no es hasta 

hace unos años cuando la población se ha dado realmente cuenta de la situación crítica. Diversos 

grupos activistas luchan por el desarrollo de medidas sostenibles, pero es un proceso muy lento. Así 
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mismo, cada vez más las familias y las empresas tratan de participar en el cuidado del medioambiente 

a través de pequeñas acciones como el reciclaje de residuos, una reducción del consumo de energía o 

incluso la compra de productos ecológicos. Esta creciente concienciación debe mantenerse e 

inculcarse desde edades muy tempranas por lo que puede suponernos una oportunidad.  

Por otra parte, una de las variables más preocupantes en este ámbito son los niveles de contaminación.  

 
Figura 6: Evolución de la concentración de CO2 en la atmósfera 

Fuente: AEMET, www.epdata.es 

En este gráfico, que representa la evolución de la concentración de CO2 en la atmósfera, podemos 

apreciar que la tendencia es creciente, con variaciones negativas en los meses de mayo y septiembre. 

Sin embargo, esta tendencia es preocupante ya que a la larga esto afecta directamente a nuestra salud 

y a nuestra calidad de vida como, por ejemplo, con un incremento de las temperaturas. 

Para terminar con este factor, podemos recalcar que hoy en día existen 20 leyes orientadas a la 

protección del medioambiente en España. Entre otras se puede citar la Ley 1/2005 acerca de la emisión 

de gases de efecto invernadero cuyo objetivo trata de cumplir con los acuerdos de Kyoto. También 

podemos nombrar la Ley 26/2007 de Responsabilidad Medioambiental que obliga a reparar los daños 

causados en el medioambiente, derivados de cualquier actividad económica.  

 

¶ Factor Legal 

Para finalizar el análisis PESTEL, vamos a analizar el factor legal que trata sobre las legislaciones 

relacionadas directamente con el proyecto.  

En primer lugar, se encuentra la Ley 14/2013 de apoyo a los emprendedores cuyo objetivo es ayudarles 

económicamente y darles seguridad en caso de quiebra.  
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Por otro lado, cabe destacar que no existen leyes particulares en cuanto a la creación de granjas 

escuelas, pero sí es necesario cumplir con una serie de normas en cuanto a su edificación, al riesgo de 

incendios o incluso en cuanto a la higiene de los establecimientos, animales o alimentos.  

 

2.1.1.2. PERFIL ESTRATÉGICO 

A continuación, para completar el análisis del macroentorno, vamos a elaborar un perfil estratégico en 

el cual resumiremos las principales variables destacadas anteriormente y las puntuaremos en función 

de su impacto sobre nuestro negocio. Una puntuación de 1 equivaldrá a un impacto Muy Negativo y 

una puntuación de 5 corresponderá a un impacto Muy Positivo. 

Factores Variables MN N I P MP 

Político 

Estabilidad política    X  

Dificultad para crear alianzas   X   

Disminución de las medidas restrictivas por Covid     X 

Económico 

Recuperación económica en los próximos años     X 

Elevada tasa de paro  X    

Nivel de IPC adecuado     X  

Sociocultural 

Descenso de la tasa de natalidad  X    

Estilos de vida saludables    X  

Atracción por el mundo rural     X 

Tecnológico 
Uso de Internet y de redes sociales    X  

Accesibilidad a Alcoy    X  

Ecológico 

Concienciación medioambiental     X 

Incremento de la contaminación   X   

Leyes medioambientales   X   

Legal 
Ley de apoyo a emprendedores     X 

Normas diversas  X     
Tabla 1: Perfil estratégico derivado del macroentorno 

Fuente: Elaboración propia 

Podemos observar que la mayoría de las variables se encuentran con una valoración positiva. Por 

tanto, los factores derivados del macroentorno tendrán principalmente un impacto positivo sobre 

nuestro negocio. Sin embargo, es necesario tener presente el adecuado cumplimiento de las diversas 

normas respecto a la creación y mantenimiento de granjas escuela puesto que en caso de 

incumplimiento pueden suponer el cese de la actividad. 

 

2.1.2. ANÁLISIS DEL MICROENTORNO 

Siguiendo con el análisis del mercado de la empresa, vamos a proceder al estudio de su microentorno. 

Esta es la parte del entorno que le afecta de manera más directa y que corresponde al sector en el cual 

nos queremos implantar: la educación ambiental. Se analizará a través de la herramienta de las 5 

fuerzas de Porter, basada en 5 variables: el poder de negociación de los clientes, de los proveedores, 

la rivalidad entre competidores existentes y la amenaza de productos sustitutivos y de nuevos 

competidores. 

 



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

18 

 

¶ El poder de negociación de los clientes 

El poder de negociación de los clientes hace referencia a la capacidad de los consumidores para 

imponer sus condiciones sobre nuestro negocio. Es decir, haciendo presión conjunta, pueden influir 

exigiendo ventajas a su favor como, por ejemplo, precios más bajos, mejor calidad por un precio similar 

o servicios particulares.  

En nuestro caso, hemos destacado que, en 2019, el INE recogió que España cuenta con más de 2 

millones de niños cuya edad se sitúa entre 3 y 12 años, de los cuales más de 250.000 se encuentran en 

la Comunidad Valenciana. Por lo tanto, nuestro segmento de mercado es muy extenso, lo que reduce 

el poder de negociación. Sin embargo, el cliente real, es decir, la persona que va a contratar nuestros 

servicios es quién decide si recurrir o no a nosotros, ya sea una escuela o un particular adulto con hijos.  

Por otro lado, España cuenta aproximadamente con 117 granjas escuela, de las cuales más de 20 están 

situadas en la Comunidad Valenciana. Los clientes tienen muchas opciones que poder elegir, por lo 

tanto, este factor incrementa su poder de negociación. 

Además, gracias a las páginas web y a las redes sociales los clientes pueden tener mucha información 

sobre cualquier producto o servicio. Pueden comparar detenidamente las diferentes granjas escuela 

al fin de escoger la que mejor corresponda con sus necesidades o la que más les atraiga.  

Si los clientes vienen en grandes grupos como puede ser, a través de las escuelas, tendrán mucho más 

poder que si vienen simples particulares. Sobre todo, a nivel de precios ya que se suelen hacer 

descuentos para grupos grandes. Por otra parte, nuestra granja escuela ofrece diversas actividades, 

pero son ellos lo que elegirán cuales quieren solicitar y cuáles no.  

Por lo tanto, podemos concluir que los clientes tendrán un fuerte poder de negociación, sobre todo si 

contratan nuestros servicios en grandes grupos. Sin embargo, no hay riesgo de integración vertical 

hacia atrás, es decir, no hay riesgo de que el cliente ofrezca el mismo servicio que nosotros, ya que son 

ƴŜŎŜǎŀǊƛƻǎ ƳǳŎƘƻǎ ǊŜŎǳǊǎƻǎ όŜŎƻƴƽƳƛŎƻǎΣ ǘŜǊǊŜƴƻΣ ƳŀǘŜǊƛŀƭŜǎΧύ y mucha dedicación. Este último 

aspecto no representa una amenaza para nuestro negocio. 

 

¶ El poder de negociación de los proveedores 

En segundo lugar, podemos analizar el poder de negociación de los proveedores. Al igual que para los 

clientes, este se refiere a la capacidad de estos para imponer sus condiciones frente a nosotros. Existe 

un riesgo de que los proveedores incrementen sus precios o hagan presión para que adquiramos sus 

productos en grandes cantidades, entre otros.  

Por lo tanto, cuantos más proveedores tengamos, mejor para nosotros ya que podremos imponer 

ƴǳŜǎǘǊŀǎ ŎƻƴŘƛŎƛƻƴŜǎ όŀǇƭŀȊŀƳƛŜƴǘƻ ŘŜ ǇŀƎƻǎΣ ǊŜŘǳŎŎƛƽƴ ŘŜ ǇǊŜŎƛƻǎΣ ƳŀȅƻǊ ŎŀƭƛŘŀŘ Ŝƴ ƭƻǎ ǇǊƻŘǳŎǘƻǎΧύΦ  

Para nuestro proyecto, podemos destacar 2 tipos de proveedores: puntuales y recurrentes.  

