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TOPRURAL

Introduccién

Toprural es una empresa privada e independiente cuyo objetivo es la promocion del turis-
mo rural. Es la web de turismo rural lider en Espana donde ofrece mas del 70% de los alo-
jamientos rurales existentes y registra 18 millones de visitas anuales. La entidad nacio, en
el afo 2000, por iniciativa de Francois Derbaix, fundador y actual consejero delegado de
la compania.

Toprural.com se concibe como una web para promocionar a los alojamientos rurales y
ofrecer a los viajeros el mejor método para encontrar el alojamiento que cumpla con sus
necesidades. La entidad, que, actualmente, ofrece mas de 60.000 alojamientos, opera en
10 paises (Alemania, Andorra, Austria, Bélgica, Espafa, Francia, Holanda, Italia, Luxembur-
go vy Portugal) y ofrece su web en 8 idiomas (aleman, cataldn, espanol, francés, holandés,
inglés, italiano y portugués).

1. Definicion del proyecto empresarial

Francois Derbaix trabajaba en Bruselas como consultor de BCG junto con su novia Marta
Esteve, pero, a finales de 1999, deciden mudarse a Madrid y montar un proyecto propio. Es enton-
ces cuando Derbaix contacta con una empresa francesa de hoteles, una pagina web de reser-
vas gue queria contratarle como responsable de su nuevo portal en Espafa. Finalmente, este
proyecto no pudo realizarse por falta de financiacion y, aunque la compania le propone inver-
tir su dinero, Derbaix prefiere continuar por su cuenta y montar su propio negocio.

En realidad, la idea del turismo rural fue de Marta Esteve: sus amigos en Espafia le habian
hablado de sus experiencias en casas rurales y supo ver que se trataba de una de las acti-
vidades de moda del momento. Antes de lanzarse el proyecto, se analizaron mas de 50 por-
tales de turismo rural en Internet, pero ninguno era lo suficientemente bueno, asi que
Francois Derbaix y Marta Esteve decidieron lanzar Toprural en el aflo 2000, dejando de lado
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el servicio de hoteles con modelo de comisiones que ofrecia la empresa francesa, y cen-
trandose en el segmento mas pequeno del turismo rural.

VISION: “Ser la mejor forma de encontrar alojamientos rurales en Europa®””.

MISION: “Ofrecer al viajero la mejor informacion para organizar sus escapadas
rurales, y al propietario la forma mas rentable de promocionarse”.

En el afo 2000, en plena crisis puntocom, una etapa en la que la comunidad empresarial
empezaba a cuestionarse la euforia inversionista mostrada en meses anteriores en los
proyectos de Internet, resultaba muy complicado conseguir financiacion. Por otra parte, el
mercado de financiacion espanol buscaba proyectos de presupuestos elevados y Fran-
cois Derbaix tuvo que elegir entre hacer un negocio mucho mas grande y agresivo de 1
milldn y medio de euros, o seguir adelante gracias a lo que en el mundo anglosajon se cono-
ce como las tres efes -family, friends, fools (familia, amigos e incautos)-, que le ayudaron
a reunir, aproximadamente, 100.000 euros durante un ano y medio. Finalmente, optd por
financiar su proyecto al 100%. Cuando la companfia crecid y se limitd el riesgo, Bonsai
Venture Capital en primer lugar, y otros accionistas, posteriormente, entraron en el capital
de la empresa mediante la compra de participaciones.

Claves del éxito de Toprural
Equipo especializado a TIEMPO COMPLETO.
Opiniones.

Buscador.

Pero, écudles han sido realmente las claves del éxito? Existen, fundamentalmente, 3 razo-
nes para que Toprural haya tenido mas éxito que esos otros 50 portales que existian en
Internet cuando se lanzd el proyecto:

1. Equipo especializado a tiempo completo. Desde el inicio, Toprural contdé con un equi-
po potente, especializado en el tema y dedicado, exclusivamente, al proyecto. El equi-
po estaba formado por 4 personas: 2 expertos en turismo rural (periodistas o autores
de guias de turismo rural), un director técnico que ya tenia experiencia en Internet (CTO),
y un fundador con experiencia previa en administracion de empresas.

