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RESUMEN

La caza en Espafia en general y en Castilla-L.a Mancha en particular, ha experimentado un
incremento espectacular en los ultimos afios debido fundamentalmente al descenso de horas
de trabajo y el aumento del tiempo de ocio al mismo tiempo que se ha producido un incremento
de la renta familiar disponible. Este hecho ha provocado un incremento en los ingresos de los
agricultores (propietarios y/o titulares de cotos privados de caza), debidos a la actividad cine-
gética, considerdndose éstos como una renta complementaria a la obtenida tradicionalmente
en el medio agrario. Debido a la importancia de esos ingresos, tanto la Administracién como
diversos autores han intentado su cuantificacion para determinar cuanto suponen. Recientemente,
en Castilla-La Mancha, con datos de 1997, se ha estimado que la caza genera unos ingresos
de 24.500 millones de pesetas. Con el objetivo de mantener e incrementar estos ingresos, el
presente trabajo establece una serie de estrategias de desarrollo de la actividad como conse-
cuencia de una serie de encuestas a propietarios y/o titulares cinegéticos, hosteleria y cazadores
y, una consulta de expertos, a los responsables de empresas organizadoras de cacerfas. Como
resultado, se detecta que las posibles estrategias a seguir por los cotos privados de caza se basan
tanto en férmulas asociativas como en el cumplimiento efectivo de los planes técnicos de caza
y, por parte de la Administracidn, la concesién de las distintas medidas de apoyo a los cotos
privados de caza deberfan estar basadas en el cumplimiento efectivo de las condiciones que legal-
mente se establezcan.
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ABSTRACT

The hunt in Spain as a rule and in Castilla-L.a Mancha in particular has experimented a spec-
tacular increase in the last years due fundamentally to the decrease in work hours and the incre-
ase in both leisure time and available family revenues. This fact has, in turn, caused an incre-
ase in the income of farmers who own or lease private hunting grounds, since income from hun-
ting activities supplements traditional agrarian revenues. Due to the importance of this income,
both the Administration as well as other interested sectors have attempted to quantify the amount
spent on hunting-related activities. Recently, in Castilla-La Mancha, data from 1997 has
shown that these activities generate an income of approximately 24,500 million pesetas. With
the objective of maintaining and increasing this income, a survey was conducted to determi-
ne strategies that those involved in the hunting industry consider necessary. Businesses which
organize hunts were also consulted. As a result, it was shown that the possible strategies that
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private hunting estates should follow are based on associative formulas as well as on the
effective fulfillment of technical hunting plans. On the part of the Administration, grants
which give different measures of support to the private hunting estates would have to be based
on the effective fulfillment of the conditions that are legally established.

Key words: Hunt, Income, Strategies, Development, Castilla-L.a Mancha.

1. INTRODUCCION

El punto de partida para la comprensién actual de la caza en
Espafia viene dado por un hecho incontrovertible: el crecimiento
espectacular y sostenido de la actividad cinegética en los ultimos afios,
que la convierte en una de las mas importantes de la recreacion rural
y que es lo que se ha dado en llamar el boom cinegético espafiol (METRA-
SEIS, 1976 y 1985; URQUIIO, 1981; CECILIA y MARTINEZ,
1986; GARCIA MUNUAGA, 1988; MULERO, 1991; RIVERA
MATEOS, 1991; LOPEZ ONTIVEROS, 1994; LOPEZ ONTIVEROS
y MULERO, 1997)

Las causas del crecimiento de la actividad cinegética especifica-
mente y de la recreacion en general en Espafia, son: el descenso de
horas de trabajo y el aumento del tiempo de ocio, asi como las pau-
tas mads flexibles por las que se rige éste; aumento de la renta fami-
liar disponible e incremento de la movilidad por la generalizacion del
automovil, tanto por lo que se refiere al desplazamiento hasta los caza-
deros como a la facilidad de acceder a todos los rincones dentro de
éstos con el vehiculo todo terreno (LOPEZ ONTIVEROS y MULE-
RO, 1997).

Castilla-La Mancha no ha sido ajena a este fenémeno ya que tie-
ne una gran potencialidad natural para la cria y produccién de espe-
cies de caza en estado natural, por la calidad ecolégica y extension
de los habitats idéneos para la vida de la fauna silvestre. Pero, en la
actualidad, ya no son sélo los recursos naturales los Ginicos respon-
sables de la existencia de la fauna, y menos atn de las especies de caza,
pues, sobre todo, los impactos ambientales, resultado de las diferen-
tes formas de intervencion del hombre sobre la naturaleza, y la fuer-
te presion cinegética son la causa de que la presencia de piezas de caza
sea el producto de la ordenacién y gestion de poblaciones animales
en los terrenos de caza por parte, principalmente, de los propietarios
y/o titulares de los cotos privados de caza y no tanto de la exclusiva
provision de la naturaleza.

En Castilla-La Mancha la practica de la caza se realiza fundamental-
mente en los terrenos sometidos a régimen especial, y dentro de
éstos, son los cotos privados son los que mayor proporcién representan.
En 1996, los cotos privados de caza en Castilla-La Mancha suponi-
an el 95,4% de los terrenos sometidos a régimen especial (7.160.285
ha). La organizacion de las cacerfas se llevan a cabo por los propie-




tarios y/o titulares cinegéticos de cotos privados de caza o bien por
empresas organizadoras de cacerias, constituidas para tal fin, y de per-
sonalidad juridica distinta a los propietarios y/o titulares cinegéticos.

Debido a la importancia de la actividad cinegética en Castilla-La
Mancha y con el fin de compatibilizar el aprovechamiento sostenible
de los recursos de la caza con la conservacion de la naturaleza, faci-
litar el ejercicio de la caza como una actividad econémica generado-
ra de empleo, y no solo de rentas, e impulsora del desarrollo turisti-
co de la Comunidad de Castilla-La Mancha, se aprob6 la Ley 2/1993,
de 15 de julio, de caza de Castilla-La Mancha (DIARIO OFICIAL CAS-
TILLA-LA MANCHA -D.O.C.M.—, nim. 58, 1993), y su Reglamento
general de aplicacion —Decreto 141/1996— (CONSEJERIA DE AGRI-
CULTURA 'Y MEDIO AMBIENTE, 1996), regulandose el ejercicio
de la caza en la Comunidad Auténoma con la finalidad de proteger,
conservar, fomentar y aprovechar ordenadamente sus recursos cine-
géticos, de manera compatible con el equilibrio natural.

Por tanto, se puede concluir que ejercida la caza con respeto al entor-
no natural y a las disposiciones legales, la caza debe ser entendida,
fundamentalmente, como una actividad de naturaleza lidica que ori-
gina, por una parte, un niimero notable de empleos (directos e indi-
rectos) y, por otra, la posibilidad de rentabilizar explotaciones agri-
colas y ganaderas, asi como otras importantes superficies margina-
les de la geografia nacional. En este sentido, y debido a la importancia
econdmica de la actividad cinegética en Espafia en general y en
Castilla-L.a Mancha en particular, es de destacar los intentos de cuan-
tificar los ingresos que genera, tanto desde un punto de vista de la
Administracién en su conjunto como desde el punto de vista de los
autores de investigacién socioecondémica.

