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Tailandia

Salidas desde Madrid

Unico vuelo directo en el mercado a partir de junio

Gran variedad de programas de 10 y 17 dias
pudiendo escoger entre circuitos en las playas
de este pais asidtico o el norte, explorando su
cultura y su naturaleza.

Se aprovechard Bangkok como “puerta de entrada” Ver programacién
para llegar a Gamboya y Vietnam.

Los circuitos son propios, con salidas garantizadas en

exclusiva para clientes de Travelplan y con guias en
espafiol. Desierto del Sinai con cena y espectdculo
en Quad + Barco de Cristal con Gity Tour.
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Una PusLicacién peL Gruro Nexo

NEXOTUR.comcumpleun cuartodesiglo

cumple 25 afios de puntua cita diaria con sus

lectores, los agentes de vigjes espafioles. La
Plataforma Digital del Grupo NEXO ofrece diaria-
mente cuatro secciones bajo las cabeceras NEXOTUR
(Agencias de Viges), CONEXO (MICE y Turismo de
Reuniones), NEXOHOTEL (Hoteleriay Alojamiento) y
NEXOBUS (TransportedeVigjeros).

EL DicitaL peEcano DEL SEcTor. NEXOTUR.com

El Digital diario NEXOTUR.com, al igual que el
Periodico semanal NEXOTUR y sus cabeceras de
la Plataforma de Informacién Turistica del Grupo
NEXO, se mantiene fiel a su puntual cita diaria con
sus lectores, los agentes de vigjes. Cada madrugada,
delunes aviernes, nuestros mas de 50.000 suscripto-
resreciben en su correo electronico € boletin con las

noticias mas destacadas del dia. Al

Cuatro histéricas cabeceras que N EXOTUR celebra su que se suman noticiasde Ultimahora,
se corresponden con versiones 250 Anidversario con que se adelantan mediante boletines
digitales de los cuatro periddicos oy , urgentes que se actualizan 'on lin€.
profesionales del mismo nombre, una Edicion Especial  gp'ioral, més de 200.000 noticias en

gque —con periodicidad semanal,
quincenal y mensual— han publi-

dedicada a rendir
bhomenaje a los Prota-

8.000 edicionesalolargo de 25 afios.
Como siempre hemos hecho, en

cado alolargodecasi 30 afiosmés | gonistas del Turismoy, el Grupo NEXO celebramos esta
de 2.000 ediciones, con 20 millones en especial, del Sector efemérides de la forma en que mejor
de ejemplares distribuidos a sus de Agencias de Viajes sabemos hacerlo: trabajando, ain

lectores alo largo de tres décadas.

La Plataforma Digital de Informacion Turistica
del Grupo NEXO, decana de la Prensa Turistica en
Espafia, hasuperadolas8.000 edicionesdesdequeen
2000 iniciara su publicacion. Pero fue un afio antes,
en el invierno de 1999, cuando naciael diario'online
NEXOTUR.com conlacreacion (y suenvio mediante
fax) deunadecenade 'nimeros cerd', que permitieron
iniciar el entrenamiento de nuestra Redaccion en un
reto que entonces causaba vértigo: elaborar, cadadia,
uninformativo digital con las noticias masrelevantes
del Sector, desde |a épticadel agente de vigjes.

El Diario NEXOTUR.com apostd desde e principio
—al igual que & semanario y los directorios— por
los agentes de vigjes emisores, y jamas ha flaqueado
en ladefensadeloslegitimosinteresesdel Sector, por
poderoso que fuera el antagonista. La insobornable
independencia de NEXOTUR.com (y su inequivoca
vocacion de servicio al agente de vigjes emisor) se
puso de manifiesto cuantas veces ha sido necesario y
frente a quienes hiciese falta.

méassi cabe, parapresentar laedicion
conmemorativa del 25° aniversario de la Plataforma
digital NEXOTUR.com en unagran cena de gala.

Esdejusticiaque este Especial 25° Aniversario de
NEXOTUR.com rinda homengje, en un volumen de
mas de dos centenares de paginas en gran formato,
a los verdaderos Protagonistas del Sector: los em-
presarios, directivos y profesionales que han hecho
posible con su esfuerzo diario, asumiendo riesgos e
innovando, € primer Sector (y €l Unico del que somos
lideres) de la Economia en Espafia.

NEXOTUR.com nacié comprometido con el Sector
de las Agencias de Viges y con su Asociacionismo
empresarial, y 25 afios después sigue fiel asu firme
apuestafundacional por el minorismo emisor espafiol.
Nada mejor para ello que esta Edicion que, sin duda,
hace historia, glosando el excepcional capital huma-
no que hace posible este Sector en 300 semblanzas
y medio centenar de entrevistas, mas 20 entrevistas
'in memorian' de grandes figuras hoy desaparecidas.

Que le sea ttil. Ese es nuestro mayor interés.

CARTA DEL DIRECTOR

Un largo y apasionante viaje

EXOTUR.com cum-
Npleun cuartodesiglo

de puntual cita con
sus lectores: los agentes de
vigjesesparioles. 25 intensos
anos de un vigje tan apasio-
nado como apasionante, en
los que he tenido el privi-
legio de dirigir un Equipo
de Redaccién en constante
evolucion.

Turistica en Espafia

EUGENIO DE QUESADA

opinionesy consejos— air modelando
El Diariodigital decanodelaPrensa € Digital, cuyo nimero 1 sedistribuy6

trabajabamos en 'nimeros
cero' del Digital NEXOTUR.
com, enviado por fax a una
seleccion de empresarios y
directivos clave del Sector.
Desde proveedores como
Matilde Torres (Catai) has-
ta agentes de viajes como
Vicente Blasco (Europa
Travel), ayudaron —con

el 18 de noviembre

es heredero delaca
becera que aparecio
en 1988 como Di-
rectorio Profesional
del AgentedeVigjes,
siendo presentado en
Fitur'89. Y que hace
28 afos (en 1996)
irrumpid en el Sector
como el Periddico
Profesional de la
Nueva Agencia de
Viagjes.

En 1999, al final
del siglo pasado, ya

del afo 2000, enun
marco excepcional:
el Congreso de la
Unidad, que di6 a
luz CAAVE, con
apoyo técnico de
Pipeline Software.

Tres décadas de-
fendiendo a agente.
Desdeel rigor perio-
disticoy el compro-
miso con el Sector,
sin sensacionalismo
ni comentarios difa-
matorios.

PALABRA DE EDITOR

8.000 ediciones del Digital

ace 25 afios que una

joven —pero expe-

rimentada— Redac-
ciondirigidapor mi socioy
amigo Eugenio de Quesada
asumio latareade convertir
en diaria la informacion
del Sector, que veniamos
ofreciendo cada semanaen
el Periodico NEXOTUR.

35 afos antes, el 8 de octubre de
1988, habianacido Nexo Editoresy, a

finales de ese mismo

_CArLOS ORTIZ

gracias a nuestros lectores,
los agentes de viajes, por
su apoyo incondicional de
tantos afos, tanto de nuestro
periédico semanal como del
diario digital.

Quienes hacemos NEXO-
TUR.com hemos aprendido
mucho de vosotros. De vues-
tra voluntad de permanecer

frente a discursos catastrofistas e
interesados. De vuestra capacidad

afo, apareciapor vez
primera la cabecera
NEXOTUR, como
Directorio Profesio-
nal del Agente de
Vigjes. Cumplimos,
por tanto 35 afios de
una cabecera que es
marca de garantia y
referenteinformativo
parael Sector.
Esdebien nacidos
ser agradecidos y
por ello es obligado

de adaptacién. De
vuestra férrea volun-
tad de ser (y de se-
guir siendo) agentes,
por encima de todo.
Ello hasupuesto para
nosotros un faro, un
gjemplo del camino
aseguir. NEXOTUR
ha estado y estara
de forma inequivoca
al lado del agente.
Juntos cada diaen la
PlataformaDigital de
Turismo, seguiremos

y de justicia dar las

nuestro viagje.
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Nuestros
espacios, tu éxito.

Dos espacios Unicos y preparados para multiplicar

tu éxito y celebrar cualquier tipo de evento.

Recinto Ferial Palacio Municipal

* 240.000 m? * 30.000 m?

* 12 pabellones  Auditorio con 1.666 butacas
» 85 salas » 29 salas

» 2 auditorios

* 2 pasarelas

Best Convention
Centre

Siente la inspiracidn.
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Los contenidos del Diario ‘online’ permiten al Sector contar con un instrumento de trabajo Util para el profesional

NEXOTUR es la Plataforma diaria de informacion
lider absoluta en la Prensa Sectorial de Calidad

Desde hace un cuarto de siglo (en 1999) el Grupo formandose en la actual Plataforma de Informa-
cién Turistica, que ofrece a los profesionales del
Sector un nutrido elenco de secciones, que com-

NEXO apost6 por la informacion sectorial online.
Primero con un diario digital, que terminé trans-

Han pasado ya 25 afios desde que
NEXOTUR diera el salto a la in-
formacion online, integrandose
en la Plataforma de Informacion
Turistica NEXOTUR.com, crea-
da en 2000. Desde entonces, los
agentes de viajes reciben —cada
mafiana— las Ultimas noticias,
elaboradas por nuestra Redaccion.

NEXOTUR ofrece la actuali-
dad sectorial cada dia con el rigor
y seriedad que caracterizan a las
publicaciones del Grupo NEXO
desde su creacion en 1988. Junto
a NEXOTUR.com, los lectores
reciben Conexo, NexoHotel y
Nexobus, ofreciendo asi la mas

pletan la informacién que, cada mafiana, reciben
via mail en la newsletter NEXOTUR, junto a los
diarios CONEXO, NEXOHOTEL y NEXOBUS.

completa oferta informativa de
contenidos Utiles y de calidad.
NEXOTUR ha contribuido
durante 28 afios (como Periodi-
co impreso) y 25 (como Diario
digital) a vertebrar el Sector en
Espafia. Una apuesta por la in-
formacion sectorial especializada,
que incluye opinién y diversas
secciones, como el Personaje del
Dia, un Calendario de Eventos o
la Hemeroteca. Secciones actua-
lizadas diariamente a las que se
afladen contenidos destinados al
entretenimiento (como Turéscopo
0 Humorcard), siempre desde la
oOptica del agente de viajes.

o r

Personaje del Dia. La actualidad pone cada dia en el cande-
lero a los principales protagonistas del Sector y NEXOTUR recoge el
testigo, haciéndose eco en la seccion Personaje del Dia, informando
cada mafiana de un destacado exponente del Empresariado, Asociacio-
nismo, politica, expertos y profesionales del Sector, que protagoniza
la actualidad turistica en Espafia. Al pie de esta resefia, el acceso a la
Galeria de Personajes permite visualizar las personalidades que han
protagonizado la semana en curso, asi como acceder a la hemeroteca,
en la que se reune a aquellos que marcan el devenir del Sector.

o o
Hemeroteca: 250.000 noticias. Tras 25 afios publicando
una veintena de noticias diarias del Sector de Agencias, MICE, Hoteleria
y Transporte, la Hemeroteca permite recuperar (por contenido y fecha) los
articulos de su interés. Desde la barra principal de cabecera, en la home
0 en cualquiera de las secciones, el lector tiene acceso instantaneo a la
informacion de los diarios y al archivo histérico de la Plataforma digital.

Darse de alta. rara recibir el Boletin NEXOTUR cada mariana
por mail de forma gratuita solo es necesario darse de alta introduciendo
el nombre del profesional y el mail donde desea recibirlo cada mafiana.
Asi de fécil. Suscribirse es gratis y apenas requiere un par de minutos.
Toda la informacion sectorial a su alcance y actualizada diariamente.

Bolsa de Empleo. La portada
(home) de la Plataforma NEXOTUR.com
alberga en su columna derecha la co-
nocida Bolsa de Empleo que, de una
forma atractiva y dindmica, muestra
una amplia gama de ofertas o deman-
das de empleo en el Sector Turistico.
Haciendo clic sobre la seccidn, el lec-
tor puede acceder a las nuevas ofertas
de trabajo, que se actualizan a diario,
0 bien incorporar su oferta o demanda.
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Primeraedicion de ‘DirectorioNEXO-
TUR’ (diciembre 1988) y delas Edi-
ciones Especiales ‘GuiaAEDAVE' y
‘Manual FEAAV', asi comode‘NEXO-
TUR Cuba' yla‘GuiadeProveedores
que,juntoal* Directorio deAgencias
y losdirectoriosdehotderia(la‘Guia
deProvesdores yd ‘Manual ZONTUR',
recedentedel 'Periodico CEHAT'), son
os antecedentes del Periddico semanal.

El primer nimero del Periddico ssmanal
NEXOTUR fuepresentadoen Fitur *96.
Despuésvendrian las Ediciones espe-
ciales' RankingdeEmpresas' y ‘Pro-
tagonistas del Sector’ y las Revistas
‘Savia', losPeriddicosmensuales' Nexo-
bus y ‘Conexa’, los especiales ‘ Degtino
Madrid’, ‘Guia CIMET, ‘ForoTur’,
‘Talonotel’, ‘Noticiero OPC’, 'Galileo'...
y en 2000 € Digital diario Nexotur.com

NEXOTUR: de Directorio a Digital pasando por Semanario

NEXOTUR sehaconvertido, alolargodedosdécadasde
existencia, en una cabeceravinculada ala calidad dela
infor macién. Unadocenadepublicacionesprofesionales,
exclusvamentedirigidasal agentedeviajes, son € mejor
aval del compromisoinformativodel Grupo NEXO con

‘Directorio NEXOTUR’

En diciembre de 1988, tras meses
de intenso trabajo, se presentaba
en Fitur‘89 la primera edicion del
Directorio NEXOTUR. Veiaasi la
luz el Directorio Profesional del
Agente de Viajes, de periodicidad
semestral, concebido como un
vademécum sectorial, que alcan-
z6 una veintena de ediciones. El
interés despertado en el Sector fue
extraordinario. Las dos grandes
Organizaciones empresariales de
la época, FEAAV y AEDAVE, es-
tuvieron de acuerdo desde el prin-
cipio en unir sus nombres para
"recomendar"” esta publicacion,
que seriaa desde su nacimiento
en el Directorio Oficial del Sector.

El incipiente desarrollo con
que contaba la informatizacion
de bases de datos a finales de los
'80 exigi6 un titanico esfuerzo
para hacer realidad el primer
Directorio. Con dos centenares de
paginas, las ediciones del Directo-
rio irian creciendo en volumen de
informacion (hasta superar medio
millar de paginas), en idéntica
proporcion en que se reducia el
tamafio de letra para dar cabida a
mas y mas datos. Ndmero a nime-
ro, el Directorio mejoraba, hasta
convertirse en la mayor y mas
rigurosa base de datos del Sector.

‘Guia AEDAVE | NEXOTUR'

La hoy desaparecida Asociacion
Empresarial de Agencias de Via-
jes Espafiolas (AEDAVE) seria
la primera Organizacion empre-
sarial del Sector en aprovechar
las posibilidades que el nuevo Di-
rectorio ofrecia. También por vez
primera, AEDAVE pudo reunir en
un volumen el censo detallado de
todos los puntos de venta de sus
agencias de viajes asociadas, ya
que, de cada agencia, NEXOTUR
ofrecia medio centenar de datos,
que incluian desde los especificos
de cada agencia hasta sus produc-
tos y los servicios que ofrecia.

‘Guia AEDAVE / NEXOTUR'

Con cuatro ediciones publicadas,
incorporaria también una profusa
informacion sobre la Asociacion,
asi como de su estructura, acuerdos
especiales, corresponsales, etc. Se
iniciaba asi una de las caracteristi-
cas que definen a las publicaciones
editadas por el Grupo NEXO bajo
esta cabecera: el servicio a las
Organizaciones empresariales.
Colaboracion que permitiria pres-
tar un eficaz servicio informativo
a las agencias AEDAVE, y que
después se ampliaria mediante
nuevos servicios, entre los que
destacan la implementacion de un
sistema de informacion electroni-
ca, el innovador Sistema Satave.

‘Anuario FEAAV/NEXOTUR'

La Federacion Espafiola de Aso-
ciaciones de Agencias de Viajes
(FEAAV), antecedente de CAAVE
y de la actual CEAV, encontraria
también el Directorio NEXOTUR
un auxiliar para su gran proyecto
federativo. Las Asociaciones
empresariales de FEAAV —al
igual que las de otros Sectores del
Turismo en Espafia, como era el
caso de la Hoteleria— carecian de
censos completos y actualizados
de sucursales o establecimien-
tos. Incluso la propia Secretaria
General de Turismo (SGT) habia
dejado de publicar la ‘Guia Oficial
de Agencias’, ya que las ultimas
(coincidentes con la aparicion del
Directorio NEXOTUR), adolecian
de una gran falta de rigor.

En el caso de la Federacion,
el creciente peso de esta Organi-
zacion empresarial quedaria de
manifiesto al aparecer el ‘Anua-
rio FEAAV / NEXOTUR’, del
que se publicaron tres ediciones,
que recogian los alrededor de
100.000 datos de las agencias de
viajes miembros de la veintena
de Asociaciones empresariales
que conformaban la Federacion
Espafiola FEAAV.

el Sector. El caminoloabrieronlosDirectoriosprofesio-
nales(‘ DirectoriodeAgencias' y ‘ GuiadeProveedores),
alosqueseafiadirian lasedicionespar alasAsociaciones
empresariales (‘Guia AEDAVE’, ‘Anuario FEAAV' y
‘Manual Zontur’), asi como para Administraciones

El‘Periodico de CEHAT'

A las Organizaciones empresa-
riales del Sector de Agencias se
sumarian prestigiosos colectivos
de otros sectores del Turismo en
Espafia, como es el caso de la
Agrupacion Hotelera de las Zo-
nas Turisticas de Espafia (Zontur),
que se fusiono con la Federacion
Espafiola de Hoteles (FEH) para
crear laConfederacion Espafiola de
Hoteles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT). Asi, las Asociaciones
hoteleras de las zonas turisticas
—que carecian de bases de datos
de sus establecimientos hoteleros
asociados— dispusieron, gracias
a esta nueva publicacion, de datos
de todos y cada uno de sus esta-
blecimientos hoteleros federados.

Este seria el primer paso de
una intensa colaboracion, cuyos
frutos serian la ‘Guia de Provee-
dores de la Hoteleria’, primero en
forma de directorio y mas tarde
como un sistema de informacion
electrénica (casi 150.000 datos
de diferentes productos y servicios
para el hotel), y, afios mas tarde,
del “Periédico CEHAT’, que man-
tiene su periodicidad mensual, y
es Organo Oficial de la Hotelerfa.

Especiales de NEXOTUR

Ademas de a las Organizaciones
empresariales, el know-how de-
sarrollado por el Grupo NEXO en
sus Directorios y bases de datos,
fue cedido a (o requerido por)
destinos turisticos, que solicita-
ron la realizacion de Ediciones
Especiales.

La primera fue la Adminis-
tracion Turistica de Espafia que,
a principios de los afios '90, dot6
a las Oficinas de Turismo en el
Exterior (OET) de una edicion bi-
linglie del Directorio denominado
‘NEXOTUR Internacional’, del
que publicaron cuatro ediciones.

Algunos afios después, el
Ministerio de Turismo de Cuba
inauguraria, con el ‘Directorio

NEXOTUR Cuba’ las Ediciones
Especiales para destinos. En sus
cuidadas ediciones, el Directorio
permitio a los agentes espafioles y
de otros mercados disponer de un
manual técnico de ese destino.

Periodico Semanal NEXOTUR

En enero de 1996 es presentado, en
un multitudinario acto celebrado
en Fitur ‘96, el Periddico Profesio-
nal de la Nueva Agencia de Viajes.
El lanzamiento de un semanario
exclusivamente dedicado a las
agencias, causo cierta perplejidad.
No fueron pocos los que dudaron
de que tan ambicioso proyec-
to —que exigia una importante
inversién econémica— lograra
alcanzar el umbral de la rentabili-
dad. La formidable aceptacion del
nuevo semanario se sell6 con dos
acuerdos firmados con las Organi-
zaciones empresariales de ambito
estatal. Casi 3.000 agencias de
FEAAV y 1.400 agencias de AE-
DAVE recibian NEXOTUR desde
el primer nimero. La consecucion
de mas de 5.000 suscriptores di-
rectos (incluyendo suscripciones
colectivas de grandes redes, como
Viajes El Corte Inglés), sanciona-
ria el éxito alcanzado, hasta lograr
una audiencia sin precedentes.

‘Guia de Proveedores’
El ingente volumen de informa-
cién que acumulaba el Directorio
Profesional del Agente de Viajes
determiné su segmentacion en
dos volimenes mas manejables
y faciles de utilizar: la ‘Guia
de Proveedores del Agente’ y el
‘Directorio de Agencias de Viajes
en Espafia’, ambas integradas mas
tarde como ediciones monografi-
cas del semanario.

Esta Guia de Proveedores se
concibié como una "agenda del
agente", incluyendo datos bésicos
de todos los proveedores para uso
habitual del agente de mostrador;
mientras el Directorio de Agen-
cias, recopilando los datos béasicos

turisticas (como Esparfia o Cuba). Pero hasido € Peri6-
dico & que ha generado este sdlido nexo de unién con
las agencias, que se materializa cada semana. Hasta la
aparicion de Nexotur.com, € Diario online del Agente,
que completa este gran catélogo de publicaciones.

de todas las agencias espariolas,
se destina a los proveedores, que
cuentan asi como una guia de los
puntos de venta rigurosa y total-
mente puesta al dia.

Las Nuevas Publicaciones
El Grupo NEXO fue muy sen-
sible al desarrollo del segmento
de congresos, convenciones y
viajes de incentivo, impulsando
el nacimiento de CONEXO,
inicialmente como suplemento de
NEXOTUR, hasta transformarse
en un nuevo Periédico mensual.
Similar proceso experiment6 el
nuevo Periédico mensual NE-
XOBUS, dedicado al Transporte
de Viajeros.

NEXOTUR implant6 Edicio-
nes anuales dedicadas a los resul-
tados de las empresas (‘Ranking
de Empresas’), a las opiniones
de los lideres (‘Protagonistas
del Sector’), asi como las revis-
tas o periodicos de los grandes
GDS (‘Savia’, ‘Amadeus’ y
‘Galileo’), de los OPC (“Noticia-
riOPC’), a Iberoamérica (‘Guia
CIMET’), Foro del Turismo
(“ForoTur’), y a destinos (‘Des-
tino Madrid’), cruceros (‘Avanza
Trasmediterranea’), centrales
de reservas (‘Bancotel’ y ‘Talo-
notel’) o Salones (‘TurNexo’ y
‘NexoBusiness’).

..y Digital Nexotur.com
El Grupo NEXO vy su cabecera
NEXOTUR fueron los primeros,
en el afio 2000, en situarse a la
vanguardia de la informacién pro-
fesional del Sector, lanzando el
primer Diario Digital para Agentes.

En 2007 el Digital 'decano’ se
convertia en Plataforma Digital
de Informacion Turistica, inte-
grando los Digitales ‘NexoHotel.
com’, ‘Nexobus.com’y ‘Conexo.
net’, supera 8.000 ediciones y
50.000 suscriptores que dedican
16 minutos diarios (dato Google
Analytics) a leer su publicacion
de referencia.
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Orlando

Salidas a partir de junio desde Madrid

Unico vuelo en el mercado al Aeropuerto Internacional de Orlando

Estancias en Orlando, combinados con Nueva York Ver programacién
Y Miami y Orlanco con mini crucero por el Caribe.
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1°. Especializacion. NE-
XOTUR no es sélo un Digital
de Turismo. Es la Plataforma
de In-formacion de Agente de
Viajes. Su Redaccion escribe
Unica y exclusivamente para los
agentesy, por tanto, en funcién de
sus necesidades y preferencias.
Y lo hace prestando la méaxima
atencion informativa a los inte-
reses del Sector (de las agencias)
por encima de caducos criterios
generalistas de café para todos.
Esta dirigido a "la nueva" agen-
cia de viajes, porque apuesta por
la transformacion permanente
de esta actividad, tanto empre-
sarial como profesionalmente
y la necesidad de una continua
transformacién, adaptando su
modus operandi a un mercado
tan dindmico como cambiante.

2°. Compromiso. Nuestra
linea editorial apuesta, desde la
primera edicion, por el Sector
de las agencias de viajes y su
Asociacionismo, representado
por las Organizaciones empre-
sariales. Esta apuesta trasciende
la mera eleccién de un nuevo
Sector que incorporar al port-
folio de Publicaciones Digitales
del Grupo NEXO. Se trata de un
auténtico compromiso con los
agentes y sus intereses. Pero el
firme apoyo al Asociacionismo
y a la unidad sectorial no deben
estar sujetos a filias o fobias
para con sus representantes.
Este es nuestro compromiso de
hoy, como lo fue de ayer, y lo
sera siempre. Se trata de una
decidida apuesta que tiene por
objetivo lograr un Sector mas
fuerte, unido y sin exclusiones.
NEXOTUR esta a favor de to-
dos y en contra de nadie.

3°. Rigor. El rigor ha de
ser un requisito esencial en
la informacion profesional.
NEXOTUR rechazd, desde su
origen, tanto la publicacion de
remitidos como dar cabida a
informacion tendenciosa. Las
noticias se elaboran (y se con-
trastan) por nuestra Redaccion.
Este Diario Digital no es ni sera
un medio en el que publicar los
comunicados de los gabinetes de
comunicacion de empresas y de
las Administraciones publicas.
Ni hara suyo el amarillismo
(por no hablar de publicaciones,
simple y Ilanamente, sensacio-
nalistas), de quienes hacen de
la tendenciosidad informativa
un peligroso instrumento, que
solo esta al servicio de satisfacer
intereses publicitarios, politicos
o de vanidad personal.

4°. Denuncia. El compromi-
so informativo de la Plataforma
Digital del Grupo NEXO se
demuestra con hechos. Espe-
cialmente cuando los intereses
de grandes y poderosos provee-
dores entran en conflicto con
los derechos legitimos de las
agencias. Es entonces cuando
la linea editorial de NEXO-
TUR se torna beligerante en la
denuncia de ataques contra el
Sector. No comulgamos con a
aquellos medios que aceptan

Decalogo Informativo de NEXOTUR

Con motivo de la publicacion de la Edicion Especial 25° Aniversario de la Plataforma NEXOTUR.com
el Grupo NEXO comparte con sus lectores los Principios editoriales de su Decalogo Informativo. Estos
Principios, que inspiran la linea editorial del Periédico, son la sintesis del quehacer del Equipo que hace
posible cada dia el Diario digital decano del Turismo. Diez claves que ayudan a comprender el ideario de
la empresa editorial, que han hecho de NEXOTUR el eficaz nexo de unién entre los agentes y el Sector.

como algo inevitable las deci-
siones de grandes proveedores
(Y sus anunciantes), pese a que
lesionen los intereses de las
agencias. Aunque sobran los
ejemplos, cabe enunciar algunos
casos paradigmaticos. Desde el
recorte unilateral por parte de
las compafiias aéreas privadas
hasta la pretendida ampliacion
del BSP al ‘rent-a-car’, sin
negociacion previa, con las
agencias. Hasta la imposicion de
la “comision cero’y de sistemas
retributivos agresivos, o de ata-
ques a la credibilidad del Sector.
En estos, como en otros casos,
NEXOTUR cataliza denuncias
—incluso aportadndolas como
prueba ante los Tribunales—,
de acuerdo con el compromiso
informativo que mantiene con
el Sector y sus Organizaciones.

5°. Independencia. Los
lectores que forman el publico
objetivo de NEXOTUR (los
agentes de viajes), exigen cada
dia més independencia en su
informacion profesional. Inde-
pendencia en la relacién con
las Administraciones publicas y,
muy especialmente, frente a los
grandes proveedores. Y las oca-
siones para mostrar esta inde-
pendencia informativa no faltan.
Asi, NEXOTUR ha denunciado

cuando, desde el Gobierno, se
ha pretendido criminalizar al
Sector, acusandole de disparar
el IPC. O cuando Administra-
ciones turisticas autonémicas
han amparado el intrusismo. In-
cluyendo casos de competencia
desleal hacia las agencias por
parte de Organismos oficiales o
entidades financieras. Cuando
determinadas Organizaciones de
consumidores dafian—en forma
tan injusta como sistematica—
la imagen del Sector. Cuando
los bancos persistian en aplicar
tasas desorbitadas al pago con
tarjeta. O cuando grandes pro-
veedores (la denuncia a British
Airways por intrusismo en la
venta de productos en su web
fue uno de los casos méas sona-
dos), al tener la osadia de vender
viajes organizados (y otros pro-
ductos) cuya comercializacion
estd legalmente reservada en
exclusiva a las agencias.

6°. Pluralismo. NEXO-
TUR acoge todas las opiniones,
con las Unicas limitaciones del
respeto al honor y la dignidad
de las personas, la credibilidad
y el buen nombre de empresas
e insti tuciones (en especial
del propio Sector y sus Orga-
nizaciones representativas), y
del lenguaje soez o contrario a

las més elementales normas de
educacion y respeto. De ahi que,
desde el principio, rechazara
la publicacién de comentarios.
Apostando si por la controversia
y el debate, pero sin promover
enfrentamientos o polémicas
sensacionalistas. En esta con-
viccion se asienta el empefio
de este medio por impulsar una
auténtica, libre y plural opi-
nién puablica sectorial, a cargo
preferentemente de los propios
profesionales y empresarios.
30.000 articulos de opinién,
publicados en el semanario, dan
fe del pluralismo que impregna
el quehacer informativo de NE-
XOTUR. Una vision plural, de
la cual esta Edicién antolégica
habla por si misma.

7°. Investigacion. Mas
alla del periodismo técnico-
profesional, NEXOTUR aport6
siempre al Sector un continuado
esfuerzo en materia de inves-
tigacion e 1+D. Desde la més
completas y rigurosas bases
de datos del Sector, en forma
de directorios profesionales
(materializados durante afios
en el Directorio de Agencias, la
Guia de Proveedores, el Anua-
rio FEAAV, la Guia AEDAVE o
el Manual ZONTUR); hasta los
rigurosos Rankings de Empre-

DEL TURISMO

sas Turisticas o los Especiales
Protagonistas del Sector. Sin
olvidar el seguimiento puntual
(y muchas veces exclusivo) de la
coyuntura sectorial, con Indica-
dores de Resultados y Expectati-
vas de las agencias y la evolucion
de las ventas de los proveedores
através de Lideres NEXOTUR.
Por Gltimo, los prestigiados In-
formes de Coyuntura del Grupo
NEXO o el Andlisis Estructural,
Econdémico y Financiero del
Sector, consideradas como refe-
rencias fiables de la evolucion y
coyuntura sectorial.