En la categoría de proveedores puntuales incluimos todos los que van a contribuir al equipamiento de 

nuestras instalaciones: camas, sillas, mesas, maquinaria o algún material agrícola.  

En la categoría de proveedores recurrentes tendremos por una parte los proveedores de materiales 

para las actividades (material escolar como hojas, lápicesΧ o guantes, botas etc.) y, por otra parte, los 

que nos ayuden a alimentar a nuestros animales, como pueden ser agricultores, ganaderos o 

cooperativas agrícolas.  
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Nuestro poder de negociación con los proveedores puntuales será muy bajo ya que no serán 

necesarios a menudo. Aunque, si les compramos equipamientos en grandes cantidades, puede que 

accedan a otorgarnos ciertas ventajas como descuentos, por ejemplo.  

En cuanto al poder de negociación con los proveedores recurrentes, este puede ser muy elevado, sobre 

todo con los agricultores o las cooperativas agrícolas que nos suministrarán la alimentación del ganado. 

Finalmente, podemos destacar que existe un ligero riesgo de integración vertical hacia delante. Es 

decir, que nuestro proveedor se reconvierta para ejercer nuestra actividad. Aquí el riesgo proviene de 

los agricultores o ganaderos ya que ya poseerán todas las instalaciones necesarias para tener animales, 

y guardar sus equipamientos. Además, se podrían autoabastecer gracias a su actividad agrícola. La 

actividad de enseñanza podría ser una manera para ellos de completar sus ingresos. Sin embargo, ya 

poseen una actividad principal muy importante, por lo que el riesgo es leve. 

 

¶ La amenaza de servicios sustitutivos  

Este tercer factor pretende determinar si existe el riesgo de que otras empresas ofrezcan servicios 

similares a los nuestros y que los sustituyan. Esto podría provocar a corto o a largo plazo una pérdida 

de cuota de mercado a favor de la competencia.  

Hemos observado que las granjas escuela son un lugar al que se suele acudir puntualmente, no de 

manera regular. Por ello, pueden tener una alta obsolescencia a ojos del cliente. Además, existen otras 

maneras de acceder a la educación medioambiental, sin salir de la escuela o en entornos muy diversos 

όŎŜƴǘǊƻǎ ŘŜ ƻŎƛƻΣ ŎŀƳǇŀƳŜƴǘƻǎΣ ƭǳŘƻǘŜŎŀǎΧύ. Por lo tanto, no existe la necesidad de acudir 

específicamente a una granja escuela.  

El cambio del cliente hacia un servicio u otro no le supone ningún coste a nivel de tiempo ya que con 

Internet se pueden comparar de manera rápida las diferentes ofertas. Tampoco le va a suponer un 

gran cambio a nivel económico. Por ejemplo, una semana en un campamento cualquiera puede valer 

entre тр ȅ нрлϵΣ ƳƛŜƴǘǊŀǎ ǉǳŜ Ŝƴ ǳƴŀ ƎǊŀƴƧŀ ŜǎŎǳŜƭŀ ǇǳŜŘŜ ŎƻǎǘŀǊ Ŝƴ ǘƻǊƴƻ ŀ тл ȅ оллϵΦ Como vemos, 

los precios son muy similares. 

Podemos considerar, por lo tanto, esta fuerza de Porter como la principal amenaza para nuestro 

negocio debido a la existencia de una gran variedad de servicios sustitutivos.  

 

¶ La amenaza de nuevos competidores  

Este factor tiene por objetivo detectar la posibilidad de que nuevos competidores entren a formar 

parte del mercado. Esto puede deberse a diversos motivos, pero cuanto más atractivo sea el mercado, 

más competidores elegirán adentrarse en él. Al igual que con los productos sustitutivos, esto generaría 

principalmente una pérdida de cuota y menores ganancias para nuestra empresa. 

Sabemos que el sector de la educación medioambiental es un sector en crecimiento debido a las 

condiciones medioambientales actuales. Es, tanto para nosotros como para posibles competidores, 

una oportunidad de negocio.  

Concretamente, para la creación de granjas escuela, existen barreras de entrada muy altas debido al 

fuerte desembolso inicial requerido. En efecto, para comenzar en esta actividad es necesario adquirir 

un terreno, construir las instalaciones necesarias, equiparlas, adquirir materiales, animales, etc. Esta 
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fuerte inversión conlleva a obtener beneficios a medio-largo plazo, por lo tanto, puede suponer un 

gran freno para posibles nuevos competidores.  

Pero, sabiendo que en la Comunidad Valenciana ya existen más de 20 granjas escuela, esto puede 

generar un rechazo por parte de posibles nuevos competidores. En efecto, pueden considerar el sector 

geográfico como saturado. 

Sin embargo, no existen represalias del sector. Es decir, no existe la posibilidad de que varias granjas 

escuela se unan para echar a posibles nuevos competidores ya que son todas muy independientes. 

Podemos concluir, por lo tanto, que no existe una gran amenaza de nuevos competidores en este área 

geográfica. 

 

¶ La rivalidad entre competidores existentes  

Para terminar con el análisis de las 5 fuerzas de Porter, se debe considerar la rivalidad entre 

competidores existentes. Es decir, se debe analizar el grado de competitividad presente entre los 

competidores que, en este caso, ya posean una granja escuela. 

Como lo hemos comentado anteriormente, existen en la actualidad más de 20 granjas escuela en la 

Comunidad Valenciana. Esto supone que la rivalidad entre estas empresas sea relativamente alta, 

teniendo en cuenta el sector geográfico reducido y que la mayoría están muy ancladas en el mercado. 

Pero, las granjas escuela presentes en esta Comunidad son muy similares y casi todas del mismo 

tamaño. Esto provoca que no haya un líder importante en el sector, sino que se sitúan todas más o 

menos en el mismo nivel. Esto supone una gran oportunidad para nuestro negocio, pese a que la 

ŎƻƳǇŜǘŜƴŎƛŀ ǎŜŀ άŦǳŜǊǘŜέΦ  

Sin embargo, a menos de 20 kilómetros de Alcoy, lugar en el cual queremos implantar nuestra granja 

escuela, están edificados 3 competidores. Esta competencia cercana puede suponer para nosotros una 

gran amenaza. 

Finalmente, podemos comentar las barreras de salida (lo que nos costaría salir de este sector) y las 

barreras de movilidad (lo que nos costaría cambiar de segmento dentro de este sector).  

Las barreras de salida son muy altas, es muy difícil salirse de un negocio como este debido a la fuerte 

inversión necesaria para la creación de las infraestructuras. Para poder salirse con facilidad, sería 

necesario encontrar a una persona interesada en retomar el negocio, lo cual sería complicado de 

encontrar. 

Por otro lado, aunque las granjas escuela se dirijan particularmente a niños, siempre se pueden 

modificar y adaptar las actividades para otras edades y así ampliar nuestro segmento de mercado. 

Podemos afirmar por lo tanto que las barreras de movilidad son bajas y esto supone una oportunidad 

para nosotros. 
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2.2. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA  

Tal y como lo hemos evocado en varias ocasiones, existen en la Comunidad Valenciana más de 20 

granjas escuela, lo que genera que la competencia sea elevada en el sector. En este apartado, vamos 

a analizar con mayor detenimiento la competencia existente efectuando para ello un análisis de los 

grupos estratégicos. Vamos a enfocar nuestro estudio en las granjas escuela de las provincias de 

Valencia y Alicante que consideramos como nuestros principales competidores. En total, se 

considerarán 11 granjas escuela.   

En base a las variables de precio y distancia desde Alcoy vamos a establecer diferentes grupos con 

dichas características que nos permitirán detectar cuáles supondrán una mayor rivalidad o 

competencia para nuestro futuro negocio.  