Desde el punto de vista de la Administracion (MAPA, 1997), en
el afio 1995, en Espafia se expidieron 1.320.315 licencias de caza que
generaron unos ingresos de 2.930,7 millones de pesetas, estimdndo-
se el valor de las piezas cobradas en Espafia en 11.416 millones de
pesetas y los ingresos complementarios (ingresos percibidos por la
utilizacién cinegética de las tierras, con exclusién del valor de las pie-
zas) en 16.217,3 millones de pesetas. En ese mismo afio, se expidie-
ron en la Comunidad Auténoma de Castilla-La Mancha 193.668
licencias de caza, lo que viene a representar el 14,7% de las expedi-
das en el Ambito nacional generando unos ingresos por licencias de
492,6 millones de pesetas (16,8% del total nacional). En Castilla-La
Mancha el valor de las piezas cobradas, para ese mismo afio, fue de
1.711,6 millones de pesetas y los ingresos complementarios de
6.385,8 millones de pesetas, 1o que supone el 15% y 39,4%, respec-
tivamente, respecto al total nacional, constituyéndose Castilla-La
Mancha como la segunda Comunidad en importancia, por detrds de
Andalucia, en cuanto al valor de las piezas cazadas y la primera en
cuanto ingresos complementarios generados por la actividad cinegética.
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Desde el punto de vista de los autores de investigacion socioeconomica,
BUXADE y NOTARIO (1997), sefialan que en Espafia, en 1996, el valor
directo de las piezas cobradas ha podido superar los 10.000 millones
de pesetas y los denominados ingresos complementarios, los 18.000 millo-
nes de pesetas. Y, si se tiene en cuenta, ademds, la partida mas impor-
tante: todo el dinero que se mueve alrededor de la actividad cinegéti-
ca (desplazamientos, comidas, equipamiento, etc.) la cifra global total,
probablemente, supere los doscientos mil millones anuales.

En el 4mbito regional, MOLINA (1989), estimd para Castilla-La
Mancha una cifra de aproximadamente 25.000 millones de pesetas de
recursos movilizados por la actividad cinegética y donde se incluyen
la evaluacién de rentas, salarios e impuestos que se mueven alrede-
dor de la caza en la regién. OTERO (1995), estimé que en 1991 la fac-
turacidn anual de la actividad cinegética rondé los 37.000 millones
de pesetas en Castilla-La Mancha. Asimismo, este autor estimé el poten-
cial futuro de la actividad cinegética en 5.000 empleos fijos asocia-
dos directamente a la caza, pudiendo sobrepasar los 1,5 millones de
jornales/afio los empleos eventuales, y la facturacion anual para el con-
junto de Castilla-La Mancha podria superar los 52.000 millones de
pesetas. Por tiltimo y mds reciente, BERNABEU (2000), considerando
los gastos por actividad (armeria, desplazamiento, guante, hosteleria,
vestuario, taxidermia y otros) y acceso (jornadas de caza y su precio)
para el conjunto de cazadores de Castilla-L.a Mancha en la tempora-
da cinegética 1996-1997, estima que el gasto total de los cazadores
de caza menor es de 12.318.192.629 pesetas y el gasto total de los caza-
dores de caza mayor de 7.967.569.422 pesetas. Teniendo en cuenta
los gastos legales de los cazadores (licencia de caza, seguro de res-
ponsabilidad civil del cazador y permiso de armas), la cifra total
estimada de desembolso por los cazadores en la temporada 1996-1997
en Castilla-La Mancha fue de 21.718.354.248 pesetas. Y teniendo en
cuenta €l valor estimado por la Administracién del valor de la carne
de caza (2.764.738.000 pesetas, en dicha temporada), las entradas al
sistema econdmico-cinegético pueden llegar a los 24.483.092.248 pese-
tas.

Pero la importancia econémica que adquiere la caza en Castilla-
La Mancha no debe limitarse a explotar las reglas del juego (ordenamiento
juridico de la Comunidad) y basarse en estrategias tradicionales de
la caza sino que deben pasar por estimular a la demanda (cazadores)
mediante una serie de ofertas adecuadas realizadas por los propieta-
rios y/o titulares cinegéticos (y empresas organizadoras de cacerias)
al mismo tiempo que la Administracién deberfa de apoyar a éstos, sabien-
do que la caza en Castilla-La Mancha puede suponer en 1997, un incre-
mento del 5,3% de la renta agraria regional (BERNABEU, 2000).

Asi pues, con el objetivo de mantener e incrementar los ingresos
que perciben por la actividad cinegética en Castilla-L.a Mancha los




propietarios y/o titulares cinegéticos (y que pueden llegar a consti-
tuir una renta complementaria a la obtenida tradicionalmente en el medio
agrario), a continuacion se proponen una serie de estrategias de desa-
rrollo de la actividad cinegética por parte de los cotos privados de caza
y de las empresas organizadoras de cacerias asi como de posibles estra-
tegias complementarias llevadas a cabo por la Administracién de
Castilla-La Mancha, que puedan estimular la demanda y asi conse-
guir elevar la renta de los agricultores.

2. METODOLOGIA

Para conseguir el objetivo propuesto se realizé un analisis de la
situacién actual, (Gréfico 1) que identificé tanto los recursos y
capacidades de la propia empresa (anélisis interno), como del mer-
cado, entorno y competencia (andlisis externo), con el fin de deter-
minar las oportunidades y amenazas, asi como los puntos fuertes y
débiles tanto propios como de la competencia, para posteriormente,
proponer el desarrollo de acciones (estrategias) que permitan alcan-
zar los objetivos de desarrollo de la actividad cinegética en dicha Comunidad.

GRAFICO 1
FASES DE ANALISIS

G

ANALISIS DE LA

SITUACION ‘
ACTUAI

ACCIONES
(ESTRATEGIAS)

ADMINISTRACION

OBJETIVO
Desarrolio de la actividad
cinegética que permita
incrementar los ingresos.
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Dentro del andlisis de la situacién actual se partié de caracterizar
la oferta y demanda cinegética a través de encuestas y consulta a exper-
tos de la provincia de Ciudad Real por ser considerada €sta representativa
de la actividad cinegética en el ambito de Castilla-LLa Mancha. La encues-
ta a propietarios y/o titulares cinegéticos, cazadores y responsables
hosteleros se realizé para estudiar las caracteristicas de la poblacién
a través de una muestra de ésta, mientras que la consulta a expertos
se realiz6 sobre personas conocedoras del tema.