8°. Credibilidad. Nuestra
credibilidad es el patrimonio
mas valioso (y vulnerable) de
este medio de comunicacion. Al
igual que el prestigio en las per-
sonas, la credibilidad es obra de
toda una vida pero en un medio
digital como NEXOTUR, debe
convalidarse cada dia. Gracias
a su credibilidad, el semanario
ofrece a su lector relevantes
primicias informativas.

9°. Convocatoria. Fruto
de lo anterior, NEXOTUR ha
adquirido un poder de convo-
catoria sin precedentes en la
Prensa sectorial. Lo que ha per-
mitido traer a su edicion diaria
las opiniones de los principales
dirigentes politicos, empresarios,
expertos y profesionales. Poder
de convocatoria que sirve para
aglutinar a los profesionales en
torno a Debates, Foros, Confe-
rencias y demas eventos, dedi-
cados a analizar las cuestiones
mas candentes. Primero con el
Foro Profesional del Turismo,
en un ejercicio sin precedentes de
prospectiva sectorial. Después
en los centenares de Debates
NEXOTUR-Cémara, que reu-
nieron un millar de participantes
en la Camara de Comercio de Ma-
drid. Asi como en la Convencion
NexoBusiness del viaje corpo-
rativo o en los Foros de TurNexo.
Si bien el maximo exponente de
este poder de convocatoria se
pone de manifiesto en CIMET,
Conferencia Iberoamericana que
reune a los ministros de Turismo
de América con empresarios y
presidentes de las grandes Or-
ganizaciones del Sector.

10°. Calidad. NEXOTUR
llega, cada madrugada, a los
agentes de viajes espafoles,
tanto emisores como receptivos,
que se han suscrito de forma
gratuita a nuestro medio. Y lo
hace manteniendo un tiempo
medio de lectura absolutamente
excepcional: 16 minutos, segin
datos de Google Analytics. Lo
que le confiere el liderazgo in-
discutible en la Prensa Turistica
de Calidad en Espaiia.

Estos diez principios forman
el Decélogo o los mandamientos
por los que se rige la Redaccidn,
y Nexo Editores, empresa edito-
ra del Grupo NEXO. Decélogo
que reiteramos en este 25° Ani-
versario de NEXOTUR.comen
muestra del compromiso que
une esta veterana cabecera con
sus lectores y el Sector Tuistico.



Uzbekistan

Salidas desde Madrid

Vuelo directo
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Salidas a partir del 8 septiembre de 2024 desde
Madrid al Aeropuerto de Tashkent o Urgench.
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Isla Mauricio

Salidas desde Madrid y Barcelona

Unicos vuelos directos en el mercado

Salidas los lunes desde Madrid y los jueves desde Ver programacién

Barcelona a partir de junio.
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Proitagonistas del Turismo

en Espafia, formada por 300 personalidades del Sector. Nombres

N EXOTUR ofrece una selecta Galeria de Protagonistas del Turismo

clave de ayer y de hoy que nos muestran una seleccion (forzo-
samente incompleta) de los hombres y mujeres que han sido y son los

verdaderos artifices del primer Sector de la Economia en Espaia. Es el
Quien es quien del Turismo, por riguroso orden alfabético de apellidos, al
quienes el Grupo NEXO dedica esta Edicion Especial conmemorativa del
25° aniversario de nuestra Plataforma Digital de Informacion Turistica.

SEGITTUR/MESA DEL TURISMO

Del portal Spain.info al ‘lobby’ sec-
torial Mesa del Turismo de Esparia

El ex presidente
de la Sociedad
Estatal para la
Gestion de la
Innovacion y
las Tecnologias
Turisticas (Se-
gittur) se marco
como objetivo
la promocién
del Sector Turis-
tico espafiol mediante
la incorporacion de las
nuevas tecnologias. Hoy,
desde la Mesa del Turis-

CARLOS ABELLA

mo de Espafa,
veterano 'lobby’
sectorial del que
es secretario ge-
neral, defiende
los intereses del
Empresariado.
Entre sus inicia-
tivas destaca la
implementacion
del portal Spain.
info, que en 2002 paso de
ser una pagina informati-
va a un sitio interactivo
destinado a los viajeros.

OPC MADRID

AEPT

El joven lider del Asociacionismo
de los Organizadores de Congresos

El presidente de
la Asociacion de
Empresas Or-
ganizadoras de
Madrid y Centro
(OPC-Madrid) es
el mejor expo-
nente de la nueva
generacion de
OPC. Empresario
con notable re-
putacion como presidente
de PAP Congresos, David
Abreu asumi6 el firme
compromiso con el Aso-

N\

DAVID ABREU

ciacionismo em-
presarial que he-
red6 de su padre,
como demuestra
la modélica tra-
yectoria de OPC
Madrid, sin duda
la mayor Organi-
zacion empresa-
rial de empresas
MICE de Espafia
y el modelo asociativo del
que surgiria la Federacion
OPC Espana. Es el lider de
los OPC en Espana.

En defensa de los profesionales como
artifices de nuestro modelo de éxito

El expresidente
de la la Asocia-
cion Espaiiola de
Profesionales del
Turismo (AEPT),
Santiago Agui-
lar, aboga por
seguir trabajando
"con profesiona-
lidad, ganas de
crecer, de trans-
formarnos y de aplicar
todas las novedades que
hay a nuestro alcance".
Para Aguilar, "el Turismo

SANTIAGO AGUILAR

siempre ha tenido
un caracter inno-
vador e inquieto y
es de los pioneros
que ha apostado
por la aplicacion
de las tecnologias
de la informacion
y por la transfor-
macion digital".
Aguilar aport6 a
la AEPT su trabajo y de-
fensa de los profesionales,
como protagonistas del
modelo de éxito sectorial.

ANDALUCIA

OPC ESPANA

De artifice del impulso MICE de Ma-
laga a secretaria general de Turismo

SENADO

Grancolectivo nacional deempresas

Apoyando al empresariadoen el Se-
nadoy el Congreso de los Diputados

La secretaria ge-
neral de Turismo
de Andalucia ha
sido recibida con
enorme satisfac-
cion por el Sec-
tor, que conoce y
aprecia la notable
capacidad de ges-
tion de Yolanda
de Aguilar. Bri-
llante directora de Fitur,
tras su labor previa como
directora comercial, asu-
mid desde cero la creacion

'YOLANDA DE AGUILAR

y consolidacion
de los recintos fe-
riales y el palacio
de congresos de
Maélaga, dinami-
zando de manera
excepcional la
actividad econo-
mica, empresa-
rial y cultural, y
contribuyendo en
gran medida a la transfor-
macién y al éxito de Ma-
laga como destino tanto
turistico como de MICE.

Organizadorasde Congresos (OPC)

La presidenta de
la Federacion Es-
panola de Empre-
sas Organizado-
ras de Congresos
(OPC Espana) es
fundadora de Pre-
sencia By MA 'y
Presencia Interna-
cional desde hace
mas de 30 afios y
promovio la creacion del
Foro MICE como un gran

ciones Institucio-
nales de Women
Leading Tourism
y miembro de la
Mesa del Turis-
mo de Espana y
el Consejo de Tu-
rismo de CEOE.
Ha sido delegada
de Promosalons
y presidio la Aso-
ciacion de Empresas Or-
ganizadoras Profesionales

Primero fue
como senador y
después como di-
putado en varias
legislaturas, ...y
nuevamente en
el Senado. El co-
nocido hotelero
benidormi ha de-
fendido (y defien-
de) los intereses
del Sector desde el Grupo
Popular del Congreso de

AGUSTINALMODOVAR

de Turismo, sién-
dolo actualmente
en el Grupo Po-
pular del Senado.
Propietario del
histérico Hotel
Las Dunas de Be-
nidorm, Almo-
doévar ha sabido
ganarse el respeto
del Sector Turis-
tico, haciendo llegar sus
inquietudes y defendiendo

BANCOTEL

El revolucionario del producto hotel
y firme compromiso con los agentes

lobby sectorial del Sector.  de Congresos de Madridy | los Diputados, del que fue  sus intereses en ambas
Es vicepresidenta de Rela-  Centro (OPC Madrid). Portavoz de su Comision ~ Camaras legislativas.
TALONOTEL MARRIOT AUDITORIUM

Talonotel: Modelo de éxito empre-
sarialy cierre empresarialmodélico

Al frente del mayor hotel MICE de
Espariay probablemente de Europa

Talonotel impu-
so su papel en el
mercado como
lider en la comer-
cializacion del
talonario hotele-
ro. La empresa
del inventor del
talonario de ho-
tel constituyd un
gran éxito digno
de estudio, gracias tan-
to a la vision como a la
profesionalidad y respeto
que Antonio Alonso se

ANTONIO ALONSO

gano en el con-
junto del Sector.
Revolucion6 la
comercializacion
del producto hotel
en las agencias,
apoyandose en un
joven equipo, avi-
do por competir
en un segmento
que requiridé una
gran dosis de dinamismo e
imaginacion del mercado,
considerando "sus aliados"
a los agentes de viajes.

En marzo, Talo-
notel, una de las
compafiias mas
importantes del
Sector Turistico
especializada en
la venta de talo-
narios de hoteles,
presentaba una so-
licitud de concur-
so voluntario en el
Juzgado de lo Mercantil de
Madrid. Tras tomar esta de-
cision, la empresa dirigida
por Antonio Alonso alcan-

ANTONIO ALONSO

zaba un acuerdo
con sus princi-
pales acreedores
para formular un
convenio antici-
pado de pago. Asi,
se comprometia
a saldar el 50%
de la deuda que
tenia con dichas
empresas, que
ascendia a ocho millones
de euros. En cuanto a su
continuidad, se desconoce
si la compaiiia proseguira.

Procedente de
la direccion del
Hotel Melia Ave-
nida de América,
Alonso trabajo
codo con codo con
la familia Palomo
y con Pablo Vila,
artifice del mayor
hotel MICE de
Espafia (y proba-
blemente de Europa): el
Marriott Auditorium Hotel
& Conference Center. El
buque insignia del MICE

CARLOS ALONSO

en Madrid vive
sus mejores dias,
gracias al excep-
cional auge del
que disfrutan los
segmentos de
convenciones y
congresos, y de
la apuesta empre-
sarial y el equipo
humano que hace
posible una de las infraes-
tructuras alojativo-congre-
suales mas excepcionales
con que cuenta Espana.
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Iberiavarioel contrato paranoafectar
al fondo de comercio de las agencias

Alonso fue res-
ponsable del nue-
VO contrato entre
las agencias y la
aerolinea aplica-
do en 2007, que
resultdo uno de
los principales
escollos de la en-
conada relacion
entre las partes.
Tras repetidas quejas del
Sector, la direccidén co-
mercial del Grupo Iberia
accedi6 a cambiar una de

JAVIER ALONSO

sus clatsulas para
evitar el agravio
que las agencias
reclamaban: una
interesada in-
terpretacion del
texto, que habria
llevado al Sector
a perder su fondo
de comercio. Las
Organizaciones
empresariales lograron fi-
nalmente este cambio gra-
cias a su interlocucion con
este carismatico directivo.

AVANZA

AVASA

Una gran compariia que se consoli-
dapensandosiempreen losusuarios

Uno de los gru-
po de transporte
de viajeros mas
grandes del pais
siguié consoli-
dando su posi-
cion y mejora
del servicio a los
usuarios. No solo
ha renovado su
tecnologia, sino
innovando en su comer-
cializacion y promocio-
nes para seguir estando a
la vanguardia y competir

VALENTIN ALONSO

con el resto de
modos de trans-
porte, como el
tren, y utilizar
la economia
colaborativa.
Parte del Grupo
mexicano ADO,
incrementd su
presencia en el
mapa concesio-
nal de lineas regulares,
con la conexién por ca-
rretera entre Madrid y
Segovia, entre otras.

Impulso al grupo espafiol decano de
lasagencias de viajesindependientes

El presidente de
Avasa, grupo de-
cano de agencias
independientes y
lider en Cataluiia,
aunque con pre-
sencia en todos
los territorios del
Estado, ha com-
patibilizado su
notable actividad
empresarial como agencia
y OPC con su compromiso
asociativo. Sucesor de
Antoja, bajo su presiden-

ABILIO ALVAREZ

cia, Avasa ha in-
crementado aun
mas la especia-
lizacion de parte
de este colecti-
vo en el pujante
segmento Corpo-
rativo y MICE.
Su esfuerzo fue
especialmente
relevante durante
la pandemia de Covid-19,
que paralizé el MICE en
Espafia y todo el mundo,
al igual que el vacacional.

IFEMA

Elalcalde de Madridy presidente de
IFEMA que aposto por el Turismo

El presidente de
la Junta Rectora
de Ifema, José
Maria Alvarez
del Manzano,
siempre adju-
dico los buenos
resultados de la
gran institucion
ferial de Madrid
al equipo de ges-
tion que presidia y a estar
en una gran ciudad, lo que
ofrece grandes posibilida-
des en la actividad ferial y

Aurez peL Maxzano

de las reuniones.
Ademas, duran-
te su recordada
presidencia man-
tuvo el gasto e
incrementd los
beneficios. Como
alcalde de Ma-
drid contribuyo
a crear CIMET,
destacando por su
esfuerzo para aumentar la
actividad de convenciones
y congresos, con el nuevo
Centro de Convenciones.

LOGITRAVEL

AVASA

Artificedela OTAlider del comercio
electronico, hoy integradaen VECI

El fundador y
presidente ejecu-
tivo de Logitra-
vel —hasta que
cedié su cargo a
Manny Fontenla-
Novoa, ex CEO
del gran turope-
rador britanico
Thomas Cook—,
ha sido una de los
empresarios y directivos
que mas ha contribuido
a implantar las nuevas
tecnologias en el Sector

OVIDIO DE ANDRES

y a la innovacion
en la distribucion
de viajes, gracias
a Logitravel, sin
duda la OTA que
mayor penetra-
cion alcanzd en
el comercio elec-
tronico espafiol.
Tras su marcha,
se integro en el
Grupo Viajes El Corte
Inglés, contribuyendo asi
al salto tecnologico de la
agencia minorista lider.

Unavocacion deservicioa lasagencias
deviajesespecializadasy corporativas

Este conocido y
respetado agente
de viajes fue, sin
duda, el maximo
responsable de la
gran expansion
experimentada
por AVASA, el
grupo decano de
agencias de viajes
independientes y
lider en el pujante merca-
do emisor catalan. Su vo-
cacion hacia las agencias
especializadas y corpo-

Luts FELIPE ANTOJA

rativas, unida al
esfuerzo personal
realizado durante
su largo y fruc-
tifero mandato,
explican el éxito
de este colectivo.
Para Antoja, "la
clave para lograr
los resultados de
AVASA es ofre-
cer cada dia mas y mejores
servicios, tanto comercia-
les como de marketing a
las agencias miembros".

NH HOTELES

ROYAL CARIBBEAN

Un largo proceso de integracion de
NH con Minor, integrando marcas

TRAVELOOP

Experto en cliente de multinacional
al frente de la crucerista en Espafa

Al frente de Camelot, ‘software’ de
inteligencia artificial para el agente

Tras la adquisi-
cion del 94% del
capital social de
NH Hotel Group
por parte de Mi-
nor International
afinales de 2018,
ambas compaiiias
iniciaron en 2019
un proceso de ex-
plorar oportuni-
dades para la creacion de
valor conjunto en afios
sucesivos. Bajo su presi-
dencia, integro las marcas

RAMON ARAGONES

hoteleras bajo un
mismo paraguas
corporativo, con
presencia ac-
tualmente en 35
paises de todo el
mundo. De esta
forma, orden6 un
portfolio que hoy
cuenta con casi
400 hoteles, bajo
ocho marcas: NH Hotels,
NH Collection, nhow,
Tivoli, Anantara, Avani,
Elewana y Oaks.

El director ge-
neral de Royal
Caribbean en
Espafia viene
realizando una
excelente labor
para impulsar el
importante seg-
mento de cruce-
ros en el mercado
emisor espaiol.
Formado en la prestigia-
da ESADE Business &
Law Schol, Arévalo lleva
seis afos al frente de la

SERGIO AREVALO

crucerista nor-
teamericana, tras
desarrollar una
dilatada carrera
profesional como
jefe de servicios y
control de gestion
de Carrefour, di-
rector de cliente y
jefe del sector co-
mercial de Leroy
Merlin, director regional
de ventas Latam y director
del departamento de Busi-
ness de Tourico Holidays.

EICEO de Travel
Loop y presidente
de la Asociacion
TIC de Agencias
de Viajes (ATIC-
AV) esta al frente
de Camelot, nue-
vo proyecto de
software basado
en inteligencia
artificial, que se
ha concebido para dar ser-
vicio a agentes de viajes
y clientes corporativos.
Como CEO de Camelot

JOSE ARIAS

System, Arias da
un nuevo paso en
su estrategia de
crear servicios
tecnologicos efi-
caces, para mejo-
rar el trabajo del
agente de viajes.
Formado en Eco-
nomia en la Uni-
versidad Atono-
ma de Madrid, Arias lleva
24 anos al frente de Travel
Loop y una década en la
presidencia de ATICAV.

DIT GESTION

DIT GESTION

Renovacion en la gestion del mayor
Grupo de agencias independientes

IFEMA MADRID

Un revolucionario del Sector al ser-
viciodelaintegraciondelasagencias

Elprincipal motorydinamizador de
laeconomiaen lacapital de Espafa

Tras una dilatada
y fructifera tra-
yectoria en di-
versas tareas de
gestion y como
director de mar-
keting del Gru-
po DIT Gestion,
Lander Arriaga es
el nuevo director
general del mayor
grupo espaflol de agencias
de viajes independientes,
que cuenta ya con un mi-
llar de agentes asociados.

LANDER ARRIAGA

El éxito de la ul-
tima Convencion
del Grupo DIT,
celebrada con
notable éxito en
Cadiz, contd con
la participacion
mas grande en un
evento de estas
caracteristicas. Y
laincorporacién a
su accionariado de Avoris
ha potenciado atn mas el
dinamico colectivo lider
en Pais Vasco y Canarias.

El actual presi-
dente del Grupo
DIT Gestion (tras
15 afios al fren-
te, como director
general), ha sido
profesor de la Es-
cuela de Electro-
nica de San Se-
bastian, aunque
su vinculacién al
Sector Turistico supera
ya los 30 afios. Arriaga
ha sido director para la
Zona Norte de Viajes Hal-

JoN ARRIAGA

con y Ecuador,
asi como director
de operaciones
especiales de
Viajes Eroski y
coordinador ge-
neral de Sercom.
El fundador de
DIT Gestion ha
revolucionado el
esencial proceso
de integracion de agentes
de viajes idependientes en
un gran grupo de gestion
en constante crecimiento.

El director ge-
neral de IFEMA
Madrid continua
ampliando el ne-
gocio ferial de la
institucion ferial
de Madrid, con-
siderada (junto
al Aeropuerto de
Madrid Barajas)
el principal di-
namizador econdémico y
empresarial de la capital
de Espafia. Al impulso de
la Feria Internacional de

Turismo FITUR
se suman la mejo-
ra de la eficiencia
de IFEMA y la
rentabilizacion
del pujante Cen-
tro de Conven-
ciones Norte que,
ya superada la

JUANARRIZABALAGA pandemia, viene

desarrollando una
actividad excepcional, al
igual que como sede de
nuevas ferias y de infraes-
tructura para eventos.
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AEGVE

FAAV

SERHS

Artifice del reconocimiento de la fi-
guradel ‘travel manager’ en Espafia

El expresidente
de la Asociacion
Espafiola de Ges-
tores de Viajes
de Empresa
(AGVE) fue una
figura esencial
en la defensa y
proyeccion de la
figura del travel
manager. Como
artifice de la Asociacion,
Arroyo impulso la forma-
cioén como eje de la capa-
citacion de los gestores

DAMIAN ARROYO

de viajes en esta
organizacion,
que bajo su efi-
caz gestion pasod
de aglutinar a los
travel managers
del Ibex-25 a in-
corporar a gran
namero de los de
medianas y pe-
quefias empresas,
consolidando un colectivo
empresarial codiciado
por los proveedores del
business travel en Espaiia.

Un quimico en la presidencia del Aso-
ciacionismodel Sector en Andalucia

El presidente de la
Federacion Anda-
luza de Agencias
de Viajes (FAAV),
organizacion
confederada en
CEAV, es direc-
tor general desde
hace 17 afios de
Viajes Luz, agen-
cia especializada
en viajes corporativos, or-
ganizacion de jornadas,
eventos y congresos. Presi-
dente del jurado de los Pre-

Luis ARROYO

mios de Turismo
de Andalucia, que
otorga FAAV cada
afio., Arroyo es li-
cenciado en Cien-
cias Quimicas por
la Universidad de
Sevilla, actividad
en la que inici6 su
vida profesional
como analista en
un laboratorio quimico,
hasta que la comercializa-
cion turistica se convirtio
en su objetivo profesional.

Elgrupo catalan no logro expandirse
enlos mercados portuguésy francés

Creada en 1975
por un grupo de
emprendedores
y empresarios
vinculados al
sector hotelero
de Calella, en la
comarca del Ma-
resme (Barcelo-
na), que unieron
esfuerzos para
sacar adelante una coo-
perativa con el objetivo de
mejorar la explotacion, la
comercializacion y la ren-

tabilidad de sus
establecimientos,
el Grupo SHERS
intent6 en vano
con Rhodasol,
iniciar en Por-
tugal un plan de
expansion inter-
nacional que le
permitiera ope-
rar en mercados
emisores de proximidad,
ampliando a la distribu-
cion su actividad alojati-
va. Aunque sin éxito.

VIAJES EL CORTE INGLES

IRYO

FENEVAL

Elprincipal directivoespariol del Sec-
toren laintermediacion de cruceros

Marketiniano en Orizoniay liberali-
zador de la Alta Velocidad con IRYO

Barahonaimpulsael ‘lobby’ de losve-
hiculos de alquiler enel emisor espariol

El vicepresiden-
te ejecutivo pa-
racruceros Viajes
El Corte Inglés
ha desarrollado
toda su vida pro-
fesional en Lo-
gitravel, primero
como director de
cruceros (durante
14 afos) y en-
tre 2017 y 2023 como
director general de Lo-
gitravel, coincidiendo en
los tres ultimos ejercicios

JOAN BALAGUER

con el proceso
de integracion de
Logitravel en el
Grupo VECI. In-
geniero de Tele-
comunicaciones
por la Universi-
dad de Baleares
y master por el
IESE, Balaguer
es el probable-
mente el directivo mas
relevante en la interme-
diacion de cruceros del
mercado emisor espafiol.

Tras su incorpo-
racion a finales
de 2010 a Orizo-
nia como director
de marketing y
comunicacion,
implantando en
el grupo turistico
una estrategia de
marketing mas
moderna y dina-
mica, Bafares iniciaria su
pryecto mas ambicioso:
la construccion de IRYO,
para disputar a Renfe el

control de la Alta
Velocidad. Elre-
sultado estd a la
vista: IRYO es
hoy un excelente
operador, gracias
al discreto e in-
cansable trabajo
de Bafares y su
equipo, que ha
contribuido a la
liberalizacion del tren en
Espafa. Tras vender su
parte de la empresa, pre-
para un nuevo proyecto.

Tras la eleccion de
Barahona como
presidente de la
Federacion Na-
cional de Vehi-
culos de Alquiler
(Feneval), en
sustitucion de
Miguel Angel
Saavedra, la Or-
ganizacion em-
presarial ha experimentado
un sustancial incremento
en su actividad como lo-
bby sectorial. Ingeniero

JUANL. BARAHONA

superior industial
especializado por
la Universidad
Politécnica, Ba-
rahona acumula
un cuarto de siglo
de experiencia
en rent-a-car y
renting. Feneval
afronta con éxito
los desafios a los
que se enfrenta este sector,
tanto en materia tecnolo-
gica como en desarrollo
sostenible y transparencia.

CEOE TRANSPORTE

Lider asociativo y el gran “unificador’
del Transporte deviajeros por carretera

El presidente de
la Confederacion
Empresarial de
Transporte de
Viajeros (Confe-
bus), tras la fu-
sion de Fenebus
y Asintra, ha lo-
grado unificar al
Sector del Trans-
porte de Viajeros
por Carretera, que desde
hace afios habla con una
sola voz. Su excelente
gestion como presidente

del Consejo de
Transporte de la
CEOE, que in-
tegra también
mercancias y los
otros modos del
transporte, hacen
de ¢l un lider del
Asociacionismo
querido y respeta-
do, que defiende
con eficacia y seriedad
los legitimos intereses del
conjunto de las empresas
de transporte de viajeros.

BARCELO

Barcelo logracrear el mayor grupo
turistico espafiol, tras la pandemia

El copresidente de
Barcel6 Corpora-
cién Empresarial
lo ha logrado. Su
objetivo de crear
un gran grupo de
distribucion que
lidere el mercado
emisor espafiol es
un hecho. Avoris
es ya lider en fac-
turacion y fuerza de ven-
tas, aglutinando la mayor
red minorista que nunca
haya existido, con Halcon,

1

SIMONPEDRO BARCELO

Ecuador, Btravel,
Geomoon y gru-
) | pos de agencias
S independientes.
Y una potente red
de turoperadores
encabezados por
Cataiy Travelplan.
Un grupo emisor
que, a su vez, po-
tencia la venta de
Barcel6 Hoteles, garanti-
zando a la cadena mallor-
quina un 6ptimo nivel de
ocupacion y rentabilidad,.

BARCELO

Barceld supera los 1.500 millones de
patrimonioy2.600millonesenventas

Tras alcanzar 93
afios de una his-
toria empresarial
de éxito, Barcelo
Hotel Group al-
canzara su cen-
tenario con una
solida y creciente
presencia en el
Caribe y América,
cuya gestion esta
a cargo del copresidente,
Simo6n Barcelo, acercan-
dose a los 300 resorts y
establecimientos hoteleros

SIMON BARCELO

en 24 paises, que
totalizan mas de
60.000 habitacio-
nes. Superado los
beneficios prepan-
demia, Barcelo
gand 350 millones
entre 2021y 2022,
tras vender mas de
2.600 millones en
el negocio hotele-
1o, con un patrimonio neto
de 1.500 millones de euros
y una facturacion global de
5.730 millones, con Avoris.

VIAJES EL CORTE INGLES

STAR

CEOE TURISMO

VECI ponealfrentedelaagencialider
aldirectorgeneralde Goldman Sachs

Masdetresdécadasdeexperienciaal
servicio de agenciasindependientes

La presidenta de la FEHM asume
ladireccion del Consejo de Turismo

Culminada la ab-
sorcion de Logitra-
vel, Grupo Viajes
El Corte Inglés
incorporé como
nuevo director
general corpora-
tivo a Santiago
Bau, con la mi-
sién de impulsar
el plan estratégi-
code laagencia de viajes,
cuyo eje principal es la
transformacion digital,
asegurando la busqueda de

SANTIAGO BAU

nuevos canales de
venta, el impulso
de la internacio-
nalizacion y la
orientacion hacia
el cliente. Bache-
lor en Derecho
y Negocios por
ICAI-ICADE, en
Ciencias Politicas
por la UNED y
MBA por Harvard, Bau
era director general del
Goldman Sachs en Espana,
donde llevaba 15 afios.

El presidente
del Grupo Star
mantiene y acre-
cienta este vete-
rano colectivo
de agencias de
viajes indepen-
dientes constitui-
doen 1990, conel
claro objetivo de
mejorar su ges-
tién interna, asi como las
condiciones economicasy,
especialmente, la relacion
comercial con los distintos

Vi AN
MANUEL BENAVIDES

proveedores tu-
risticos, siempre
en favor de los
intereses de sus
agencias asocia-
das. Con 33 afios
de experiencia,
Star ha sabido
adaptarse a los
constantes cam-
bios de mercado,
ofreciendo los servicios
necesarios para el negocio
de la agencia, a lo largo
de su dilatada trayectoria.

Tras recalar tres
afos en Iberostar,
la ex presidenta
ejecutiva de la
Federacion Em-
presarial Hote-
lera de Mallorca
fue designada por
el presidente de
CEOE hace tres
aflos para asumir
la direccion del Consejo
de Turismo, cupula del
Empresariado turistico
que retne a las Organiza-

INMACULADA DEBENITO

ciones sectoriales
de ambito estatal,
actualmente bajo
la presidencia
de Juan Cierco.
También respon-
sable de Culturay
Deporte, Inma de
Benito (gracias
a su experiencia
y capacidad) ha
sabido gestionar en plena
pandemia el Consejo, en
la época mas dura y dificil
que ha vivido el Sector.
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SOLTOUR

TURISMO DE VALENCIA

Travelance se consolida como gran
‘hub’ b2b de producto paraagencias

ANDALUCIA

Excelencia enlagestion del sector publi-
coen Turismode Valenciay TurEspania

El consejero andaluz de Turismo es
un gestor solvente y muy respetado

El CEO de Sol-
tour Travel Part-
ners inicié un am-
bicioso proyecto
en el que ha ido
forjando un pro-
ducto innovador
junto a importan-
tes socios como
Europamundo,
Guest Incoming,

Luxotour, TUI Spain y
Webbeds. Tras afianzar
una solida programacion
mayorista conjunta, todos

ToMEU BENNASAR

A .

ellos se han uni-
do para afrontar
nuevos desatios y
dar la bienvenida
a futuros socios,
que hagan aun
mas grande esta
feliz iniciativa.
Bajo el nombre de
Travelance y li-
derdados por Sol-

tour, estos turoperadores
forman una nueva alianza
sectorial: un potente hub
b2b para agencias.

El ya ex director
general de Turis-
mo de Valencia
ha logrado una
rara unanimidad
en el Sector, que
aplaude la ges-
tion eficaz y seria
desarrollada por
Bernabé. En su
anterior quehacer

destaco por el impulso
que, como presidente del
Instituto de Turismo de
Espafia (TurEspafia), dio

'

ANTONIO BERNABE

a las tecnologias
y las nuevas for-
mas de acercar los
grandes mercados
emisores al desti-
no Espana, e inte-
grar las redes so-
ciales en las Ofi-
cinas Espafiolas
de Turismo en el
exterior. Su labor

en Turismo de Valencia es
laGlltima aportacion de este
excelente exponente de la
gestion turistica publica.

Tras la excelen-
te gestion que
desplegd como
director general
de Turismo y Pla-
nificacion de Tu-
rismo de la Costa
del Sol y, poste-
riormente, en Ex-
tenda, la empresa
publica de Pro-

mocion Exterior, Bernal
es consejero de Cultura,
Turismo y Deporte de la
Junta de Andalucia. Li-

Ik
“

/3 by
ARTURO BERNAL

cenciado en Cien-
cias Economicas
y Empresariales,
este profesor
honorario de la
Universidad de
Malaga en la Ca-
tedra de Hacienda
Publica, se curtio
en multinaciona-
les de Tecnologia,

Banca o Seguros, estando
considerado como uno de
los gestores publicos mas
prestigiados de Andalucia.