2. Opiniones. Fueron los primeros en publicar opiniones de los viajeros, es decir, de los
usuarios de la pagina web y, aunque en la actualidad este servicio se puede encontrar
practicamente en todos los portales, en el ano 2000, en Espana, solo lo tenian Topru-

27" sj el turismo rural llegara a desarrollarse en otros continentes, como América Latina por ejemplo, Topru-
ral podria plantearse ampliar esta vision.
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ral y Lanetro. Pero la empresa no se conformd sdlo con esto y fue pionera en permitir
la publicacion de opiniones negativas sobre sus clientes de pago (propietarios de los
alojamientos rurales). Este proceso ha llevado un gran trabajo de educacién con los
propietarios, puesto que es dificil convencerles de que, a pesar de estar pagando, deben
aceptar tanto las opiniones positivas como las negativas, convirtiéndose ademas en el
motivo principal por el que otros portales hayan tardado mas en dar este paso.

3. Buscador. Desarrollo de un buscador que permitia limitar la busqueda segun el niume-
ro de inquilinos, precio, provincias, dias de estancia, etc. El resto de guias eran una
copia directa de la guia de papel con una ordenacién Unica por provincias.

2. €l modelo de negocio

Toprural trabaja con un modelo de negocio freemium: servicio gratuito (alrededor del
30% de sus clientes en Espafa) y de pago. Los clientes pagan una cuota periddica fija
gue es independiente del niumero de reservas que reciben. Es un concepto de publicidad
(como por ejemplo en Paginas Amarillas, donde se paga por el espacio), y cuanto mas
paguen los propietarios, mas destacados apareceran sus alojamientos en la web, obte-
niendo, por tanto, mejores posiciones en el ranking de busquedas. Este sistema tiene que
ver, indirectamente, con las reservas: los clientes que obtengan pocas reservas, probable-
mente, No renovaran su cuota, y los que obtengan buenos resultados, estaran dispuestos
a pagar mas para seguir subiendo posiciones. Este hecho provoca una fuerte correlacion
indirecta®® (practicamente, de 1), entre las visitas y las reservas que se generan.

=] Modelo de negocio de TOPRURAL
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GRATUITO

PERFIL

Los propietarios de Hlrtd i el

alojamientos rurales
suscriben una
PROMOCION

para aparecer en el
listado online POSICIONAMIENTO
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MODELO

FREEMIUM

SERVICIO
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NO es una central
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El servicio es
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para los usuarios

Fuente: Entrevista a Francois Derbaix (Fundador y actual Consejero Delegado de TOPRURAL), 7 abril 2010.

2% Se trata de una correlacion indirecta, ya que Toprural no cobra a los anunciantes una comision por cada
reserva, sino una cuota fija. Es decir, es el anunciante el responsable de medir su rentabilidad.
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A diferencia de un modelo de empresa tradicional, Toprural no es un proveedor de clien-
tes a los que tenga que cuidar por encima de todo para tener éxito, sino que es un mode-
lo tipo medio de comunicacion donde los clientes pagan y los usuarios -los viajeros, en este
caso- gue no pagan, son quienes realmente van a determinar si la empresa tiene éxito o
no. Siguiendo esta filosofia y gracias al trabajo bien hecho, el equipo de Toprural ha con-
seguido que la empresa creciera mucho mas rapido de lo que se esperaba. Este creci-
miento es mayor en Espafa que en otros paises, pues es aqui donde han conseguido que
los propietarios asuman que, si quieren darse a conocer, deben estar anunciados en Topru-
ral. En un principio, el plan de negocio de la empresa contemplaba 3 vias de ingresos: las
cuotas, las comisiones sobre las reservas y un distintivo de calidad. Diez afios después cuen-
ta tan sélo con una de esas vias: las cuotas y, aunque siguen manteniendo el distintivo de
calidad, lo hacen de forma gratuita.

Competencias que controla Toprural
Usabilidad.
Desarrollo web.
Gestion de opiniones.
Posicionamiento en buscadores (SEO).

Automatizacion en los procesos de venta y renovacion.