El objetivo fundamental de la encuesta a propietarios/titulares
cinegéticos de cotos privados de caza ha sido caracterizar la oferta cine-
gética primaria, intentando determinar la situacién actual de la super-
ficie del coto y su actividad principal, la organizacién de las caceri-
as, gestién del coto y determinadas caracteristicas personales de afi-
cién, tradicién y grado de asociacién de estas personas. Como
complemento a la encuesta a propietarios y/o titulares, se realizé una
consulta a expertos que se dedican a organizar cacerias intentando bus-
car las diferencias entre ambas. Los datos obtenidos de esta segun-
da encuesta fueron: tipo de actividad a la que se dedican preferente-
mente (caza menor 0 mayor), organizacién de las cacerias (0jeos y/o
monterias), y por uiltimo, la determinacién de cuestiones accesorias
a la organizacion de la caza en si y que se pueden concretar en el tipo
de comunicacidn que realizan para obtener la confianza de los caza-
dores y los servicios que pueden ofrecer a éstos (taxidermia, aloja-
miento, actividades complementarias,...), como reflejo de las prefe-
rencias y comportamientos del cazador. En este sentido, con el fin de
determinar cual es grado de ocupacién de los alojamientos hostele-
ros respecto a la actividad cinegética en la temporada de caza para as{
contrastar las preferencias de alojamiento del cazador, es por lo que
se realiz6 una tercera encuesta.

Por 1ltimo, para caracterizar la demanda cinegética se realizé
una encuesta a los cazadores, intentando determinar diversas carac-
teristicas sociales y de preferencia en relacién con la caza para que,
junto con las encuestas de caracterizacién de la oferta cinegética
actual, proponer las estrategias de desarrollo de la actividad cinegé-
tica.

La localizaciéon de los propietarios y/o titulares cinegéticos, y
cazadores, se realiz6 a través de los datos procedentes de la Delegacién
provincial de Agricultura y Medio Ambiente de Ciudad Real. La
localizacién de los establecimientos hosteleros se realizé a través de
los datos disponibles de dicha actividad en la Cdmara de Comercio
de Ciudad Real. Por dltimo, la entrevistas a personas que se dedican
a organizar ojeos y/o monterias, dificultosa en su localizacién habi-
da cuenta que muchas de estas personas constituyen empresas per-
sonales colectivas de cardcter temporal y cuando se localizaron, se tuvie-
ron que vencer las reticencias a las consultas efectuadas por lo que




se utilizé a entrevistadores conocidos por éstas para asi vencer su no
predisposicién a priori.

El plan de muestreo seguido fue realizar 254 encuestas a propie-
tarios y/o titulares cinegéticos de cotos privados de caza, 267 encues-
tas a cazadores con licenciay 121 encuestas a alojamientos hostele-
ros de la provincia de Ciudad Real (para un nivel de confianza del 95,5%
(k=2), en una poblacién finita, tratando de no incurrir en un error supe-
rior al 6%). Por otra parte, se consultaron a 21 expertos de distintas
empresas que se dedican a la organizacién de cacerias. El trabajo de
campo se desarrollé durante los dos primeros meses de 1997. El
procesamiento informético de la informacion se realizé con el paque-
te estadistico SPSS para Windows, versién 7.5 (SPSS INC., 1996).

3. RESULTADOS

3.1. Situacidén actual comercial de los cotos privados de caza y
de empresas organizadoras de cacerias

A lo largo de los afios, los propietarios y/o titulares de cotos pri-
vados de caza han completado la renta que percibian por sus labores
en la organizacion y gestion de las fincas agrarias, con la renta pro-
cedente de la organizacion de cacerias en sus dominios territoriales.
Los factores que han condicionado la existencia y mantenimiento de
las cacerias han sido: las caracteristicas del medio fisico, en las cua-
les se desenvuelven los animales cinegéticos, las caracteristicas
vegetativas, muy relacionadas con el medio fisico, y que les procu-
ran la alimentacién de una forma natural, para su supervivencia, la
baja densidad de poblacion humana, que de forma tradicional ha exis-
tido en esta provincia, asi como la gran tradicion en la transmision
de padres a hijos por esta forma de ocio (o de deporte), que practi-
cada por los cazadores, representa un complemento mas a la renta agra-
ria tradicional.

Con el transcurso del tiempo, esta renta agraria procedente de la acti-
vidad cinegética de los propietarios y/o titulares cinegéticos ha provocado
que se cuente con ella, como un ingreso mas de la explotacion agra-
ria y por tanto, que se dispongan los recursos y medios necesarios para
tal fin. Estos recursos y medios dispuestos a la organizacién de cace-
rias han variado desde los usos y modelos de las antiguas cacerias a
las actuales y es probable que lo hagan atin mds en el futuro.

Las caracteristicas actuales de la actividad cinegética en Castilla-
La Manca se manifiestan en:

* Andlisis del mercado. El mercado de este producto, las caceri-
as, estd compuesto por los cazadores. Cazadores con licencia y,
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que segun el tipo de caza que realizan, se pueden clasificar en caza-
dores de caza menor y cazadores de caza mayor. Ahora bien, muchos
de estos cazadores no realizan con exclusividad una de las dos
formas de caza anteriores sino que, a veces, practicando una de
manera principal, realizan la otra de forma secundaria. De esta
segunda clasificacidn, se deduce que en el mercado nos podemos
encontrar, como minimo, cuatro tipos de cazadores, que dan ori-
gen a diferentes gastos por practicar su actividad venatoria. Por
otra parte, se detecta en los tltimos afios un incremento de las licen-
cias de caza.

* Andlisis del entorno. El incremento de los recursos econdmicos
y la disponibilidad de mas tiempo libre de la sociedad actual ha
provocado un incremento en niimero de licencias de caza, lo cual
puede provocar una oportunidad para los cotos privados de caza
ya que van a disponer de una mayor demanda (por expansion del
mercado) lo cual puede provocar una mayor rentabilidad de los
mismos. Por otra parte cabe citar como amenaza la posibilidad
de no adaptacién de los cotos privados que, afio tras afio, tenfan
un nimero de cazadores mds o menos fijos y que no si no detec-
tan esta expansion cinegética, redundard en una mayor oportu-
nidad de los adaptados de satisfacer las necesidades y deseos de
los cazadores.

Por otra parte, el d&mbito de actuacién de la caza en Castilla-
La Mancha se encuentra perfectamente definida a través de la legis-
lacion bésica de caza promulgada por la Comunidad (Ley 2/1993,
de 15 de julio, de caza de Castilla-La Mancha y Decreto 141/1996,
de 9 de diciembre; Reglamento General de aplicacién de la Ley
de caza), tanto para propietarios y/o titulares de cotos privados
de caza, como para cazadores.