AIR NOSTRUM

EDUCATUR

Del transporte aéreo regional a los
dirigibles pasandopor el ferrocarril

El presidente de
Air Nostrum y
de Iryo recibio en
2022 el galardon
Empresario del
Afio, por su bri-
llante trayectoria.
Tras convencer a
la familia Serra-
tosa para invertir
en una aerolinea

regional, que esta fran-
quiciada desde hace afios
por Iberia, aposto por la
liberalizacion del tren con

CARLOS BERTOMEU

Iryo, el operador
de alta velocidad
puesto en marcha
por Victor Baia-
res. Este presti-
giado consultor y
profesor del Ins-
tituto de Empresa
acaricia ahora el
proyecto de ex-
plorar otro modo

de transporte, creando en
2026 la primera compania
que opere dirigibles de
helio para 200 pasajeros.

BE LIVE

Un gran formador y el ‘couch’ por
excelencia dela Hoteleria en Espaia

La figura de Do-
meénec Biosca es
una de las mas
conocidas de la
Hoteleria espafio-
la. El fundador de
Educatur ha he-
cho de la capaci-
tacion del capital
humano el eje de
una fecunda vida

profesional. Experto en
motivacion del personal
alojativo, ha impartido
centenares (o mas bien

DOoMENEC Brosca

miles) de confe-
rencias, cursos y
seminarios, tanto
en centros edu-
cativos como en
empresas, y ha
publicado gran
numero de libros
y articulos. Bios-
ca, couch por
excelencia de la

Hoteleria espafiola, ha
cedido recientemente la
direccion del Grupo Edu-
catur a Susana Martinez.

Alianzacon Hyatten Dominicanay
unagranpromocionen Costadel Sol

El director ge-
neral de la ca-
dena hotelera de
Globalia Corpo-
racion ha sido
responsable de
la gestion, im-
plantacion y ex-
pansién de los

resorts turisticos JAVIE BANCO
y hoteles propie- ———
dad de Juan Jos¢ Hidalgo.

Con una treintena de es-
tablecimientos en Espa-
na, Portugal, Marruecos,

Cuba, Dominica-
na y Colombia,
Be Live ha trans-
ferido a Hyatt la
gestion de resorts
dominicanos, y
Blanco asume la
gran promocion
inmobiliaria de
Globalia en Cos-
ta del Sol en un

complejo de tres millones
de metros cuadrados en
Estepona, con un hotel de
lujo, villas y apartamentos.

ECTAA

TUI SPAIN

Devicepresidentade ECTAAadirigir
la Cumbre Mundial de Asociaciones

La consejera de-
legada de Europa
Travel y respon-
sable de asuntos
internacionales
de la Confede-
racion Espafiola
de Agencias de
Viajes (CEAV)
desempeiid un
excelente papel

como vicepresidenta de
la Asociacion Europea
de Agencias de Viajes y
Turoperadores (ECTAA).

Espafia estuvo
representada al
mas alto nivel en
gran lobby de las
agencias en Bru-
selas. Esta labor
tiene continuidad
como directora
de la Cumbre
Mundial de
Asociaciones de

Agencias de Viajes, cuya
ultima edicion bienal ce-
lebrada en Granada cons-
tituy6 un rotundo éxito.

ACAV

El gigante aleman TUI mantiene su
apuestapor el turoperadoren Espafia

La filial espafiola
del mayor turope-
rador del mundo
(el aleman TUI),
tras la renuncia al
cargo de Stefan
Dapper, mantie-
ne al frente de su
direccién gene-
ral al ucraniano
Eduard Bogatyr,

que llegd a la mayorista
en 2016 como director
financiero. Se mantiene
asi la apuesta del gigan-

EDUARD BOGATYR

te aleman por el
mercado emisor
espaiol, con una
propuesta amplia
y ambiciosa de
programacion
mayorista, con
el sello de garan-
tia TUI, basada
en una excelente
herramienta tec-

noloégica de informacion
y reservas, tanto para
apoyar al agente de viajes
como para el cliente final.

Bolta no pudo conseguir su suefio de
unidad de las agencias en Catalufia

Presidente de la
Asociacion Cata-
lana de Agencias
de Viajes, en su
ultimo ano de
mandato no logro
"su gran suefio:
la unidad de las
agencias de Cata-
lufia", y denuncid
que "la nueva Fe-

deracion catalana debilita-
ba la unidad del Sector".
Objetivo que se haria reali-
dad con lanueva ACAVe, si

JAUME BoLTA

bien a costa de la
unidad del Sector
nacional, tras su
abrupta salida de
la Confederacion.
Presidente de
OPC Catalunya
y vicepresidente
de OPC Espa-
na, Bolta fundo
Bocemtium, su

agencia de viajes duran-
te casi 17 afos, estando
desde hace cuatro anos al
cargo del Jaume Bolta Lab.

MUSEO DEL TURISMO

PIPELINE

CENTRALDERESERVAS

Coordinador del Museodel Turismo
consalasen institucionesy empresas

Orbisconsolidasuliderazgocomoel
software masimplantado en agencias

UnaveteranaOTAdedicadaagestion
dereservasdehotelesyapartamentos

Técnico de Turis-
mo en Castilla y
Leon desde hace
22 afios, tras un
lustro en Hotu-
sa, Bosque vie-
ne desarrollando
desde hace casi
una década una
encomieble ini-
ciativa: el Museo

del Turismo. Con la mi-
sion de preservar el acervo
historico del Sector, viene
implementando "salas" en

ALBERTO BOSQUE

diversas impresas
e instituciones de
este museo sin-
gular y descen-
tralizado, como la
biblioteca Grupo
NEXO, situada
en laredaccion de
NEXOTUR (Ma-
drid de Las Le-
tras), que retine

mas de un centenar de vo-
lumenes con NEXOTUR
publicaciones turisticas
editadas hace 35 anos.

Este ingeniero
por la Politécnica
de Valencia es el
CEO de Pipeline
Software, en cuya
direccion lleva
34 anos, desde
su fundacion en
1989. Empresa
dedicada en ex-
clusiva al sector

de agencias de viajes, Pi-
peline cuenta con Orbis, su
principal producto, lider
en su clase por su historica

SEBASTIAN BRIONES

implantacion en
el minorismo es-
paifiol. Con sede
en Castellon y un
equipo humano
compuesto por
casi una trein-
tena de experi-
mentados profe-
sionales, presta
una constante

colaboracion a CEAV y
UNAYV, como muestra de
su compromiso con el
Asociacionismo sectorial.

EICEO de Central-
dereservas.com
lleva ya 45 afios
al frente de esta
veterana agencia
de viajes online.
La OTA esta es-
pecializada en
reservas de alo-
jamiento y activi-
dades. Entre sus

caracteristicas mas des-
tacadas esta la prestacion
de servicio 24 horas y una
oferta low cost. Cuenta

RicarDO BulL

con Reserving.
com, su marca
de expansion
global, que esta
presente en otros
paises con esta
misma filosofia
de precios bajos,
asi como con la
central de reser-
vas especializa-

da Onlyapartments.com,
marca especializada en
apartamentos, con una am-
plia oferta internacional.
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Quiebraunodelosultimosturoperado-
resindependientes del emisor espariol

Tras implementar
una nueva plata-
forma business to
business (b2b), el
turoperador fun-
dado por Buitron
desaparecio del
mercado, tras de-
clarar concurso
de acreedores. El
Sector perdia asi
a uno de los ultimos turo-
peradores independientes,
junto a Soltour y Panavi-
sion. Buitron, empresario y

MANUEL BUITRON

gestor de peculiar
personalidad, se
caracterizd por
abrir mercados
(como Rusia y
Europa del Este)
o implantar inno-
vadores produc-
tos (como los cru-
ceros fluviales),
recibiendo la In-
signia de Oro y Brillantes
de CIMET, que le invistio
como Procer del Turismo
Espaiiol en Iberoamérica.

TURESPANA

OMT

Brillante periplo profesional desde la
direccidnde TurEspanahastalaOMT

Considerado por
el Sector Turis-
tico como uno
de los altos fun-
cionarios mas
eficaces de la
Administracion
turistica del Es-
tado, Manuel
Butler fue titular
de la Direccion
General del Instituto de
Turismo de Espana (Tur-
Espaiia), tras haber sido
designado para el cargo

MANUEL BUTLER

por la secretaria
de Estado de Tu-
rismo. Culmind
su brillante ca-
rrera profesional
como director de
la Organizacion
de las Naciones
Unidas para el
Turismo (OMT),
a propuesta del
Gobierno de Mariano Ra-
joy, con la aprobacion
del primer Ejecutivo de
Pedro Sanchez.

Secretariogeneral adjuntode OMT
ypresidentedelaCEOE colombiana

Ex ministro de
Desarrollo Eco-
némico del Go-
bierno de Colom-
bia, Cabal es un
amigo del Sector
Turistico espafiol,
que le apoyo en
su candidatura a
la Secretaria Ge-
neral de la Or-
ganizacion Mundial del
Turismo, de la cual fue
secretario general adjunto
hasta su renuncia, para

asumir la presi-
dencia de la Fede-
racion Nacional
de Comerciantes
de Colombia (Fe-
nalco) y, poste-
riormente, del
Consejo Gremial
Nacional, que
agrupa a los 30
gremios de em-
presarios colombianos.
Su gran vinculacion con el
Turismo y con Espana se
mantiene inalterada.

ATRAE

BEDS ON LINE

Endefensadelosinteresesdel Sector
Receptivoy lapromocion de Euskadi

FETAVE / AEDAVE

Unagrancentraldereservasdehotel
con300.000 hotelesencasi200 paises

Degerentede AEDAVEYFETAVEal
'lobby’ Mesadel Turismo de Espana

Fundador hace
una década de la
minorista Rioja
Alavesa Turismo,
Calleja preside
ATRAE, Asocia-
cion de Agen-
cias Receptivas
de Euskadi, que
esta integrada en
CEAV, se cre6 en
2014 y que cuenta con
30 agencias de viajes
asociadas repartidas por
todo el territorio del Pais

Jost M. CALLEJA

Vasco. Desde su
cargo, contribu-
ye a la defensa
y promocion de
los intereses del
Sector, asi como
a la promocion
y desarrollo del
Pais Vasco como
destino turistico
para viajes orga-
nizados, promoviendo la
profesionalizacion y la
mejora del Sector Turisti-
co Receptivo en Euskadi.

Formado en Tu-
rismo en la Uni-
versidad Autono-
ma de Barcelona
y EADA, gestor
de grandes cuen-
tas en Transho-
tel y director de
grandes cuentas
de Booking.com,
Camps ha desa-
rrollado en los ultimos
siete afos gran parte de
su carrera profesional en
Bedsonline, como direc-

Pl
Dmac Camps

tor comercial en
Cataluna, director
de cuebntas es-
tratégicas y en el
ultimo afio como
director general
en Espaia. Esta
al frente de esta
prestigiada cen-
tral de reservas
hoteleras, que
brinda a los agentes de
viajes espafloles una am-
plisima oferta de 300.000
hoteles en casi 200 paises.

El que fuera di-
rector de servi-
cios de AEDAVE
y responsable de
la gerencia de
FETAVE, donde
desarrolld una
notable actividad
en la prestacion
de servicios a las
agencias asocia-
das, es desde hace casi una
década responsable admi-
nistrativo y financiero de
la Mesa del Turismo de

JosER. Cawpuzano

Espafia. Campu-
zano tiene una di-
latada experien-
cia en el ambito
de las Asociacio-
nes empresariales
del Sector, de las
que es un privile-
giado conocedor,
al igual que de
a problematica
tanto administrativa y ge-
rencial como fiscal y legal
de las agencias de viajes
minoristas en Espafia.

AAV-CORDOBA

FEH/CEHAT

Prestigiadoempresarioyejemplode
compromiso con el Asociacionismo

ACAV

Artificedelafusionde FEHy Zontur
queunifico el Asociacionismo hotelero

ACAVyUCAVE seintegraron alfin
enunasolaOrganizacionempresarial

El vicepresidente
de Innovacion de
CEAV (y vice-
presidente prime-
rode UNAV), es
secretario gene-
ral de la Fede-
racion Andaluza
de Agencias de
Viajes (FAAV) y
presidente de la
Asociacién de Agencias
de Viajes de Cordoba.
Titulado en Relaciones
Laborales por la Univer-

ANTONIO CANO

sidad de Granada,
Cafio es un nota-
ble exponente de
COMPromiso aso-
ciativo. Director
general del Grupo
AC desde hace 30
afos, dedicado
a prestar servi-
cios de agencia
corporativa y de
gestion de billetaje aéreo,
siendo un destacado or-
ganizador de congresos,
convenciones y eventos.

El presidente de
la Federacion Es-
pafiola de Hoteles
(FEH) y hotelero
de raza prestd su
mayor servicio a
la unificacion del
Asociacionismo
hotelero, al apo-
yar la fusion de la
FEH con la Agru-
pacion Hotelera de las Zo-
nas Turisticas de Espana
(Zontur) y renunciar a la
presidencia, en favor de

JosE MARIA CARBO

la unidad. Propie-
tario y presidente
de la cadena Ho-
teles Asociados
Independientes
(HAI) es una fi-
gura sefiera de
la Hoteleria, co-
laborando en la
primera edicion
de la Conferen-
cia Iberoamericana de
Ministros y Empresarios
de Turismo (CIMET), en
representacion del Sector.

Bajo su presiden-
ciay un lustro des-
pués del ultimo
intento, la Asocia-
cioén Catalana de
Agencias de Via-
jes (ACAV) y la
Unién Catalana de
Agencias de Via-
jes Especializa-
das (UCAVE) se
unificaban en una sola. Las
asambleas de ambas Orga-
nizaciones empresariales
ratificaron un documento

FraNCISCO CARNERERO

con los aspectos
basicos y forma-
les, y que les lle-
varian a integrarse
a partir de 2013.
Para el presiden-
te de ACAV este
hecho fue "una
noticia muy posi-
tiva para el Sector,
pues las agencias
tendran una Unica voz y
un interlocutor representa-
tivo y con gran fuerza ante
las instituciones".

FIBES

ITH

SPAIN MDCS

Compromiso con el Asociacionismo
enel MICE nacional einternacional

Director del modélico departamento
de I+D+i colectivo paralaHoteleria

SpainDMC:s se aproxima a 25 anos
uniendo las Destintation Companies

La directora del
area de congre-
sos y eventos del
Palacio de Expo-
siciones y Con-
gresos de Sevilla
(FIBES) es téc-
nica en Empre-
sas y Actividades
Turisticas por la
Universidad de
Sevilla, acumulando 30
aflos de experiencia en el
Sector, principalmente en
el Turismo de Reuniones

y Congresos, ha-
biendo trabajado
tanto en el ambi-
to privado como
publico, poten-
ciando el Asocia-
cionismo, como
vicepresidenta de
ICCA, vocal de la

M?* MAR CARNERO junta directiva de

APCE, miembro
del comité profesional del
Sevilla Congress & Con-
vention Bureau y partici-
pando en el Foro MICE.

El director general
del Instituto Tec-
noldgico Hotelero
(ITH), dependien-
te de la Confedera-
cion Espaiola de
Hoteles y Aloja-
mientos Turisticos
(CEHAT) es, sin
duda, el mas eficaz
y dinamico depar-
tamento colectivo de [+D+i
de la Hoteleria en espana.
Bajo ladireccion de Carrillo
ha creado el ITH Innovation

ALvARO CARRILLO

Summit, espacio
unico y de refe-
rencia en el Sector
Hotelero (que da
a conocer las 1l-
timas novedades
en innovacion y
tecnologia), asu-
miendo cada afio
la organizacion de
FiturtechY (area
de la Fitur dedicada a la
tecnologia e innovacion
hotelera), ejemplos de trans-
ferencia de conocimiento.

Quien fuera pre-
sidente de la Aso-
ciacion Espaiiola
de Destination Ma-
nagement Com-
panies (DMCs),
el emblematico
Juan Antonio Ca-
sas, reclamo in-
sistentemente "la
necesidad de un
Ministerio de Turismo que
apoye cada segmento del
Turismo en general y a los
DMC espaiioles en particu-

lar". SpainDMCs,
presidida por Fay
Taylor y que esta
dirigida por Luis
Diaz, tiene un
creciente presti-
gio en el Sector
Turistico, tras casi
un cuarto de si-
glo de trayectoria,
contando con 35
asociados y mas de 300
entidades colaboradores,
que han organizado un
total de 3.500 eventos.



En 2024 CEAV, junto a sus 28 asociaciones, trabajando para la
dignificacion del sector turistico y atraccion del talento a través de
ceayv...... un ambicioso proyecto de formacion hasado en la sostenibilidad.

encias de Viajes

SAAOT ((ACAT AGAVI

agenciasdeviajesde

T e Asociacién de
HENT  Agencias de Viaje
ps i

www.ceav.info - tel. 91 838 85 36 - e-mail: ceav@ceav.info
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SOLTOUR / AVORIS

CEOE / IBERIA

Elexdirector de Soltour, al frente de
la Corporacion Avoris en Portugal

AIR EUROPA

Eldirector corporativode Iberiaen
el Consejo de Turismo de laCEOE

Eldiscreto cerebroen lasombra de
lagestion delaaerolineade Globalia

El director gene-
ral de Avoris Por-
tugal desde hace
dos afios continuia
su brillante tra-
yectoria profesio-
nal, al frente de la
delegacion lusa
de la corpora-
cion empresarial
propiedad de la
familia Barceld, tras estar
14 afios al cargo de la direc-
cion general de Soltour, el
gran turoperador indepen-

JAVIER CASTILLO

diente del Grupo
Pifiero, que tanto
impulso la ocupa-
cion de los resorts
Bahia Principe.
Directivo aprecia-
do por el Sector,
supo mantener a
Soltour como un
turoperador inde-
pendiente, cuando
la practica totalidad del
mayorismo emisor forma-
ba parte de grupos vertica-
les con minoristas propias.

La designacion
del director cor-
porativo de Iberia
(y vicepresidente
de Mesa del Tu-
rismo) como pre-
sidente del Con-
sejo de Turismo
de la Confedera-
cion Espariola de
Organizaciones
Empresariales (CEOE)
fue muy bien acogida por
el Sector. El periodis-
ta Juan Cierco Jiménez

JuaN CIERCO

de Parga fue co-
rresponsal y jefe
de redaccion del
diario "ABC",
director general
de informacion
internacional del
Gobierno de Es-
panay director de
comunicacion de
Inditex y de Ga-
mesa. Un gran experto en
comunicacion al servicio
del gran lobby del empre-
sariado turistico espanol.

El director ge-
neral de Air Eu-
ropa ha sido (y
es) el cerebro en
la sombra de la
gestion interna
de la compaiia
aérea de Globa-
lia Corporacion.
Tan eficaz como
discreto, Clark
inicio su trayectoria profe-

a /s
RicHARD CLARK

despues la direc-
cion comercial, y
siendo ascendido
en 2016 a subdi-
rector de la aero-
linea, hasta que el
presidente, Juan
José¢ Hidalgo, le
puso al frente
de la gestion de
la compaiia en
2021, con Jesus Nufo de

AAVA

I'M+

sional en laaerolineadela  la Rosacomo actual CEO,

familia Hidalgo en 1987, en pleno proceso de venta

asumiendo cinco afios alberiay al Grupo IAG.
ALSA

Un agente especializado al frente
del colectivo empresarial aragonés

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Viajes
de Aragon (AA-
VA), que nace en
1984 con el pro-
poosito de unir a
los empresarios
aragoneses del
Sector y defen-
der sus intereses
en todos los ambitos de
representacion. Partici-
pa activamente en los
organos directivos de la

A
Jost MANUEL CLUA

patronal sectorial
(CEAV) y territo-
rial, desarrollan-
do labores aseso-
ramiento técnico
y representacion
institucional del
Sector ante las di-
versas instancias
administrativas
locales y auto-
noémicas. Claa se formod
en la Universidad de de
Zaragoza y es director
general de Viajes Godo.

Losoperadoresdeincentivosimpul-
sanel ‘lobby’ del segmento estrella

El presidente de
I'M+, Asociacion
de Agencias de
Incentivo, dirige
el lobby espafol
de incentive hou-
se. Licenciado
en Derecho por
la Universidad
Carlos III, fun-
do hace 14 afos
Imagine Events, empresa
de la que es el CEO, tras
dirigir Eventos Crisol y ser
director de ventas de Pro-

Juan 1. CoLLADO

motora de Viajes.
El viaje de incen-
tivo es el foie del
negocio turistico
no vacacional, al
estar considerado
en todo el mundo
como el segmen-
to mas codiciado
(y rentable) del
MICE. De ahi la
importancia de la gestion
que realiza Juan Ignacio
Collado al frente de esta
organizacion empresarial.

Ellider deltransportedeviajerosen
Espaiaavanzay abre mas mercados

Alsa es el gru-
po de referencia
en el transporte
nacional de via-
jeros por carre-
tera. Durante los
ultimos afios, la
compailia astu-
riana ha consoli-
dado atin mas si
cabe su presencia
en el mercado doméstico
ganando nuevos concur-
sos en diferentes ciuda-
des, renovando y moder-

_ Jorak Cosvien

nizando su flota
de vehiculos ur-
banos y elevando
la eficiencia me-
diante la implan-
tacion de siste-
mas de ayuda a
la conduccion.
Ademas, fuera
de nuestras fron-
teras, ha iniciado
la prestacion del servicio
urbano en ciudades como
Ténger, los cuales explo-
tara durante una década.

TRANSHOTEL / HOSPEDIUM

ARPTA

VUELING / BRITISH

Fuerzadel Asociacionismosectorial
enel Turismo Receptivoen Aragon

Consolidacioncon Hospedium, tras
unamodélica quiebraen Transhotel

New Distribution Capability afecta
la relacion de British con las agencias

La presidenta de
la Asociacion de
Receptivos y Pro-
motores del Tu-
rismo de Aragon
(ARPTA), orga-
nizacion integra-
da en la Confede-
racion Espafola
de Agencias de
Viajes (CEAV),
es CEO de Vertientes Via-
jes —tras 16 afios como
directora general adjun-
ta—, y de Spain Insights

ArBA CRUELLS

desde hace cuatro
afios, tras ejercer
nueve afnos como
directora de mar-
keting de Océ (A
Canon Company)
y licenciarse en
Administracion
de Empresas por
la Universidad
Auténoma de
Barcelona. Representa en
Aragén el segmento re-
ceptivo, tan importante
en los destinos espaiioles.

El artifice de
Hospedium fue
el presidente y
creador de la
mayor central
de reservas de la
Hoteleria espa-
fola, y gestiond
el concurso de
acreedores de
Transhotel, tras
varios fallidos intentos de
dar entrada a un nuevo ac-
cionista y vender el grupo.
La impecable actuacion

ANSELMODELA CRUZ

de Anselmo de
la Cruz y la orto-
doxia con la que
estructur6 este
grupo, hicieron
de ésta una sus-
pension de pa-
gos ordenada y
modélica, acorde
con la seriedad y
el buen hacer que
siempre ha caracterizado a
este empresario hecho a si
mismo, con un bien gana-
do prestigio en el Sector.

Atras queda la
decision de Bri-
tish Airways que,
junto a Iberia,
volvid a revisar
al alza el recargo
(DTC) a las ope-
raciones efectua-
das en un GDS
o cualquier otro
canal no basado
en el New Distribution
Capability NDC, pasando
de 10,50 a 12,50 euros por
componente de tarifa. Cabe

ALEx CrUZ

recordar que en
septiembre de
2018 aplicé una
subida de un
euro. British re-
visa de forma pe-
riodica sus costes
de distribucion
para asegurarse
de que reflejan el
coste adicional
real de las reservas que se
hacen a través de aquellos
canales de distribucién no
basados en el NDC.

TUNISAIR

Ungranactivo de Tunez en Esparia
al cargo del marketing en Tunisair

La responsable
de marketing de
Tunisair es una
de las profesio-
nales tunecinas
mas apreciadas
en el Sector. Lle-
goda Esparia hace
ya 30 afios como

responsable dela W

cooperacion bila-

teral, permaneciendo du-
rante una década en la Ofi-
cina Nacional de Turismo
de Tunez en nuestro pais,

primero como
jefa de prensa
y adjunta al di-
rector y después
como directora,
tras formarse en
la Universidad
Complutense de
Madrid. Hace 17
afios presta sus
servicios en la
compailia aérea estatal
tunecina, estando recono-
cida como una profesional
solvente y competente.

ACAVYT

Representante de los agentes cana-
riosante laConfederacion Espariola

El presidente de
la Asociacion Ca-
naria de Agen-
cias de Viajes y
Turoperadores
(ACAVyT) desde
2019, tras relevar
a Antonio Gon-
zélez, director de
Viajes Olimpia,
lleva 24 afos
como director y gerente
de Arroba Travel, agencia
especializada en business
travel, grupos, incentivos,

Davip DENiz

turismo activo y
excursiones; asi
como en Hemis-
pheria Travel
& Business. La
Asociacion em-
presarial asume,
en la persona de
Deniz, la repre-
sentacion de las
agencias de Ca-
narias ante la Confedera-
cion Espafiola de Agencias
de Viajes (CEAV), de la
que forma parte activa.

GOWAII

Quiebra el ultimo grupo del ranking
tras la heterodoxa gestlon desu CEO

E1 CEO de Gowai
fue un ejemplo
de gestion hete-
rodoxa, hasta en-
trar en concurso
de acreedores en
2020. Procedente
de Orizonia, Diaz
Merino cre6 un
grupo de empre-
sas que acumuld
muy mala prensa desde su
constitucion. La justicia le
condeno en 2019 a pagar
casi ocho millones de eu-

JavIER DiAz

ros a los propieta-
rios del madrilefio
hotel Chamartin,
por impago de la
renta desde 2016.
Gracias a su auda-
cia, se situé como
el ultimo de los
grandes grupos
turisticos espafio-
les, con presencia
en la distribucion tanto
emisora como receptiva,
hasta que la insolvencia le
expulso del mercado.
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CEOE

Triunfo y caida del copropietario del
primer grupoy presidente de CEOCE

El copropietario
del Grupo Mar-
sans —el primer
grupo turistico en
facturacion— lle-
g0 a lo mas alto,
tanto empresa-
rialmente como
en el ambito aso-
ciativo, siendo
elegido primero
presidente de la Confede-
racion Empresarial de
Madrid (CEIM) y después
lider del Empresariado,

para ser finalmen-
te condenado e
inhabilitado por
15 aflos. La deu-
da total del grupo
era inferior a la
sefial dada para la
compra de flota,
que el presidente
Zapatero se negd
a avalar, al no fir-
mar Diaz Ferran —como
presidente de la CEOE—
el Acuerdo social con el
Gobierno y los Sindicatos.

LES ROCHES

Escuelasuiza para capacitacion supe-
rior en Direccion Hotelera en Espafia

El CEO de Les
Roches Global
ha consolidado a
Les Roches Mar-
bella como una
de las mas pres-
tigiadas escuelas
internacionales
de Direccion Ho-
telera de Espafia.
Desde su creacion
en 1995 como Escuela de
Direccion Hotelera Suiza,
ha evolucionado hasta
convertirse en una uni-

C.DIEZDELA LASTRA

versidad de clase
mundial centrada
en la formacion
de futuros lide-
res de la industria
hotelera. Con dos
licenciaturas en
Administracion
de Empresas por
la Universidad
Europea y por la
Complutense, cuenta con
una maestria en Direccion
de Empresas en el IEDE y
esta cursando el doctorado.

CEHAT / ITH

Elhotelerode consensoqueconsolidd
launificacion del Sectory creo el ITH

El primer presi-
dente de la Con-
federacion Espa-
fiola de Hoteles
y Alojamientos
Turisticos (CE-
HAT), es el hom-
bre de consenso
que posibilitod la
integracion de la
Federacion Es-
paiiola de Hoteles con la
Agrupacion Hotelera de
las Zonas Turisticas de Es-
pana, forjando una unidad

&

1.G.Diaz ONTANES

sectorial que atin
perdura. Entre los
logros de José
Guillermo Diaz
Montafiés desta-
ca la creacion del
Instituto Tecno-
logico Hotelero
(ITH), en 2005,
creado para pro-
porcionar a los
hoteleros soluciones que
contribuyan al crecimien-
to del mercado y a mejorar
su competitividad.

IBERIA

Choquede Iberiaconel Sector porel
fin dela comision fija delas agencias

Responsable de la
politica de ahorro
de costes marcada
por el Plan Direc-
tor y su estrategia
de expansion en
Iberoamérica, tras
lograr el hub en la
T4, el director ge-
neral de Iberia se
convirti6 en el ma-
yor antagonista del Sector,
al propiciar la eliminacion
de la comision fija con la
progresiva implantacion del

ENRIQUE DONAIRE

sistema retributivo
basado en cobrar
service fee. El ar-
tifice de Valor-98
tens6 al maximo
la relacion de la
compaiiia con el
Sector. Pese a su
accion coordina-
da con [ATA para
desintermediar,
las agencias contintian
siendo hoy el principal ca-
nal de distribucion de Ibe-
ria y las demas aerolineas.

AMAVE

Amave desaparece al no poder afron-
tar la fuerte sancion de Competencia

Enmarzode2011
la Asociacion de
Mayoristas de
Viajes Espafio-
las (Amave) no
pudo efectuar el
primer pago de la
sancion impuesta
por la Comision
Nacional de la
Competencia
(101.000€), por la implan-
tacion de un service fee
aéreo, cuando pertenecian
a la Capula de Agencias

RUPERTO DONAT

de Viajes Espa-
fiolas (CAAVE).
La Asociacidn,
—que reunia a
los turoperado-
res espafnoles—y
cuyo gerente era
Ruperto Donat
(que habia sido
director general
de Turavia), se
veria abocada a su des-
aparicion, tras 22 afios de
fecunda actividad. Una
grave pérdida asociativa.

ORIZONA

QuiebraelgrupoOrizoniapeseala
profunda reestructuracion de Duato

La llegada de
José Duato a la
direccion gene-
ral de Orizonia,
permitio al grupo
turistico afron-
tar una profunda
reestructuracion.
Al afo del nom-
bramiento redu-
jo sus marcas de
turoperacion, que pasaron
de 16 a solo seis, y renovo
la identidad corporativa
de la matriz y divisiones.