La clave del negocio es generar valor al usuario final, incluso anteponiendo sus intereses a
los de los propietarios de los alojamientos, que son los que pagan el servicio. Para ello, la
generacion de contenido vy la usabilidad son fundamentales en el caso de Toprural, conce-
bir una pagina web sencilla y facil de usar es algo que la empresa ha trabajado desde el
principio, y donde ha conseguido diferenciarse. El desarrollo web es imprescindible, se actua-
lizan y gestionan las opiniones de los usuarios y propietarios sin ningun tipo de censura, son
conscientes de la importancia de hacerse notar en comunidades online como facebook,
twitter o blogs que hablen de ellos, y ademas, se esfuerzan por optimizar el posiciona-
miento en buscadores a través de SEO, algo fundamental hoy en dia para cualquier pagi-
na web.

Toprural tiene mas de 60.000 clientes, de los cuales sélo 15.000 clientes de pago abonan
importes pequenos (300 € al ano). Para gestionar sin demasiados problemas a tantos y tan
distintos clientes han trabajado muchisimo en la automatizacion de los procesos de venta
y renovacion de contrato, consiguiendo que el 80% de los clientes utilice este servicio.

El principal valor que proporciona la empresa a los clientes es la generacion de reservas,
pues cuantas mas reservas les generen, mayor cantidad estardn dispuestos a pagar para
subir posiciones. Este control lo miden realmente los propietarios, es decir, son ellos quie-
nes preguntan a los inquilinos por su fuente de busqueda. Aunque en un principio, -si los
propietarios no preguntaban-, este método podia perjudicar a la empresa, en la actuali-
dad, es tal su posicion de liderazgo que si no se pregunta la fuente, se da por hecho que
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ha sido a través de Toprural. Por otra parte, la empresa obtiene sus propias estadisticas en
cuanto al numero de reservas que generan, midiendo, por ejemplo, los mails, la publici-
dad, o las visitas a la pagina web, pero han comprobado que la medicidn de llamadas no
es un método rentable. En cuanto al método de reserva, son los viajeros quienes mantie-
nen un contacto directo con los alojamientos. La web no controla este proceso, simplemen-
te se limita a dar la informacion necesaria de las casas, eso si, si en algun caso se detecta
un comentario negativo sobre algun alojamiento, la empresa avisa al propietario por si quie-
re rebatir el comentario o ponerse en contacto con el viajero.

Otros valores anadidos para los clientes serian el foro y los boletines semanales para pro-
pietarios, asi como la generacidon de informes sobre el sector (precios, ocupacion, perfil
del viajero).

Productos de Toprural:
Promocion de los alojamientos rurales.
Publicidad (casi inexistente).

Tarjeta Regalo Toprural.

2.1. Campos de actividad de la empresa y gestién estratégica del modelo de negocio

Entre su gama de productos, el principal es la promocidén de los alojamientos rurales. El pro-
pietario tiene varias opciones para dar de alta su alojamiento: gratuita, Plata, Oro, Presti-
gio o Exclusiva; este producto define la posicidon de las casas en el buscador de la web y
su mercado son los 10 paises europeos. Otro producto es la publicidad tradicional (ban-
ners): la compafia nunca incluye competencia directa y anuncia, solamente, aquellos pro-
ductos que estén relacionados con la actividad rural; esta publicidad supone entre un 2 y
un 3% de la facturacion, ya que es casi inexistente para no molestar al usuario, y ademas,
a diferencia del producto principal, su mercado es mucho mas reducido: Espaia, Francia
e ltalia. Un producto actual y distinto, es la Tarjeta Regalo Toprural: en noviembre de
2008, lanzaron al mercado las tarjetas Chill Out, Soul y Jazz, dirigidas a empresas y parti-
culares que quieran hacer o hacerse un regalo. Se trata de tarjetas regalo de estancias en
alojamientos rurales bajo el sello de calidad y confianza del portal. La mayor parte de la fac-
turacion recaudada con este producto va para el alojamiento, pues se trata, principalmen-
te, de un negocio de promocidn e imagen. Tanto los productos de promocién como las
Tarjetas Regalo estan orientados a un mismo sector: el del turismo rural; incluso la publici-
dad que se incorpora en el portal esta relacionada con actividades de este tipo, por tanto,
la sinergia que existe dentro de las distintas lineas de negocio de la empresa es muy alta.