Para mantener e incrementar la competitividad de los cotos
de caza se deberia ir al concepto de caza segura, por la cual el caza-
dor no se sienta insatisfecho de la caceria, ademaés, se deberia de
acompafiar de servicios que de forma accesoria al producto (la
caza), provoquen la diferenciacién del coto privado de caza.

* Andlisis de la competencia actual y potencial. El mimero de com-
petidores, tomada la Comunidad Auténoma de Castilla-L.a Mancha
como el lugar de caza de los cazadores, sus competidores son todas
aquellas Comunidades distintas a las de la Comunidad de Castilla-
La Mancha que puedan ofrecer un producto (caza menor o
mayor) similar.

Del resultado de las encuestas a propietarios y/o titulares cinegé-

ticos asi como a empresas organizadoras de cacerias, se detectan

320 algunas caracteristicas que en la situacidn actual adoptan estos empre-
sarios acerca de cOmo intentan captar mas cazadores. En el Cuadro




1 se desprende que el 71,3% de los cotos de caza organiza ojeos, a
los que se dirigen de forma mayoritaria los cazadores locales, mien-
tras que en caza mayor, el 85,1% organizan monterias a las que acu-
den de forma mayoritaria cazadores de fuera de la provincia.

CUADRO 1
SITUACION ACTUAL DE LOS COTOS PRIVADOS DE CAZA, EN FUNCION DEL
TIPO DE CAZA

CAZA MENOR

El 62,6% organiza ojeos

Ei 8,7% contacta con empresas organiza-
doras de ojeos

El 62% de los cazadores que cazan en la
provincia de Ciudad Real residen en ella.
El 95,2% estima que ios cazadores repiten
0jeos en sus cotos.

La actividad principal del coto tiene lugar
en noviembre y diciembre.

CAZA MAYOR

El 56,5% organiza monterias

El 28,6% contacta con empresas que orga-
nizan de monterias

El 61% de los cazadores que cazan en la
prov. de Ciudad Real, no residen en ella.
El 100% estima que los cazadores repiten
monterias en sus cotos.

La actividad principal del coto tiene lugar
en diciembre y enero.

FUENTE: Elaboracion propia

Analizando el Cuadro 1, significar la confianza del producto ofre-
cido por los cotos privados de caza se manifiesta en sus estimacio-
nes en el alto porcentaje de repeticion de los cazadores en sus cotos,
lo que puede provocar que muchos de estos cotos de caza no reali-
cen publicidad y que se mantengan con los contactos entre cazado-
res, a través de relaciones personales, como forma de captar a 1os mis-
mos. Por otra parte, es necesario mencionar el caracter complemen-
tario de las actividades de caza menor y mayor y que, si bien se pueden
practicar a lo largo de la temporada cinegética, es en los meses de noviem-
bre y diciembre en caza menor, y diciembre y enero en caza mayor,
cuando mas actividad tienen los cotos privados de caza.

Las caracteristicas de la situacién de las empresas organizadoras
de cacerias (ojeos y/o monterias) se muestran en el Cuadro 2. De ellas
se desprende la poca importancia que tiene para éstas empresas la orga-
nizacién de ojeos dedicandose fundamentalmente a la organizacién
de monterias, realizan un cierto grado de publicidad, disponiendo en
ocasiones de alojamientos concertados (31,6%) ofreciendo paquetes
econdmicos de alojamiento y monteria al cazador y organizando
actividades complementarias de ocio durante el resto de la jornada en
la que el cazador no estd de monteria (21,1%). Por tanto, este tipo de
empresas realiza un tipo de gestion empresarial, aiin de una manera
incipiente, con el dnimo de proyectar una imagen de la empresa por
la que el bien en si se vea acompaiiado de otros servicios que permitan
satisfacer los deseos del cazador y poder llegar a ser consideradas empre-
sas de calidad.

321




322

CUADRO 2
SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS ORGANIZADORAS DE CACERIAS,
_EN FUNCION DEL TIPO DE CAZA

CAZA MENOR CAZA MAYOR

+ El 96,7% estima que los cazadores repiten ¢ El 68,2% estima que los cazadores repiten

ojeos organizados por ellos. monterias organizadas por ellos.

+ No realiza ningin tipo de publicidad. ¢ El 26,3% realiza publicidad, en prensa,
dirigida al mercado nacional (73,3%) y
provincial.

4 No dispone de alojamientos concertados ¢ El 31,6% dispone de alojamientos concer-
tados.

+ No realiza actividades complementarias a ¢ El 21,1% realiza actividades complemen-

las propias de caza tarias a las propias de caza

FUENTE: Elaboracién propia

Las caracteristicas anteriores se ven refrendadas cuando se les pre-
guntan a los cazadores de caza menor y mayor. Los cazadores, en gene-
ral, tienen su aficién por la caza por tradicion, es decir, se va trans-
mitiendo la aficion de padres a hijos, y en menor medida como for-
ma de practicar deporte. Los cazadores suelen repetir, temporada tras
temporada, en los mismos cotos de caza. Los cazadores pertenecen
alrededor del 42% a alguna asociacién de cazadores (si bien los que
practican la caza mayor de forma exclusiva sélo pertenecen el 30%).
La forma de contacto que los cazadores tienen para asistir a los oje-
os y monterfas es fundamentalmente de amigos y conocidos, y en menor
medida, a través de contacto mediante teléfono a los propietarios y/o
titulares cinegéticos de cotos privados de caza.

Por todo lo anterior, se puede decir que los propietarios y/o titu-
lares cinegéticos realizan muy poca publicidad respecto a las cace-
rias que se organizan en sus cotos, que el conocimiento de las acti-
vidades del coto de caza se basa en las experiencias de los cazado-
res de afios anteriores, que son los encargados, inconscientemente, de
realizar la publicidad al coto de caza a sus amigos y conocidos y que,
cuando el propietario y/o titular cinegético va un poco mas all4, con-
tacta con empresas organizadoras de cacerias (fundamentalmente de
caza mayor). Son éstas las que realizan una publicidad, a través de
la prensa, dirigida a captar nuevos clientes {(cazadores) respecto a los
tradicionales.

La poca tradicién que los productores agrarios (muchos de ellos
propietarios y/o titulares de fincas, que suelen coincidir en gran
medida con los propietarios y/o titulares cinegéticos de cotos priva-
dos de caza) tienen sobre la comercializacién de sus productos se ve
reflejada también con el producto cinegético que pueden ofrecer en
sus cotos privados de caza. Asi, por tanto, es otro sector, el de la hos-
teleria, el que realiza mas acciones publicitarias para atraer clientes
(cazadores, fundamentaimente), en €pocas de baja ocupacion tal y como
sucede en la temporada de caza. Las caracteristicas detectadas y per-




cepciones de los responsables de los alojamientos hosteleros, en fun-
cién del tipo de caza que practican sus clientes se muestran en el Cuadro
3.