Así mismo, también se estimará la cuota de mercado de cada uno de los grupos. Puesto que esta es 

una variable difícil de conseguir, se han decidido puntuar las cuotas de mercado con una valoración de 

м ŀ о ǎƛŜƴŘƻ м άōŀƧŀέ ȅ о άŀƭǘŀέΦ tŀǊŀ ŜƭƭƻΣ ŎƻƴǎƛŘŜǊŀǊŜƳƻǎ ƭŀ ŀƳǇƭƛǘǳŘ ŘŜ ƭƻǎ ǎŜǊǾƛŎƛƻǎ ǇǊƻǇǳŜǎǘƻǎ ǇƻǊ 

cada empresa, el público al que va dirigido y sus días de apertura anuales.  

El listado de las granjas escuela, teniendo en cuenta las variables de precio y distancia, así como la 

estimación de cuota de mercado es el siguiente: 

Granja Escuela 
Distancia desde 

Alcoy (km) 
Precio visita 
ŜǎŎƻƭŀǊ м ŘƝŀ όϵύ 

Cuota de mercado (%) 

Granja Escuela Altalluna 22 33 2 

DǊŀƴƧŀ 9ǎŎǳŜƭŀ wƛŜǊŀ ŘΩ!ƎǊŜǎ  20 25 3 

Granjalandia  16 18 1 

Granja Escuela Amalur Madre Tierra  47 26 1 

Granja Escuela Baladre 88 30 1 

Granja Escuela Sol del Camp 50 25 2 

Granja Escuela La Viña 95 11 1 

Granja Escuela Albergue Mas de Capellá  146 38 3 

Granja Escuela Masía de Cossi 134 40 1 

Granja Escuela La Salle  145 43 2 

Granja Escuela Mariola  33 19 2 
Tabla 2: Principales granjas escuela de la zona por distancia, precio y cuota de mercado 

Fuente: Elaboración propia 
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Con toda esta información, podemos establecer los diferentes grupos a través del mapa estratégico 

siguiente:  

 
Figura 7: Mapa de grupos estratégicos 

Fuente: Elaboración propia 

Gracias al mapa de grupos estratégicos, podemos observar que existen grupos competitivos 

relativamente diversos. En nuestro caso, nuestro principal competidor será Granjalandia puesto que 

es la granja escuela más cercana y que posee precios de los más bajos del mercado. Así mismo, La Viña, 

aunque se sitúe a mayor distancia también podría suponer una amenaza ya que ofrece los precios más 

bajos en el sector.  

Por otro lado, se destacan muchas empresas Ŏƻƴ ǇǊŜŎƛƻǎ ǎƛƳƛƭŀǊŜǎΣ ǎƛǘǳŀŘƻǎ ŜƴǘǊŜ нр ȅ ооϵΦ 

Consideramos este rango de precios como el rango medio del mercado. Por otro lado, vemos que las 

granjas escuela Altalluna, Agres y Mariola, situadas muy cerca de Alcoy, poseen entre ellas la mayor 

cuota de mercado. También podrían suponernos una amenaza. 

Finalmente, observamos que las granja escuela con mayor distancia también poseen los precios más 

elevados y la segunda mayor cuota de mercado. Por tanto, aunque se sitúen a más de 100 km de Alcoy, 

también podrían representar una amenaza ya que ofrecen unos servicios adicionales como 

campamentos, atracciones o restaurantes.    

Sin embargo, vamos a centrarnos en nuestro competidor más cercano: Escola Natura Granjalandia, 

situada en Ibi. Su modelo de negocio es el que más se aproxima a la propuesta que queremos 

desarrollar. En efecto, esta granja escuela no solo propone actividades para el entorno escolar, 

también ofrece la posibilidad de acudir en familia, de celebrar cumpleaños o cualquier otro tipo de 

celebración, actividades especiaƭŜǎ όōŀƛƭŜǎΣ ŘŜǇƻǊǘŜǎΣ ŀŎǘƛǾƛŘŀŘŜǎ ŀǊǘƝǎǘƛŎŀǎΧύ ȅ ŎŀƳǇŀƳŜƴǘƻǎ ŘǳǊŀƴǘŜ 

las vacaciones escolares (verano, Navidad y Semana Santa).  
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Entre sus principales actividades se destacan, al igual que lo que pretendemos ofrecer, el cuidado de 

animales, talleres en el huerto y elaboración de comida u objetos como pan, velas de cera o comederos 

para pájaros.  

Esta granja escuela ofrece un servicio de comedor, pero no ofrece alojamiento, con lo cual, para poder 

ir es necesario vivir cerca de la granja escuela o alquilar un alojamiento cercano.   

Aun así, este es un claro ejemplo de éxito debido, en primer lugar, a su posición geográfica. 

Granjalandia se sitúa a la salida de la autopista, lo que hace muy fácil su acceso, y cerca de muchas 

ciudades pobladas como Alcoy, Alicante, etc. Además, esta zona es muy turística, por lo que pueden 

acudir clientes de diversas zonas.  

Por otra parte, al ofrecer actividades muy diversas y con posibilidad de acudir en familia, impulsa la 

sociedad a dirigirse hacia esta granja escuela para pasar un día al aire libre, rodeado de familia y 

amigos.  

Finalmente, tiene una gran presencia a través de Internet tanto gracias a su página web como en redes 

sociales donde se explica con detalle todas las actividades y ofertas disponibles. La valoración de esta 

granja es muy positiva. En Facebook, por ejemplo, los clientes le han atribuido un 4,5/5.   

 

2.3. ANÁLISIS DEL PERFIL DE LOS CLIENTES O DEMANDA  

Nuestro mercado se puede clasificar como mercado de consumo de servicios ya que incluye tanto ocio 

como restauración y hostelería. Geográficamente, dado que nos queremos implantar en la ciudad de 

Alcoy, pretendemos abarcar en un principio los pueblos y las ciudades más próximas, por lo tanto, 

parte de la provincias de Alicante y Valencia.  

Nuestros servicios van dirigidos a todo tipo de personas, pero sobre todo a niños cuyas edades se 

sitúen entre 3 y 12 años. Este es nuestro público objetivo. Hemos elegido un público joven ya que, 

como lo hemos comentado anteriormente, a esa edad es más fácil inculcarles nociones y valores, y 

podrán descubrir cosas que, para la mayoría, sean totalmente desconocidas. 

Sin embargo, debido a su joven edad, deberán estar acompañados por un entorno familiar o escolar 

que se haga responsable de ellos, sobre todo a nivel económico. Por lo tanto, las personas que 

disfrutarán plenamente de las granjas escuela serán los niños, pero los verdaderos clientes serán las 

familias y las escuelas que requieran nuestros servicios. Estos toman tanto el rol de decisor como de 

comprador.  

Nuestros clientes responsables pueden decidir acudir a una granja escuela por diversos motivos, ya 

sea para disfrutar de un día efectuando una actividad original o para descubrir el mundo rural. Estos 

clientes buscan un lugar donde sus hijos/alumnos puedan efectuar actividades o excursiones al aire 

libre, en un entorno tranquilo, divertido y seguro. El objetivo principal es que los niños puedan 

desarrollar habilidades sociales, experimenten y se desenvuelvan en un entorno que, por lo general, 

no les es familiar.  

Anteriormente, los clientes se conformaban con una visita a los animales de la granja y a la ejecución 

de actividades. Sin embargo, cada vez más los servicios propuestos son más extensos. Últimamente, la 

moda reside en solicitar las granjas escuela y su entorno para la realización de cumpleaños, bodas o 

incluso bautizos. Las demandas en cuanto a eventos se disparan lo cual supone para nosotros un 

mercado potencial. Las granjas escuela toman otro enfoque que atrae tanto a niños como adultos. 



Desarrollo de un Plan de Negocio para la creación de una Granja Pedagógica en Alcoy 

24 

 

Lejos de situarse en la etapa de madurez, se prevé que este mercado siga creciendo en los próximos 

15-20 años gracias a este rediseño de la actividad que acaba de iniciarse.  