_ Jost Duato

Pese a su intento,
el apalancamien-
to al que some-
ti6 a Orizonia la
capital-riesgo
Carlyle aboco a
la quiebra al gru-
po, lo que generd
la diaspora de di-
rectivos y pro-
fesionales hacia
otros grupos y proyectos,
especialmente el de su ex
CEO Gabriel Subias, ca-
pitalizado por los Barcelo.

GEBTA

Auge del colectivo de lasagencias de
businesstravelintegradasen GEBTA

El presidente de
la Guild of Eu-
ropean Business
Travel Agents
(GEBTA Espaiia)
es el director ge-
neral de Ameri-
can Express Tra-
vel. El colectivo

una veintena de

empresas y agencias cor-
porativas del mercado,
que gestionan unas tres
cuartas partes de los via-

.

esta formado por Luis Dupuy

jes de negocios
de Espana: desde
multinacionales
y agencias globa-
les tanto grandes,
como medianas y
pequefias agen-
cias especializa-
das con una fuer-
te implantacion
local, hasta start
up y plataformas SaaS. Un
colectivo en fuerte expan-
sion gracias al auge del
Business travel y MICE.

OPC ESPANA

La recuperacion del sector de congresos
depende de la evolucion de laeconomia

La presidenta de
la Federacion Es-
pafiola de Aso-
ciaciones de Em-
presas Organiza-
doras Profesiona-
les de Congresos
(OPC Espaia),
destaco tras la
gran depresion,
que la recupera-
cion del sector "dependera
mucho de como evolucio-
ne la economia a escala
internacional y en particu-

ASCENSION DURAN

lar la nuestra". Su
excelente gestion
al frente de los
OPC espaifioles
ha sido amplia-
mente reconoci-
da, al igual que su
resiliencia: "Nos
ha tocado buscar
nuevas técnicas
y agudizar el in-
genio ante las crisis, pero
estamos trabajando duro
para seguir creciendo". Y
ala vista esta el resultado.

WAMOS

Un efimero consejero delegado del
grupo controlado por Springwater

El consejero de-
legado del Gru-
po Wamos (y de
Nautalia), quien
fuera también
el presidente de
Parques Reu-
nidos, tuvo un
efimero manda-
to en el grupo
propiedad de la
sociedad de capital-riesgo
Springwater. Dos meses 'y
medio después de llegar
como consejero delega-

FERNANDO EIROA

do ala compaiiia,
abandono el car-
go. Una renuncia
que volvio a de-
jar descabezado
a este emergente
grupo, como ya
ocurriera tras la
salida de José
Manuel Muriel,
el anterior CEO
de la compaiia en 2016.
Fernando Eiroa estuvo
también al cargo de la
antigua Pullmantur Air.

RHODASOL / TURIMAR

AEPT

Reydelturismodeestanciasycreador
detodaunageneracion demayoristas

MELIA

Unavidadedicadaaladireccion de
hotelesy gestion de grandes cadenas

Gestor de segundageneracion del gru-
po hotelero espaiiol mas emblematico

El fundador, pro-
pietario y director
general de Rho-
dasol-Turimar y
de Turjet, consi-
derado el rey de
las mayoristas de
estancias en Espa-
fia, vendio su gru-
po turistico, cuyas
marcas pasaron
a integrarse en algunas de
las principales empresas
turisticas espafolas. Este
empresario zaragozano

AURELIO EGIDO

hecho a si mis-
mo cred escuela,
hasta el punto de
que gran parte de
quienes ocuparon
su nicho de mer-
cado se formaron
en sus empresas.
Su carécter cordial
y su personalidad
emblematica, se
uni6 a la creatividad y gran
olfato empresarial que ca-
racterizaron su esforzado y
exitoso periplo empresarial.

Formado en la
Escuela Oficial
de Turismo y las
Universidades de
Cornell y Surrey,
Andrés Encinas
presidio la Aso-
ciacion Espaiola
de Profesionales
de Turismo du-
rante cuatro afios.
Dirigi6 durante dos déca-
das hoteles del Grupo Sol
Melia en Madrid, Barce-
lona, Valencia y Murcia,

ANDRES ENCINAS

ocupando pues-
tos de direccion
en Hoteles Urba-
nos durante nue-
ve afios y siendo
director general
de hoteles pre-
mium de Euro-
pa de la cadena
Melia, ademas
de dirigir el Ho-
tel Courtyard by Marriot
Princesa y colaborar como
asesor de Linkers, entre
otros hitos profesionales.

Presidente y con-
sejero delegado
de Melia Hotels,
Gabriel Escarrer
Jaume lleva tres
décadas dedicado
a gestionar esta
importante cade-
na hotelera ma-
yorquina. Primero
como adjunto al
vicepresidente y consejero
delegado de Inmotel, hasta
su nombramiento en 1999
como consejero delegado,

GABRIEL ESCARRER

siendo vicepresi-
dente y vicepre-
sidente ejecutivo,
hasta que asumio
la presidencia en
2023, pero man-
tieniendo siempre
el cargo de con-
sejero delegado.
Su incuestionablr
liderazgo y la su-
cesion de su padre (y fun-
dador) le convierten en una
figura clave de la Hoteleria
espafiola en el mundo.
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MELIA SOL

Patriarca de la gran cadenay figu-
ra sefiera de la Hoteleria espafiola

El fundador del
gigante hotelero
mallorquin Melia
Hotels —crea-
do a partir de la
cadena Sol— es,
sin duda, el gran
patriarca de la
Hoteleria en Es-
pana. Empresario
discreto y afable,
abri6 su primer hotel fi-
nanciandolo con las re-
servas de un turoperador
del que era representante.

GABRIEL ESCARRER

Prototipo del ho-
telero mallorquin
hecho a si mismo,
Escarrer cedio la
gestion del grupo
primero a su hijo
Sebastian, tras
contribuir a salvar
la cadena de un
tiburén financie-
ro, y después a
su hijo Gabriel, maximo
responsable de la gestion
de la cadena, mascardn de
proa de nuestra Hoteleria.

FIPROTUR LOS CABOS

AON

LosCabosseincorporaalosdestinos
del Caribe favoritos de los esparioles

El director gene-
ral del Fideico-
miso de Promo-
cion Turistica de
Los Cabos (Baja
California) ha
logrado —con el
apoyo de Avo-
ris—, incorporar
este gran destino
mexicano al trio
de favoritos del mercado
emisor espafiol (Domini-
cana, Cuba y México). La
conectividad aérea des-

RODRIGO ESPONDA

de Espafia y una
fuerte inversion
en los prescripto-
res, unida a la ex-
cepcional calidad
de la oferta hote-
lera y el atractivo
del destino, son
los principales
atributos de Los
abos, ademas
de un 6rgano de promocion
privado, gestionado con
notable eficiencia y prag-
matismo por Esponda.

LLamayor correduriade segurosdel
mundoalcanzaellideratoen Espaiia

Tras una década
en la compaiia, la
chief commercial
officer (CCO) de
AON ha situado
a esta multinacio-
nal en una posi-
cion de privilegio
en el mercado es-
pafiol de seguros
de viaje. Licen-
ciada en Derecho por CEU
San Pablo y master por la
Complutense, Katia Es-
tace ha sido directora del

KaTiA ESTACE

mercado y direc-
tora ejecutiva de
viajes y, antes de
su incorporacion
aAON, trabaj6 en
Mondial Assis-
tance y Allianz.
Fundada en 1929
esta empresa casi
centenaria cuen-
ta en Espafia con
una gran red de servicio
al Turismo integrada por
22 oficinas y un equipo de
casi 1.000 profesionales.

CEHAT

Eficacia en gestion asociativa y retos
defuturopendientesen laHoteleria

El secretario ge-
neral de CEHAT
muestra su pro-
fesionalidad y
eficacia en los
principales fren-
tes en los que se
dirime el futuro
de la Hoteleria. =

Su apuesta por RaON ESTALELLA

la innovacion,

materializada en el ITH,
se consolida afio tras afio.
Junto a ello, el aumento
del porcentaje de amorti-

zacion de los acti-
vos hoteleros y la
reduccion de los
tiempos, ha sido
otro de sus gran-
des logros. Entre
sus grandes ca-
ballos de batalla
estan el conflicto
que enfrentod a la
Hoteleria espaiio-
la con los gestores de la
propiedad intelectual y la
competencia desleal de las
viviendas de uso turistico.

ERGO

Unalargatrayectoriaal serviciodel
segurode viajesenelemisor espariol

El director comer-
cial de ERGO Se-
guros de Viaje es
uno de los pro-
fesionales mas
respetados y
queridos del Se-
guro en Espaia.
Tras licenciarse
en Derecho por
la Universidad
Au-tébnoma de Madrid,
Esteban acumula una
dilatada experiencia en
direccion de equipos hu-

(

OsCAR ESTEBAN

manos, especial-
mente de redes
de venta y forma-
cion al canal de
distribucion, que
se remonta a su
trabajo en Natio-
nale Netherlan-
den (del Grupo
ING), asi como
en GAN Seguros
(actual PlusUltra) y TNT
Worlwide o en Europea de
Seguros, la actual ERGO,
compania lider en Espafia.

AVORIS

Primer ejecutivo del mayor grupo
empresarial del Turismoen Espafa

El presidente eje-
cutiyo del consejo
en Avoris Corpo-
racion y director
general-economi-
co financiero de
Barcel6 Hotels,
considerado el
mayor grupo del
Sector Turistico
espafiol en vo-
lumen de facturacion y
namero de clientes, consi-
dera que "es todo un orgu-
llo trabajar para el grupo

N
VICENTE FENOLLAR

lider del sector
del Turismo en
Espaia, que du-
rante estos afios
ha experimentado
un destacado cre-
cimientoy ex-pan-
sion", asegurando
que "estoy con-
vencido de que
lo mejor esta por
venir", gracias a la solida
estructuracion organizati-
vay financiera que que ha
sabido imponer a Avoris.

APAV-JAEN

Un colectivo que trabaja en defensa
y al servicio de las agencias de Jaén

El presidente
de la Asocia-
cién Provincial
de Agencias de
Viajes de Jaén
(APAV Jaén, que
forma parte af-
tiva de CEAV),
Francisco Javier
Fernandez, lleva
a cabo una cons-
tante y dinamica actividad
asociativa al servicio y en

Fco. J. FERNANDEZ

cion, en colabora-
cion con la Fede-
racion Andaluza
de Agencias de
Viajes (FAAV),
de los II Premios
de Turismo, es un
buen ejemplo de
ello, al igual que
la consecucion de
ayudas directas a
las agencias por parte de
la Diputacion, para paliar

FECLAV

OTAVA

Al frente de las agencias de Castilla
y Ledny vicepresidente de la CEAV

Con estudios en
Empresariales y
Turismo y master
por la Universi-
dad Politécnica,
el presidente de la
Federacion Cas-
tellano-Leonesa
de Agencias de
Viajes (FECLAV,
integrada en la
Confederacion Espariola de
Agencias de Viajes CEAV,

sion de Turismo
de la CEOE de
Castilla y Leon,
ha desarrollado
su trabajo en la
empresa familiar,
siendo director
general de Viajes
- Leontur y de Via-

JERONMOFErNANDEZ  jes Casletur, con

oficinas en Valla-
dolid, Leon, Ponferrada y
Cuellar, e impulsando sus

Portavoz de lasagencias de asturia-
nas en la Confederacion Espariola

El presidente de
OTAVA (Opera-
dores Turisticos
y Agencias de
Viajes de Astu-
rias), Asociacion
integrada en la
Confederacion
Espafiola de
Agencias de Via-
jes (CEAV), que
retne a casi un centenar
de agencias de viajes del

{Ri1Go FERNANDEZ

rector general de
Viajes Alas, tras
haber sido cua-
tro aflos director
técnico de Viajes
Atlas. Licenciado
en Administra-
cién de Empresas
Turisticas por la
Universidad de
Oviedo, Inigo
Fernandez forma parte
del Consejo Directivo de

defensa del las agencias-  los efectos en el Sector de | donde es vicepresidente), departamentos de MICEy | Principado de Asturias,es CEAV en representacion
jiennenses. La organiza- la pandemia de Covid-19. | y presidente de la Comi- de DMC. desde hace 26 afos di- de las agencias asturianas.
MUNDIPLAN GEA AIRMET

Gestion exitosa de Mundiplan tras
el caos del primer afio del Imserso

Mundiplan dejo
atras las dificul-
tades que tuvo en
la primera tem-
porada del Im-
serso. La Union
Temporal de
Empresas (UTE)
dirigida por Ja-
cob Fernandez,
de la que tras la
baja de Gowaii forman
parte Iberia, Alsa e IAG7
Viajes, ha conseguido una
gestion exitosa y eficiente

JACOBO FERNANDEZ

del lote corres-
pondiente a las
islas del progra-
ma de Turismo
social. Cabe re-
cordar que tras el
caos de su primer
afio de gestion, el
Imserso le impu-
so una sancion de
1,9 millones de
euros (el 1% del importe
de la adjudicacion), la
cual fue ratificada por la
Audiencia Nacional.

GEA se consolidacomo Grupode re-
ferencia de agencias independientes

El fundador y
presidente de
GEA, cuya di-
rectora general
es Sara Fernan-
dez, mantiene al
Grupo comercial
como lider de las
agencias de viajes
independientes.
La seriedad de su
gestion al frente de GEAy
la calidad de las agencias
de viajes que integran este
veterano grupo, lo sitllan

a la cabeza de los
de implantacion
estatal. Los pro-
pietarios de GEA
mantienen un no-
table prestigio,
que les ha llevado
a ser prologuistas
del Analisis de
Actualidad del
Turismo y las
Agencias de Viajes en
Espafia, y recientemente
han dado entrada a Avoris
en su accionariado.

Grupo Airmet crece con la compra
deCybasylasinergiacon|AG7 Viajes

El director ge-
neral del Grupo
Airmet y de Re-
tail Business de
IAG7 Viajes, ha
impulsado el cre-
cimiento del gran
grupo de agencias
independientes,
muy especial-
mente tras la
absorcion de Cybas. Al
frente de una de las mas
potentes fuerzas de ventas
del mercado emisor espa-

&

RUBEN FERNANDEZ

nol, este master
por el IE que tra-
bajo durante 12
afios en Amadeus
como jefe del de-
partamiento de
grandes cuentas
y de cuentas cor-
porativas, esta
llevando a cabo
un excepcional
programa orientado al cre-
cimiento y consolidacion
del Grupo Airmet en el
mercado emisor espafiol.
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GEA

CROISI EUROPE

Lasegundageneracionasume ladi-
reccion del prestigiado Grupo GEA

COSTA

La gran crucerista fluvial francesa
tiene creciente presenciaen Esparia

Impulsor de lacomunicacion de Cos-
taenel Sector Turisticoy la Sociedad

Diplomada en Di-
reccion de Em-
presas por el IE
y en Turismo por
la Universidad de
Malaga, Sara Fer-
nandez Bernabéu
lleva 17 afios en
el Grupo GEA,
en donde empezd
trabajando duran-
te cinco anos en los depar-
tamentos comercial y de
administracion, ejerciendo
los cinco aflos siguientes

SARA FERNANDEZ

como adjunta a la
direccion y, desde
2017, desempe-
fiando el cargo de
directora general.
Sara Fernandez
forma parte de
una segunda ge-
neracion curtida
en el trabajo dia-
rio y el aprendi-
zaje continuo, gracias a lo
cual ha sabido imprimir al
Grupo GEA una gestion
solvente y profesional.

El director ge-
neral de Croi-
siEurope en
Espafia, es uno
de los maximos
exponentes del
crucerismo flu-
vial, segmento
de gran demanda
en el mercado.
Formado profe-
sionalmente en Viajes El
Corte Inglés, Fernandez
comercializa en Espafia
la mayor crucerista fluvial

\
ToMASFE

/

del mundo, que
cuenta con una
flota de medio
centenar de bar-
cos propios (flu-
viales, peniches
y maritimo-cos-
teros), y siete mas
en explotacion.
Aunque su mayor
programacion de
destinos esta centrada en
Europa, dispone de cruce-
ros por Vietnam, Cambo-
ya, Africa Austral y Pert.

RNANDEZ

El director de co-
municacion y re-
laciones externas
de Costa, la gran
crucerista italiana
—en la que lleva
mas de una déca-
da trabajando—,

ha logrado para 72N

su compaiiia una - Rame Forz-ALan

gran visibilidad

tanto en el Sector como
entre la sociedad. Doc-
torado en Econdmicas
y Empresariales por la

Complutense (y
en Cambridge),
Fernandez-Alava
suma a su carre-
ra profesional su
actividad como
profesor, investi-
gador y volunta-
riado, en un exce-
lente ejemplo de
como se puede
compatibilizar una exitosa
profesion con otras activi-
dades de indole intelectual
y social.

UNIV. NEBRIJA

AVIBA

Elmayor expertoen estadisticas del Tu-
rismo culmina un legado excepcional

V. CARREFOUR

Elprimer representante del potente
sector receptivodelas Islas Baleares

Gerentedelareferenciadominanteen
franquicias paraagencias de viajes

Con sus valio-
sas aportaciones
al doctorado en
Turismo de la
Universidad Ne-
brijay a los estu-
dios e informes
de la Mesa del
Turismo, el pro-
fesor Figuerola
culmina una vida
dedicada ala docenciay la
investigacion. Ex director
de la Escuela Oficial de
Turismo y el gran exper-

to en estadistica
del Instituto de
Estudios Turis-
ticos, ademas de
artifice de resorts
hoteleros como el
de ONCE en Isla
Margarita (Vene-
zuela) o el Balan-
ce de laActividad
Turistica de AE-
CIT, Figuerola contribuye
de manera excepcional a la
investigacion y la estadis-
tica en el Turismo.

El presidente de
la Agrupacion
Empresarial de
Agencias de Via-
jes de Baleares
(AVIBA) tomo
hace un afio el
relevo en esta
historica Asocia-
cion empresarial,
integrada en la
Confederacion CEAV. Fi-
soterapeuta de formacion,
priorizé hace ya 20 afios
su pasion por el Turismo,

PEDRO FIoL

fundando y diri-
giendo en 2003
la agencia Volar-
e Viajes. Pedro
Gaspar Fiol Vera
es el maximo re-
presentante aso-
cativo del potente
receptivo balear,
representado en
AVIBA, que apor-
tauna contribucion verda-
deramente importante al
éxito de las Islas Baleares
como destino turistico.

El gerente de
Viajes Carrefour
ha desarrollado
toda su vida pro-
fesional en la red
minorista del ma-
yor gran europeo
de distribucion
comercial. Ini-
cio su actividad
como coordina-
dor de inplant-outplant
de empresas clientes, para
ser responsable de explo-
tacion tanto de oficinas

Hector FLorO

propias como de
las franquiciadas
y jefe del area de
explotacion, hasta
que en 2021 fue
designado geren-
te de la agencia
francesa en Es-
pafia. Floro diri-
ge una franqucia
modélica, basada
en un modelo de éxito con
producto propio, estando
considerada como referen-
te franquiciador del Sector.

IBEROSTAR

TOMAS

Propietariodelagranmarcahotelera
mallorquina, con 60 afos de historia

El presidente del
Grupo Iberostar,
fundado por su pa-
dre Lorenzo Fluxa
y que alcanza la
tercera generacion
con su hijas Sabi-
nay Gloria Fluxa,
es un mito vivo de
la Hoteleria es-
paiiola. Iberostar
es una acreditada marca
hotelera mallorquina con
60 afos de historia y mas
de un centenar de resorts y

MIGUEL FLUXA

hoteles, tanto va-
cacionales como
urbanos, situados
en gran parte del
mundo, que cuen-
ta con 30.000 em-
pleados y mas de
cinco millones de
clientes. Es duefio,
ademas, del Gru-
po W2M, holding
de distribucion de viajes
situado entre los tres prime-
ros del mercado espaiol,
que dirige Gabriel Subias.

COOK

Ellider dela turoperacion britanica
que seenamord del Turismo espafiol

El notable em-
presario hispano-
britdnico Manny
Fontenla-Novoa
fue director eje-
cutivo del gigante
de la turoperacion
britanica Thomas
Cook AG, que tras
su integracion con
MyTravel Group
formaria Thomas Cook
Group en 2003. Tras su di-
mision, en agosto de 2011,
asumio6 la presidencia

MANNY FONTENLA

del grupo balear
Logitravel en
2018, impulsan-
do de la mano de
Ovidio de Andrés
el primer gran
operador de via-
jes en Internet,
que seria absor-
vido por Viajes
El Corte Inglés,
consolidando asi la pri-
mera agencia de viajes de
Espafia, seglin el ranking
NEXOTUR del Sector.

/-

Filial espafioladel ‘

GEBTA

lobby’ europeode

agenciasyempresas ‘businesstravel’

El director general
de Guild of Eu-
ropean Business
Travel Agency
(GEBTA) en Es-
paia, es el gestor
de la filial espa-
fola de esta Aso-
ciacion de empre-
sas y agencias de
viajes dedicadas
al segmento corporativo.
Segtin el estudio de GEBTA
2025, una mirada al futuro
de los viajes de negocio, su

MARCEL

;

prevision era que
el mercado de los
viajes de empresa
en Espafia alcan-
zara 15.600 mi-
llones de euros en
2025, un 25% mas
queen2018. Pero
lleg6 la pandemia.
Forns destaca "la
importancia de la
tecnologia para incrementar
la productividad y optimi-
zar la actividad exportado-
ra" en el Turismo espafiol.

Forns

ICTE

IAG / IBERIA

Elgestor delaQde CalidadylaSde
Sostenibilidad Turistica del ICTE

CEAV

Artifice delareorganizaciony el auge
del gigante aéreo hispano-britanico

Tras lograr la unidad asociativa, Ga-
llego es presidente de honor de CEAV

El director gene-
ral del Instituto
para la Calidad
y la Sostenibili-
dad Turistica en
Espana (ICTE)
tiene en su haber
la consolidacion
de este gran pro-
yecto, liderado
por Miguel Mi-
rones, en el que Fraile
armoniza los intereses y
visiones de las grandes
Organizaciones empresa-

FERNANDO FRAILE

riales de todos los
subsectores del
Turismo espaiiol,
que la integran.
Normalizacién y
certificacion, con
la Q de Calidad
y la S de Soste-
nibilidad como
grandes marcas, y
el excelente Con-
greso bienal del ICTE, del
que es maximo responsa-
ble, son dos de los grandes
logros de su andadura.

Ingeniero aero-
nautico por la
Complutense, fue
nombrado presi-
dente de Iberia en
2014, hasta que
en 2020 asumio
el puesto de con-
sejero delegado
de TAG (Inter-
national Airlines
Group), holding el grupo
aéreo hispano-britanico
al que pertenecen Iberia
y British Airways, entre

Luis GALLEGO

otras compaiiias.
Responsable del
vuelco del resul-
tado de IAG (que
esta a punto de
culminar la com-
pra de Air Europa
através de Iberia)
ha obtenido en
el tercer trimes-
tre de 2023 un
beneficio neto de 2.151
millones en el acumulado
(frente a los 199 millones
que registro hace un afo).

A finales de 2011
la Asamblea Ge-
neral de CEAV
(entonces denomi-
nada CEAVyT)
reelegia a Rafael
Gallego presiden-

Turismo Espaiiol
en Iberoamérica,
al serle impuesta la
Insignia de Oro y
Brillantes en CI-
MET. Relevado
en la presidencia

te de la Confede- 1 por Carlos Ga-
racion, finalizan- % rrido —y rota
do el proceso de  Rapapr GarrLego la unidad por la

unificacion del
Asociacionismo sectorial,
bajo el paraguas de CEAV.
En enero, se incorporaba a
la Galeria de Proceres del

abrupta salida
de ACAVE—, Gallego
seria designado por una-
nimidad presidente de ho-
nor de la Confederacion.
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ALA

Eficaz ‘lobbista’ al servicio de los inte-
reses del transporte aéreo en Espana

Al frente del lobby
de las compaiiias
aéreas en Espaila,
la Asociacion de
Lineas Aéreas,
Javier Gandara ha
desplegado una
notable presen-
cia y actividad
en todos aquellos
ambitos que afec-
tan al Transporte Aéreo.
Un ejemplo de ello la
resolucion de la Comision
Nacional de los Mercados

JAVIER GANDARA

y la Competen-
cia (aprobada a
finales de 2018)
sobre las tarifas
aeroportuarias de
AENA, en la que
se determina que
de forma global
permaneceran
congeladas. En
suma, un lobbista
que presta un servicio efi-
caz y constante al servicio
de los intereses de las
compafiias aéreas.

CADIZ CONGRESOS

Elmaximo representante dela gran
infraestructuracongresual espafiola

La Asociacién de
Palacios de Con-
gresos y Ferias de
Andalucia (AF-
CAN), presidida
por el director del
Palacio de Con-
gresos y Exposi-
ciones de Cadiz
—quien fue tam-
bién elegido pre-
sidente de la Asociacion
de Palacios de Congresos
de Espana (APCE)— han
tenido en este gran profe-

CARLOS GARCIA

sional uno de sus
mayores activos.
Carlos Garcia Es-
pinosa consolida
asi una gran ca-
rrera profesional,
jalonada por las
mas importantes
responsabilidades
en el ambito aso-
ciativo, las cuales
le han llevado a asumir la
maxima responsabilidad y
representacion de nuestra
infraestructura congresual.

AAVOT

Alfrentedelosagentesde Cantabria
ydelasecretariadelaConfederacion

Presidente de la
Asociacion de las
Agencias de Via-
jes de Cantabria
(AAVOT), desde
hace ya 12 aflos,
Eduardo Garcia
Gonzalez, es el
propietario y di-
rector general
hace un cuarto de
siglo de Sanander Viajes,
empresa experta en viajes
corporativos y grandes
viajes. Secretario de la

EDUARDO GARCIA

Junta Directiva
de la Confedera-
cion Espafiola de
Agencias de Via-
jes (CEAV), de la
que forma parte
AAVOT, este téc-
nico en empre-
sas y actividades
turisticas por la
Universidad de
Cantabria, dirige también
SOMA y forma parte de
entidades empresariales
como CEOE de Cantabria.

AEHM

Lider del Asociacionismo Hotelero
yempresarial delacapital de Espafia

El presidente de
la Asociacion
Empresarial Ho-
telera de Madrid
es propietario de
tres hoteles en Ma-
drid. Ha ostentado
NUMErosos cargos
en el mundo aso-
ciativo: presidente
de la Federacion
Nacional Empresarial de
Transporte en Autobus, pre-
sidente de Relais & Cha-
teaux Espafia, vicepresiden-

e

GABRIEL GARCIA

te de ADEFAM.
Ha sido consejero
del Comité Eco-
némico y Social
de Unién Euro-
pea y consejero
de Loewe, siendo
en la actualidad
miembro del Co-
mité Ejecutivo de
CEIM, vocal de
la Junta Directiva de Iber-
mutuamur y miembro del
Pleno de la Camara Oficial
de Comercio e Industria.

NOVOTEL

ICCA

Elartifice del mayor hotel MICE de
Madrid situadoen el centro urbano

El director gene-
ral del Novotel
Hotel Center (an-
tiguo Hotel Con-
vencion) recibio
en 2023 la Estre-
lla de Oro, maxi-
mo galardon que
ootorga la Aso-

del Novotel mas
grande del mun-
do, José Alberto
Garcia Anadon ha
logrado —como
director general
de operaciones—
situar este emble-
matico estableci-
miento entre los
mas rentables de
Espafia en su clase, y ser
reconocido como uno de
los mejores directores de
hotel de nuestro pais.

ciacion Espafiola  JosgArperro GARCiA
de Directores de ——
Hotel, en reconocimiento
ala excelencia profesional
que caracteriza su brillan-
te trayectoria. Al cargo

Elatributoesencial de Firade Barce-
lona para la captacion de congresos

El Centro de Con-
venciones Interna-
cional de Barcelo-
na(CCIB), inaugu-
rado en 2004 con
el Foro Universal
de las Culturas,
se ha convertido
en referente eu-
ropeo como sede
de eventos, bajo
la direccion de Marc Gar-
cia, recibiendo numerosos
galardonadones y recono-
cimientos, como el premio

MAaRc GARCIA

al Mejor Centro
de Convenciones
Internacional en
los Meetings &
Incentive Travel
Industry Awards.
El CCIB se con-
figura asi como
un activo funda-
mental de la Fira
de Barcelona en
su objetivo declarado de
ampliar la captacion de
congresos y su director ge-
neral como la figura clave.

AEDAV-MALAGA

MAGIC NATURA

Largatrayectoriadel lider delaAso-
ciacion de Agencias de Costa del Sol

NAUTALIA

Grupo Magic Natura Costa Blanca
crececonlacomprade Marinad'Or

Experto en eventos gestionando una
importante minoristay Las Ventas

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Via-
jes Asociadas de
Andalucia (AE-
DAV), con gran
presencia en Cos-
ta del Sol, Sergio
Garcia Ferreira,
reclama que "hoy
mas que nunca es
imprescindible hacer valer
la voz de nuestra Asocia-
cién donde se toman mu-
chas de las decisiones mas

SERGIO GARCIA

importantes para
nuestros nego-
cios". Propietario
y director general
de Viajes Saldu-
mar de Marbella,
Sergio Garcia es
un profesional
que cuenta con
una larga y exi-
tosa trayectoria
de mas de 30 anos en la
comercializacion minoris-
ta de productos y servicios
turisticos en Costa del Sol.

El vicepresidente
del Grupo Ma-
gic Natura Costa
Blanca Hotels &
Resorts (desde
hace 30 afos) asu-
me importantes
responsabilidades
institucionales,
como es la presi-
dencia del Institu-
to Tecnoldgico Hotelero y
las vicepresidencias tanto
de la Confederacion Es-
paiiola de Hoteles y Alo-

JaviEr GARCIA CUENCA

jamientos Turisti-
cos (CEHAT) co-
mo de la Asocia-
cion Empresarial
Hotelera y Turis-
tica de la Comu-
nidad Valenciana
(HOSBEC). Ges-
tor eficaz y con
excelente repu-
tacion, la adqui-
sicion de Marina d'Or
Ciudad de Vacaciones es
el ultimo hito de su brillan-
te trayectoria empresarial.

Director general
de Nautalia Viajes
hace casi 12 afios,
tras ser el respon-
sable del area de
eventos, Rafael
Garcia Garrido
acumula una no-
table experiencia

profesional que RAFAELAARRLDO

inicié en Marsans,

donde fue casi 13 afios
director nacional de even-
tos, actividad tras lo cual
recalo en Carlson Wagon-

lit como director
comercial de reu-
niones y eventos.
El director de esta
codiciada red mi-
norista espafiola,
es también es di-
rector general de
Plazal, empresa
que gestiona la
mitica plaza de
toros de Las Ventas, hoy
convertida en singular in-
fraestructura para concie-
ros y eventos de Madrid.