. CUADRO 3
CARACTERISTICAS DE LOS ALOJAMIENTOS EN FUNCION DEL TIPO DE
CAZA DEL CAZADOR

CAZA MENOR CAZA MAYOR

¢ En temporada de caza, los cazadores ¢ En temporada de caza, los cazadores
suponen el 35,7% de los clientes. suponen el 88,5% de los clientes.

+ El tipo de alojamiento es hotel (43%), ¢ El tipo de alojamiento es hostal (50%),
hostal (41%) y pensién (16%) hotel (31%) y pension (19%)

¢ Los cazadores que se alojan en estos ¢ Los cazadores que se alojan en estos
establecimientos son fundamentalmente establecimientos son fundamentalmente
de otras provincias distintas a la de de otras provincias distintas a la de
Ciudad Real, y més de la mitad (56%) lo Ciudad Real, y sélo el 27% lo hacen en
hacen en régimen de media pension. régimen de media pension.

¢ No se encuentran consorciados con em- ¢ No se encuentran consorciados con em-
presas organizadoras de cacerias. presas organizadoras de cacerias.

+ EIl 85,3% no realizan publicidad. Los que ¢ El 56,5% no realizan publicidad. Los que
si hacen, la realizan a través de folietos si hacen, la realizan a través de folletos,
como Unico medio. aungue en este caso, suelen combinarlos,

en menor medida con prensa y radio.

¢ El 20,4% de los establecimientos ofrecen ¢ El 37,5% de los establecimientos ofrecen

a sus clientes productos relacionados con a sus clientes productos relacionados con
la caza y el 45,8% productos no relacio- la caza y el 29,2% productos no relacio-
nados. nados.

FUENTE: Elaboracién propia

Del conjunto de caracteristicas del Cuadro 3 se pueden concluir
que, es la caza mayor la que mds clientes proporciona a los alojamientos
de Ciudad Real en la temporada cinegética (esto tiene el refrendo a
su vez en el sentido de lo que manifestaban los propietarios y/o titu-
lares de cotos en el sentido de que eran los cazadores procedentes de
otras provincias los que de forma mayoritaria practicaban la caza mayor
en Ciudad Real), y que la publicidad que realizan, adin siendo esca-
sa, se centra en gran medida en la captacion de cazadores de caza mayor.

Los puntos fuertes de la competencia se pueden centrar en dar un
precio mds bajo en los puestos de cacerias con el animo de contra-
rrestar sus puntos débiles, como son, en cierta medida, la falta de orga-
nizacién y la falta de imagen respecto a las cacerias organizadas en
la provincia de Ciudad Real.

Una cuestion sobre la competencia potencial, es la que pueden ejer-
cer el resto de Comunidades Auténomas fomentando la actividad cine-
gética de calidad como parte del desarrollo del turismo rural. Por otra
parte, la competencia potencial se manifiesta, hoy ya, en las caceri-
as organizadas en paises que con el 4nimo de llevar ingresos a sus eco-
nomias, ejercen una competencia desigual, respecto a las empresas
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privadas de nuestra region (cotos privados de caza), y que se mani-
fiesta en una legislacion permisiva, la caza de especies distintas a las
que normalmente estan presentes en los cotos de Espaiia, y la pric-
tica de la caza segura, contratada a través de agencia y que, por un
poco dinero mds (o quizas un poco menos), son capaces de realizar
auténticos safaris. En el Cuadro 4 se resume el andlisis externo de los
cotos privados de caza.

] CUADRO 4
ANALISIS EXTERNO DE LOS COTOS PRIVADOS DE CAZA

ANALISIS DE MERCADO

¢ Cazadores de caza menor y mayor.
¢ Incremento del numero de licencias de caza.

ANALISIS DEL ENTORNO

¢ Mayor nimero de horas de ocio y renta disponible.
+ Regulacion legal de la caza.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

¢ ACTUAL: Cotos de caza con un producto similar

¢ POTENCIAL: Fomento de la caza por otras CC.AA.
Escenarios alternativos de caza.
Escenarios sustitutivos de caza.

FUENTE: Elaboracién propia

Andlisis interno de los recursos y capacidades. El analisis de los
recursos y capacidades de los cotos privados de caza determinara cua-
les son sus puntos fuertes, que le permiten mantener una ventaja
competitiva, y cuales son sus puntos débiles, que suponen una ame-
naza o riesgo para conseguir sus objetivos a corto y largo plazo
(Cuadro 5).

CUADRO 5
ANALI§;IS INTERNO DE LOS COTOS PRIVADOS DE CAZA

PUNTOS FUERTES

¢ Condiciones naturales del medio que favorecen el desarrollo de las especies cinegéticas.

¢ Economias de escala, del coto privado de caza respecto a la finca agraria, en los recursos
materiales, humanos y financieros. '

+ Experiencia en la produccion cinegética y en la organizacién de cacerias.

¢ Cultura empresarial cinegética

PUNTOS DEBILES

¢ Desarrollo del producto cinegético de calidad.
+ Desarrollo de la comunicacion del producto a los cazadores
FUENTE: Elaboracién propia




Una vez analizadas las oportunidades y amenazas y determinados
los puntos fuertes y débiles de la competencia y de los cotos priva-
dos de la provincia de Ciudad Real, con el objetivo de desarrollar la
actividad cinegética en dicha provincia para que incremente la cifra
de negocios y mejore la rentabilidad de los cotos privados de caza asi
como de empresas organizadoras de cacerias, a continuacion se des-
cribe una posible propuesta de estrategia (accién) comercial.

3.2. Propuesta de estrategia comercial para los cotos privados
de caza y las empresas organizadoras de cacerias

Para conseguir desarrollar la actividad cinegética en Castilla-La
Mancha, en la que se incremente la cifra de negocios y mejore la ren-
tabilidad de los cotos privados de caza y de las empresas organiza-
doras de cacerias, éstas empresas deben de formular acciones espe-
cificas tratando de desarrollar ventajas competitivas que se centren
en superar las debilidades que presentan al mismo tiempo que explo-
tar los puntos fuertes que tengan (Grafico 2).

GRAFICO 2
ESTRATEGIAS DE DESARROLLO

Estrategias para los cotos privados de caza
(y empresas organizadoras de cacerias).

$

OBJETIVO

+ Explotar los puntos fuertes
¢ Superar las debilidades detectadas

I

¢ Diferenciacién del producto
+ Diferenciacién en comunicacién

¥

Imagen de calidad
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La obtencién de las ventajas competitivas por parte de los cotos
privados de caza y empresas organizadoras requerird una diferenciacién
efectiva respecto a su competencia (cotos privados de caza de otras
provincias y empresas que organizan cacerias en otras provincias).