Sin embargo, esta se trata de una compra racional a la cual no se suele recurrir con frecuencia, salvo 

casos excepcionales. La visita a una granja escuela suele ser algo muy puntual, considerada como una 

excursión que puede efectuarse 1 o 2 veces al año en el caso de las escuelas y hasta 5-6 veces al año 

en el caso de las familias. Para los clientes muy cercanos a la zona, puede darse que la experiencia se 

repita numerosas veces como por ejemplo 1 vez al mes.  

Dada la experiencia de otras granja escuela, se prevé que las visitas sean más frecuentes entre semana 

en épocas de primavera u otoño para las visitas escolares y los fines de semana o en vacaciones para 

las visitas familiares. 

Finalmente, observamos que la demanda es muy inelástica al precio, es decir, no es muy sensible. Los 

consumidores no se basan tanto en este factor sino en las actividades propuestas, en la calidad del 

servicio o en la proximidad de las instalaciones.  
 

2.4. ANÁLISIS DAFO 

Para concluir sobre el análisis del mercado, podemos resumir todos los aspectos más destacados en 

un DAFO. Esta es una herramienta analítica que permite destacar las principales amenazas, 

oportunidades, fortalezas y debilidades derivadas tanto de un análisis interno como externo de la 

empresa. Gracias a ello, podremos tener en cierta medida un control sobre el entorno que nos rodea 

y plantear estrategias que nos permitan vencer los factores negativos, apoyándonos en los positivos.  

 

A continuación, mostramos la matriz DAFO resultante:  

 FACTORES NEGATIVOS FACTORES POSITIVOS 

ANÁLSIS 
EXTERNO 

AMENAZAS 
-Dificultad para realizar alianzas entre 
partidos políticos 
-Crisis económica 
-Caída del PIB 
-Incremento de la tasa de paro 
-Disminución de la tasa de natalidad 
-Incremento de los niveles de 
contaminación 
-Diversas normas para la creación y 
desarrollo de granjas escuela 
-Elevada competencia en el sector 
-Fuerte poder de negociación por parte de 
los clientes  
-Poder de negociación bajo con los 
proveedores puntuales  
-Posibilidad de integración vertical hacia 
delante 
-Existencia de productos sustitutivos 

OPORTUNIDADES 
-Estabilidad política 
-Disminución de las medidas restrictivas 
derivadas del Covid-19 
-Recuperación económica prevista en los 
próximos años 
-Nivel de IPC adecuado (2%) 
-Estilos de vida saludables 
-Atracción por el mundo rural 
-Incremento del uso de Internet y de las redes 
sociales 
-Mejoras en la comunicación gracias a Internet 
-Red de carreteras eficiente 
-Incremento de la concienciación 
medioambiental 
-20 Leyes para la protección del medioambiente 
-Leyes de apoyo a emprendedores 
-Riesgo de integración vertical hacia atrás 
inexistente 
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-Barreras de entrada altas derivadas de la 
inversión inicial 
-Competidores actuales anclados en el 
mercado 
-Barreras de salida altas 
-Competidores con características muy 
diversas 
-Granjalandia principal competidor 

-Poder de negociación alto con los proveedores 
recurrentes 
-Sector de la educación medioambiental en 
crecimiento 
-Ausencia de represalias en el sector 
-Ausencia de líder en el sector 
-Barreras de movilidad bajas 
-Zona turística  

ANÁLISIS 
INTERNO 

DEBILIDADES 
-Diferencia entre el cliente y la persona 
que hace uso del servicio 
-Servicio con alta obsolescencia por parte 
del cliente 
-Actividades similares a la competencia 
-Compra racional 
-Demanda estacional 

FORTALEZAS 
-Segmento de mercado extenso 
-Fácil acceso a Alcoy y a la granja escuela 
-Expectativas de crecimiento 
-Evolución en las demandas de los clientes  
-Demanda inelástica al precio 
-Importancia del servicio propuesto y de su 
calidad 

Tabla 3: Resumen DAFO 
Fuente: Elaboración propia 

A raíz de la elaboración del DAFO, podemos observar que existen tantos factores positivos como 

negativos derivados los diferentes análisis. Además, teniendo en cuenta que el entorno es muy 

cambiante, debemos considerar cada uno de estos aspectos para anticiparnos y elaborar estrategias 

futuras, así como apoyarnos en los factores positivos para destacar de nuestra competencia.  

En este caso, los principales riesgos provienen de la fuerte competencia en el sector y de la posibilidad 

para los clientes de dirigirse hacia cualquiera de ellos puesto que ofrecen servicios similares a precios 

accesibles. Por otro lado, puede jugar a nuestro favor el hecho de ser una empresa reciente y 

desconocida, así como las expectativas de crecimiento que permiten una actualización y dinamización 

del servicio.  
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3. MODELO DE CANVAS 

El Business Model Canvas que usaremos en el siguiente apartado para establecer nuestro plan de 

negocio es una herramienta de gestión estratégica muy reciente, creada en 2010 por Alexander 

Osterwalder e Yves Pigneur. 9ǎǘŀ ŦǳŜ ŜȄǇǳŜǎǘŀ Ŝƴ ǎǳ ƻōǊŀ άDŜƴŜǊŀŎƛƽƴ ŘŜ ƳƻŘŜƭƻǎ ŘŜ ƴŜƎƻŎƛƻǎέ ȅ ŜǎΣ 

hoy en día, considerada como una de las herramientas más innovadoras en materia de 

emprendimiento. En efecto, el Modelo de Canvas permite tanto describir, cómo modificar empresas 

ya existentes o crear nuevos modelos de negocio.  

Esta herramienta permite a los emprendedores plasmar de manera muy visual, creativa, esquemática 

y flexible los aspectos más relevantes de su negocio a través de un lienzo que se divide en 4 bloques: 

Clientes, Oferta, Infraestructura y Viabilidad Económica. Así mismo, se puede dividir en 9 factores tal 

y como se aprecia en la figura 8:  

 
Figura 8: Lienzo Business Model Canvas 

Fuente: Elaboración propia 

Estos 9 factores, orientados hacia la propuesta de valor para satisfacer las necesidades de los clientes 

y la manera de conseguirlo, se debe cumplimentar en un orden preciso. A continuación, explicamos 

detalladamente cada una de las variables en su orden de ejecución: 

 

¶ Segmentos de mercado 

Este primer aspecto se refiere a: quiénes son los clientes, cómo actúan, cuáles son sus características 

(edad, sexo, hábitos, etc.). En otros términos, pretende plasmar los diferentes segmentos o nichos de 

mercado a los cuales va dirigido el negocio.   
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Es muy importante describir correctamente cada uno de los grupos de clientes puesto que sus 

expectativas o necesidades diferirán y contribuirán de manera distinta a los beneficios de la empresa. 

De esta manera, se podrán adaptar los diferentes productos o servicios a cada uno de ellos.  

 

¶ Propuesta de valor 

El segundo aspecto que tratar es la propuesta de valor. Aquí se debe indicar qué aspectos van a 

diferenciar nuestro negocio de los demás o cuáles van a ser sus ventajas competitivas frente a la 

competencia. Nos podemos preguntar: ¿Qué incluye nuestro negocio que no posean los demás? 

La propuesta de valor debe definir por qué los clientes deben dirigirse hacia nuestros servicios y no 

hacia otros. Esta propuesta forma parte de la razón de ser la empresa y debe enfocarse hacia la 

satisfacción de las necesidades de los clientes.  

Así mismo, una propuesta de valor o ventaja competitiva puede darse sobre diversos aspectos, ya sean 

precios, productos o servicios exclusivos, calidad y muchos más. 

 

¶ Canales 

Una vez que hemos establecido quiénes son nuestros clientes y lo que les proponemos para satisfacer 

su necesidad, debemos pensar en la manera de llegar a ellos. Aquí se van a definir los medios o canales 

a través de los cuales se va a dar a conocer el negocio y se van a ofrecer los servicios. Por tanto, 

debemos incluir todo lo referente a dos de las principales herramientas de marketing: comunicación y 

distribución.  