HALCON

CEAV

HUSA

Gestor de Halcon Viajes y responsable
delaintegracionde Ecuadorenelgrupo

Brillante y generosa trayectoria del
lider del Asociacionismo sectorial

Un personaje excepcional al servicio
de laHoteleriay del Turismo espafiol

Quien fuera di-
rector general de
Halcon Ecuador
y uno de los hom-
bres de confianza
de Juan José Hi-
dalgo —que de-
fraudaria al fichar
por la competen-
cia—, realizo una
de sus gestiones
mas complejas al integrar
Viajes Ecuador en la red
minorista del Grupo Air
Europa (después Globalia)

F. GARCIA RASCON

afrontando la re-
sistencia del sin-
dicato abertzale
a la reconversion
de la agencia
vasca. Siempre
bajo la batuta de
Herminio Gil,
Halcon Viajes se
convirti6é en la
popularizadora
de los viajes entre la clase
media, con la célebre campa-
fa "jCurro se va al Caribe!"
como hito de marketing.

Ellider del Sector
ha realizado una
excelente labor
desde la presi-
dencia de CEAV,
multiplicando la
presencia de las
agencias ante la
Sociedad (y los
medios de comu-
nicacion) durante
la pandemia y fortalecien-
do, como nunca antes, el
lobby sectorial ante todos
los poderes publicos. Una

CARLOS GARRIDO

trayectoria, bri-
llante y generosa,
que ha tenido un
injusto pago con
la ruptura de la
unidad asociati-
va, primero con
la salida de ACA-
VE y después de
UNAY, a raiz de
sunombramiento
como director de relacio-
nes institucionales tanto
de W2M como de Avoris
Corporacion Empresarial.

El presidente (y
administrador con-
cursal) del Grupo
HUSA impulso,
desde la presiden-
cia del Consejo
de Turismo, la III
Cumbre de Turis-
mo organizada por
la Confederacion
Espaiiola de Or-
ganizaciones Empresariales
(CEOE), en la que Gaspart
entregd al ministro de In-
dustria, Energia y Turismo

b

JUAN GASPART

las conclusiones
y reclamaciones
del Sector, entre
las que destacaban
el IVA reducido,
las exenciones
fiscales o la Ley
de Huelga. Toda
una vida al servi-
cio del Turismo y,
en especial, de la
Hoteleria espafiola, tanto en
el lobby europeo ECTAA
como en CEAV y la CEOE,
de un personaje irrepetible.
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AEHM / HUSA

El catalin queimpulsolapromocion
y el éxito de Madrid como destino

Quien fuera pre-
sidente de la Aso-
ciacion Empre-
sarial Hotelera
de Madrid, sumo
a su cargo el de
presidente de las
Comisiones de
Turismo tanto de
la Camara Oficial
de Comercio e In-
dustria de Madrid como de
la Confederacion Empre-
sarial de Madrid (CEIM).
Autor de varias obras muy

JESUS GATELL

celebradas, el di-
rector del Hotel
HUSA Princesa (y
representante de
Juan Gaspart en
Madrid), fue un
eficaz impulsor
de Madrid y ver-
dadero apostol de
la promocién del
destino. Un cata-
lan —"y espafiol" como él
siempre ha subrayado—
a quien sin duda el Turis-
mo de Madrid debe mucho.

AEHM

Ungran presidente de los hoteleros de
Madridsiemprealserviciodel Turismo

El presidente de la
Asociacion Em-
presarial Hotelera
de Madrid Anto-
nio Gil se conver-
tia en el verano de

los subsectores
turisticos, lucho
sin descanso para
impulsar un im-
portante cambio
en la gobernanza

2014 en presiden- 7 de las politicas
te de la entonces ‘ turisticas. Profe-
constituida Union Za sional tan respe-
Empresarial por  Antonio G tado como queri-

la Promocion Tu-

ristica de Madrid. En este
afio y al frente de la entidad
formada por las principales
Organizaciones de todos

do, Gil contintia
sirviendo al Sector desde
el Consejo Asesor de la
Asociacion Espafiola de
Profesionales del Turismo.

CIVITATIS

80.000actividadesen 3.500destinos
delmundoy 10 millones de viajeros

El fundador y
CEO de Civitatis.
com es un empre-
sario de Internet
desde sus inicios,
que ha ido espe-
cializandose en
crear portales tu-
risticos y webs de
reservas, desde
su programacion
hasta el posicionamiento,
marketing online y desa-
rrollo de negocio. En 2019
sus portales ya recibian

ALBERTO GUTIERREZ

casi 200 millones
de paginas vistas.
Ingeniero por la
Universidad Eu-
uropea Miguel de
Cervantes, desde
ya hace 16 afios
dirige esta em-
presa, lider en la
venta de visitas
guiadas y excur-
siones, con 80.000 activi-
dades en espafiol en 3.500
destinos del mundo, para
10 millones de viajeros.

BRITISH

Unprecozdirectivodeltransportey
responsable de marketing deBritish

Pese a su juven-
tud, Carlos Go-
mez fue durante
una década (des-
de 1983) director
de marketing de
British Airways,
siendo fichado
por Iberia como
director de ventas
y posteriormen-
te por United Airlines
como director general en
Espaiia, hasta su regreso
a British donde trabajo

CARLOS GOMEZ

otra década como
director Latam,
hasta su incor-
poracion a TAG
Aviation, siendo
en la actualidad
director senior
de Jet Aviation
Aircraft Mana-
gement. Una di-
latada carrera que
confirma el talento del mas
precoz (y marquetiniano)
directivo del transporte
aéreo en Espana.

MALAGA

Ungran experto en Turismo Urbano
responsabledepromocionde Malaga

El director gene-
ral de Turismo
y Promocion de
Malaga (que se ini-
ci6é como becario
de NEXOTUR),
ha trabajado para
la OMT en pro-
gramas de Miem- P

bros Afiliados y  JoNaTHAN GOMEZ

de Turismo Sos-

tenible y aplicacion de las
ODS en destinos, siendo
responsable de Turismo
de Four Seasons y la Ga-

leria Canalejas de
Madrid y director
de departamentos
en TurEspafia y
Spain Conven-
tion Bureau, en
los Patronatos de
Turismo de Ibiza,
Granada, Cuenca
y Ciudad Real.
En su mano esta
el desarrollo de la Malaga
del alcalde Francisco de la
Torre como el gran destino
cultural y urbano andaluz.

Zh

CAMARAS

El exministro que no pudo impedir
la derogacion de la ‘cuota cameral’

Ex ministro de
Comercio y Tu-
rismo —con una
constante activi-
dad como con-
sultor turistico—
Gomez-Navarro
se vio obligado a
dimitir como pre-
sidente del Conse-
jo Superior de las
Camaras de Comercio de
Espafia. El final de la con-
trovertida cuota cameral,
parte del ajuste impuesto

por el presidente
Zapatero —pre-
cisamente quien
le nombro para el
cargo—, fue un
duro golpe para
las Camaras, a
las que el Go-
bierno socialista
presté un flaco
servicio. Es re-
cordado como un ministro
pragmatico que supo de-
fender al Turismo desde
el Gobierno de Espana.

SAVIA

Popularizador de nuevastecnologias
ylosGDSentrelosagentesesparioles

Sucesor del gran
Manuel Lopez
Colmenarejo, el
creador del Sis-
tema SAVIA de
Iberia y artifice de
Amadeus, Gon-
zalez asumio la
direccion general
del sistema glo-
bal de distribu-
cién, lanzando en 2004
la nueva plataforma de
ventas para las agencias
de viajes Vista 2.2. Hiper-

2
FELIPE GONZALEZ

activo viajero,
conferenciante,
docente y divul-
gador, dirigio la
revista mensual
SAVIA Amadeus
—editada por el
Grupo NEXO—,
que contribuyo
decisivamente a
la popularizacion
entre los agentes espafioles
de las nuevas tecnologias
en general y los sistemas de
distribucion en particular.

ASCABUS

Los carroceros espafioles miran con

interés mas alla de

La Asociacion
de fabricantes de
Carrocerias de
Autobuses y Au-
tocares de Espa-
fia (ASCABUS)
esta formada por
las empresas mas
importantes de
sector carroce-
ro espafol. Los
resultados globales son
considerados como satis-
factorios por su presiden-
te, puesto que a pesar de

JAVIER GONZALEZ

nuestras fronteras

verse reducido el
nimero de matri-
culaciones en el
mercado nacio-
nal, la reduccion
fue compensada
por los fabrican-
tes de Ascabus
con un incremen-
to de las ventas
del mercado in-
ternacional. Muchos agen-
tes de viajes son también
empresarios del transporte
de viajeros por carretera.

EUROPCAR

Directivoclaveenel competitivosector
de alquiler de coches sin conductor

El consejero de-
legado y director
general de Europ-
car se confirmé
como el principal
gestor del rent-
a-car y lider del

turistico: la Mesa
del Turismo y Ex-
celtur. Gonzalez
es un directivo
tan eficaz en su
gestion como
respetado en el

i
mercado espa- “‘ Sector, y ha situa-
fol. Simultanea- A do a Europcar en
mente Gonzalez Jost M* GonziLgz Espafia en cabeza

particip6 activa-

mente en la defensa de
los intereses sectoriales,
como miembro de los dos
lobbies del empresariado

el competitivo
sector de alquiler de ve-
hiculos, siendo nombrado
director mundial de movi-
lidad de la multinacional.

AVORIS

Artifice del primer grupo espaiiol
en facturacion y nimero de clientes

Tras presidir el
consorcio GEBTA
incorporando re-
des de agencias
especializadas
—como Globa-
lia Corporate,
Viajes El Corte
Inglés, IAG7 o
Nautalia—, Juan
Carlos Gonzalez
fue designado por Simén
Pedro Barcelé como CEO
de Avoris Corporacion en
plena pandemia. Su pro-

‘A‘A

JuaN C. GONZALEZ

bada experiencia
y gran capacidad
de gestion —uni-
da al musculo de
Barcelo— ha po-
sibilitado un éxi-
to empresarial
sin precedentes,
que ha situado
en tiempo record
a Avoris como
el primer grupo turistico
espafol tanto en volu-
men de facturacion como
por numero de clientes.

AEVEA

Liderandoel colectivode lasagencias
expertas en organizacion de eventos

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Even-
tos Espaflolas Aso-
ciadas (AEVEA)
lidera este grupo
representativo de
la profesion, for-
mado por 69 agen-
cias dedicadas a
la organizacion
integral de eventos. Gon-
zalez Perdiguero es CEO
de Somos Esperiences vy,
desde 2005, director general

CEsAR G. PERDIGUERO

de EDT Eventos.
Acumula mas de
30 afios en el Sec-
tor de los Eventos,
donde "cada dia
supone un nuevo
reto y un aprendi-
zaje en mi carre-
ra". Para César, "el
cliente, el merca-
do, las tendencias
y la tecnologia escriben
las reglas, pero somos no-
sotros quienes creamos las
opciones y las soluciones".

TRAVEL TECH 1SCR

De laturoperacional capital-riesgo,
pasandopor consultoriaeinformacion

El fundadory socio
director de la so-
ciedad de capital-
riesgo Travel Tech
1, Julio Gonzalez
Soriay Moreno de
la Santa, inicio su
vida profesional
en Tiempo Li-
bre Mundicolor
como director de
desarrollo (durante mas de
una década), asumiendo en
2006 la direccion de Travel
de Google Espafia y, tras

J. GONZALEZ-SORIA

su salida seis aflos
después, formo
parte del conse-
jo de Hofmann,
fue fundador y
CEO de Connec-
tedtoGo, director
comercial y CEO
de Eurona Digi-
tal, columnista
de Gente viajera,
fundador-editor de Travel
Think y miembro de la
directiva del Instituto Tec-
nologico Hotelero (ITH).
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W2M

IRYO

UNIV. MALAGA

L aapasionantetrayectoriadeunode
losdirectivos masbrillantes del Sector

Pilotodelagestiondel nuevooperador
ferroviarioespariol de altavelocidad

ElpresidentedelaConferenciadeDe-
canospor lareformade laEnsefianza

El director de dis-
tribucion del Grupo
W2M, que asume
la integracion de
Viajes Erosqui y
laconsolidacion de
una gran fuerza
de ventas propia,
es uno de los di-
rectivos mas capa-
citados y brillan-
tes del Turismo en Espafia.
Licenciado en Derecho y
master AMP por el IE y de
Comercializacion de Ser-

vicios Turisticos,
Gonzélez Vallina
trabajo ocho afios
en Alsa National
hasta ser fichado
por Iberia como
jefe de ventas y
director general
de Mundiplan,

Gurnmmo G, Vauna  jefe de estrategia

comercial global,
planificacion y soporte de
Iberia, y director de ventas
para Espafia, Portugal y
Africa de Iberia y British.

EICEOy director
general de IRYO
asegura que este
nuevo operador
ferroviario de alta
velocidad nace
con vocacion de
permanencia y
con el objetivo de
convertirse en la
opcion preferen-
cial del viajero, tanto por
ocio como por negocio.
Promover el tren como el
medio de transporte que

SIMONE GORINI

mejor se adapta
en términos de
sostenibilidad,
seguridad, precio
y rapidez es el
eje fundamental
sobre el que pivo-
te la movilidad,
segiin Gorini y
su accionariado,
formado por la
aerolinea regional espa-
fiola Air Nostrum y la
compania italiana de alta
velocidad Tenitalia.

El decano de la
modélica Facul-
tad de Turismo
de la Universi-
dad de Malaga,
una de las mas
prestigiadas de
Espafia, en su ca-
lidad de director
de la Conferen-
cia de Decanos y
Decanas de las Facultades
de Turismo de las Univer-
sidades de Espana, esta
impulsando una reforma,

ANTONIO GUEVARA

en colaboracion
con Mesa del Tu-
rismo y AEPT, de
las titulaciones
de Turismo en
Espa-ia que ade-
ctie los curriculos
y la capacitacion
de la titulacion a
los perfiles profe-
sionales y las ver-
daderas necesidades del
Sector, ordenando y digni-
ficando asi las profesiones
turisticas en nuestro pais.

WTTC

Lavoz del gran ‘lobby’ mundial de
laimportanteindustriadel Turismo

La presidenta del
Consejo Mundial
de Viajes y Turis-
mo (WTTC, ensus
siglas en inglés), el
mayor lobby mun-
dial de la industria,
fue ministra de Tu-
rismo de México
y trabajo seis afios
en Sabre y dos
afios en Southlake Texas
a cargo de la Vicepresiden-
cia de relacion con pro-
veedores y soluciones de

GLORIA GUEVARA

viaje. Licenciada
en Informatica
por la Universidad
Andhuac y mas-
ter en Negocios
en Northwestern,
Guevara es hoy la
voz del Turismo
en el mundo en
defensa tanto de
los intereses del
Sector como de su creciente
importancia en la econo-
mia, en el empleo y la soste-
nibilidad en todo el mundo.

FETAVE

Escasa representacion de FETAVE
eintegracion enFEMAV con UNAV

Tras volver a ser
excluida de la
negociacion del
Convenio Colec-
tivo Estatal de
Agencias de Via-
jes, por su escasa
representacion,
el presidente de
la Federacion
Empresarial de
Asociaciones Territoriales
de Agencias de Viajes Es-
paiolas (FETAVE) volvid
a recurrir al Servicio In-

A

CESAR GUTIERREZ

terconfederal de
Mediacion y Ar-
bitraje, para ha-
cerse un hueco.
Si logré la union
con UNAV para
crear la Federa-
ci6on Madrilena
de Agencias de
Viajes (FEMAV)
y participa en una
iniciativa de integracion
de ambas Asociaciones
con la catalana ACAVE,
al margen de CEAV.

AAV-RIOJA

Presidente de la Asociacion de agen-
ciasriojanasconfederadasen CEAV

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Via-
jes de La Rioja
(AAV Rioja),
que forma parte
de la Confede-
racion Espafiola
de Agencias de
Viajes (CEAV),
Jests Angel He-
rrera Martinez, fue reele-
gido en asamblea general
para un nuevo mandato
al frente de las agencias

MIGUELA. HERRERA

riojanas. Herrera
Martinez es pro-
pietario y director
de Viajes Incavisa,
y lidera un equi-
po formado por
la vicepresidenta
Nuria Ruiz (Via-
jes Eurorioja); los
consejeros Rober-
to Gomez (Deseo
Viajar), Pilar Fernandez
(LaRibera) y Estibaliz Vir-
to (Estysol), con Adelaida
Alutiz como secretaria.

GLOBALIA

Director general de Globalia e inicia-
dor delaventade Air Europaa Iberia

La gestion de Javier
Hidalgo generd un
resultado histori-
co "que refuerzan
nuestro liderazgo
en el Sector y per-
miten encarar los
afos venideros
con la seguridad
de que avanza-
mos por la senda
correcta", destacaba el
CEO de Globalia, a raiz
del anuncio de los resul-
tados del grupo en 2018.

Artifice de la ven-
ta de Air Europa a
Iberia, que resultd
congelada por la
pandemia, siendo
retomada por Ibe-
ria y el fundador,
pese a las trabas
del regulador de
Competencia de
la Unién Euro-
pea. Alejado de Globalia,
continiia con sus propias 'y
rentables empresas, como
fue el caso de Pepephone,

GLOBALIA

PreparaconGlobalialamayoropera-
cioninmobiliaria de laCosta del Sol

El fundadory pre-
sidente de Globalia,
tras ceder a Avoris
su red minorista
(Halcon Ecuador)
y mayorista (Tra-
velplan), ultima
la venta a Iberia
de Air Europa y

ha cedido a Hyatt  Jyax Jost HIpALGO

la gestion de sus

resorts BeLive en Caribe.
En paralelo, Hidalgo pre-
para la construccion de un
nuevo gran hotel de lujo,

apartamentos y
villas en Estepo-
na, en cuyo tér-
mino municipal
adquirio hace 20
aflos casi tres mi-
llones de metros
cuadrados —que
logro recalificar
el pasado afio—a
los que ha sumado
la compra de un histérico
club de golf, preparando la
mayor operacion inmobi-
liaria de la Costa del Sol.

LUFTHANSA

Relevosen ladireccion paraEsparia
del grupo aéreo aleman Lufthansa

A principos de
2019, Lufthansa,
uno de los grupos
aéreos que mas
se verian perju-
di-cados por la
revision del Co-
digo de Conduc-
ta de los CRS,
que propusieron
GDS y agencias,
intentaba convencer a la
Comision Europea (CE)
de que el cambio que pro-
ponen "no tiene sentido".

El grupo aleman
nombraba a Julia
Hillenbrand nueva
directora general
para Esparia y Por-
tugal, y después
a Ann Boykin,
en sustitucion de
Carsten Hofmann,
quien pasd a ocu-
par un nuevo car-
go como vicepresidenta
de tripulacion de cabinas
de Lufhansa Group en el
aeropuerto de Munich.

TUI GROUP

CEOdelgigante TUI, mayor conglo-
meradodeturoperadoresdelmundo

El consejo de su-
pervision de TUI
Group harenova-
do a Fritz Joussen
sunombramiento
como CEO por
cinco afios, hasta
finales de 2025.
Ademas de presi-
dente de los con-
sejos de super-
vision de TUI Alemania,
TUIfly y Sixt, también lo
es del Consejo de Admi-
nistracion de RIUSA I,

FRIEDRICH JOUSSEN

sociedad hotelera
que gestiona RIU.
Tras ser consejero
delegado desde
2013, Joussen se
incorpord a la
presidencia del
gigante turistico
aleman en 2012,
ha sido el con-
sejero delegado
desde febrero de 2013.
El grupo aleman es el
mayor conglomerado de
turoperadores del mundo.

TURESPANA

Deladirecciongeneral de TurEsparia
aconsolidar el Grupo TDI Advisor

El socio director
del Grupo TDI
Advisors (Turis-
mo y Desarrollo
Integral), holding
del que es copro-
pietario con Su-
sana Menéndez,
que cumple dé-
cada y media de
actividad como
plataforma de desarrollo
para clientes tanto en el
sector inmobiliario como
turistico y hotelero. Tras

CArLoS HorNO

cubrir una impor-
tante etapa como
director general
del Instituto de
Turismo de Espa-
na (TurEspana),
tras su transito por
el sector bancario
dedicado a la op-
timizacion hote-
lera de activos
inmobiliarios y transitar
con éxito por la gestion pu-
blica, Horno culmina con
éxito su vida profesional.

HALCON / ECUADOR

DeAirEuropayHalconalnuevo ‘hub’
mayorista de Soltour para agencias

Director gerente
y de desarrollo
de negocio del
Soltour Travel
Partner, Jos¢ M*
Hoyos inicid su
carrera profesio-
nal como subdi-
rector general de
Air Europa, don-
de trabajo casi
una década, hasta asumir
la direccion general de
Halcon Viajes Ecuador.
Fue confundador de De-

Jost MaRria Hoyos

portravelling asi
como consejero
independiente de
Expertia Travel,
hasta su incorpo-
racion al grupo
Logitravel como
director interna-
cional de ventas.
Actualmente esta
dedicado a Trave-
lance, el gran hub turistico
de Soltour, que han con-
formado prestigiados turo-
peradores independientes.
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GRUPO RIO

Panavision continia como mayorista
independientedecircuitospor Europa

IBERIA-EXCELTUR

Segundageneraciondeempresarios
hoteleros (y ganaderos) extremefios

El presidente de Iberia que elimind
la comision de los agentes de viajes

El propietario y
presidente de Pa-
navision ha man-
tenido siempre
la independencia
de este gran tu-
roperador que en
2018 facturo 113
millones de euros,
con un crecimien-
to de dos digitos.
Considerado como uno de
los turoperadores mas im-
portantes en destinos euro-
peos, con mas de 100.000

EmiLio IBANEZ

pasajeros cada
aflo, realiza la
operacion de los
circuitos de forma
directa, contando
con oficinas ope-
rativas en Roma,
Paris, Praga, Gi-
nebra, Estambul
u Oslo. Ibafiez
esta considerado
en el Sector como uno de
los padres fundadores del
mayorismo espafol y un
gestor eficaz e incansable.

Empresario hote-
lero y ganadero
taurino pacense,
José Luis Iniesta
fallecié (a causa
del coronavirus) a
los 78 afios. Sevi-
llano de nacimien-
to y extremeno de
adopcion y cora-
z6n, era propie-
tario de un grupo hotelero,
entre cuyos establecimien-
tos figura el Hotel Rio de
Badajoz, y propietario de

Jose Luis INIESTA

dos prestigiados
hierros ganaderos.
Su hijo Jos¢ Luis
Iniesta tomo las
riendas del Grupo
Rio. El presiden-
te de la Junta de
Extremadura le
califico como "un
buen hombre, un

uen empresario
pacense, un buen ganadero,
un buen taurino y un buen
amigo, por encima de cual-
quier otra consideracion".

El mas emble-
matico de los
presidentes de la
nueva etapa de
Iberia acometid
la transformacion
de la compaiiia,
incluyendo una
profunda trans-
formacion de las
relaciones co-
merciales con los agentes
de viajes, que dio lugar
al tristemente recordado
Valor-98, que supuso la

XAVIER DE [RALA

eliminacion de
la comision de
agente y el en-
frentamiento con
el canal. Irala fue
el primer presi-
dente de Exceltur,
Alianza para la
Excelencia Turis-
tica, el lobby que
intent6 desplazar
CIMET para celebrar la
Conferencia Internacional
de Exceltur, que inaugurd
el Rey de Espana.

SPECIAL TOURS

AVIS

AEVAV

Operador especialistaen ‘incoming’
con América,conel ADN de Condor

Un'hombreAvis',iltimodeunagran
sagadedirectivoshechosasimismos

El lider de las agencias valencianas
asumelaComisionde TurismoSocial

Tras desarrollar su
actividad durante
40 afios en el con-
tinente america-
no, Special Tours
se incorpor6 en
2013 al mercado
espafol. Su en-
tonces director
general Carlos
Jiménez, hacia
un un balance positivo de
su evolucion, pues el tur-
operador logro grandes
crecimientos gracias en

CARLOS JIMENEZ

gran medida a la
acogida que tuvo
en Espafia. Un
tercio de su cifra
de negocio corres-
pondia a nuestro
pais, lo que per-
mitié tener una
operacion espe-
cifica doméstica.
El origen de su
éxito en el incoming de
Iberoamérica a Europa via
Espana es que su ADN es
el de Condor Vacaciones.

Elhead of interme-
diary & partners-
hip sales de Avis
Budget Group en
Espana, Italia y
Portugal, ha de-
dicado toda su
vida profesional
a la compaiiia de
alquiler de au-
tomoviles. Tras
estar cinco afios como
gerente de grandes cuen-
tas leisure en Avis Alema-
nia, Cristobal Jiménez se

A

CRISTOBAL JIMENEZ

incorpora a Avis
Espaiia al cargo
de responsabilida-
des comerciales,
desempenando
la direccion de
ventas corpora-
tivas durante 13
afios, hasta que en
2018 es puesto al
frente de la filial
espafiola. El ultimo de una
gran saga de profesionales
hechos a si mismos que asu-
men la direccion en Espafia.

El presidente de
la Asociacion Em-
presarial Valencia-
nade Agencias de
Viajes (AEVAV),
ha sido nombrado
presidente de la
nueva Comision
de Turismo So-
cial, surgida de
la CEAYV, Confe-
deracion de la cual la
Asociacion valenciana
forma parte activa. La
Comision actuara en una

MIGUEL JIMENEZ

triple vertiente,
dedicandose tan-
to a los usuarios
o clientes, como a
las agencias aso-
ciadas —ya que
el Turismo Social
es una via de in-
gresos que CEAV
defiende—, asi
como a las agen-
cias operadoras. Jiménez
se vuelca asi en una de sus
especialidades: el Turismo
para Mayores del Imserso.

BYTOUR / TECNOTURIS

Una vida dedicada a la gestion de
grandes redesy ungrupo de gestion

LORO PARQUE

Un atributo singular de la excelente
ofertacomplementariade Canarias

EUROPCAR

Uningenieroal cargodel ‘rent-a-car’
espafiol lider mundial en movilidad

El presidente de
Bytour, grupo de
gestion de agen-
cias de viajes in-
dependientes que
ha sido adquirido
por W2M, apren-
dio el negocio en
Viajes Marsans
durante 13 afos,
llegando a direc-
tor de operaciones. De ahi
fue fichado por Globalia
para ser director general
de Halcon Viajes Ecua-

JESUS JUAREZ

dor, cargo que
ejercié durante
un lustro. A raiz
de su salida de
la minorista de la
Familia Hidalgo,
Jesus Juarez Lo-
pez de Coca, di-
plomado en Tu-
rismo y MBA por
a Universidad
Complutense, fundaria el
grupo Bytour, al igual que
Tecnoturis, empresa que
preside en la actualidad.

El propietario de
Loro Parque, uno
de los atributos
mas valorados de
la oferta comple-
mentaria de Tene-
rife, ha sabido ser
parte del Turis-
mo de Canarias.

en crear un safari
park, pero el coste
de encargarse de
los animales era
algo que no podia
asumir. Pasean-
do un dia con mi
padre por un par-
que tematico de

Kiessling relata  Worrcang Kiessung  Norteamérica, nos

la historia de este

parque tematico especiali-
zado, reconociendo que "a
Canarias le faltaba contar
con algo especial. Pensé

fijamos embelesa-
dos en los papagayos que
alli habia y ¢l me sugiri6 la
idea de hacer algo parecido.
Y asi nacio Loro Parque.

El director gene-
ral de Europcar
Mobility Group,
ingeniero de
Telecomunica-
ciones por IMT
Atlantique y
MBA por la Uni-
versidad de Stan-

de Iluminate y

EyeOS Business Strate-
gy Consultancy, hasta su
fichaje como director de
operaciones Europcar en

ford, fue CEO MicHEL KISFALUDI

2016, cargo que
desempend du-
rante cinco anos,
a los que suma
otro lustro en el
actual Europcar
Mobility Group,
primero como
director de ope-
raciones corpo-
rativas low cost,
después en la direccion
de ventas y marketing y,
desde hace un afo, como
director general Iberia.

ASAVAL

Un polaco al frente de la Asociacion
de agencias de viajes de Almeria

El presidente de
la Asociacion
Provincial de
Agencias de Via-
jes de Almeria
(ASAVAL), co-
lectivo que forma
parte de CEAV,
lleva mas de 20
afios liderando las
agencias alme-
rienses, con la lucha contra
el intrusismo como uno de
sus grandes caballos de
batalla. En 2022, Komu-

TomAs KoMupa

da asumio la or-
ganizacion de la
primera edicion
de los Premios
de Turismo de la
Federacion Anda-
luza de Agencias
de Viajes, que se
celebro en Alme-
ria con notable
éxito. Tan polaco
como andaluz (y espafiol),
Komuda es el agente de
viajes mas popular y que-
rido de Almeria.

ENTERPRISE

El Management Training Programde
Enterprise haformadoa228 personas

En total de 228
personas han
completado el
programa Ma-
nagement Trai-
ning Program de
Enterprise Rent-
A-Car, desde su
implantacion
en Espaila hace
cuatro afios. Este
programa prepara tanto
empleados actuales como
a candidatos externos para
dirigir su propia oficina

VICENT LABELLA

de alquiler de co-
ches en tan solo
dos afios, ofre-
ciéndoles todas
las herramientas
necesarias para
su crecimiento y
desarrollo profe-
sional. Ademas,
en el ultimo afo,
ha continuado
con su proceso de apertu-
ra de nuevas oficinas en el
pais, como por ejemplo en
Barcelona y Madrid.

CEUS / STAR

Desaparecen las ciipulas asociativas
de Gruposdeagenciasindependientes

En 2014, el presi-
dente de Ceus (y
del Grupo Star),
Agustin Lama-
na, afirmaba que
el futuro de esta
Alianza de gru-
pos comerciales
de agencias inde-
pendientes estaba
asegurado. Tras
la marcha de Grupo Eu-
ropa, a la que se sumaba
la de Cybas, la alianza
contaba con solo 400

puntos de venta
(todos del Grupo
Star), frente a los
aproximadamen-
te 1.000 que lle-
g0 a aglutinar en
2010, afio de su
constitucion. Se
malograba asi de
hecho la alianza
de grupos Ceus,
al igual que habia ocurrido
con Unida, despojando a
los grupos de una ctpula
asociativa representativa.



IBERIA i

Cada dia es el primer dia

Felicidades Nexotur,
por estos 25 anos de
Informacion turistica

Desde Iberia agradecemos vuestra labor como
referente informativo en el sector del turismo
todos estos anos.