Dentro de los cuatro instrumentos clasicos del Marketing (producto,
distribucion, precio y comunicacién), las estrategias diferenciadoras
que se proponen tratan de presentar las debilidades recogidas del and-
lisis de la situacion actual (producto y comunicacion), teniendo en cuen-
ta que, al disefiarse una estrategia para conseguir un producto de cali-
dad, el precio aunque es un instrumento que adquiere especial impor-
tancia por su capacidad de generar ingresos, y teniendo en cuenta la
relacién que tiene con la imagen de la empresa y si la imagen a
mantener es de prestigio, la situacion a actuar mediante este instru-
mento, es la de conseguir unos precios mas o menos altos. Por otra
parte, el instrumento distribucion, por la propia naturaleza del pro-
ducto cinegético, se realizara en el mismo lugar donde se produce y
en todo caso, las posibles acciones a realizar se centrarian en la
ambientacién del coto que proporcione un entorno de caza al caza-
dor lo mds agradable, confortable y natural. As{ pues, las estrategias
para superar las debilidades se centrardn en la diferenciacion del
producto y en comunicacion (Grafico 3).

GRAFICO 3
ESTRATEGIAS DE DESARROLLO POR PARTE DE LOS COTOS PRIVADOS DE CAZA

1. Identificar los fallos de calidad

Estrategias para el desarrollo del 2. Asociacién a marcas
producto cinegético de calidad

3. Proporcionar garantias

4. Formacio6n de los empleados

1. Publicidad
Estrategias de comunicacion

2. Promocidn de ventas

3. Relaciones pablicas

La diferenciacién en producto se realizard resaltando algtin aspec-
to real o aparente, de tal manera que se perciba como unico y que se
basard en las prestaciones del producto (duracion de la caceria, dis-
posicion de puestos de caza, personal auxiliar, especie animal a
cazar, edad del animal, etc...), en sus aspectos formales (marca o nom-




bre comercial del coto de caza o de la empresa organizadora) y en sus
aspectos afladidos (garantia de lo que se ofrece).

La diferenciacion en comunicacion permitird mantener la venta-
ja competitiva mediante la formacién del personal que se necesita en
la organizacién de cacerias (postores, secretarios, perreros, ojeado-
res,...), publicidad, campafias de promocion de ventas y en sus accio-
nes de relaciones publicas. Ambas estrategias (de producto y comu-
nicacidén), no tienen sino como fin la consolidacién de una imagen de
calidad de los cotos privados de caza y de las empresas que operan
y se dedican a la organizacion de cacerias en Castilla-La Mancha.

3.2.1. Desarrollo del producto cinegético de calidad

La calidad cinegética no reside unicamente en el producto en si mis-
mo, sino que el modo en el que se recibe, la forma de darlo y presentarlo,
son otros factores de calidad, de ahi la importancia del trato huma-
no de los distintos componentes de la organizacion, en sus distintas
responsabilidades, respecto al cazador.

La falta de calidad del producto (y del servicio) cinegético no es
sélo un factor de perdida de cazadores, sino que también:

1. Se incrementan los costes y por consiguiente la reduccion de
beneficios por los errores cometidos.

2. Se produce un abandono del personal dado que se produce una
desmotivacién al producirse continnamente las quejas de los caza-
dores por el mal funcionamiento de la organizacion.

3. Los precios que se tienen que pedir son menores dada su infe-
rior calidad.

En definitiva, se trata de conseguir que la entidad, el coto priva-
do de caza o la organizacion, se diferencie, de forma clara y positi-
va, de la competencia. Exige dedicacion al cazador, conocer sus
necesidades, adaptar el producto y/o servicio a las demandas de los
distintos segmentos de cazadores del mercado bajo una orientacién
que se apoye en la profesionalidad, responsabilidad y eficacia de toda
la organizacién y asf crear una s6lida imagen corporativa.

Las estrategias para mejorar el producto cinegético de los propietarios
y/o titulares cinegéticos de los cotos privados de caza, y las empre-
sas organizadoras de cacerias, pasan por mejorar la calidad del pro-
ducto siguiendo las recomendaciones siguientes:

+ Identificar los fallos de calidad. Si las operaciones se encuen-
tran bien detalladas, y permite identificar a los responsables de
cada fase, las empresas se encontraran en disposicion no sélo de
prestar calidad, sino también de evitar la no calidad.
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+ Asociacion del coto privado de caza (o la empresa organiza-
dora) a marcas, simbolos, personas que tienen una imagen,..., tales
como el uso de un nombre comercial facil de recordar, uso de uni-
formes determinados, anagramas, etc.

+ Proporcionar garantias. Cuando una empresa ofrece garantias
a los consumidores les beneficia a ellos, pero también se bene-
ficia la propia organizacién. Las garantias reducen el riesgo per-
cibido de los cazadores, reduciendo los frenos al consumo.
Dentro de esta estrategia se podra:

a) Proporcionar una relacicn del niimero de especies cinegéticas
presentes en el coto junto con sus edades respectivas asi como
el nimero de afios transcurridos sin cazar

b) Proporcionar beneficios financieros al cazador, que consisten,
generalmente, en la devolucién de parte del dinero gastado cuan-
do el cazador no ha tenido un dia afortunado o bien puede ser
invitado a otra cacerfa sin coste alguno para él.

¢) Creando relaciones de dependencia o vinculacion con los
cazadores cuando se prevea que el contacto con ellos se pro-
longue en el tiempo, a través de obsequios, detalles, comidas
al inicio y al final de la temporada cinegética, cacerias gratis
en periodos de baja actividad del coto o bien de promocién por
parte de las empresas organizadoras de cacerias, de cotos pri-
vados con baja actividad cinegética.

+ Los empleados del coto de caza también pueden ser una fuen-
te de calidad. En estos servicios, que no se encuentran estanda-
rizados, el personal en contacto con el cazador y acompafiantes
es crucial. La calidad de un mismo servicio puede variar inclu-
so cuando lo proporciona la misma persona, segiin el momento.

3.2.2. Desarrollo de la comunicacion del producto a los
cazadores

La comunicacién en general, y en nuestro caso en particular, es un
proceso de intercambio de mensajes entre la empresa cinegética y los
diferentes grupos o mercados. Este proceso cumple no s6lo una labor
informativa, sino que tiene un cardcter persuasivo, pues pretende
conseguir que el consumidor realice una determinada accidn: convertirse
en cazador o bien, si lo es ya, que repita.

La complejidad del sistema de comunicacién, permiten conside-
rar insuficientes los planteamientos parciales y aceptar un nuevo
enfoque a la hora de tomar decisiones: la comunicacion global. La
comunicacién global parte del principio de que en una empresa todo
comunica.