En este punto, se deben tener en cuenta 6 aspectos relevantes: cómo se va a dar a conocer el servicio, 

cómo se va a vender o como lo pueden comprar/solicitar los clientes, cómo se va a efectuar el servicio, 

como se va a evaluar la calidad del servicio y la satisfacción de los clientes y, finalmente, cuál va a ser 

el seguimiento de postventa. 

 

¶ Relaciones con los clientes 

Este factor viene ligado al anterior puesto que también se debe tener en cuenta la manera de 

comunicar y distribuir los servicios, pero en este caso se enfoca en mayor medida en la manera en que 

van a ser atendidos durante todo el proceso de compra. Es decir, desde que conocen y solicitan el 

servicio hasta que este haya sido satisfecho. El objetivo de esta variable es conseguir fidelizar el cliente 

a través de diversos medios. 

Una vez más, es necesario tener en cuenta los diferentes segmentos de mercado establecidos 

anteriormente, puesto que la relación puede variar en función del trato a la hora de dirigirse a ellos, la 

manera de atenderles o incluso las ofertas o promociones que se les pueda aplicar.  

 

¶ Fuentes de ingresos  

Las fuentes de ingresos incluyen todas las maneras o actividades que va a usar la empresa para obtener 

una entrada de dinero. Por tanto, se deben definir los precios de cada producto o servicio, efectuar 
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una estimación de los clientes e incluso definir la forma de pago. Dichas fuentes pueden variar en 

función de la estacionalidad o de otros factores, por lo que es importante destacarlo.  

 

¶ Recursos clave 

En este punto se van a exponer todos los recursos o todo lo que la empresa necesita para poder 

desarrollar correctamente su actividad. Estos pueden ser principalmente de 3 tipos: materiales 

(bienes, infraestructuras), humanos (personal) o económicos (capital, préstamos). Así mismo, será 

necesario efectuar una estimación del coste de cada uno de ellos ya que, posteriormente, nos servirá 

para realizar la estructura de costes.  

 

¶ Actividades clave  

Las actividades clave pretenden describir cuáles son los productos o, en nuestro caso, los servicios que 

ofrecemos a nuestros clientes y que nos van a permitir obtener ingresos. También es necesario 

identificar cómo esas actividades van a contribuir a la resolución de los problemas planteados 

inicialmente y cómo van a añadir valor a nuestro negocio.  

 

¶ Asociaciones clave  

Las asociaciones clave se refieren a todos los socios, proveedores, personas o entidades que van a 

contribuir al desarrollo del negocio. Estos actores pueden participar de diversas maneras como, por 

ejemplo, efectuando un servicio por nosotros, aportando recursos, etc. 

 

¶ Estructura de costes 

Finalmente, la estructura de costes hace referencia a todos los costes en los que se van a incurrir para 

desarrollar la actividad. Se deben incluir tanto los costes directos como indirectos y las inversiones 

necesarias para la puesta en funcionamiento de la empresa. Así mismo, con todo lo establecido, se 

podrán enlazar ingresos y costes para obtener previsiones financieras, basadas en 3 escenarios: 

pesimista, razonable y optimista.  
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Podemos plasmar estos principales aspectos en el lienzo, adaptándolos a la idea de negocio para así 

obtener una visión global sobre nuestro proyecto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 9: Lienzo Business Model Canvas aplicado a la granja escuela 
Fuente: Elaboración propia 
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4. APLICACIÓN DEL MODELO DE CANVAS A LA GRANJA ESCUELA  

A continuación, vamos a exponer cada uno de los factores previamente explicados, aplicándolos a 

nuestra granja escuela. De esta manera, obtendremos una visión detallada sobre todos los aspectos 

del negocio.  

 

4.1. SEGMENTOS DE MERCADO 

Como ya lo hemos evocado, nuestra actividad se enfoca en los niños cuyas edades se sitúen entre 3 y 

12 años. Este es nuestro público objetivo. A esta edad, los individuos son muy dinámicos, curiosos y 

poseen una facilidad de adaptación y aprendizaje superior a las personas más adultas. Por ello, será 

relativamente sencillo transmitirles todos los conocimientos y valores del mundo rural y del 

medioambiente gracias a nuestras actividades lúdicas.  

Este público objetivo se podrá alcanzar a través de 2 principales segmentos de mercado:  

¶ Escuelas infantiles y primarias 

¶ Padres con hijos 

 

Las escuelas infantiles y primarias donde estudian los niños están compuestas por clases de hasta 25 

alumnos, lo que facilita el aprendizaje y la atención individualizada que se les aporta a cada uno de 

ellos. Sin embargo, este es un entorno escolar muy formal en el que es complicado poder transmitir 

ciertos conocimientos y donde se carece, en cierta manera, de libertad y experimentación. Por ello, las 

escuelas infantiles y primarias tienen por costumbre llevar a sus alumnos a granjas escuela una vez por 

curso. Gracias a estas excursiones, se pretende que los niños descubran y experimenten en un entorno 

informal, usando para ello todos sus sentidos como el tacto, oído u olfato, cosa que no se puede 

efectuar en un aula tradicional.  

Por otro lado, nuestro segundo segmento de mercado se compone de padres con hijos. Aunque estos 

representan un segmento de mercado menos importante, muchas familias deciden efectuar 

excursiones a granjas escuelas acompañados de sus hijos y amigos para celebrar eventos o 

simplemente disfrutar de un día de ocio y diversión. Su objetivo puede consistir o bien en disfrutar de 

un día en familia o bien como una alternativa original para celebraciones particulares como, por 

ejemplo, cumpleaños.  

Las actividades y los horarios se deberán adaptar en función de estos 2 segmentos puesto que sus 

necesidades o requerimientos difieren. Por ejemplo, para las visitas escolares, será necesario personal 

suficiente especializado en educación infantil para dividir a los alumnos en grupos reducidos. Por otro 

lado, si las visitas se efectúan en familia para celebraciones, será necesario personal especializado en 

creación de eventos.  

Nuestros 2 segmentos de mercado se centran en primera instancia en un área geográfica próxima a la 

ciudad de Alcoy que incluye pueblos y ciudades de las provincias de Alicante y Valencia. 

Posteriormente, se ampliará este segmento a zonas geográficas más extensas como a la Comunidad 

Valenciana en su totalidad. En el mejor de los casos, podrán acudir clientes de toda la península. Estos 

representan nuestro mercado potencial. 
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4.2. PROPUESTA DE VALOR  

Las actividades o servicios que proponen las granjas escuela son, por lo general, muy similares. Por 

ello, es necesario destacar de la competencia. Sabemos que nuestro objetivo o nuestra misión consiste 

en ofrecer a niños, cuyas edades se sitúan principalmente entre 3 y 12 años, la posibilidad de descubrir 

el mundo rural a través de divertidas actividades y un contacto directo con la naturaleza que les 

aportarán una visión más extensa del mundo en el que vivimos.  

Para conseguir que nuestros 2 segmentos de mercado tomen la decisión de dirigirse a nuestra granja 

escuela y no hacia nuestra competencia, queremos destacar en cuanto a algunos servicios propuestos 

y a su calidad.  

En este caso, es complicado destacar en cuanto a la variable de precios ya que, como lo hemos visto 

en el mapa estratégico, estos son relativamente homogéneos. Aplicar precios por debajo de la 

competencia conllevaría a incurrir en pérdidas excesivas que nuestro recién negocio no sería capaz de 

afrontar. Por lo contrario, aplicar precios por encima de la competencia provocaría un rechazo por 

parte del consumidor.  

Por lo tanto, nuestra posición inicial consiste en ser seguidor. Aplicaremos los precios medios del 

mercado y propondremos servicios similares con algunos matices. Por ejemplo, se ofrecerá la 

confección de alimentos que no se proponen en ninguna otra granja escuela como el queso o la 

mantequilla.   