Toprural controla, directamente, su modelo de negocio y no cuenta con proveedores de
alojamientos rurales. Estd desarrollando sus actividades en un Unico sector a nivel Interna-
cional, aungue, actualmente, no tiene planes de expansion, pues ha invertido mucho en
los 10 paises en los que actua y esta trabajando en mejorar su posicidon en los mismos, espe-
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cialmente, fuera de Espana y Portugal. Toda la actividad se realiza desde Espafia, y son
los empleados de Toprural quienes buscan los contactos con los alojamientos extranjeros,
los incluyen en la web de forma gratuita y les informan por e-mail. El motor principal de
Toprural para darse a conocer y transmitir confianza es generar trafico.

Siempre pensando en la satisfaccion del usuario, Toprural ha invertido en un modelo de
negocio similar al suyo: Monazen, una guia de spa y balnearios en Espana. Igualmente,
desde un punto de vista estratégico, sostiene relaciones con otros agentes econdmicos que
le permitan aumentar su desarrollo, por ejemplo, Google Maps ha contactado con Topru-
ral para integrarlo en su web. Con este acuerdo, Google obtiene contenidos de calidad y
genera trafico a Toprural. La compania tiene, ademas, colaboraciones estratégicas con Ren-
talia, Vinogusto, 11870.com, Minube.com 'y Cityzeum, pero la colaboracion mas importante
es con Atrapalo. El portal de Atrapalo incorpora un buscador de casas rurales donde se
publican los contenidos de Toprural, de tal forma que, cada vez que alguien genera una
reserva, la peticidn pasa por Toprural y Atrapalo cobra una cantidad acordada. Estas cola-
boraciones generan un 10% de los contactos de las casas.

A continuacion, la figura 2 indica el valor que tiene para la empresa la relacidén con otros
agentes, tanto del exterior como del entorno.

=] Capital relacional desarrollado por la empresa

Usuarios
Personal propio
Propietarios

Clientes
Otras Empresas
Medios de comunicacion social

Proveedores
Otros agendes del sistema I+D
Reguladores

Las administraciones pablicas
Las asociaciones de consumidores
Los agentes sociales

Fuente: Entrevista a Francois Derbaix (Fundador y actual Consejero Delegado de TOPRURAL), 7 abril 2010.

Trabajan por mantener una ventaja competitiva de diferenciacion, controlando compe-
tencias basicas distintivas como una web sencilla y eficaz, y la gestidon de las opiniones de
los usuarios. A pesar de ser tres veces mas cara que la competencia, Toprural ha demos-
trado ser mucho mas rentable, alcanzando una tasa de renovacion de clientes superior al
90%. Dentro de sus amenazas principales destacan el modelo de reservas online (aunque
Toprural prefiere seguir facilitando el contacto directo entre el viajero y el propietario), los
portales que abarcan un mercado mayor de alquiler vacacional y Google.
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3. €l papel de la innovacion

Toprural pone el maximo esfuerzo en impulsar innovaciones de producto (7arjeta Regalo
Toprural), procesos (automatizacion en los procesos de venta y renovacién de contrato),
métodos de gestion (buscador sencillo que permite una busqueda por preferencias: des-
tino sugerido, mapa o directorio) y comercializacion (posicionamiento en buscadores, como
SEO o Google Maps). Estas innovaciones tienen, tanto un caracter gradual (intentan hacer
una introduccién cada mes), como radical (el caso de las opiniones donde fueron pione-
ros o la transparencia con los clientes al proporcionarles sus estadisticas de visitas).

Toprural ha cambiado su tecnologia en enero de 2010, una migracion a Java que han
desarrollado durante 2 aflos y medio. Estos cambios resultan incdmodos para el usuario,
por eso, a pesar de haber supuesto un “renacer” de la pagina web, tratan de evitarlos en
la medida de lo posible (un Unico cambio en 10 afos). Segun Francois Derbaix, en Inter-
net no merece la pena gestionar temas de patentes o propiedad intelectual y, siempre
gue pueden, utilizan herramientas de gestion de cédigo abierto. Para fomentar un proce-
so de aprendizaje continuo y a todos los niveles, cuentan con una wiki, un blog interno y
documentos compartidos.

Las innovaciones introducidas en Toprural pueden venir por diferentes vias: en el afio 2009,
la tecnologia demandaba un cambio que produjo la migracion a Java, mientras que, en el
2008, se lanzaron las Tarjetas Regalo Toprural para satisfacer una demanda de mercado. La
innovacion integrada se realiza siempre que haya una necesidad, las relaciones que se
producen en esta empresa son mucho mas complejas que en otros negocios tradiciona-
les, pues generan un servicio gue no es una cadena de valor tradicional y que, ademas, es
indirecta por el tema del trafico (diferencia entre el cliente y el usuario). Sin embargo, la
colaboraciéon que existe entre Toprural y Rentalia, por su cercania en cuanto a oficinas, socios
y fundadores, es un claro proceso de innovacion abierta.