La imagen de marca estd compuesta por la imagen del producto
y por la de la empresa, existiendo en algunos casos una identidad comuin
en lo que se denomina imagen fisica (logotipo, nombre). Los distin-
tos tipos de comunicacién que tanto los propietarios y/o titulares de
cotos privados de caza, y/o empresas organizadoras de cacerias, pue-
den realizar, son:

¢+ Publicidad. Comunicacién no personal (de masas) pagada y
concebida para apoyar, directa o indirectamente, las actividades
de la empresa cinegética. Dentro de la publicidad tendrd especial
significacién la edicién de folletos informativos y los mensajes
en prensa y radio y, en la medida de lo posible técnica y presu-
puestariamente, mensajes en las televisiones locales y la edicién
de pdginas web en internet. No obstante, respecto a los medios
que tienen una probabilidad mayor de ser utilizados, decir que:
a) El folleto o catdlogo servird para la potenciacién de la activi-

dad cinegética de los cotos privados de caza ya que es trascendental
por su incidencia sobre distintos colectivos, particularmente para
el cazador y, empresas relacionadas con la caza, administra-
ciones publicas e incluso, en ocasiones, las agencias de viaje.
Las funciones del folleto son muiltiples ya que a la vez que cons-
tituye un elemento informativo y motivador de la compra
representa el soporte de la imagen de la caceria y puede ser una
herramienta de trabajo para los colectivos antes citados.

Para la realizacién del folleto deben tenerse en cuenta diver-
sos aspectos: mercado objetivo y posicionamiento por el que
el coto de caza desea ser conocido; planteamiento de su con-
tenido (portada e interiores; mapa de ubicacién del coto y
posibles itinerarios; tarifas y material fotogréafico, y condi-
ciones y derechos); maquetacién y elaboracién en imprenta;
distribucién fisica (nimero de folletos en cada punto de ven-
ta, sistemas de envio a tiempo, apoyos informaticos).

b) Insercién en prensa y radio de anuncios como elementos de infor-
macién para el cazador de las actividades de los cotos priva-
dos de caza (y de las empresas organizadoras de cacerias), y
de sus caracteristicas asi como la insercién de noticias, repor-
tajes, entrevistas a profesionales independientes (vinculados o
no con la caza) que, desde una perspectiva socioecondémica des-
cribieran la importancia de la caza como fuente generadora de
empleo en la poblacién local desocupada; como fuente de
riqueza para la poblacién en general; asi como al ser bien
gestionada, puede contribuir a preservar el medio natural, al
igual que sucede con el toro de lidia, que se estima que hoy exis-
te y no se ha extinguido debido, precisamente, a las corridas
de toros. El favorecer la insercién de los articulos y noticias
puede llegar a desarrollar el fenémeno de la publicity, median-
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te la cual los responsables del medio suscriben y publican
articulos (incluso articulos cientificos relacionados con la
caza), que favorecen su desarrollo y por los que no se paga por
el espacio o tiempo ocupado por el mismo.

+ Promocion de ventas. Va dirigida a la captacion de cazadores de
una forma individual o conjunta con otros agentes. Este seria el
caso de realizar campafias de promocién por los propietarios
y/o titulares cinegéticos de cotos privados de caza (empresas
organizadoras de cacerias) en los establecimientos hosteleros
en épocas de alta ocupacidn, para conseguir clientes (cazadores),
para épocas de baja ocupacion (cinegética).

+ Relaciones piiblicas. Realizada por los propietarios y/o titulares
cinegéticos y los socios de empresas organizadoras de cacerias iria
destinada a distintos colectivos (proveedores; distribuidores; caza-
dores; acreedores; medios de difusién; organismos oficiales y
poderes publicos; asociaciones de consumidores; sindicatos; y socie-
dad en general), fundamentalmente mediante la esponsorizacion
y mecenazgo, con financiacién y apoyo a actos e iniciativas socia-
les y culturales, con el objetivo de provocar una imagen favora-
ble del patrocinador al piiblico en general.

Finalmente, decir que ante distintas formas de comercializacion
de las cacerias, en funcién de las caracteristicas de los cotos priva-
dos de caza y de las estrategias de sus propietarios y/o titulares cine-
géticos, en general, se deben buscar férmulas asociativas entre los cotos
que les permitan optimizar bajo un marco unificado de gestién y comer-
cializacion.

3.3. Propuesta de estrategia comercial para la Administracion

Dada la situacién del mercado en la actualidad, donde se requie-
re el apoyo tanto a la oferta (cotos privados de caza), como a la
demanda (cazadores), deben plantearse diferentes alternativas viables
para ello. Sin embargo, y en vista de las peculiaridades del mismo,
deben integrarse todas las acciones dentro del marco de un plan de
desarrollo del mercado cinegético. Las dos principales carencias que
se deben de solventar la inexistente estructura de comercializacion de
los servicios cinegéticos y, por otra parte, informar a los cazadores
de las distintas alternativas de caza disponibles.

Para ello, la Administracién, tanto autonémica como local, deben
plantearse las estrategias que permitan el desarrollo del mercado
desde un punto de vista empresarial, econémico y comercial. Por ello,
deben desarrollarse diversos tipos de actividades, acciones o proyectos
que permitan potenciar la oferta cinegética.




Corresponderia a la Administracion Autonémica llevar un programa
que favorezca la imagen publica y comunicacién sobre este tipo de
agricultura (la actividad cinegética), resaltando sus beneficios sobre
sus inconvenientes, de una forma suave pero continua, que penetre en
la poblacioén con el fin de mantener, y en lo posible incrementar, la
demanda cinegética, ya que en la actualidad, a parte de las carencias
que muestran las empresas privadas de caza se une un rechazo de par-
te de la poblacién a la caza. En este sentido, es significativo que CAM-
POS y RIERA (1996) en el Parque Natural de Monfragtie, en un estu-
dio sobre la rentabilidad social y privada de las dehesas y de los mon-
tados ibéricos, encontraran que: el 17% era partidario de la caza, el
23% la permitiria bajo ciertas condiciones, y el 60% de las personas
preguntadas se mostraban tajantemente contrarias a permitir la caza.

Por lo tanto, debe evitarse lanzar una campafia publicitaria para la
potenciacion de la demanda de estos productos, pues la publicidad impli-
caun tipo de mensaje caliente, de efecto inmediato, intenso y...pasa-
jero.Y puede provocar el efecto contrario al pretendido. La campa-
fia deberia ser informativa y de respeto del medio ambiente a la vez
que transmitir que es una forma de ocio, en contacto con la Naturaleza,
que hace de nuestros pueblos unos destinos turfisticos alternativos a
la vez que pueden permitir mantener a personas con los puestos de
trabajo y rentas generadas.

El plan de actuacién por parte de la Administracién podria basar-
se en las distintas estrategias que se muestran en el Gréfico 4.

GRAFICO 4
ESTRATEGIAS DE DESARROLLO POR PARTE DE LA ADMINISTRACION

1. Establecimiento o mejora del sistema

Apoyo al desarrollo de de gestion

la gestion empresarial
cinegética 2. Fomento de la cooneracién
3. Desarrollo de estructuras de

distribucién

Apoyo al desarroiio de
la demanda a través de
laimageny
comunicacion

1. Campafias de comunicacién

1. Establecimiento de “cotos de calidad”

Apoyo reglamentario
poy 9 2. Creacién de una etiqueta institucional

3. Creacion de un sistema de reserva
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3.3.1. Estrategia de apoyo al desarrollo de la gestion
empresarial cinegética.