A medida que se vaya desarrollando nuestro negocio, queremos tomar una posición de retador, sobre 

todo frente a Granjalandia. Sabemos que dicha granja escuela no posee un servicio de alojamiento 

para acoger a sus clientes. Entonces, nuestro objetivo consistirá en crear un servicio de noche con 

habitaciones para ofrecer a nuestro público una inmersión total en el mundo rural y actividades 

nocturnas. 

Así mismo, también pretendemos destacar haciendo hincapié sobre las actividades ecológicas que 

serán parte fundamental de la visita a nuestra granja pedagógica.   

Finalmente, cabe destacar que pretendemos ofrecer comidas elaboradas, en la medida de lo posible, 

a partir de nuestros diversos cultivos. Esto incrementará el valor y la calidad de nuestros servicios y 

contribuirá a la credibilidad de nuestros valores ecológicos.  

 

4.3. CANALES 

Para dar a conocer nuestro negocio y efectuar nuestros servicios, hemos elaborado las estrategias de 

comunicación y distribución siguientes:  

 

¶ Estrategia de comunicación 

Nuestra estrategia de comunicación tiene por objetivo dar a conocer nuestro negocio, atraer a los 

clientes y promover una experiencia única e inolvidable.   

Para ello hemos elegido en primer lugar comunicarnos a través de nuestra página web y de nuestras 

redes sociales (Facebook e Instagram), donde subiremos fotos y videos con nuestras instalaciones y las 

experiencias de nuestros clientes. Además, se tendrá acceso a toda la información sobre las actividades 
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propuestas y sus respectivos precios. Cabe destacar este último punto ya que la mayoría de nuestros 

competidores no indican sus precios en su página web, por lo que es necesario contactar con ellos para 

obtener la información.   

En segundo lugar, nos comunicaremos a través de folletos que repartiremos en las oficinas de turismo 

de la Comunidad Valenciana, en diferentes tiendas y en las escuelas y academias. Para ello tendremos 

que contratar una empresa que se encargue de imprimir dichos folletos. Recurriremos a la imprenta 

Hispania Alcoyana S.L. Ŝƴ ƭŀ Ŏǳŀƭ ƛƳǇǊƛƳƛǊŜƳƻǎ нлΦллл ŦƻƭƭŜǘƻǎ ǇƻǊ ǳƴ ǾŀƭƻǊ ǘƻǘŀƭ ŘŜ рллϵΦ Estos se 

repartirán anualmente a partir del primer año de actividad. 

Finalmente, acudiremos personalmente a las diferentes escuelas, para ofrecerles nuestros servicios y 

dejaremos que άel boca a bocaέ haga su efecto. Dada la amplitud del negocio, la noticia de su creación 

se expandirá por toda la zona con rapidez, incluso es probable que la noticia aparezca en algún 

periódico local. 

 

¶ Estrategia de distribución 

Nuestra estrategia de distribución se basará en un canal directo, sin intermediarios, de manera a tener 

el pleno control sobre los clientes y a ofrecerles una atención individualizada. Además, nos evitará 

incurrir en gastos adicionales en terceros.  

Los clientes podrán contactar con nosotros a través de diferentes medios. El medio más fácil y práctico 

es a través de nuestra página web o de nuestras redes sociales donde los clientes tendrán toda la 

información necesaria en cuanto a precios, actividades, fotografías de las instalaciones, entre otros. 

Podrán visualizarlo en todo momento y en cualquier lugar, lo cual facilita nuestra distribución.  

En segundo lugar, pueden optar por llamarnos, mandarnos un correo electrónico o desplazarse 

directamente a la granja, con la posibilidad de visitar todas las instalaciones en el momento. Para ello, 

nos aseguraremos de que una persona esté siempre disponible para atenderles. 

 

4.4. RELACIONES CON LOS CLIENTES  

Las relaciones con los clientes y su fidelización son fundamentales en cualquier negocio. En nuestro 

caso, se han establecido 4 formas para conseguir la percepción de un trato individualizado por parte 

de nuestros segmentos de mercado. 

Nuestras actividades, precios y novedades se podrán transmitir a los clientes que ya hayan acudido a 

la granja a través de una newsletter. Esta se elaborará por gerencia y se enviará periódicamente a los 

clientes que hayan dado su conformidad, cuyos correos electrónicos estén almacenados en una base 

de datos. De esta manera podrán estar al tanto de los cambios inmediatamente y, en caso de no querer 

recibir la información, podrán darse de baja cuando lo deseen.  

Nuestra estrategia de precios, que comentaremos a continuación, no contempla la aplicación de 

descuentos o promociones. Sin embargo, si los clientes acuden de manera muy recurrente o en grupos 

muy grandes, cabe la posibilidad de aplicarles alguna reducción en el precio de la visita. Esto se deberá 

analizar caso por caso, por nuestra parte o a petición del cliente.  
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En tercer lugar, para ofrecer una experiencia totalmente acorde con las expectativas y necesidades de 

los clientes, les ofrecemos la posibilidad de personalizar su visita. Previamente, en el momento de la 

reserva, podrán elegir su programa, seleccionando las actividades que desean efectuar.  

Finalmente, una vez que hayan vivido la experiencia en la granja, se les transmitirá una encuesta de 

satisfacción. Gracias a ella, podremos conocer el nivel de satisfacción de los clientes, los puntos 

negativos, positivos y los aspectos a mejorar.  

 

4.5. FUENTES DE INGRESOS 

Nuestra fuente de ingresos provendrá únicamente de los servicios propuestos a nuestros clientes: 

actividades, comedor y alojamiento. Durante los primeros años de actividad, se propondrán 

exclusivamente estancias de hasta 1 día, incluyendo 3 actividades y un servicio de comedor, con 

almuerzo, comida y merienda. Durante el cuarto año se ampliarán los servicios para así poder ofrecer 

a nuestros clientes, a partir del quinto año, la posibilidad de pernoctar en nuestras instalaciones. A ello 

se incluirán desayunos y cenas en el servicio de comedor. 

Basándonos en el análisis anterior de la competencia, sabemos que sus precios se sitúan entre 11 y 

поϵΣ Ŏƻƴ ŦǳŜǊǘŜ ǘŜƴŘŜƴŎƛŀ ŜƴǘǊŜ нр ȅ олϵ por un día completo en la granja. Por lo tanto, para el inicio 

de nuestra actividad, vamos a basarnos en esta última tendencia de precios, aplicando por un día 

completo, un total de 27ϵΦ Para las estancias de varios días que incluyen servicio de comedor y 

ŘƻǊƳƛǘƻǊƛƻΣ ƭƻǎ ǇǊŜŎƛƻǎ ǎǳŜƭŜƴ ƻǎŎƛƭŀǊ ŜƴǘǊŜ ƭƻǎ тл ȅ оллϵΦ tƻǊ ǘŀƴǘƻΣ ŘŜŎƛŘƛƳƻǎ ŀǇƭƛŎŀǊ ǳƴ ǇǊŜŎƛƻ ŘŜ 

205ϵ ǇƻǊ ǳƴŀ ŜǎǘŀƴŎƛŀ ŘŜ р ŘƝŀǎΣ ƭƻ ǉǳŜ ŜǉǳƛǾŀƭŜ ŀ пмϵ ǇƻǊ ŘƝŀΦ  

En este ámbito no existe ninguna legislación que limite los precios de nuestros servicios, sin embargo, 

dada la competencia existente en la Comunidad Valencia, no sería una buena estrategia aplicar precios 

por encima de nuestros competidores o por encima de lo que esté dispuesta a aceptar la demanda.  