Os deseamos otros 25 anos mas de éxito.
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CEAV / AEVISE

AVIS

Vicepresidente 1°ejecutivode CEAV
yunafiguraclave del Asociacionismo

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Viajes
de Sevilla fue de-
signado vicepresi-
dente 1° ejecutivo
de la Confedera-
cion Espaiola de
Agencias de Viajes
(CEAV), asumien-
do este nuevo reto
en su ya dilatada trayectoria
asociativa, siempre al servi-
cio del Sector de agencias
de viajes en Espafia. Pro-

pietario de Viajes
Triana y uno de
los agentes MICE
mas importantes
de Andalucia, Las-
tra ha querido al-
ternar su dedica-
cion profesional
como el brillante
gestor de empre-
sas del Sector que
€s, con su generosa entrega
al servicio y defensa de los
legitimos intereses del co-
lectivo de agentes de viajes.

UnCEOqueridoy respetadoquesitud
aAviscomo lider del mercadoespariol

El ex presidente
de AVIS Espaia
(y su gran equipo)
lograron que la
rentacarista fuese
la ntimero uno del
mercado espainol
durante muchos
anos, demostran-
do que el eslogan
Nos esforzamos
ma&s iba mucho mas alla
de las palabras y el mar-
keting. Toni Llatas hizo
de las relaciones persona-

ANTONIO LLATAS

les un arte (y una
ciencia) de la que
se convirtio en un
maestro. La gran
reputacion que se
labré como CEO
esta ala altura del
encanto personal
que ha hecho de
este valenciano
uno de los profe-
sionales mas respetados,
admirados y, sobre todo,
queridos del Sector Turis-
tico en nuestro pais.

TUI GROUP

TUIGroupunificdsusmarcasenunay
potencidsusgrandeslineasde negocio

TUI Group esta-
blecié una am-
biciosa hoja de
ruta para volver
anumeros negros
y asegurar un cre-
cimiento rentable
superior a la me-
dia del mercado.
La unificacion
de sus marcas y
la expansion de su ne-
gocio online fueron dos
de sus prioridades antes y
después de la pandemia.

PETER LONG

"Esta estrategia
nos ayudarad a
fortalecer la po-
sicion de TUI en
el mundo", desta-
caba su entonces
director general,
Peter Long, que
dejaria su cargo
en2021. Con esta
transformacion,
TUI logré reforzar "una
fuerte presencia global"
del mayor conglomerado
mundial de turoperadores.

HOTUSA

Grupo Hotusa factura 1.200 millones

con5.000trabajad

El presidente del
Grupo Hotusa-Eu-
rostars, formado
por la cadena Eu-
rostars y las cen-
trales de reservas
Restel y Keytel.
Grupo Hotusa,
con mas de 45
afios de experien-
cia, desarrolla su
actividad en mas de 130
paises, posee una plantilla
de 5.000 trabajadores y
facturd en 2022 casi 1.200

AMANCIO LOPEZ

oresen 130 paises

millones de euros.
Tras la integracion
de sus dos empre-
sas de servicios a
hoteles, la compa-
fiia queda organi-
zada en tres uni-
dades de negocio:
servicios a hote-
les; distribucion,
que opera como
Restel y comercializa mas
de 125.000 establecimien-
tos a escala global y el area
de explotacion hotelera.

AVASA

Un experimentado agentey director
comercialalserviciodeungrangrupo

El director general
de Avasa Travel
Group ha llevado
al grupo lider en
Catalufia a incre-
mentar su presti-
gio, aumentando
su presencia en el
resto del Estado.
Diplomado en
Empresas y Acti-
vidades Turisticas por la
Universidad de Salamanca,
Lopez Bahillo se forjo pro-
fesionalmente en Viajes El

CARLOS LOPEZ

Corte Inglés du-
rante 13 afios sien-
do director gene-
ral en Francia de
la minorista lider
del mercado es-
pafiol y, poste-
riormente, como
director comer-
cial de Sidorme
Hotels y de Costa
Cruceros. Una excelente tra-
yectoria puesta al servicio
del grupo de agencias inde-
pendientes hace seis anos.

EMPERADOR

El carismatico hoteleroargentinose
hace conel Finisterre de La Coruia

Copropietario del
emblematico Ho-
tel Emperador de
Madrid (situado
en plena Gran Via
con la mejor te-
rraza de Madrid),
este hotelero ar-
gentino con raices
gallegas adquirio
el Hotel Finiste-
rre (el tinico cinco estrellas
de La Coruiia), a través de
Inmobiliaria Rio Mero, de
la que es consejero delega-

_Gusmvo Lovez

do, y se incorpord
a la Mesa del Tu-
rismo de Espana,
albergando en el
Emperador even-
tos del lobby de-
cano del Turismo
espafol. Lopez
Patto, carismati-
co hotelero con
destacados esta-
blecimientos en Argenti-
na, incrementa asi su ya
notable presencia en la
Hoteleria espafiola.

INTERMUNDIAL

SAVIA / AMADEUS

NCL

InterMundialse reinventaeimpulsa
presentando el nuevo Grupo Atlantigo

Responsablededesarrollodenegocio
deNCLenEspaiiayelsurdeEuropa

ArtificedeSaviay Amadeuseimpulsor
de laautomatizacion de lasagencias

El CEO del Inter-
Mundial integro
su empresa en el
Grupo Atlantigo,
junto a Servise-
gur, Mana y Tou-
rism & Law, en
un multitudinario
evento ante mas
de medio millar
de invitados. La
empresa matriz del Grupo
InterMundial fundada en
1994 es un conocido broker
de seguros especializado

MANUEL

en el Sector. Su
notable cuota de
mercado en la
comercializacion
de seguros de
viaje y deporti-
vos —ademas de
seguros para los
profesionales del
turismo—, tiene
en la conocida fi-
gura de su CEO, Manuel
Loépez, gran parte de la
penetracion y éxito logra-
dos en el mercado espaiiol.

LOPEZ

Ladirectora gene-
ral de desarrollo
de negocio en Es-
pafia y Portugal de
Norwegian Crui-
se Line (NCL)
es diplomada en
Turismo por Os-
ford y UNED. Su
carrera profesio-
nal comenzd en
1998 y desde entonces ha
ocupado diferentes puestos
en importantes compaiiias
turisticas espafiolas e inter-

Sonia LopEz

nacionales como
Viajes Marsans,
Alitalia o Norwe-
gian Cruise Line,
siempre relaciona-
dos o centrados en
las ventas. Lleva
15 afos en NCL,
primero en desa-
rrollo de negocio
para las marcas y
productos del grupo y, des-
de 2014, como responsable
de desarrollo de negocio en
la peninsula ibérica.

Responsable del
célebre Plan Di-
rector 2006-2008,
que llevo a Iberia
a lograr un ahorro
de 600 millones de
euros, Manuel Lo-
pez Colmenarejo
sera recordado en
el Sector Turistico
por ser el artifice
de sistema de reservas para
agencias de viajes automa-
tizadas (SAVIA) de Iberia
y del sistema global de

M. LOpEz COLMENAREIO

reservas Amadeus
(creado por Iberia,
Lufthansa y Air
France). La incor-
poracion al Sector
de estas esenciales
herramientas para
la distribucion de
productos turisti-
cos, constituyeron
una extraordinaria
contribucion a la moderni-
zacion de las agencias de
viajes en Espafia, con Lopez
Colmenarejo como artifice.

IFEMA

TRAVELPORT

Elgrangestor de Ifemaenpandemia
que recuperolasactividadesferiales

AMRESORT

Responsable del gran sistema global
de distribucion en Espariay Portugal

Creador de Nautalia, director de Mar-
sansyactual delegadode AMResorts

El director gene-
ral de la Feria
de Madrid (hoy
Ifema Madrid)
gestiono el prin-
cipal motor de la
economia madri-
lefia —junto al
aeropuerto— con
gran acierto. Pese
al devastador
efecto de la pandemia
sobre las ferias y el MICE,
Lépez-Puertas convirtid
a Ifema en un macrohos-

E. LoPEZ-

pital y capitaned
una rapidisima
recuperacion de
la actividad fe-
rial. Formado en
IESE y Warwick,
es actualmente
director general
de Makro, tras ser
director de recur-
sos humanos de
TNT Express, vicepre-
sidente de Pullmantur y
director de operaciones
del Grupo VIPS.

PUERTAS

El director gene-
ral para Espafia
y Portugal del
GDS Travelport,
formado en De-
recho en la Uni-
versidad Lusiada
y en Gestion para
Directivos en la
Catolica de Lis-
boa, fue respon-
sable durante siete afnos
de control operacional y
sistemas de reservas de
LAR Transregional, hasta

ANTONIO LOUREIRO

su incorporacion
a Travelport, el
sistema global
de distribucion
del cual ha sido
director general
tanto en Espafia
y Portugal, como
en Angola, Mo-
zambique y Cabo
Verde, ademas de
vicepresidente de Travel-
port en Brasil, impulsando
la tecnologia de distribu-
cion en las agencias.

El que fuera el
artifice de la ex-
pansion de Viajes
Marsans, constru-
y6 Nautalia para
el grupo Pullman-
tur, una sélida red
minorista, basada
en el crucerismo
pero con voca-
cion generalista,
hasta su incorporacion a
la hotelera AMResorts y
representar en Espafia las
marcas de la cadena nor-

A

Jost MARIA Lucas

teamericana pro-
piedad de Apple
Leisure Group
(Zoétry, Secrets,
Dreams, Now
Resorts, Sunsca-
pe y Breathless).
Considerado uno
de los agentes de
viajes mds auda-
ces, José Maria
Lucas es uno de los direc-
tivos mds conocidos y uno
de los impulsores de Los
Cabos (Baja California).



Informacion y reservas: alsa.es/alquiler - alguilerbusonline@alsa.es -91 277 03 77 - 647392717
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CLARIDGE

W2M / NEW TRAVELERS

Un director de hotel comprometido
conel Asociacionismoy laEnsefianza

SEVILLA

En la génesis de W2M, tras dirigir
Intermundos, Despegar.comy Kuoni

Un notable experto en el MICE y los
demas atributos turisticos de Sevilla

Master en Direc-
cion Hotelera por
la Universidad
Politécnica de
Madrid, el direc-
tor general del
Hotel Claridge
de Madrid —des-
de hace casi 12
afos— mantiene
un doble compro-

miso: con el Asociacio-
nismo y la Ensefianza. El
primero desempefiando la
vicepresidencia de la Aso-

V.

JuaN Luis DE Lucas

ciacion Espaiiola
de Directores de
Hotel en Madrid
(AEHM) vy el
segundo siendo
desde hace seis
afios profesor del
Master en Direc-
cion Hotelera y
Restauracion de
Ostelea School

of Tourism & Hospitality.
Un gran profesional de la
Hosteleria de Madrid com-
prometido con su Sector.

El director comer-
cial para Espafa
y Portugal de la
Division Mayo-
ristra de W2M,
tras nueve afios al
frente de W2M
Pro, es licenciado
en Direccion de
Agencias y Tu-
roperadores por

la Escuela Oficial de Tu-
rismo (EOT), habiendo
sido durante cuatro afios
director de Intermundos,

FERNANDO LUCINI

ademas del direc-
tor de producto
y marketing de
Despegar.com y
director de pro-
ducto y vuelos del
turoperador suizo
Kuoni. Puso en
marcha la géne-
sis del grupo de
distribucion pro-

piedad de Miguel Fluxa
—Grupo World2Meet—,
que ha impulsado su ac-
tual CEO, Gabriel Subias.

El director ge-
neral del Sevilla
Congress & Con-
vention Bureau
lleva buena parte
de su vida profe-
sional dedicado
a impulsar Sevi-
lla (y Andalucia)
como destinos
turistico de éxito.

Técnico en Empresas
Turisticas por el Centro
Espaiol de Nuevas Pro-
fesiones, Macias cumple

MANUEL MACIAS

14 afos al frente
de la institucion
hispalense dedi-
cada al MICE.
Esta considerado
como uno de los
mayores expertos
en promocion y
distribucion de
destinos y pro-
ductos turisticos.

y un excepcional cono-
cedor de los atributos
turisticos —tangibles e
intangibles— de Sevilla.

MAYAB

IFEMA

CEHAT

Externalizacion dela contratacion de
personal paralaHoteleriamadrilefia

La maxima responsable del Centro
de Convencionesde IFEMA Madrid

Presidente de la CEHAT y lider del
Asociacionismo hoteleroen Espana

La directora ge-
neral de Mayab
ha situado en una
excelente posi-
cion a esta em-
presa de trabajo
temporal con di-
latada experien-
cia en el sector
de la Hoteleria,
especializandola

en la seleccion y puesta a
disposicion de personal.
Creada en 1999, Mayab da
cobertura a clientes dentro

MARISOL MAGIRENA

del ambito de la
Comunidad de
Madrid, aportan-
do un servicio de
calidad mediante
una concienzu-
da seleccion de
personal, dando
un trato cercano
y personalizado
a sus clientes y

trabajadores, para mejorar
la gestion de su personal y
propiciar la reduccion de
ratios de sus costes.

Técnica en Em-
presas Turisticas
por el CETT,
la directora de
Convenciones de
IFEMA Madrid
es la maxima res-
ponsable del ex-
cepcional Centro
de Convenciones
Norte de la Feria

de Madrid, que cada afio
acoge (junto al Auditorio
Sur de IFEMA) la Con-
ferencia Iberoamericana

BELEN MANN

de Ministros y
Empresarios de
Turismo, junto a
un extraordinario
nimero de con-
gresos y eventos
de la mas diversa
indole. Responsa-
ble de una de las
mas importantes
infraestructuras

MICE de Madrid, esta
considerada como una de
las mejores profesionales
del Turismo de Reuniones.

El presidente de reccion de Empre-
la Confedera- sas por la Univer-
cion Espariola de sidad Villanueva,

Hoteles y Aloja-
mientos Turisti-
cos (CEHAT) es
el lider del Aso-
ciacionismo ho-
telero en Espaiia.
Tras relevar en el
cargo a Juan Mo-

las, Marichal ha impulsa-
do el Instituto Tecnologico
Hotelero (ITH). Es grado
en Administracion y Di-

N

JoRGE MARICHAL

Marichal ha sido
presidente de la
Patronal tinerfe-
fa Ashotel y del
Consejo de Turis-
mo de la CEOE.
Empresario hotele-
1o, gestiona los es-

tablecimientos de su cadena
y es el consejero delegado
de Inversiones Marilanza,
desde hace ya dos décadas.

AEVISE

RENFE

BOOKINGFAX

Otroempresariode MICE al frente
de las agencias de viajes sevillanas

Mas de 50 millones de clientes al afio
enel AVEYy largadistanciade Renfe

Innovando paralosagentesy presi-
dente del Cluster Turistico de Jerez

El nuevo presi-
dente de la Aso-
ciacion Empresa-
rial de Agencias
de Viajes de Sevi-
lla (AEVISE), en
sustitucion de José
Manuel Lastra,
lleva casi una dé-
cada como vocal
en lajunta directi-

vay muestra “la buena sa-
lud y fortaleza del Sector
de agencias de viajes en
Sevilla". Martin, ademas

CARLOS MARTIN

de representar al
sector en Sevilla,
forma parte de
los organos de
gobierno de la
Federacion An-
daluza FAAV y
la Confederacion
CEAV. Formado
en la Universidad
Complutense, es

director gerente del Grupo
Adriano Viajes y profesor
de Organizacion de Con-
gresos en CEADE.

El director co-
mercial de Renfe
es responsable
de ventas, estra-
tegia, fideliza-
cion, marketing
y transformacion
del historico ope-
rador ferroviario
espaiol. Tras una
década en Pull-

mantur como director de
estrategia y producto, y
como director comercial
global B2c, Marin Mar-

JAVIER MARIN

tinon lleva tres
afios al cargo de
la comercializa-
cion del AVE,
AVLO y Larga
Distancia, con
mmas de 50 mi-
llones de clientes
anuales, siendo
también maximo
responsable de

las ventas B2b (a través
de agencias de viaje y bu-
siness travel) y B2¢ (canal
digital y ecommerce).

Tras promover
la etapa inicial
de Experiences,
canal de distribu-
cion y promocion
de actividades y
experiencias en
destino, para con-
tribuir a que las
agencias locales
ganen protago-

nismo en la creacion de
producto, y TravelExper-
tos, portal para agentes de
viajes expertos en destinos

o especialidades
turisticas, Ma-
riscal continua
innovando como
CEO y fundador
de Bookingfax
Technologies, al
objeto de dotar
a los agentes de
viajes de intru-
mentos de ges-

tion. Institucionalmente,
preside hace siete afios el
prestigiado Cluster Turis-
tico Destino Jerez.

ACAVE

JUMBO TOURS

ASEPROCE

Alfrente del Asociacionismo catalan
del Sector de las agencias de viajes

CEOdeJumboToursenEspanatras
unabrillantetrayectoriaenelgrupo

Augedelospromotoresespariolesde
ensefianzay cursos en el extranjero

El presidente de
la catalana Aso-
ciacion Corpora-
tiva de Agencias

Es en la actua-
lidad presidente
de Taula Gironi-
na de Turisme y

de Viajes Espe- CEO de Traveltec
cializadas (ACA- Tourist Services,
VE), TEAT por la de la que fue fun-

Universidad de
Gerona y diplo-
mado en Control
de Gestion por

EADA, fundé Tritravel
Incoming y Eoh! Inco-
ming Serveis Turistics
Agrupats hace ya 13 afios.

JORDI MARTI

dador. Miembro
de ACAVE des-
de hace casi dos
décadas, ha sido

vicepresidente del area
receptivay vicepresidente
primero, hasta ser desig-
nado presidente.

EICEO de Jumbo
Tours Group con-
tinua con su gran
progresion como
parte de Alpitour
World, el gigante
turistico italiano.
Experto en Turis-

producto ebusi-
ness y de Jumbo-
beds.com— hasta
su incorporacion
a Jumbo Tours
Espana hace 13
afios, donde ha
sido chief busi-

mo por la Univer- ness officer y di-
sidad de Leon y  Ginfis MARTINEZ ~ Tector comercial
master por ESIC —— y de marketing,

y en la Columbia Business
School, trabajo cinco afos
en Jumbo Tours —como
director para América, de

hasta su nombramiento
como CEO en 2017. An-
tes, dirigio Estival Tours
y trabajé en SH Hoteles.

El actual presi-
dente de la Aso-
ciacion Espaiiola
de Promotores
de Cursos en el
Extranjero (Or-
ganizacion aso-
ciada a CEAV),
garantiza que "to-
das las empresas
pertenecientes a

nuestra Asociacion estan
legalmente establecidas
y cumplen con los mas
altos estandares de cali-

\

PABLO MARTINEZ

dad gracias a una
auditoria obliga-
toria y de caracter
externo". Pablo
Martinez preside
ASEPROCE, un
importante colec-
tivo formado por
los organizadores
de cursos en el
extranjero, ligado

estrechamente a los agen-
tes de viajes y que cuenta
con creciente pujanza en
nuestro Turismo Emisor.
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VIAJES TRINO

Dirigente historico del Asociacionis-
mo de las agencias de viajes de Jaén

Tras casi 40
afios en el Sec-
tor de Agencias
de Viajes, Trino
Martinez Berrue-
zo es fundador y
expresidente de
la Asociacion de
Agencias de Via-
jes de Jaén y esta
vinculado a co-
lectivos sociales y empre-

TRINO MARTINEZ

Traveltool, Expo-
Jaén, Jovenes Em-
presarios, Espafia
Vaciada, la plata-
forma Jaén Mere-
ce Mas, ECAS y
Fundacion Jesus
Peregrin (Almeria),
Jaén Deporte y
la Federacion de

efias, asi como
a la Federacion Andaluza

FEAAV

Padredel Asociacionismoy defensor
de los legitimos intereses del Sector

El presidente de
honor de CEAV,
que forma par-
te del Consejo
Asesor del Gru-
po NEXO desde
hace casi 30 afios,
esta considerado
como el padre
del Asociacionis-
mo empresarial
del Sector —del que fue

Meérito Turistico
por su eficaz y
constante defensa
de los intereses
generales de los
agentes de viajes
espafioles. Hom-
bre de respeto del
Sector, es persona
muy querida en
el Turismo, al ser
uno de los profesionales

AMADEUS

Elsistemaglobal de reservasdeviajes
y turismo lider absoluto en Europa

El director gene-
ral y presidente
del Comité Eje-
cutivo de Direc-
cion de Amadeus
desde 2011, fue
de 2009 a 2010
CEO adjunto de
Amadeus y res-
ponsable de la
estrategia global
de la empresa, asi como de

A

Luis MArROTO

Maroto desempe-
o un papel deci-
sivo en la vuelta
de Amadeus a
Bolsa, mediante
la OPV de abril
de 2010. Ingreso
en Amadeus en
2000 como direc-
tor de marketing
y finanzas, y en
2003 fue nombrado chief

sariales como la minorista ~ (FAAV)ylaConfederacion | lider indiscutible como mas lucidos y con mas | las secciones de finanzas, financial officer, con res-

Trino Viajes, la mayorista  Nacional de Agencias de | presidente de FEAAV—  dilatada experiencia en la | auditoria interna, juridico  ponsabilidad de la organi-

Circuitosdiez, Exponovios,  Viajes (CEAV). mereciendo la Medalla al ~ problematica del agente. y de recursos humanos. zacion financiera global.
PORTAVENTURA LOCOS POR VIAJAR EXPLORA TRAVELER

CEOdelgranparquetematicocatalan
esencialen laofertacomplementaria

Maestroartesano de viajes de aven-
turaypresidentede Locospor Viajar

Elmejor director comercial denuestra
turoperacionse concentraen Egipto

El presidente del
gran parque te-
matico catalan se
unid a PortAven-
tura World en no-
viembre de 2012.
Anteriormente,
fue vicepresiden-
te y director eje-
cutivo del Grupo
Financiero Rivay
Garcia, asi como miembro
de la Junta Directiva de la
Bolsa de Valores de Bar-
celona. Mas-Sarda esta al

ARTURO MAS-SARDA

frente del mayor
parque tematico
de Espafa, que
supera ya los cin-
co millones de
clientes anuales
en este resort de
diversion y ocio,
consolidando la
instalacion como
un polo vacacio-
nal (y hotelero) de primer
orden, ademas de un gran
generador de riqueza y
empleo en Tarragona.

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Via-
jes Emisoras de
Producto Propio,
potenciada por la
marca comercial
'Locos por Viajar'
explico la crea-
cion de esta Aso-
ciacién —cuya
incorporacion a la CEAV
provoco la abrupta salida
de ACAVE— porque las
32 agencias constituyen-

Jost A. Masia

tes necesitaban
dotarse "de una
herramienta in-
dispensable para
hacer oir su voz,
denunciar caren-
cias y defender
los derechos del
consumidor, tan-
to en lo que se
refiere a sus ganas
de viajar como a hacerlo
con todas las garantias".
Masia dirige Trekking y
Aventura hace 45 anos.

Considerado el
mejor director
comercial de la
turoperacion en
Espaiia, el fun-
dador y director
general de Ex-
plora Traveler ha
desarrollado una
brillante carrera
profesional, que
culmind como director
general de Club de Va-
caciones (en Viajes El
Corte Inglés). Mata fue el

Luis MAtA

director general
que situ6 a Tra-
velplan como el
mayor turopera-
dor espaiol. Con
Explora Traveler,
que gestiona con
su hijo Jorge, ha
creado una ma-
yorista especia-
lizada en Egipto
que aspira a convertirse
en referencia dominante
en el emisor espafiol en
este destino excepcional.

V. EL CORTE INGLES

MESA DE TURISMO

Garantiade continuidad en la direc-
cion de laminorista lider del mercado

PALLADIUM HOTELS

Exministro de Exteriores quelideroel
‘lobby’ empresarial decano del Sector

CreadordelUshuaiaen Ibizaygestor
dePalladiumylasEmpresas Matutes

El director ge-
neral de Viajes
El Corte Inglés
continta siendo
una garantia de
continuidad en
la minorista 1i-
der del mercado
espanol, que ha
experimentado
varios relevos en
su ctpula en muy poco
tiempo. Bajo las presiden-
cias de Jests Nufio, Jorge
Schoenenberger y Santia-

MIGUELA.

.DELA MATA

go Bau, Miguel
Angel de la Mata
mantiene el ADN
de VECI: trabajo,
solvencia, efica-
cia y discrecion.
Ex director de
contratacion de
Viajes El Corte
Inglés y exdirec-
tor del area na-
cional de TurMundial,
De la Mata es uno de los
profesionales mas respeta-
dos del Sector en Espaiia.

Tras delegar en su
hijo Abel Matu-
tes la gestion eje-
cutiva del Grupo
Fiesta (hoy Pa-
lladium Hotels),
Matutes culmind
su ultimo man-
dato al frente de
la Mesa del Tu-
rismo de Espana,
el lobby sectorial decano,
en el que seria relevado
por Juan Molas, tras la
renuncia a presentarse a

ABEL MATUTES

la reeleccion al
frente de CEHAT.
Exministro de
Asuntos exterio-
res (y tres veces
comisario de la
Union Europea),
multiplico los en-
cuentros de tra-
bajo con minis-
tros del Gobierno
y diversas personalidades
de la vida politica, econo-
mica y social de Espaiia,
al servicio del Turismo.

El presidente de
Palladium Hotel
Group (antes Fiesta)
asumio la gestion
de la cadena hote-
lera, tras el éxito
de su ambicioso
proyecto Ushuaia
Ibiza Beach Hotel,
que transformo
un viejo hotel de
tres estrellas en el hotel de
lujo de Ibiza preferido por
j6venes millonarios, tras in-
vertir 50 millones de euros.

Licenciado en Eco-
némicas, MBA en
IE e ICADE, entro
enlacadena familiar
hace 18 aflos como
vicepresidente y
en Mabel Capital
hace una década.
Es el CEO desde
2006 y presidente
desde 2020. El
Gobierno le otorgo la Me-
dalla al Mérito Turistico a
la innovacion en 2012 por
el gran proyecto Ushuaia.

CIMET

UNAV

Responsablede CIMET, trasdirigir
FITURyel negocio ferial de Ifema

TDI

AlfrentedelaAsociaciondecanadel
Asociacionismoespariol de agencias

Una experta en gestion de activos ho-
teleros al frente de la consultoria lider

El presidente del
Consejo Asesor
de Grupo NEXO
y director de CI-
MET apoy6 des-
de la direccion de
Fitur la iniciativa
de Eugeniode Que-
sada para crear la
Conferencia Ibe-
roamericana de
Ministros y Empresarios
de Turismo, en colabora-
cion con CEOE, que se
celebra la vispera de Fitur

CLAUDIO MEFFERT

en Ifema, hace un
cuarto de siglo.
Profesional tan
respetado como
querido, Meffert
paso de vender el
recién inaugura-
do Melia Castilla
(el mayor hotel
de Espafia en su
época) a dirigir
Fitur y otras muchas ferias
hasta ser nombrado di-
rector comercial de Ifema.
Un personaje excepcional.

El presidente de
la Union Nacional
de Agencias de
Viajes (UNAV),
veterano empre-
sario del Sector y
fundador de Via-
jes Zafiro, presi-
de la Asociacion
decana del Sector
(se constituyd en
1977) que, segln su pro-
pias fuentes, reune a 2.000
agencias con 4.000 puntos
de venta y una veintena

AN
Jost Luis MENDEZ

de miembros ad-
heridos. En total,
segiin UNAV sus
agencias cuen-
tan con cerca de
9.000 trabajadores
y facturan unos
9.000 millones de
euros al afio. En
2023, UNAV de-
cidio abandonar
la Confederacion Espafiola
(CEAV), siguiendo los pa-
sos de ACAV y poniendo
fin a la unidad asociativa.

La socio director
del Grupo TDI es
la maxima respon-
sable de esta bou-
tique de proyectos
de consultoria es-
tratégica y opera-
ciones en el Sector
Turistico. Asset
management de
operaciones y ac-
tivos de indole turistica,
que inclue proyectos fi-
nancieros: M&A, due dili-
gence, originacion, finan-

SuSANA MENENDEZ

ciacion, busque-
da de operador,
y asesoramiento
multidisciplinar.
Licenciada en
Derecho y mas-
ter por el IESE,
fue directora de
gestion de activos
hoteleros y desa-
rrollo de negocio
del BBVAy vicepresiden-
ta de real estate de Melia
Hoteles, ademas de profe-
soraen el ESICy la UPM.



o
La velocidad tranquila. l ryo

Compra tus billetes para 2024
y sl tus planes cambian, los cambias.

(Fitur)

Os esperamos en el pabellon 10,
pasillo central.

Compra en iryo.eu
0 en tu agencia de viajes.

Madrid - Barcelona - Zaragoza - Valencia - Cuenca - Malaga - Sevilla - Cérdoba - Albacete - Alicante
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AIRBERLIN

Elgranincrementodelastasasaéreas
mataralagallinadeloshuevosdeoro

El que fuera di-
rector de la ale-
mana Air Berlin
en Espafia y Por-
tugal fue una voz
critica con la si-
tuacion del Sector
Aéreo en Espaia.
Middelmann lla-
mo la atencidn so-
bre el incremento

ALvARO MIDDELMANN

Considerado un
gran experto en
Transporte Aé-
reo, cuestiono la
puesta en marcha
de los derechos de
emision que "se ha
impuesto desde la
Union Europea",
siendo también
muy critico con

CONDOR

AEHM

Propietariode Condory responsable
de turoperacionenelgrupoOrizonia

El fundador y di-
rector general de
Coéndor Vacacio-
nes, el gran turo-
perador que com-
pro Orizonia, es
uno de los direc-
tivos mds reputa-
dos de la turope-
racion espafiola.
Director general
comercial de Orizonia

EDUARDO MILLAN

Gestor incasable
y dotado de una
curiosidad innata
(que le convierte
en uno de los pro-
fesionales mejor
informados del
Sector), Millan
ha sido el respon-
sable comercial de
la gran turopera-

Unalargatrayectoria profesional al
servicio de laHoteleriay de Madrid

La vicepresiden-
ta ejecutiva de la
Asociacion Em-
presarial Hote-
lera de Madrid
(AEHM) avanza
en la dinamiza-
cion del Asocia-
cionismo hote-
lero de Madrid.
Tras desarrollar

E MIGUEL

cion Espafiola de
Hoteles y Aloja-
mientos Turisti-
cos (CEHAT), en
el Instituto para la
Calidad Turistica
Espafiola (ICTE)
y como directora-
gerente del Patro-
nato Municipal
de Turismo de

i

de las tasas aeroportuarias,
con la cual "se estd matando
a la gallina de los huevos
de oro, que es el Turismo".

las subvenciones publicas
a las aerolineas, en linea
con la concepcion liberal
de la compania alemana.

cion espaiiola en grandes
grupos turisticos espafio-
les, de Orizonia a Avoris,
en las dos ultimas décadas.

hasta su quiebra, mantuvo
una estrecha colaboracion
con Avoris Corporacion.

una eficaz gestion como
directora general del Insti-
tuto Tecnoldgico Hotelero
(ITH) de la Confedera-

Ma-drid, Mar de Miguel
ha hecho de la defensa de
la Hoteleria de Madrid su
principal prioridad.