La estrategia de apoyo de la Administracién para el desarrollo de
la gestion empresarial en el 4mbito cinegético se puede basar en la
concesion de subvenciones a fondo perdido o créditos a bajo interés
alas distintas acciones que, realizadas por los cotos privados de caza
(y/o empresas organizadoras de cacerias), tienen como fin el desarrollo
de 1a actividad cinegética provincial:

«+ Estudios preliminares para ver la imagen del producto cinegé-
tico

« Establecimiento y/o mejora del sistema de gestion de las empre-
sas cinegéticas, tanto cotos privados de caza como empresas orga-
nizadoras de cacerias, de una forma especifica y complementa-
ria a otras ayudas para la gestion agraria.

+ Fomento de la cooperacién e integracion, tanto horizontal
(entre distintos propietarios y/o titulares cinegéticos) como ver-
tical (entre los propietarios y/o titulares cinegéticos y empresas
conserveras (caza menor) y/o especializadas en el almacenamiento,
tratamiento de carne de caza (mayor), entre empresas).

+ Desarrollo de las estructuras de distribucion, el empaquetado
y el etiquetado del producto y la implantacion de la carne de caza
en los puntos de venta de productos sustitutivos con programas
de lanzamiento determinados y merchandising especifico.

3.3.2. Estrategia de apoyo al desarrollo de la demanda a
través de la imagen y comunicacién.,

« Campaiia de comunicacion por la cual se podria subvencionar
las actividades empresariales que den a conocer el sector cine-
gético mediante el apoyo a la investigacion cinegética, emision
de comunicados, realizacion de ruedas de prensa, realizacion de
entrevistas y reportajes y la elaboracion de programas informativos
especiales realizados en diferentes medios (radio, prensa, tele-
vision, etc.), como complemento y apoyo a la publicity y espon-
sorizacion desarrollada por los cotos privados de caza'y empre-
sas organizadoras de cacerias.

3.3.3. Estrategia de apoyo reglamentario.
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A parte de las subvenciones especificas que se podrian dar por par-
te de la Administracién a los cotos privados de caza y cuyo objetivo




fundamental seria el tratar de vencer los estadios, ain hoy, iniciales
de desarrollo de la actividad cinegética, también se podrian acome-
ter otras ayudas por parte de la Administracion en apoyo al sector cine-
gético:

« Control e identificacion de los cotos privados de caza con una
gestion econdmica y medioambiental compatible, en los que el
plan técnico de caza sea el elemento bdsico de control de los recur-
sos naturales disponibles, constituyendo lo que se denomina
cotos de calidad.

«+ Etiqueta institucional de la procedencia de la carne de caza (pro-
cedente de los cotos de calidad), que la promocione como un ali-
mento natural, en perfectas condiciones sanitarias y compatible
con el respeto a la Naturaleza, al igual que sucede con otros ali-
mentos.

« Otra posible linea de actuacion de la Administracion seria la cre-
acion de un sistema de reserva, junto con los propietarios /o titu-
lares de cotos privados de caza interesados para los lugares en
los que se quiera promocionar la actividad cinegética siempre y
cuando la Administracion los haya certificado como cotos de cali-
dad. Esta central de reserva realizard labores de venta anticipada,
como forma de realizar una prevision de demanda, a un precio
inferior al de temporada, con el efecto de incentivar al cazador
a repetir el servicio, al mismo tiempo que podrd aplicar precios
diferenciales en funcion de la demanda y desarrollar servicios
complementarios que ayuden a la prestacion del servicio cine-
gético como por ejemplo la utilizacion de la red de casas fores-
tales dependientes de la Consejeria de Agricultura y Medio
Ambiente de Castilla-La Mancha.

En definitiva, la Administracién deberia de fomentar y ayudar a
la consolidacién de la actividad cinegética como fuente generadora
de una renta complementaria a la obtenida tradicionalmente por el sec-
tor agrario ademds de promocionar la carne de caza procedente de los
cotos de calidad como un alimento natural y sano.

4. CONCLUSION

Para mantener e incrementar la demanda de cazadores, las estra-
tegias competitivas a realizar por los cotos privados de caza as{ como
las empresas organizadoras de cacerias, deberian pasar de las etapas
iniciales de desarrollo en las que actualmente se encuentran la mayor
parte de los cotos privados de caza asi como de empresas que se dedi-
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can a organizar cacerias, a etapas posteriores de desarrollo en las que
buscando la calidad del producto y comunicéndoselo al cazador se man-
tenga y consolide la actividad cinegética como una actividad de ocio
(y deporte) para unos (los cazadores) al mismo tiempo que es para otros
una fuente de ingresos, que a su vez genera empleo (fundamentalmente
en el sector agrario).

Las estrategias a desarrollar tanto por los cotos privados de caza
(y las empresas organizadoras de cacerfas) como la Administracién
suponen que:

PARA LOS COTOS:
« Férmulas asociativas de cotos privados de caza

+ Cumplimiento efectivo de los Planes Técnicos de Caza como for-
ma integral de gestién de los cotos privados de caza y no como
requisito para la matricula del coto.

PARA LA ADMINISTRACION:

+ La concesién de las distintas medidas de apoyo deberfan estar
basadas en el cumplimiento efectivo de las condiciones que
legalmente se establezcan. En este sentido, los Planes Técnicos
de Caza deberian de pasar de ser un requisito administrativo o un
conjunto de intenciones que se presentan para la aprobacién por
parte de la Administracién de un coto de caza a ser un instrumento
que efectivamente se cumpla, para lo cual se podrian establecer
unas posibles propuestas:

a) Debido al importante montante econémico que mueve la caza
en Castilla-La Mancha, seria necesario para gestionar y con-
trolar a este tipo de empresas (cotos privados de caza) un
ndmero suficiente de personas en cada una de las Delegaciones
de Agricultura y Medio Ambiente de cada provincia y en la pro-
pia Consejeria, para lo cual quizds fuese conveniente la crea-
cién especifica de una Direccién General de Caza,

b) Dentro del personal de la Direccién General de Caza, los téc-
nicos serian los responsables de la elaboracioén de los Planes
Técnicos de Caza, entendido estos planes como unos documentos
que la Administracién solicita y sus funcionarios realizan den-
tro de sus competencias y no como usurpacién de funciones
a los profesionales independientes. También, dentro de la
posible Direccién General de Caza, estarfan otros técnicos
que se encargarfan del seguimiento y control de los planes téc-
nicos de caza, con facultades sancionadoras y por dltimo, el per-
sonal de administracién y el equipo necesario para el proce-
samiento de la informacién.
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