A continuación, desglosamos el detalle de precios, incluyendo cada uno de los servicios propuestos:  

Servicio tǊŜŎƛƻ όϵύ 

Desayuno 2 

Almuerzo 1 

Comida 5 

Merienda 1 

Cena  5 

Noche 7 

Cuidado de animales 6 

Jardinería 6 

Taller ecológico 6 

Taller de cocina 6 

Manualidades 6 

Actividades deportivas 6 
Tabla 4: Desglose de precios por persona 

Fuente: Excel ς Elaboración propia 

El pago se podrá efectuar de 2 maneras. La primera, abonando la cantidad total al llegar a la recepción 

de la granja escuela. La segunda, a través de nuestra página web al efectuar la reserva, si los clientes 

solicitan el servicio por ese medio.  
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Por otra parte, sabemos que este tipo de negocios tiene estacionalidad. Las épocas altas se dan en 

primavera y otoño mientras que la época baja se da en invierno. En verano se pueden presentar varias 

opciones. Puesto que en esa época no hay clases, los niños no acudirán a través de las escuela, pero si 

pueden hacerlo a través de sus familias. Además, en verano, muchos niños suelen ir a campamentos 

de 1 o varias semanas. Por tanto, cuando se edifiquen las habitaciones, se ofrecerán campamentos de 

verano durante los meses de julio y agosto, lo que permitirá luchar contra la estacionalidad.  

Teniendo en cuenta los posibles clientes de la zona, el número de granjas escuela y gracias a proyectos 

similares en la Comunidad Valenciana, hemos podido establecer diferentes escenarios para nuestro 

plan de ventas anual.  

Los escenarios son los siguientes:  

Escenario Variable Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Pesimista 
N° Clientes 10.000 10.500 11.000 11.500 14.000 

Ingresos όϵύ 270.000 283.500 297.000 310.500 734.000 

Razonable 
N° Clientes 15.000 15.500 16.000 16.500 19.000 

Ingresos όϵύ 405.000 418.500 432.000 445.500 869.000 

Optimista 
N° Clientes 20.000 20.500 21.000 21.500 24.000 

Ingresos όϵύ 540.000 553.500 567.000 580.500 1.004.000 
Tabla 5: Previsión de ventas por escenarios 

Fuente: Excel ς Elaboración propia 

Observamos que la clientela inicial será relativamente elevada, en función del escenario al que 

corresponde. Año tras año, se prevé un incremento paulatino de la demanda en unos 500 clientes, 

considerando que los clientes que ya hayan acudido el primer año repitan, para la mayoría, la 

experiencia en la granja.  

Podemos apreciar un incremento mayor entre el año 4 y 5 debido a la inclusión de los dormitorios en 

los servicios propuestos. La construcción de dichos dormitorios se efectuará durante el cuarto año para 

así permitir al negocio recuperarse de la inversión inicial efectuada. Se considera que, al proponer un 

servicio adicional, el negocio atraerá a una clientela más lejana, incrementando así los ingresos en más 

ŘŜ пллΦлллϵ ŜƴǘǊŜ Ŝƭ ŎǳŀǊǘƻ ȅ ǉǳƛƴǘƻ ŀƷƻΦ  

El escenario razonable corresponde con la opción que esperamos que suceda. Sin embargo, el hecho 

de tener competidores bien anclados en el mercado puede perjudicarnos, impidiendo atraer tantos 

clientes como lo deseamos. En este caso se daría un escenario pesimista. Por lo contrario, el hecho de 

ser una granja pedagógica nueva en la zona puede jugar a nuestro favor atrayendo a más clientes de 

lo esperado. En dicho caso, estaríamos ante un escenario optimista. 

 

4.6. RECURSOS CLAVE 

4.6.1. RECURSOS HUMANOS  

4.6.1.1. ORGANIZACIÓN DEL NEGOCIO 

Una buena organización empresarial es fundamental para nuestro negocio ya que nos dedicamos a 

ofrecer servicios, manteniendo relaciones directas con los clientes. Puesto que nuestra granja escuela 

permanecerá abierta los 7 días de la semana, será necesario un fuerte equipo humano para cubrir con 

todos los horarios y todas las tareas. 
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Para un mayor control sobre la organización de la empresa, se ha decidido repartir las tareas en 3 

áreas:  

¶ Gerencia 

¶ Personal educativo  

¶ Servicios generales 

 

4.6.1.1.1. GERENCIA  

El departamento de gerencia se encargará de la administración global de la granja escuela. Será por lo 

tanto la base administrativa del negocio, decidiendo todos los aspectos relativos a su organización 

(personal, inversiones, clientes y estrategias de marketing).  

 

¶ Contabilidad  

Las principales tareas serán la elaboración de las cuentas anuales, la gestión de presupuestos y la 

gestión de tesorería. Para ello serán necesarios conocimientos en contabilidad, con previa experiencia 

contable. La persona que se encargue de estas funciones deberá ser organizada, responsable, analítica 

de manera a estudiar adecuadamente la situación económico ς financiera del negocio y con aptitudes 

técnicas.  

 

¶ Marketing 

Aquí las funciones se basarán en buscar nuevos clientes, promover el negocio, plantear nuevas 

estrategias de marketing y ponerlas en aplicación, así como gestionar la presencia en las redes sociales 

y en la página web. No se requiere una previa experiencia en este aspecto de la empresa, pero si será 

necesario tener capacidades y habilidades específicas para llevar a cabo las misiones. Entre ellas 

encontramos la imaginación y creatividad para tener ideas innovadoras y publicitar el negocio de modo 

que destaque de la competencia. También será necesario que la persona encargada tenga una 

capacidad de comunicación para saber transmitir los servicios y los valores que propone la granja 

escuela. 

 

¶ Atención al cliente 

Este puesto consiste en gestionar las reservas, contactar con los clientes, responder a sus posibles 

dudas y efectuar un seguimiento de manera a obtener un feed-back sobre la calidad de la prestación 

de nuestros servicios. En este caso tampoco se requiere una experiencia previa, aunque si será muy 

necesario tener habilidades sociales y relacionales, saber expresarse adecuadamente tanto en 

castellano como en valenciano y ser ambicioso de manera a conseguir que los clientes acudan a 

nuestra granja escuela.  
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¶ Recursos humanos 

La persona asignada a este puesto se encargará de la contratación del personal, de la elaboración de 

nóminas y del establecimiento de los horarios en función del flujo de clientes y de sus demandas (solo 

actividades, actividades + servicio de comedor, etc.). Para ello es preferible una previa experiencia en 

gestión de personal. La persona que se encargue de estas misiones deberá conocer en detalle el 

funcionamiento del negocio de manera a planificar correctamente las necesidades humanas en cada 

momento y los horarios de trabajo. Deberá ser una persona con buena comunicación, habilidades 

sociales, responsable y proactiva.  

 

La gerencia se compondrá de 3 personas:  

En primer lugar, Inès Gaudin, fundadora del negocio, se encargará de la parte contable debido a su 

previa experiencia en gestión de tesorería en una empresa de Barcelona. También se encargará de la 

atención al cliente de manera a tener controlado el flujo de clientes. Esta última misión no le resultará 

compleja puesto que está acostumbrada a tratar con clientes debido a su empleo de camarera durante 

las épocas de verano. Así mismo, la emprendedora se encargará de supervisar el trabajo de todos sus 

empleados, inclusive el resto del personal que forme parte de la gerencia de la empresa, ya que ella 

será la socia mayoritaria.  

Para completar el departamento de gerencia, tendremos otros 2 socios cuyas funciones serán la 

gestión de recursos humanos y la gestión del marketing, respectivamente. De esta manera, se verán 

altamente involucrados en el negocio tanto por tener un puesto de responsabilidad que por poseer 

participaciones. Serán tanto socios trabajadores como capitalistas. Para ello, entrarán en el negocio 

un estudiante recién titulado del grado en Administración y Dirección de Empresas (ADE) para el 

puesto en recursos humanos y una estudiante recién titulada del máster en Dirección de Empresas 

(MBA) para las tareas de marketing. Al ser los dos provenientes del campus de Alcoy, al haber 

estudiado en dicha ciudad al igual que Inès y al conocer la zona, les será más fácil integrarse en el 

negocio.  