4. Cultura corporativa

Toprural facilita el contacto con sus empleados fomentando la actitud participativa de la
empresa. Aungue se celebran muchas reuniones, en cualgquier momento pueden hacerse
propuestas por teléfono, e-mail o hablando directamente con el personal de usabilidad,
pues la comunicacion, tanto en sentido vertical como horizontal, es muy alta: cada uno de
los empleados dispone de una cuenta en gmail y tiene acceso al chat interno de la com-
paiia. Los cambios sugeridos en estas actividades se tienen en cuenta en la medida de lo
posible. De entre todas las propuestas, se eligen y planifican aguéllas que sean mas inte-
resantes, descartando las propuestas inviables para la empresa.

Para que los empleados puedan ir creciendo dentro de la companiia, Toprural delega res-
ponsabilidades y asume los riesgos sin ningun tipo de penalizacion, y para recompensar los
aciertos, ofrece incentivos promocionando al personal y sus iniciativas. Este modelo lleva
funcionando bien 10 afos. Por suerte, Toprural cuenta con una plantilla que sabe trabajar
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en equipo y participa en los procesos de innovacién desarrollados por la empresa. La
capacidad de adaptacion de las personas a los cambios organizativos es muy alta, la empre-
sa ha crecido al 50% y en 3 afios ha triplicado la plantilla, sin embargo, siguen muy intere-
sados en estimular la adaptacion al cambio sobre todo a nivel tecnoldgico, por ejemplo,
mediante cursos de formacion.

La estructura organizativa de la empresa es funcional y esta dividida por idiomas (figu-
ra 3). Intentan fomentar la flexibilidad para adaptarse a cambios en los nuevos esqguemas,
nuevas habilidades comerciales, nuevas tareas, nuevas funciones, etc. Por ejemplo, aun-
que ahora se intenta crecer optimizando, el esquema en los primeros afos paso de 25
empleados a 42.

[1] % Organizacion de los departamentos

Operaciones Comercial . 1T Usabilidad MKT Comunicacién
@ a2 Contenidos ) @ @ @
~ SEOy
Admon. ——| Espafia (4 P
- propietarios
y los
. contenidos
| Francia (3) y supervisar
los tele-

trabajadores
D
Espaiiol +
o
_
()

Fuente: Entrevista a Francois Derbaix (Fundador y actual Consejero Delegado de TOPRURAL), 7 abril 2010.

5. Lla estrategia de la empresa

La estrategia de entrada de Toprural es generar contenido para el usuario. Han optado
por la diferenciacion, aunque sobre todo intentan ser mas eficaces, pues no hay tanta
diferencia con otros competidores. De cara a los anunciantes, buscan conseguir mas
reservas y, de cara a los usuarios, pretenden ofrecer un portal sencillo y facil de manejar.
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Toprural utiliza sistemas formales de planificacion estratégica a un aio, sus previsiones
son certeras en facturacion y costes y estan trabajando en la prevision de las visitas. Con-
siguen un seguimiento de control marcando objetivos mensuales de negocio, facturacion
y coste durante todo el aio.

El modelo inicial de la compania ofrecia, ademas de alojamientos rurales, actividades, pro-
ductos de hoteles y artesania. El portal era tan complejo que no pudo mantenerse mas de
2 anos, pues competia en cada actividad con portales especificos y no llegd a sobrepasar
el 1% del trafico ni de la facturacion. Después de esta experiencia, Toprural prefiere buscar
relaciones estratégicas con otras compafias que puedan ofrecer servicios complementa-
rios a los usuarios. Un ejemplo concreto podrian ser los portales de rutas, como Wikiloc.
El cuello de botella de este tipo de iniciativas se centra en la parte técnica, y, mas concre-
tamente, en el desarrollo de las interfaces de comunicacion entre la informacion almace-
nada en ambas aplicaciones.

Factores claves del éxito de Toprural:
Orientacion al usuario.
Dedicacion a tiempo completo.
Control de la tecnologia.