ICTE

MESA DEL TURISMO

ElartificedelaQ de Calidad Turistica
crealaSdeSostenibilidadenel ICTE

FIAA

Caravisible del empresariado turis-
ticoyvozcriticaendefensadel Sector

Pilotode lagranferiainternacional
del Sector de Autobusesy Autocares

El presidente del El presidente de la
Instituto para la Asociacion Espa-
Calidad Turistica flola de Balnearios

(ICTE) y artifice
delaQ de Calidad
ha extendido a la
Sostenibilidad la
actividad de esta
gran institucion,
en la que estan re-
presentadas todas

MIGUEL MIRONES

es propietario de
la mayor cadena
de balnearios de
Espaiia, formando
parte del Consejo
de Turismo de la
CEOE y la Junta
Directiva de la

Medalla al Mérito
Turistico otorgada
por el Consejo de
Ministros, Molas
llegd a la presi-
dencia de la Mesa
del Turismo tras
haber consolida-
do una prestigia-

Tras relevar a Abel
Matutes en la pre-
sidencia del lobby
empresarial del
Sector, Molas ha
asumido la férrea
defensa de los le-
gitimos intereses
generales del Sec-

El director de la
Feria Internacio-
nal del Autobtis y
el Autocar (FIAA)
esta entregado a
los preparativos y
comercializacion
de la proxima edi-
cién que, organi-
zada por Ifema,
tendra lugar en

Davipb MoNEO

el Transporte de
Viajeros por Ca-
rretera, que se vio
especialmente
impactado por la
pandemiay la fe-
roz competencia
de los dife-rentes
modos de trans-
porte. Ligado a la
agencia de viajes,

las grandes Confederacio-
nes sectoriales, la Secreta-
ria de Estado de Turismo y
Comunidades autonomas.

Confederacion Espafiola
de Hoteles y Alojamientos
Turisticos (CEHAT), en la
cual es tesorero.

., 7N
da Confederacion JUAN MOLAS tor Turistico (y de
EspafioladeHote- — losdiferentes sub-
les (CEHAT) y el poderoso  sectores que lo forman) con

Departamento de [+D+i
colectivo del Sector, el Insti-
tuto Tecnologico Hotelero.

una voz fuerte y critica pero
unificada, en un ejemplo de
eficacia y pragmatismo.

2024. La nueva edicion
de esta gran feria bienal —
que dirigira nuevamente
Moneo— es esperada por

el autocar sigue siendo
esencial al asegurar el
transporte punto a punto
y llegar al destino final.

IBERIA

GRUPO EUROPA

Responsablecomercial de Iberiapara
Iberoaméricay acuerdosinstitucionales

FYCMA

Un financiero presidendo el Grupo
Europa de agencias independientes

Responsable deeventosde laFeriay
el Palacio de Congresos de Malaga

El director de
ventas Latam y
Acuerdos Insti-
tucionales de Ibe-
ria contribuye en
gran medida a es-
trechar relaciones
con Iberoaméri-
ca. Responsable
de comercializa-
cion de productos

VICTOR MONEO

pailia, dirige la
gestion de equi-
pos comerciales
de Iberia y Bri-
tish en mercados
como Argentina,
Brasil, Chile,
México o Costa
Rica. Moneo ha
sido director de
ventas, director

Profesional ita-
liano de 40 afios
de edad con una
destacada carre-
ra como director
financiero en el
sector industrial,
Montagnani de-
sarrolla activida-
des en varios pai-
ses y cuenta con

MARCO MONTAGNANI

Viajes desde hace
dos afios, contri-
buyendo al cre-
cimiento de este
grupo comercial
y de gestion de
agencias de viajes
independientes.
CEO de Unitrips
Travel, es mas-
ter en Finanzas y

La directora del
area de eventos
del Palacio de Fe-
rias y Congresos
de Malaga (Fyc-
ma) ha asumido
parte de la ges-
tion de la pujante
institucion ferial
malagefa y de su
activo palacio de

INMACULADA MOYA

TEAT y master
por el IE Business
School, es miem-
bro de la directiva
de la Asociacion
de Palacios de
Congresos de
Espana (APCE),
Moya ha sido
jefe de ventas
del Palacio de la

y servicios de Iberiaen 16
paises y una veintena de
destinos iberoamericanos
con los que opera la com-

comercial del negocio de
aeropuertos y, anterior-
mente, director de Agen-
cias y Touroperadores.

una década de experiencia
en la creacion de empre-
sas turisticas en Europa,
Preside el Grupo Europa

Matematicas por la Uni-
versidad de Pisa, habiendo
trabajado en Chesapeake
Branded y Leca Graphics.

Costa del Sol, directora
comercial de Sitecc Siasa
y gerente de cuentas en
Andalucia de AC Hoteles.

congresos, tras la designa-
cion de Yolanda de Agui-
lar como secretaria general
de Turismo de Andalucia.

TIAG7 VIAJES

IAG7 VIAJES

Innovacionenlagestiondeungrupo
tradicional de gran solvenciay prestigio

TURISME BARCELONA

UngrupodeBT conunagranfuerza
deventasysociode Iberiaen Imserso

Lagerente de las agencias de viajes
que salté a la politica en Catalufia

EICEO del Grupo
IAG7 Viajes se
licencio en Dere-
cho y Administra-
cion de Empresas
en ICAI-ICADE
con master en [E
y Comillas, sien-
do —durante mas
de una década—
senior manager

M&A en Deloitte Corpo-
rate Finance. En 2017 se
incorporé al grupo como
responsable de desarrollo

ANGEL MuRoz

corporativo hasta
su designacion
como CEO en
2021. Ocho afios
en IAG7 en los
que ha impulsa-
do el crecimiento
de un grupo que,
gracias a An-
gel Mufioz, esta
combinando la

innovacion en la gestion
con el know how experto
y tradicional fruto de su
veterania y prestigio.

La presidenta del
Grupo IAG7 Via-
jes es una vetera-
na empresaria de
notable prestigio.
TAG7 disfruto de
un fuerte creci-
miento a raiz de

agencias inde-
pendientes en
Espafia. Artifice
del proceso de
integracion de
varias minoristas,
impulsora de un
modelo de éxito

su alianza empre- para agencias de
sarial con Iberia,  Fna MuNoz  business travel, y
convirtiéndose — sociade Iberia en

en una potente fuerza de
ventas al adquirir los gru-
pos comerciales Airmet
y Cybas. con un millar de

los concursos del Imserso,
Fina Mufioz ha situado su
grupo entre los mas innova-
dores y rentables del Sector.

Lahoy consultorase
inici6 en Turis-mo
como gerente de la
Asociacion Cata-
lana de Agencias
de Viajes durante
16 anos, desde
donde salto a la
poli-tica cinco
aflos como direc-
tora general de

Turismo de Catalufia. Tras
su aventura politica recalo
en diversos puestos em-
presariales, como el Grupo

MARIAN MURO

Julia, donde fue
directora gene-
ral tres afnos, o
la cadena Guitart
Hotels de la que
fue consejera dos
anos, hasta su re-
greso a la politica
como directora
del Consorcio de
Turismo de Bar-

celona, donde permanecié
casi tres anos, dedicandose
después a ser consejera y
consultora de empresas.
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AECA

El Transporte Aéreo espaiiol disfru-
tadeun periodo de fuerte expansion

La Asociacion
Espafiola de
Compaiias Aé-
reas (AECA),
que preside Fe-
lipe Navio, ha
mantenido su
labor en defensa
de los intereses
generales de las
compaiiias aéreas
espafolas que la integran,
mediante un constante
ejercicio de lobby y su
continua presencia en

FELIPE Navio

los mas diver-
sos foros. Navio
subraya que "de
un cuadro de
servicios aéreos
(rutas, enlaces,
tarifas, servicios,
etc.) languido, se
ha pasado a un
nivel de calidad
equiparable al de
los mejores mercados euro-
peos", subrayando la etapa
de bonanza que vive el
Transporte Aéreo espafiol.

ECTAA

ECTAA demando6 a IATA ante la
Autoridad de CompetenciadelaUE

Pawel Niewia-
domski accedid
a la presidencia
de la Agrupa-
cion Europa de
Asociaciones de
Agencias de Via-
jes y Turopera-
dores (ECTAA)
en un periodo de
maxima tension
con la industria aérea. Los
polémicos proyectos New-
Gen ISS y NDC, unidos a
la agresiva forma de actuar

A

PAWEL NIEWIADOMSKI

de la Asociacion
Internacional del
Transporte Aéreo
(IATA) desem-
bocaron en una
demanda presen-
tada ante la Au-
toridad Europea
de Competencia.
Ademas, ECTAA
también reclamo
que se supervisaran los
recargos aplicados por las
aerolineas a las reservas
realizadas via GDS.

AIR EUROPA

Unagenteal frente del grangrupoes-
pafiol dedistribucionyde Air Europa

Tras su excelente
labor de gestion
al frente de Viajes
El Corte Inglés,
lider del mino-
rismo de viajes
en Espafia, el di-
rector general de
esta agencia y de
otras filiales de El
Corte Inglés fue
nombrado presidente del
Grupo El Corte Inglés. Un
agente de viajes se situd
asi como cabeza del em-

4

JESUS N

blematico grupo
empresarial. El
también director
del Consejo Ase-
sor de la Univer-
sidad Compluten-
se, asumio la ges-
tion de Air Euro-
pa como gestor
de prestigio (y de
la maxima con-
fianza de la familia Hidal-
g0), con las bendiciones
de la SEPI e Iberia. Una
trayectoria excepcional.

UuNo

AIRMET

Paralosgruposcomerciales, el futuro
delasagenciaspasapor laintegracion

El presidente del
Grupo Airmet, ad-
quirido —al igual
que Cybas— por
el Grupo IAG7
Viajes, cedio la
gestion al nuevo
director general,
Rubén Fernandez.
Antes de la venta,
Olivan destacaba
que "hemos empezado a
actuar como una gran red,
aplicando técnicas de ges-
tion similares a la de las

JUAN Jost OLIVAN

principales redes
minoristas". En-
tre los principales
problemas a los
que se enfrentaba
el Sector, senalod
que el mas gran-
de seguia siendo
"la rentabilidad,
motivada por la
guerra de precios
y los descuentos". Tam-
bién apuntaba a la "debili-
dad del consumo y la falta
de financiacion interna".

RYANAIR

ALA

El paradigmaeuropeo de ‘low cost’
aéreopierdefuelleyalagentedeviajes

A principios de
2019 Ryanairy Air
Europa rompian
su alianza comer-
cial, tras no haber
alcanzado los ob-
jetivos fijados. En
mayo, la aerolinea
irlandesa volvio a
dar la voz de alar-
maante la delicada
situacion que atravesaba la
aviacion en Europa. Su con-
sejero delegado, Michael
O’Leary, preveia mas quie-

bras y nuevos pro-
cesos de concen-
tracion. EICEO de
la compaiia low
cost por excelen-
cia se enfrenta a
unos cometidores
que ya aplican sus
mismos métodos y
precios, y con unas
agencias de viajes
que —gracias a la agresiva
y excluyente politica comer-
cial de O'Leary— no quie-
ren saber nada de Ryanair.

Losbilletes aéreos intermediados pre-
pandemiasuponianentornoal 70%

Para el presiden-
te de la Asocia-
cién de Lineas
Aéreas (ALA),
Pablo Olmeda,
"las agencias de
viajes, en sus di-
ferentes versio-
nes, siguen sien-
do parte esencial
en la distribucion
del producto aéreo". De
esta manera, estim6 que
la venta intermediada re-
presenta en torno al 70%

PaBLO OLMEDA

del total. Sobre
el posible avance
de la venta direc-
ta, Olmeda evita
dar previsiones
y aclara que "el
mercado compra
como quiere, a
quien quiere y
de la forma que
quiere, y esta es
una orientacion que todos
debemos considerar para
definir adecuadamente
nuestras estrategias".

TDCS / AVORIS

ANDALUCIA

AgenteyGDSalserviciodelaredde
asociadosenel grupo lider del Sector

GRUPO NEXO

Mas de dos décadas al servicio de la
promocion turistica de Andalucia

TransportesyEventossonlasnuevas
Divisionesde Grupo Editorial NEXO

El director gene-
ral de Asociados
y proyectos estra-
tégicos de distri-
bucion en Avoris,
exdirector general
de Muchoviaje y
Trapsatur y adjun-
to a la direccién
de AR Hoteles,
ha desarrollado
buena parte de su carrera
profesional en TDCS Tra-

primero en TDCS
Powered y después
en Tra-velport, has-
tasuincorporacion
en 2023 a Avoris
Corporacion, con
responsabilidad
sobre los asocia-
dos (grupos co-
merciales y redes)
y en estrategia.
Formado en la Univeridad
de Deusto, Ormaeche es

Actual director de
marca de Turis-
mo de Andalucia,
Alberto Ortiz de
Saracho, ha sido
director adjunto
de promocién y
de comunicacion,
asi como jefe de
promocién para
Espana, Portugal
y Latinoamérica del Tu-
rismo Andaluz, asi como

ALBERTO ORTIZ

y Deporte de An-
dalucia. Diplo-
mado y técnico
en Turismo por la
Escuela Alhamar,
inicié su anda-
dura profesional
como becario del
Patronato de Tu-
rismo de Granada
y recepcionista
de hotel en Sierra Nevada.
Su carrera esta ligada dha-

El consejero-de-
legado del Grupo
NEXO desarrollo
dos nuevas lineas
estratégicas de
producto: Trans-
porte y Eventos.
La Division de
Transporte cuenta
con la Plataforma
digital de Trans-
porte de Mercancias (Ne-
xotrans), Logistica (Nexo-

CARLOS ORTIZ

organizo hasta la
pandemia los sa-
lones TurNexo y
NexoBusiness y
el Foro Europeo
de la Industria del
Diamante Pro-
Diam, asi como
la Conferencia
Iberoamericana
de Ministros y
Empresarios de Turismo
CIMET, al cargo de su so-

velport,el GDS que compi-  un profesional apreciado | director gerente delaEm-  ce 23 afios a la promociéon | log) y Viajeros (Nexobus).  cio y presidente del grupo,
te con Amadeus en Espafia, y de larga trayectoria. presa Publica de Turismo  turistica de Andalucia. La Divisiéon de Eventos  Eugenio de Quesada.
EUROPAMUNDO MSC CDV

Relevoenladireccioneincorporacion
al gran 'hub' mayorista de Soltour

Una gran oferta crucerista que va
mucho mas alla del Mediterraneo

Un experimentado relaciones publicas
alserviciodelamarcaCDVenelSector

El nuevo CEO de
Europamundo,
tras desarrollar
una dilatada tra-
yectoria en el tu-
roperador, como
director comer-
cial, dirigird la
empresa junto al
actual director fi-
nanciero Gabriel
Sanchez y al director de
planificacion corporativa
Berend L. Christian, re-
levando en la gestion al

A

ALEJANDRODELA OSA

fundador, Luis
Garcia. De la Osa
basa el futuro de
la compaiiia "en
el respeto a nues-
tros Compromisos,
una apuesta rotun-
da por la digitali-
zacion y la mayor
de las conectivida-
des”, culminando
la alianza estratégica con
Soltour, e incorporandose
asunuevo hub de producto
mayorista para agencias.

4

El director gene-
ral de MSC Cru-
ceros y Explora
Journeys Espafia
tiene una larga
trayectoria como
directivo de em-
presas turisticas,
hasta su incorpo-
racion en 2002 a
MSC como di-
rector comercialdurante
ocho afos, con un salto a
Logitravel para dirigir la
contratacion de cruceros, y

FERNANDO PACHECO

el regreso a la gran
crucerista, donde
lleva ya mas de
una década como
director general.
Su polémica frase:
"Mas que hasta el
gorro de los cruce-
ros, estoy hasta el
gorro de los cruce-
ros por el Medite-
rraneo", reivindica la diversa
oferta crucerista, al margen
de la oferta tradicional (y
saturada) del Mediterraneo.

Director de Rela-
ciones Institucio-
nales del Grupo
CDV, Palazuelos
es técnico de avia-
cion comercial y
trabajo durante
14 anos en Ibe-
ria, como director
de marketing de
aeropuertos, jefe
nacional de ventas de agen-
cias y turoperadores, geren-
te de agencias y delegado
comercial para Andalucia,

RICARDO PALAZUELOS

Extremadura y
Canarias. Desde
2021 es el direc-
tor de Relaciones
Institucionales de
CDV, con presen-
cia activa en los
Foros del Sector,
desarrollo y re-
conocimiento de
Marca, poniendo
en valor el factor humano y
la colaboracion para poten-
ciar acuerdos y convenios
de colaboracion de CDV.
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CEAV

Unagente deviajesde razaasume la
vicepresidenciaecondmicade CEAV

El vicepresiden-
te economico de
CEAV se diplo-
mo en Turismo
en la Universidad
Miguel de Cer-
vantes en Valla-
dolid. Comenz6
su andadura en
Viajes Barcelo,
desde donde paso
a Viajes Halcon, asumien-
do seis afios la direccion de
oficinas, y de ahi a Viajes
Marsans ya como director

PABLO PARRILLA

del BTC de Va-
lladolid. En 2006
fundaria su agen-
cia, Tempo Tours,
integrandose des-
puésenel BTCde
BCD Travel en
Castilla y Leon.
Finalmente, cam-
bio su trayectoria
integrandose en
Pangea Premium Partners,
aplicando asi una nueva
manera de hacer para ga-
rantizar el futuro.

APAV-CADIZ

Lider del Asociacionismode lasagen-
ciasde Cadizen segunda generacion

Hijo de Angel Juan
Rico, fundador de
la empresa fami-
liar e impulsor de
la creacion de la
Asociacion Provin-
cial de Agencias de
Viajes de Cadiz en
1977 (y su primer
presidente), una de
las seis Asociacio-
nes fundadoras de FEAAYV,
precedente de CEAV. Desde
1994, preside la Asociacion
Provincial y ya en 1998 fue

ANGEL J. PASCUAL

nombrado presi-
dente de la Camara
de Comercio, In-
dustria, Turismo de
Cadiz, cargos que
sigue ejerciendo
y, en virtud de los
cuales, forma par-
te de los Consejos
de Conestur y del
Consejo Nacional
de Transportes, entre otras
instituciones. Dirige Viajes
Rico, agencia con mas de
medio siglo de antiguedad.

ZONTUR

De gerente de Zontur y ACHE a di-
rectorgeneral de TurismodeBaleares

Director de ho-
teles de la cade-
na RIU, Pascual
desempeino fun-
ciones relevan-
tes tanto en el
Asociacionismo
hotelero (como
gerente de la
Agrupacion Ho-
telera de las Zo-
nas Turisticas de Espafia)
como en el sector piblico
(habiendo sido director
general de Promocion

2 77N
PEDRO PascuAL

Tu-ristica de las
Islas Baleares).
Tras esta etapa
regres6 a RIU
como gerente de
zona, fue director
de operaciones
del parque Port
Aventura, gerente
de la Agrupacion
de Cadenas Ho-
teleras y, posteriormente,
gerente de MLL Hotels,
cadena en la que permane-
ce desde hace once afios.

APEMTG

HOLIDAY WORLD

Un militar de las fuerzas especiales
experto en experiencias corporativas

AEGVE

Unaemblematica directiva hotelera
multidisciplinar en la Costa del Sol

Defensor de la figura del ‘travel ma-
nager’ y de su colectivo profesional

Elpresidente de la
Asociacion Pro-
vincial de Empre-
sas de Mediacion
Turistica de Gra-
nada (APEMTG),
confederada en la
CEAV, es diplo-
mado en Turis-
mo, Economicas
y Empresariales
por la Universidad de Gra-
nada y fue militar de ca-
rrera en fuerzas especiales
durante mas de 40 afios.

JUAN PELAEZ

Como entrenador
de instructores se
dedic6 durante un
lustro al buceo y
al turismo activo,
como director de
programacion,
hasta que en 2011
asumio la geren-
cia general de
TAincentivos &
Cultural Travel, especia-
lizandose en ofrecer expe-
riencias corporativas va-
cacionales para empresas.

Consejeray socia
de Grupo Peia-
rroya, directora
general de Holi-
day World, divi-
sioén hotelera del
grupo familiar,
Francis Pefarro-
ya acumula una
solida formacion
multidisciplinar,
siendo doctora en Ciencias
de la Informacién por la
Universidad Compluten-
se, becada en Harvard y

con estudios en
Emerson y San
Telmo. Su intensa
y heterogénea tra-
yectoria culmina
con dos décadas
de intensa acti-
vidad en Grupo
Penarroya —del
que es socia y con-
sejera— primero
como responsable de la
apertura del resort Holi-
day World y, hace 18 ailos,
como directora general.

El business tra-
vel goza de buena
salud en Espafia.
Asi lo constaron
los Termémetros
que la Asocia-
cion Espafiola de
Gestores de Via-
jes de Empresa
(AEGVE) realizo
durante la presi-
dencia de Antonio Perea,
antes de la pandemia. El
que fuera travel manager
(gestor de viajes de empre-

Va

ANTONIO PEREA

sa) de CEPSA, de-
dico toda su vida
profesional a la pe-
trolera espaiola,
en la que trabajo
durante 45 afos.
Especialmente
relevante fue su
compromiso con
el Asociacionis-
mo, su defensa de
la profesion del travel
ma-nager y la necesidad
de capacitacion de estos
valiosos profesionales.

EDREAMS

Odigeopugnaensuobjetivodeser pri-
mergrupoeuropeodeviajes ‘onling’

Las cuatro mar-
cas integradas en
Odigeo, Edreams,
GoVoyages, Opo-
do y Travellink,
alcanzaron su cénit
en 2010, con una
facturacion con-
junta de mas de
3.500 millones de
euros. La agencia
online fundada por Pérez-
Tenesaregistro 4,4 millones
dereservas el primer trimes-
tre de 2023, que supone

J. PEREZ-TENESSA

_

un 50% mas de
reservas que an-
tes de la pande-
mia.El programa
de suscripcidn
eDreams Prime,
programa de sus-
cripcion batié su
record, alcanzando
3,2 millones tras
anadir 560.000
nuevos miembros en solo
un trimestre y alcanzando
145,7 millones de euros
en ingresos, un 11% mas.

EXCELTUR

WAH

Elgrancerebroeconémicodel ‘lobby’
delasprincipalesempresas Exceltur

El director del area
de estudios de Ex-
celtur y profesor
de Economia Apli-
cada de la Uni-
versidad Complu-
tense de Madrid,
es responsable de
la actividad mas
valorada que rea-
liza el lobby que
actualmente preside Gabriel
Escarrer. Licenciado en
Econdmicas por la Complu-
tense, su actividad empezo

OSCAR PERELLI

enAFI como socio
de economia in-
dustrial y profesor
universitario desde
hace 18 afios, aun-
que gran parte de
su trayectoria se ha
centrado en Excel-
tur desde hace 22
afios, donde cred el
Areade Estudios e
Investigaciones que dirije,
siendo miembro de la Co-
mision Ejectiva del Consejo
de Turismo de Espafia.

Creador de WAH, un atributo esen-
cial paralaofertaMICE madrilefia

El presidente y co-
fundador de WAH
Show, preside
también Daemon
Quest, la Funda-
cion Anderson
Cancer Hospital
y es socio emé-
rito de la presti-
giada consultora
Deloitte.En junio
de 2015 fundo, junto a su
Socio Deparamo, Music
Has No Limits, empresa de
show business con un len-

JuaNJO PESO

guaje propio mu-
sical y escénico,
donde la musica
no tiene limites y
todos los géneros
musicales pueden
convivir de una
forma disruptiva.
Tras realizar mas
de 500 shows en
15 paises, MHNL
se consolida como una de
las principales compafiias
del mundo para eventos
privados disruptivos.

ACETA

Acelerar laimplantacion del Cielo
Unico Europeoen vez de crear tasas

La Union Europea
esta valorando si
aplicar o no un
impuesto al con-
sumo de combus-
tible a la aviacion
comercial. Para
el presidente de
la Asociacion de
Compaiiias Espa-
folas de Trans-
porte Aéreo (ACETA),
Antonio Pimentel, seria
mas importante impulsar la
implementacion del Cielo

ANTONIO PIMENTEL

Unico Europeo,
que ahorraria la
emision de millo-
nes de toneladas
de CO2. Cree que
se debe apostar
por medidas ‘ver-
des’, pero que no
supongan un freno
a la competitivi-
dad de las empre-
sas. "Es necesario encontrar
un equilibrio que no con-
lleve limitar la actividad
del sector aéreo", subraya.

PINERO

Pérdidas y desplome de ingresos del
GrupoPifiero,de800a222 millones

La CEO del Gru-
po Pinero, que
relevo en la di-
reccion a su pa-
dre, asumiendo la
gestion del grupo
hotelero, registrd
el ejercicio 2020
unas pérdidas his-
toricas, cifradas
en 55 millones de
euros, y un desplome de la
cifra de negocio del 72%,
pasando de mas de 801 mi-
llones que vendia, asolo 222.

ENCARNA PINERO

Y ello pese a que en
2018 contaba con
una facturacion
consolidada de
819 millones, Por
unidades de nego-
cio, hace un lustro
Living Resorts
facturaba 573 mi-
llones (70% del
total), mientras
la unidad Travels (Soltour
y Coming2) obtenia unas
ventas de 238 millones,
casi el 30% del total.

g i
i b

PINERO

Ungranturoperadorindependiente
y una cadena de ‘resorts’ hoteleros

El presidente y
fundador del Gru-
po Piilero, Pablo
Pifero, fallecia en
Palma de Mallor-
caen 2017, a los
76 anos de edad, a
causa de una gra-
ve enfermedad.
Natural de Mula
(Murcia), inicid
su actividad empresarial
con la creacion de Soltour
y posteriormente dio el
salto en el negocio hotelero

PaBLO

con el lanzamien-
to de los resorts
Bahia Principe.
Concibio Soltour
como el tinico tu-
roperador espafiol
independiente al
servicio del agente
de viajes, y cred el
modelo de resorts
Bahia Principe
promocionandolos con la
serie Paraiso en TV y uti-
lizando Soltour como gran
fuerza de venta de la cadena.

L8 AN
PINERO
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GOBIERNO

SGT

Unasecretariade Estadode Turismo
ejemplar muy valorada por el Sector

Por designacion
directa del pre-
sidente Mariano
Rajoy, Pisonero
fue la secretaria
de Estado de Tu-
rismo, Comercio
y la Pequefia y
Mediana Empre-
samejor valorada
por el Sector, se-
gun una encuesta realizada
por NEXOTUR; siendo
durante cuatro afos la
embajadora de Espafia

ELENA PISONERO

ante la Organi-
zacion para la
Cooperacion y el
Desarrollo Eco-
némico (OCDE),
con sede en Paris.
Directora de Es-
tudios de CEOE,
estajoven politica
fue un excelen-
te activo para el
Sector y para su partido,
por su capacidad de ges-
tién y sus notables cono-
cimientos sobre Turismo.

Dedirectorgeneral de Turismoasecre-
tario general de la Mesa del Turismo

El exsecretario ge-
neral de la Mesa
del Turismo de
Espaiia con Abel
Matutes, relevado
en el cargo por
Carlos Abella bajo
la presidencia de
Juan Molas, fue
director general
de Turismo (con
Carlos Horno como direc-
tor general de TurEspafia),
bajo la secretaria de Estado
Elena Pisonero. Su voca-

GERMAN PORRAS

cion de servicio
al Turismo le llevo
—ya jubilado—
a aceptar la secre-
taria general del
lobby decano del
Sector Turistico,
sin percibir por
ello remuneracion
alguna y prestan-
do un servicio tan
valioso como generoso, que
le llevé a ser designado
Socio de Honor de la Mesa
del Turismo de Espaa.

{

ILUNION

Gestor hotelero de grandes cadenas
ydirectivoclavedelgrupodelaOnce

El consejero dele-
gado de Ilunion
Hotels, la cadena
hotelera del Gru-
po Social Once,
es TEAT por la
Universidad de
Navarra y méster
en Direccion de
Empresas Turis-
ticas por el IESE.
Trabajo durante 13 afios en
NH Hotels, como director
regional y responsable re-
gional de operaciones, hasta

JoSEANGEL PRECIADOS

ser director de ope-
raciones, y tras un
afio como director
general del Audi-
toérium Hotel, se
incorpord a la ca-
dena Ilunién en
2003, donde lleva
dos décadas de
actividad, prime-
ro como director
general de la cadena, hasta
su designacion (en 2020)
como consejero-delegado
de Ilunion Hotels.

UNAV

Un paladin en defensa de las agencias
desde la Asociacion decana del Sector

El presidente
de honor de la
Unién Nacional
de Agencias de
Viajes (UNAV),
llevo a la Asocia-
cion decana del
Sector a ser todo
un referente del
Asociacionismo
de las agencias
de viajes. Para Prieto, la
clave de UNAV ha sido "su
prestigio y credibilidad", al
ser "el resultado del trabajo

Jost Luis PRIETO

honesto y eficaz
de tantas perso-
nas que, durante
muchos afios, han
dedicado tiempo
y esfuerzo en de-
fender, con efica-
cia, los intereses
de las agencias".
Renovo la ima-
gen corporativa
de UNAV e impulso im-
portantes eventos, como un
gran Congreso de Turismo
celebrado en Madrid.

MUNDOMAR

Uningenierodesistemasorientando
elrumbodeimportantescruceristas

El director gene-
ral de Mundomar,
representante en
exclusiva de Prin-
cess Cruises y de
Cunard Line para
Espafia y Por-
tugal (y agencia
preferente en Mé-
xico), representa
también las cru-
ceristas Oceania Cruises,
Star Clippers, Norwegian
Cruise Line, Crystal Cruises,
Uniworld, Seadream Yatch

AGUSTIN QUESADA

Club, Cruceros
Australis y P&O.
Ingeniero informa-
tico por la Politéc-
nica de Madrid y
PDD por IESE, fue
director en Indra
de los sectores de
Comunicaciones
y de Transporte y
Trafico, habiendo
iniciado su periplo profe-
sional en Banco Santander
como director de soporte al
desarrollo y sistemas.