Todas estas tareas se realizarán de lunes a viernes en horario de oficina en función de la intensidad del 

trabajo, salvo la atención al cliente que deberá efectuarse los 7 días de la semana. Puesto que cada 

uno posee participaciones, son libres de administrarse su trabajo. Sin embargo, deberán estar 

disponibles en todo momento en caso de que surja algún imprevisto.  

 

4.6.1.1.2. PERSONAL EDUCATIVO 

El personal educativo, compuesto por monitores con previa formación como monitor infantil o con 

estudios de magisterio, será quién se encargue de crear y llevar a cabo las actividades para los niños. 

Para ello deberán conocer el mundo de la granja, así como todos los detalles relativos a los animales 

όŀƭƛƳŜƴǘŀŎƛƽƴΣ ŎǳƛŘŀŘƻΧύΣ ŀ ƭŀǎ Ǉƭŀƴǘŀǎ όŞǇƻŎŀǎ ŘŜƭ ŀƷƻ Ŝƴ ƭŀǎ ǉǳŜ ǎŜ ŘŜōŜƴ ǎŜƳōǊŀǊΣ ŎƻƳƻ ŎǳƛŘŀǊ ŘŜ 

ŜƭƭŀǎΧύ ȅ ŎƻƴƻŎƛƳƛŜƴǘƻǎ ŀ ƴƛǾŜƭ ŜŎƻƭƽƎƛŎƻΦ  

Es imprescindible que el personal educativo tenga tanto una pasión por los niños, como por la 

educación y por el mundo de la granja para transmitir los valores que queremos difundir. Además, 

deberán ser personas con imaginación, creatividad y proactividad de manera a adaptarse a las 

necesidades de nuestros clientes en todo momento, sobre todo en caso de que soliciten celebrar algún 

evento particular. 
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Los monitores se contratarán en función de la demanda a través de empresas de trabajo temporal 

(ETT). Aun así, se prevé que para el inicio de la actividad debamos tener 2 monitores fijos que se 

encargarán de crear las actividades para los niños y de dinamizar los servicios.  

Cuando los niños se queden a dormir en nuestras instalaciones, también será necesario un monitor 

que se encargue de cuidarlos durante la noche. Pero, esto vendrá posteriormente, cuando se hayan 

edificado los dormitorios.  

 

4.6.1.1.3. SERVICIOS GENERALES 

Los servicios generales incluyen el servicio de limpieza, de comedor y de mantenimiento de las 

instalaciones.  

El servicio de limpieza se encargará de limpiar los dormitorios, baños, cocina, comedor, las aulas donde 

los niños efectuarán sus actividades y los despachos de la gerencia. Para ello, será necesario contratar 

a personas muy organizadas y que mantengan los establecimientos en condiciones higiénicas 

impecables.  

El servicio de comedor, compuesto por cocineros, se encargará de cocinar alimentos saludables y 

ŀǇŜǘƛǘƻǎƻǎ ǇŀǊŀ ǘǊŀƴǎƳƛǘƛǊ ŀ ƭƻǎ ƴƛƷƻǎ ǉǳŜ ƭŀ ŎƻƳƛŘŀ ǎŀƴŀ όǾŜǊŘǳǊŀǎΣ ŦǊǳǘŀǎΧύ ǘƛŜƴŜ ƭǳƎŀǊ Ŝƴ ƴǳŜǎǘǊŀ 

alimentación.  

Finalmente, el servicio de mantenimiento tendrá por misión cuidar de los animales, de las plantas y 

ƳŀƴǘŜƴŜǊ Ŝƭ ǊŜǎǘƻ ŘŜ ƭŀǎ ƛƴǎǘŀƭŀŎƛƻƴŜǎ όŎŀƳǇƻǎΣ ǘŜǊǊŜƴƻǎΧύ Ŝƴ ǇŜǊŦŜŎǘŀǎ ŎƻƴŘƛŎƛƻƴŜǎ ǇŀǊŀ ǊŜŎƛōƛǊ ŀ 

nuestro joven público. Para ello es necesario que las personas que se encarguen de estas tareas sean 

organizadas y tengan conocimientos en cuanto a cuidado de animales y jardinería.  

Los cocineros al igual que el servicio de limpieza se contratarán a través de empresas de trabajo 

temporal. Gracias a ello, podremos tener este personal con rapidez cuando surja la necesidad.  

En las épocas de pleno rendimiento, se prevé tener al menos 3 cocineros:  

¶ 1 cocinero de mañanas para desayunos, almuerzos y comidas, de lunes a viernes a jornada 

parcial (6 horas). 

¶ 1 cocinero de tardes para meriendas y cenas, de lunes a viernes a jornada parcial (5 horas).  

¶ 1 cocinero para los fines de semana y días festivos que se hará cargo de las 5 comidas del día.  

En estas épocas, prevemos tener la necesidad de 2 personas de limpieza: 

¶ 1 persona se encargará de la limpieza entre semana, de lunes a viernes durante 5 horas diarias 

dada la amplitud de las instalaciones. 

¶ 1 persona se ocupará de la limpieza los fines de semana y festivos, 5 horas diarias.  

Finalmente, el servicio de mantenimiento será necesario diariamente ya que se deben alimentar los 

animales, cuidar de las plantaciones y asegurarse de que el terreno está en perfectas condiciones para 

el público. A este efecto tendremos contratadas 2 personas que se turnarán de lunes a domingo, 

debiendo efectuar cada una de ellas 39 horas semanales. Les daremos vía libre para que se puedan 

organizar según mejor les convenga, con la condición de que al menos una persona esté presente en 

el momento de la alimentación de los animales y de que al menos una persona acuda diariamente. 
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4.6.1.1.4. ORGANIGRAMA 

El organigrama de la empresa quedará de la siguiente manera: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 10: Organigrama del negocio 
Fuente: Elaboración propia 

Nuestra empresa se organiza, por lo tanto, bajo un modelo funcional básico donde el trabajo se divide 

por funciones. La principal ventaja de este modelo es que permite la especialización de las tareas. Sin 

embargo, en algunas ocasiones, puede generar problemas de coordinación. Es por ello por lo que la 

gerencia se encargará de supervisar y atribuir las tareas y horarios al resto del personal.  

 

4.6.1.2. POLÍTICA LABORAL 

Como ya lo hemos comentado anteriormente, la selección del personal se hará a través de empresas 

de trabajo temporal, lo que nos permitirá tener de manera rápida el personal necesario en todo 

momento. Sin embargo, para la contratación del personal de mantenimiento tendremos acuerdos con 

escuelas que proporcionen cursos de ganadería y agricultura. A cambio, ofreceremos a sus alumnos la 

posibilidad de efectuar prácticas en nuestras instalaciones de modo que puedan aplicar sus 

conocimientos en nuestra granja escuela.  

Con el fin de aplicar una política de retribución y condiciones laborales justas, nos basaremos en el 

convenio colectivo de centros de asistencia y educación infantil para todos los puestos salvo para la 

gerencia.   

 

¶ Personal educativo 

Siguiendo este convenio, nuestros monitores formarán parte del grupo I como educador infantil. 

Deberán efectuar una jornada parcial de 38 horas semanales, por la cual obtendrán una retribución de 

мΦмннϵ ƳŜƴǎǳŀƭƳŜƴǘŜΣ Ŏƻƴ мп ǇŀƎŀǎΦ tƻŘǊłƴ ŜŦŜŎǘǳŀǊ Ƙŀǎǘŀ пуΣ5 horas extraordinarias anuales, por 

las cuales serán compensados con una retribución mayor o con tiempos equivalentes de descanso, a 

elección del trabajador. Se les aplicará un periodo de prueba de 1 mes, aunque el convenio colectivo 

considera que se pueden aplicar hasta 3 meses.  

El turno de los monitores que trabajen de noche, al cuidado de los niños, comenzará a partir de las 22h 

hasta las 6h del día siguiente. Siendo este considerado como horario nocturno, tendrá un retribución 

específica, incrementada al menos en un 25% sobre el salario base.   

Gerencia

Personal 
educativo

Monitores
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Limpieza Cocina Mantenimiento






























































































































