Financiacion propia.

El trabajo de una empresa pequefa, que depende mucho de la informatica, es complica-
do. Frente a las amenazas del mercado se han planteado la posibilidad de invertir en algu-
nos portales de Francia e ltalia, pero, de momento, no han conseguido ninguno con el
volumen suficiente como para que merezca la pena.

6. Conclusiones

Toprural es un proyecto empresarial que “ofrece al viajero la mejor informacion para orga-
nizar sus escapadas rurales, y al propietario la forma mas rentable de promocionarse”. Actla
con el doble objetivo de beneficiar tanto al cliente (anunciante de la casa rural), como al
usuario (viajero rural). Los campos de actividad que intervienen en su modelo de negocio
son: la promocion de alojamientos rurales (gratuita, Plata, Oro, Prestigio o Exclusiva), la
publicidad (banners) y la Tarjeta Regalo Toprural.

Las competencias esenciales controladas por la empresa son: la usabilidad, el desarrollo
web, la gestidn de opiniones, las comunicaciones online, el posicionamiento en buscado-
res (SEO) y la automatizacion de los procesos de venta y renovacidn, generando una
cadena de valor poco tradicional que, ademas, es indirecta por el tema del trafico (gran
diferenciacion entre el cliente y el usuario)



| 250 | Capitulo 2
EXPERIENCIAS EMPRESARIALES

Toprural ha invertido en un modelo de negocio similar al suyo: Monazen, una guia de spa
y balnearios en Espafa, y tiene alianzas estratégicas con otros portales para promocionar

sus alojamientos rurales: Google Maps, Atrapalo, Rentalia, Vinogusto, 11870.com, Minube.com
y Cityzeum.

] FIGURA 4
m& Socios de Toprural

Jestis Encinar Francois Derbaix Bonsai V.C.

Fernando Encinar Marta Esteve Idealista

10%
Toprural
45%
Rentalia

Fuente: Entrevista a Francois Derbaix (Fundador y actual Consejero Delegado de TOPRURAL), 7 abril 2010.

Los costes de la empresa se reparten entre: el personal (80%), marketing y comunicacion
(3 6 5%) y otros cotes (17 6 15%). El coste tecnoldgico es alto, las licencias y servidores
son unos 20.000 € al afo y los gastos mensuales son, aproximadamente, 170.000 €. Los
ingresos provienen, principalmente, de Espafia en un 80%, pues todavia estan por debajo
del plan de crecimiento internacional debido al problema de fusionamiento que no han con-
seguido solucionar. El posicionamiento que ha adquirido la web en buscadores como, por
ejemplo, Google, se debe a la estrategia de crear un portal Unico toprural.com, en 8 idio-
mas y en 10 paises, todo esto ademas, enmarcado por SEO.



Sectores de la nueva economia 20+20 | 251 |
ECONOMIA DIGITAL

7. Cave del éxito: disefo de un portal web (orientacién al usuario)

La orientacion al usuario. Parece obvio, pero, en muchos casos, no lo es. El
usuario quiere navegar de forma fluida, con un enlace normal y en la misma
ventana. En la pagina de Toprural la publicidad pasa desapercibida. Si hay algo
que dafne la usabilidad del usuario, no se hace.

7.1. Otras claves

A través de la experiencia de Toprural, pueden destacarse otras recomendaciones clave
para emprendedores que quieran iniciar un proyecto. Es fundamental dedicarse a la empre-
sa a tiempo completo. Los negocios que se complementan con otras empresas no duran,
porque, mientras ellos lo hacen a tiempo parcial, habrad otros que lo estaran haciendo a tiem-
po completo. Cuando se lanzd Toprural habia mas de 50 portales similares, pero trabajan-
do desde el principio a tiempo completo y con un equipo fuerte, han conseguido posicio-
narse. De esos 50 portales siguen existiendo unos 10, pero se han abierto 200 mas, y es que
cada ano siguen abriéndose portales. Ademas de esto, es muy importante contar con finan-
ciacion propia para empezar. Esto te permite avanzar sin depender de nadie, ya que si tie-
nes un inversor él también querrd ganar y la presion es mayor. Ademas, es una satisfac-
cidn personal trabajar en algo en lo que hayas creido tu, por lo que apostaste y en lo que
confias. Es necesario ahorrar para luego poder invertir.