GRUPO NEXO

UnavidadedicadaalaComunicacion,
el Asociacionismoy a Iberoamérica

Eugenio de Quesa-
da, presidente de
Grupo NEXO y
de CIMET, Cum-
bre del Turismo
Iberoaméricano.
La Conferencia
Iberoamericana
de Ministros y
Empresarios de
Turismo se cele-
bra cada afo desde hace
mas de un cuarto de siglo,
organizada por el Grupo
NEXO en colaboracion

Zh

EUGENIO DE QUESADA

con Consejo
de Turismo de
CEOE vy Fitur.
El director de
NEXOTUR es
vicepresidente de
Mesa del Turis-
mo y Asociacion
de Periodistas
Especializados,
habiéndolo sido
de la Asociacion Espaiiola
de Editores de Publicacio-
nes y director del Congre-
so Nacional de Editores.

CARLSON WAGONLIT

W2M

16.000 eventos al afio en 600 destinos,
reuniendo2,3millonesdeparticipantes

El exdirector ge-
neral en Espafia de
Carlson Wagon-
lit Travel (CWT)
dedico 12 afios a
la mitica agencia
norteamericana
de business tra-
vel, ala que llegd
como director de
servicios trnsac-
cionales y business travel,
asumiendo durante un lus-
tro la direccion general en
Espaiia, siendo ascendido

EDUARDO REBELLO

a vicepresidente
y director general
para Iberoaméri-
ca (Latam). Es-
pecial posiciona-
miento ha alcan-
zado esta agencia
multinacional en
el MICE. gracias
asu capacidad de
consolidar cuen-
tas a escala global, orga-
nizando 16.000 eventos al
ano en 600 destinos con 2,3
millones de participantes.

Gestor de distribuciony del cliente
en las principales redes minoristas

El director gene-
ral de Cliente del
Grupo World-

incorporacion a
Orizonia durante
una década como

2Meet (W2M) ha director general
desarrollado un de la division mi-
extraordinario pe- norista, regresan-

riplo profesional.
Diplomado en
Turismo por la
Escuela Superior
de Baleares y mas-
ter por el IESE, fue 12
aflos director general de
minorismo y turoperacion
de Barcelo Viajes, hasta su

ENRIC RIERA

do a Barcel6 con
idéntica respon-
sabilidad, donde
continué como
director general
de distribucion de Avoris
durante un lustro, hasta su
marchaa W2M con Gabriel
Subias, hace cinco afos.

AGAVI

Ungallego con experiencia en Turismo
y MICE al frente del Sector gallego

Natural de Cal-
lobre (A Estrada,
Pontevedra), Juan
Antonio Rivadu-
lla es el mayor
de 12 hermanos.
Estudio Ciencias
Econdémicas en
la Universidad
de Santiago de
Compostela hasta
que, en 1980, comenzd
a trabajar en agencia de
viajes, compaginandolo
en distintas etapas con

JUANA. RIVADULLA

empresas del sec-
tor de eventos, de
montaje de ferias
internacionales
y la direccion de
hoteles en Santia-
go de Composte-
la. El presidente
de la Asociacion
de agencias de

iajes de Galicia
(AGAVI) desde 2016, y es
también miembro del Con-
sejo Ejecutivo del Cluster
de Turismo de Galicia.

ALPITOUR

ESTEBAN RIVAS

Uno de los primeros ejecutivos de la
granturoperacionemisoraespafiola

RUMBO

Tresgeneracionesdelagranempresa
detransportedeviajerosporcarretera

Unavida profesional dedicadaala
digitalizacion de agencias de viajes

El chief strategy
& development
officer del gigan-
te italiano Alpi-
tour en Espafia,
fue el director de
Welcome Inco-
mig Services que
se puso al frente
de las areas de
receptivo y turo-
peracion de Globalia, asu-
miendo la direccion gene-
ral de Travelplan, el ma-
yor turoperador espaiol,

EMmILIO Rivas

y de Latitudes,
Iberrail, Touring
Club, Welcome
Beds y Welcome
Incoming Service,
hasta su incorpo-
racion a Avoris.
Rivas se formoé du-
tante 13 aflos en
Jumbo Tours, pri-
mero como direc-
tor adjunto para Canarias,
Marruecos y Cabo Verde, y
después como CEO adjunto
de Jumbo Tours Group.

El presidente de
Esteban Rivas, la
afamada empresa
familiar de trans-
porte de viajeros
por carretera fun-
dada por su padre
y que cuenta con
su hija Carolina
Rivas como ter-
cera generacion,
dispone de una gran flota
de autocares marca Scania
(chasis y cadena cinemati-
ca) y de Irizar (carroceria

ESTEBAN Rivas

y equipamiento
interior), dispo-
niendo de mas
de 70.000 metros
cuadrados de ins-
talaciones para el
estacionamiento,
mantenimiento
y reparacion de
sus vehiculos, y
contando con una
plantilla de personal de
taller propia. Uno de los
grandes proveedores de
transporte puerta a puerta.

Bachelor degree
por la Politéncica
y MBA porel IE,
Rivera se inici6 en
ingenieria en Te-
lefonica y ficho
como director IT
por Rumbo, has-
ta ser nombrado
CEO en 2006, tras
14 afios en la gran
agencia online, pasando a
trabajar a Amadeus como
jefe de Travel Media,
hasta su incorporacion du-

JosE RIVERA

rante cinco afos a
Carrefour como
director de travel
media y servicios
comerciales, y di-
rector de transfor-
macion digital y
servicios finan-
cieros. Salio del
Sector para ser
CEO de Alterna
y en la actualidad es di-
rector del grupo D2C para
montetizacion de data y
estregia digital de TINSA.
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RIU HOTELS

La CEOmasrelevanteyprestigiada
delaHoteleriaen Espafiay Alemania

La CEO de RIU,
junto a su herma-
no Luis, es res-
ponsable de los
asuntos juridicos,
finanzas, sistemas
y responsabilidad
social corpora-
tiva de este em-
blematico grupo
hotelero, creado y
gestionado en sus origenes
al alimén por sus padres
Luis Riu y Pilar Giiell. Su
trayectoria la ha hecho me-

CARMEN R1u

recedora —junto
a su hermano— de
la Medalla al Mé-
rito Turistico, que
es otorgada por
Real Decreto y
acuerdo del Con-
sejo de Ministros,
asi como de la pre-
ciada Insignia de
Oro y Brillantes
de CIMET, que la inviste
como Procer del Turismo
Espafiol en Iberoamérica,
entre otros reconocimientos.

RIU HOTELS

Responsable de la expansion, disefio,
construccionycomercializaciondeRIU

RIU Hotels & Re-
sorts compraba en
febrero de 2019
un paquete de 1,1
millones de accio-
nes de Grupo TUL
Con esta opera-
cion, que exigio
una inversion de
mas de 10 millo-
nes de euros, RIU
incremento su participacion
en el gigante turistico ale-
man, pasando de controlar
el 3,56% del accionariado.

Luis Riu

Como explico en-
tonces su CEO,
Luis Riu, la com-
pra era un paso
mas en la historica
colaboracion entre
ambas compaiiias.
Responsable direc-
to de la expansion,
disefio, construc-
cién y comerciali-
zacion de todos los hoteles.
"Su vision, instinto y pasion
es fuente de inspiracion para
todos los que forman RIU".

DELOITTE

Unexpertoenauditoriaenladivision
de transporte y turismo de Deloitte

El director de
transporte, alo-
jamiento y servi-
cios de Deloitte
Espafia —con-
sultoria de la que
es socio hace una
década— es li-
cenciado en Di-
reccion y Admi-
nistracion de Em-
presas por la Universidad
Autéonoma de Barcelona.
Ha impartido numerosos
cursos y seminarios so-

bre contabilidad,
normativa inter-
nacional contable
y auditoria, ha-
biendo sido res-
ponsable de au-
ditoria de estados
financieros de
diversos grupos
pertenecientes al
sector industrial
y de servicios, preparados
tanto en normas contables
espaflolas como bajo nor-
mativa internacional.

AVIPO

POLITOURS

Lider de losagentesde Pontevedray
granexpertaen Camino deSantiago

AEDH-MADRID

Artifice delanueva Politours360yde
unaofertamayoristaindependiente

Un joven director experto en gestion
de hotelesdegrupoeindependientes

La presidenta de
la Asociacion de
Agencias de Via-
jes de Pontevedra
(AVIPO), colecti-
vo integrado en
CEAYV, es la CEO
y propietaria de
Tee Travel, turo-
perador recepti-
vo para Espafa
y Portugal que se ha es-
pecializado en el Camino
de Santiago, fundado en
2001 y que cuenta con tres

MAR RODRIGUEZ

oficinas en dife-
rentes puntos del
Camino en Galicia.
Diplomada en Tu-
rismo por la Uni-
versidad de Vigo,
con experiencia
en diferentes am-
bitos del turismo,
ademas de presi-
denta de AVIPO,
Mar Rodriguez Meseguer
es vicepresidenta de A-
TREGAy vocal del Clus-
ter de Turismo de Galicia.

El director general
de Politours 360°,
hasta su renuncia,
logré lo que pa-
recia imposible:
crear desde cero
un turoperador a
partir de la mar-
ca, adquirida en
la liquidacion de
la quebrada Po-
litours de Manuel Butron.
Propiedad del magnate
José Alberto Barreras, la
nueva Politours 360° viene

Va 7N

CARLOS Ruiz

aaportar un ejem-
plo de mayoris-
mo independiente
—junto a Soltour
y Panavision—
en la turoperacion
ligada a los gran-
des grupos, apor-
tando una oferta
diferenciada con
programaciones
como cruceros fluviales,
en los que Politours logro
una privilegiada posicion
en nuestro mercado emisor.

El presidente de
la Asociacion
de Directores de
Hotel de la Co-
munidad de Ma-
drid, es el director
general del Hotel
Mayorazgo, esta-
blecimiento inde-
pendiente situado
en un aledafio de
la célebre Gran Via, que
Ruiz ha transformado con
gran éxito en el primer ho-
tel tematico sobre Madrid.

MaNUEL Ruiz

Licenciado en
Direccion y Ges-
tion de Empresas
Turisticas por
CDtur y técni-
co en Gestion
Hotelera por la
Complutense, fue
jefe de banquetes
en Melia, director
de explotacion de
Paradis, director del Tryp
Guadalajara y director co-
mercial del Auditérium
Madrid Hotel & Conference.

CARREFOUR

VUELING

ViajesCarrefourcrecioen2011al ritmo
deunaadhesion de agenciacadadia

VIAJES EL CORTE INGLES

Grancarrerapor aerolineaseuropeas
conaterrizajefelizal frente de Vueling

Expertaen producto al cargo de con-
tratacionvacacional delaagencialider

Bajo la direccion

A final es de 2011

de Rafael Sanchez Viajes Carrefour
Sendarrubias, Viajes habia superado las
Carrefour impulsod 400 agencias, lo

su digitalizacion
y una modélica

que supuso que,
durante ese afio,

franquicia. Segun X "casi hemos ido al
explico su direc- ritmo de una adhe-
tor general (actual a. AN sion cada dia, con

director de canales
digitales de Tele-
fonica), "a diferencia de la
anterior version de nuestra

RAFAEL SANCHEZ

290 agencias", en
palabras de San-
chez Sendarrubias, para quien
la clave del éxito es "aportar

Chaiman y CEO
de Vueling Airli-
nes, Sansavini paso
por KLM, Air Fran-
ce y Alitalia, antes
de incorporarse a
Iberia y recalar en
Vueling. Empez6
como director de
marketing en el sur
de Europa (KLM),
pasando a director gene-
ral en Suiza y Francia (Air

NN

MARCO SANSAVINI

y vicepre-sidente
mundial para busi-
ness (Air France-
KLM), y director
de distribucion y
director de estrate-
gia (Alitalia), hasta
su llegada a Iberia,
donde fue director
comercial durante
ocho afios. De ahi
pasaria a Vueling, en 2020,
donde asumio6 lamaximares-

Diplomada en
Turismo y Téc-
nico en Empre-
sas y Actividades
Turisticas por el
Centro Espaifiol
de Nuevas Profe-
siones de Sevilla,
Carmen de Santa
AnaGil lleva toda
su vida profesio-
nal en Viajes El Corte
Inglés. Desde hace ya casi

CARMEN DE STA. ANA

de la agencia li-
der del merca-
do espaiiol, tras
haber trabajado
durante 12 afios
como directora
de producto y
casi dos déca-
das dirigiendo
la contratacion
de cruceros y de
Disneyland Paris. Una
profesional experta en

web, la nueva estd operada  verdadero valor afladido en | France), llegando a director ~ ponsabilidad conunagestion | ocho afios es directora de  producto y con demostrada
integramente por nosotros".  un momento complicado". | comercialde Europay Africa  queesconsideradaexcelente. | contratacion vacacional  capacidad en contratacion.
IRYO T&S THINK TANK HOTELES SANTOS

Importanciadelamarcaenel nuevo
operador dealtavelocidad espariola

Consultoriacultural, turisticay co-
mercial orientada a Iberoameérica

Degrandesconstructoresahoteleros
con establecimientos en propiedad

El director de mar-
keting, marca y
producto y rail &
airline business de
IRYO, el operador
de alta velocidad
ferroviaria en Es-
pana, se gradud
en Bellas Artes
en la Universidad
Auténoma de
Barcelona y cursd masters
en ESADE, ESCI-UPC,
UOC, y Pompeu Frabra.
Ha sido director de arte en

OSCAR SANTAMARIA

Havas Media, di-
rector creativo y
de marca de Level
Europe y director
de desarrollo de la
plataforma digital
ONbeatapp, ha-
biendo estado al
cargo durante 15
afios de la marca
Vueling, caso de
éxito en el transporte aéreo.
Esta comprometido con la
competencia en la alta velo-
cidad que representa IRYO.

El presidente de
Tourism & So-
ciety Think Tank
es consultor in-
ternacional en
turismo, cultura
y comercio. Mas-
ter en Gerencia
Cultural, por la
Universidad de
Cadiz, dirige la
Red Mundial de Turismo
de Compras y es el CEO
de Wanderlust Passport.
Director de Cooperacion

a

ANTONIO SANTOS

Iberoamericana
hace 12 afios, de
1995 a 2006 par-
ticipd en el pro-
grama Plataforma
Iberoamericana
de Cooperacion,
en paises de La-
tinoamérica y, de
manera excepcio-
nal, en algunos
paises europeos y arabes,
realizando estudios y desa-
rrollos de planes de politi-
cas turisticas y culturales.

El director general
de Hoteles San-
tos es la cabeza
de una segunda
generacion de
importantes cons-
tructores, deveni-
da en hoteleros.
Dirige de una ca-
dena de hoteles
en propiedad, con
establecimientos tan em-
blematicos como el Hotel
Val de Neu (Baqueira), Hotel
Porta Fira (Barcelona), Hotel

2

Jost Luis SANTOS

Saray (Granada),
Hoteles Agumar,
Mayrit Airport y
Praga (Madrid),
Gran Hotel Mira-
mar (Mallorca),
Hotel Nixe Palace
(Mallorca), Hotel
Nelva (Murcia),
Hotel Santemar
(Santander), Hotel
Las Arenas (Valencia) y Ho-
tel Diagonal Plaza (Zarago-
za). Fue uno de los fundador
es de la Mesa del Turismo.
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AEDAVE / ACAV

ACAVE

Un heterodoxo dirigente asociativo
quemutd desde AEDAVEaACAVE

FIRA DE BARCELONA

Defensor dela unificacion del Sector ca-
talan con la fusion de ACAV y UCAVE

Eficacia y continuidad en la gestion
delnegocioferialenFiradeBarcelona

El director gene-
ral de Central de
Viajes y Juliatours
entr6 en el Asocia-
cionismo sectorial
como presidente
de la espafiola AE-
DAVE en Catalu-
fla (entonces era
Martin Sarrate), y
acabo presidiendo
la catalana ACAYV, una de
las entidades fundadoras
de FEAAV, que abandond
de forma abrupta, al igual

MARTI SARRATE

que haria con la
Confederacion
Espatlola, para la
que se postuld (sin
€xito) como vice-
presidente ejecu-
tivo remunerado.
Tan excelente re-
laciones publicas
como heterodoxo
dirigente asocia-
tivo, llegd a detentar en el
Congreso de los Diputados
larepresentacion del Sector
en el Estado, que no ostento.

Firme defensor
de la unificacion
asociativa cata-
lana, a la que con-
tribuiria con la
integracion de la
Union Catalana
de Agencias de
Viajes Especiali-
zadas (UCAVE) y
la Asociacion Ca-
talana de Agencias de Via-
jes (ACAV) en una tUnica
Organizacion empresarial,
el entonces presidente de

RAFAEL SERRA

UCAVE destaca-
ba que "es fun-
damental que en
momentos como
el actual sepamos
defender, con una
unica plataforma,
los intereses de
este Sector que
es el motor de la
economia". Serra
también impulsé el lan-
zamiento de Triping, "el
primer market place online
de viajes especializados",

El director general
de Fira de Barce-
lona ha impulsado
la institucion ferial
de la Ciudad Con-
dal en los ultimos
afios. Antes de la
pandemia, la Fira
cerro el ejercicio
2018 con 210 mi-
llones de euros en
ingresos y unos beneficios
de 29 millones, destacod
Serrallonga en la reunion
de su Consejo General.

C. SERRALLONGA

Economista por
la Universidad
de Barcelona, fue
consejero delega-
do del Grup Ago-
ra Invest-Tradisa
Operador, hasta
su incorporacion
al Ayuntamiento
de Barcelona co-
mo gerente muni-
cipal durante cuatro anos,
lo que le llevaria a ser
designado maximo res-
ponsable de la Fira.

CLIA

Al timoén del gran 'lobby" mundial
del sector de los crucerosen Espaiia

Director en Espa-
na de la Asocia-
cion Internacio-
nal de Lineas de
Cruceros (CLIA)
desde hace una
década, Serrano
fue director gene-
ral de Iberocruce-
ros, Asea Brown
Boveri y Hone-
ywell, asi como gerente
de desarrollo de negocios
en Europa de Mielwell.
Ingeniero industrial por

ALFREDO SERRANO

la Universidad
Politécnica de
Madrid, es MBA
por el INSEAD
y curso el pro-
grama de lideres
ejecutivos senior
de la Universidad
de Florida. Desde
2013 esta al fren-
te del lobby del
crucerismo en Espafa y
forma parte de la Mesa del
Turismo, entre otras pres-
tigiosas organizaciones.

AMETIC

Maximo representante dela Inteligen-
cia Artificial y la Big Data en Espaia

El vicepresidente
de AMETIC, gran
patronal de empre-
sas tecnologicas
y telecomunica-
cion, coordind con
gran eficacia en el
Consejo de Turis-
mo de CEOE el
Proyecto Tractor
de Turismo Digi-
tal, consensuado entre las
Organizaciones sectoriales
del Turismo espafiol, que
el Gobierno excluyo de los

ENRIQUE SERRANO

fondos europeos
Next Generation.
Enrique Serrano
es presidente de la
Comision Nacio-
nal de Inteligencia
Artificial y Big
Data, ademas de
presidente de la
MBIT School y
CEO del Grupo
Tinamica, habiéndose in-
corporado recientemente
al lobby sectorial Mesa del
Turismo de Espafia.

OPC ESPANA

Grandefensor delafiguradel OPCy
sumaximorepresentanteen el Estado

El expresidente
de la Federacion
Espaiola de Em-
presas Organiza-
doras de Congre-
sos (OPC Espaiia)
fue —tras Heléne
de Medem y Julio
Abreu— el prin-

vicepresidente de
la Confederacion
de Empresarios de
Cérdoba (CECO),
este licenciado en
Ciencias Quimi-
cas por la Univer-
sidad de Sevilla
representa los me-

cipal unificador VICENTE SERRANO jores valores del

y defensor de la

figura profesional del OPC
en Espana. Director gene-
real durante 35 afios de su
empresa, PIC Eventos, y

empresariado,
habiendo asumido durante
décaday media la represen-
tacion de los empresarios
cordobeses y los OPC.

W2M

Constructor decuatrodelosmayores
Gruposturisticosemisoresesparioles

EICEO de W2M,
uno de los mayo-
res grupos turis-
ticos espanoles,
propiedad del ho-
telero mallorquin
Miguel Fluxa,
en cuyo grupo
se formo Subias
durante 20 afos,
fue durante una
década consejero delegado
de la Division Emisora
del Grupo Iberostar. En
2006 lider6d un proceso

GABRIEL SUBIAS

de LBO, sin pre-
cedentes en el
Turismo espafiol,
por el que la Di-
vision Emisora
de Iberostar paso
a constituirse en
Orizonia Corpo-
racion, hasta que
Carlyle quebro el
grupo. En2011 es
nombrado CEO de Avoris
por Barceld, puesto que
abandon6 en 2020 para
crear World2Meet (W2M).

SABRE

Representante del GDS norteame-
ricanoen Espafiay el sur de Europa

El director regio-
nal para el sur de
Europa y Paises
Nordicos de Sa-
bre estudio inge-
nieria eléctrica
e Informatica en
BSC. El maxi-
mo responsable
en Espafia del
gran GDS nor-
teamericano nicio su vida
profesional como inge-
niero de sistemas en Sun,
donde trabajo 14 afios,

ANDREAS SYRIGOS

siendo nombrado
gerente regional
de desarrollo de
software EMEA
en paises del Me-
diterraneo, hasta
su incorporacion
a Oraculo como
director de ventas
de seguridad de la
informacion en el
sudeste europeo, Lidero
Oracle Fusion Middleware
y Seguridad de la Informa-
cion junto con E2.0.

SCB / MALAGA

Elgran Alcalde queimpulso Malaga
como gran ciudad ferial y cultural

En su mandato
como presidente
del Spain Con-
vention Bureau
(SCB) realizoé
una encomiable
labor en el orga-
nismo que retine
a las oficinas de
congresos, tras el
impacto de la cri-
sis econdmica.financiera.
Desde la Alcaldia de Ma-
laga, consolidd el fuerte
impulso dado a la capital

L
FRANCISCODELA TORRE

andaluza, como
un pujante desti-
no cultural urba-
no y, sobre todo,
en la actividad
ferial y economi-
caimpulsada con
enorme €xito en
FYCMA por su
directora general,
Yolanda de Agui-
lar, hasta su nombramien-
to como secretaria general
de Turismo de la Junta de
Andalucia.

AEVISE

DMC SPAIN

Un historico del Asociacionismo de las
agenciasdeviaje sevillanasyandaluzas

AMADEUS

Hacer posibleloimposible paracrear
experiencias quedejeneternorecuerdo

Eldirectivodeconsensoquelideroel
GDSeuropeodedistribuciondeviajes

Antonio Tavora
recibid en la sede
de NEXOTUR el
retrato enmarca-
do con el que se
reconoce su papel
como Protago-
nista del Turismo
Emisor espafiol.
Cabe recordar
que Viajes Tavo-
ra, empresa que cerro sus
puertas en el afo 2014,
llegd a ser una de las pri-
meras agencias de Sevilla.

ANTONIO TAVORA

Ha sido impor-
tante su contri-
bucion al Aso-
ciacionismo sec-
torial, ocupando
la presidencia de
la Asociacion de
Agencias de Se-
villa (AEVISE)
y de la Federa-
cion Andaluza de
Asociaciones de Agencias
(FAAV), habiendo teni-
doun papel relevante en
la Federacion ESpafiola.

La presidenta de
la Asociacion de
Destination Ma-
nagement Com-
panies (SpainD-
MCs) es propieta-
ria y directora de
MTZ, empresa
especializada en
organizacion de
viajes de incenti-
VO, CONgresos y reuniones
para empresas extranjeras
que vienen a Espafia, hace
casi un cuarto de siglo.

Far TAYLOR

Licenciada en Pu-
blicidad y bache-
lon en Ciencias
de la Publicidad
por la Universi-
dad de Texas y
Austin, Fai Ta-
ylor ha dedicado
su vida profesio-
nal a hacer reali-
dad el lema de su
actividad: " Hacer posible
lo imposible para crear
experiencias que dejen
recuerdos eternos'.

Procedente de Ibe-
ria, José Antonio
Tazon fue el eje-
cutivo de consen-
so designado para
liderar Amadeus,
por acuerdo de
Iberia, Air France
y Lufthansa, las
tres aerolineas de
bandera que im-
pulsaron del gran sistema
global de reservas (GDS).
Tazén se jubilaba en 2021,
a los 67 anos, tras casi dos

JOSEANTONIO TAZON

décadas liderando
el gigante tecno-
l6gico europeo de
la distribucion de
viajes y vacacio-
nes, que presidio
desde 2008. Inge-
niero superior y li-
cenciado en Infor-
matica, formé par-
te del equipo ini-
cial de expertos que cre6 en
1987 el proyecto, diseiio las
funcionalidades y establecid
la estrategia de Amadeus.
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CEAV

ICCA

FEAAV

GerentedelaConfederacionespafiola
yesencial paralaactividadasociativa

La gerente de la
Confederacion
Espafiola de
Agencias de Via-
jes (CEAV), que
desde su creacion
ha jugado un pa-
pel fundamental
en la defensa de
los intereses del
Sector de agencias
de viajes, viene llevando a
cabo un excelente trabajo.
Licenciada en Derecho
por la Universidad Auto-

noma de Madrid,
Tejero lleva doce
afios al cargo de
la gerencia de la
Confederacion,
aunque su vincu-
lacion a la cupula
asociativa secto-
rial se remonta a
la extinta Federa-
cion Espariola de
Asociaciones de Agencias
de Viajes (FEAAV), donde
fue adjunta a la entonces
gerente, Susana Tomés.

MERCEDES TEJERO

Christoph Tessmar es elegido para
liderar el Capitulo Ibérico de ICCA

La asamblea del
Capitulo Ibérico
de la Asociacion

ciacion. Christoph
Tessmar ha mos-
trado su agra-

Internacional decimiento a la
de Congresos y organizacion por
Convenciones la confianza depo-
(ICCA), reunida sitada en ocupar
en la ciudad portu- este cargo por el

guesa de Oporto,
ha clegido, por Cumstop TswAn
unanimidad, al —————
presidente del Barcelona
Convention Bureau (BCB),
Christoph Tessmar, como
nuevo presidente de la aso-

"prestigio y pro-
yeccion profesio-
nal" que significa
y también porque demues-
tra la vitalidad e importan-
cia que tiene la ciudad en
materia de reuniones.

LaprimeragerentedelaFederaciongue
consolidé el Asociacionismo sectorial

La historica ge-
rente de la Fede-
racion Espafiola
de Asociaciones
de Agencias de
Viajes (FEAAV),
profesional de ex-
traordinaria valia
y humildad, tra-
bajo siempre bajo
la presidencia de
Jesus Martinez Millan,
procedentes ambos de la
Union Nacional de Agen-
cias de Viajes (UNAV).

La Asociacion
decana del Sec-
tor, UNAY, cedio
siempre a sus me-
jores directivos y
gestores, para que
asumieran la re-
presentacion a ni-
vel nacional. No
cabe entender el
movimiento aso-
ciativo del Sector sin la
dedicacion, el trabajo (y la
eterna sonrisa) de Susana
Tomas Silvestre.

SusANA TOMAS

GSAR

AAVRCD

Organizadoradeferiasde MICEy Tu-
rismo Cultural en América y Europa

La confundadora
y CEO de GSAR
Marketing y de
MITM Events,
es presidenta de
la Asociacidon
Iberoamericana
de la Cultura y el
Turismo. Es la di-
rectora y maxima
responsable de la
organizacion de relevantes
eventos profesionales de
Turismo, tanto naciona-
les como internacionales,

como los salones
iberoamericano y
europeo de reu-
niones y viajes de
incentivo MITM
Américas, MITM
MICE & Busines
y MITM Euro-
med y la feria
internacional de
turismo cultural
CultourFair. Es socia de la
Mesa del Turismo de Es-
pafia y dama de la Orden
del Camino de Santiago.

i

CHARO TRABADO

IATA

Un gran colectivo de agencias recep-
tivasal servicio de la Costa Dourada

El presidente de
la Asociacion de
Agencias de Via-
je Receptivas de
la Costa Dorada

que ofrecen sus
servicios especia-
lizados en Costa
Daurada. Agencias
especializadas en

(AAVRCD) es di- V1. } Turismo Recepti-
rector comercial N T VO que tienen un
de Viajes Olimpia. ‘ amplio conoci-
AAVRCD es fru- miento del destino

y de los recursos
turisticos que este
ofrece, en colaboracion con
hoteles, apartamentos, Port
Aventura, Campings, Res-
tauracion, Comercio, etc.

to de la unién de  Jost Lurs TUNEZ

agencias de viajes

receptivas en la Costa Dau-
rada. Constituida sin animos
de lucroen 1999, cuenta con
la mayoria de las agencias

I ATAdesplegdelnuevosistemaNDC
conoposicionfrontal de lasagencias

2015 fue el afio
del lanzamiento
del New Distri-
bution Capability
(NDC), imple-
mentado por la
Asociacion In-
ternacional del
Transporte Aéreo
(IATA). Como
destaco su direc-
tor general y consejero
delegado, Tony Tyler, este
sistema, muy criticado por
agentes de viajes y GDS,

"dard a los pasaje-
ros la posibilidad
de ver y adquirir
todos los produc-
tos y servicios"
con independen-
cia del medio de
contratacion. Una
iniciativa que ge-
nerd el rechazo
frontal tanto de
CEAV en Espafla como
de ECTAA en Europa, en-
frentando ain mas al lobby
aéreo con las agencias.

N
ToNy TYLER

VALLADOLID

BALEARIA

Un cuarto de siglo coordinando el
TurismoYy los eventos de Valladolid

El coordinador de
la Sociedad Mix-
ta para la Promo-
cion del Turismo

Comercio valli-
soletana durante
seis anos, en 2000
fue nombrado di-

de Valladolid ini- rector del Con-
cid su actividad vention Bureau,
ejerciendo duran- pasando a ser ad-

te 10 aflos como
secretario de la
Escuela Superior
de Turismo de
Valladolid, donde estudio
Turismo tras licenciarse en
Derecho. Responsable de
Turismo en la Camara de

junto a la direc-
cion de coordina-
cion y, finalmente
coordinador de
Turismo, Eventos y Marca
Ciudad del Ayuntamiento
de Valladolid, en el que
lleva 24 anos trabajando.

GABRIEL URETA

FITUR

Capitan de Balearia, la naviera sur-
gidadelaquiebrade IsnasayFlebasa

El presidente y
propietario de
Balearia entr6 a
trabajar con 23
afios en la antigua
naviera Flebasa,
filial de Isnasa y
antecedente de la
actual Balearia.
Fue vendedor de
billetes, amarra-
dor de barcos, responsable
de taquilla, comercial y
delegado administrativo en
Ibiza, hasta convertirse en

director general
de la compaiia de
Abel Matutes, en
1990. Impulso su
expansion abrien-
do nuevas rutas
que multiplicaron
por diez la fac-
turacion. Tras la
quiebra de Isnasa
y Flebasa surgio
Balearia en 1998 con 16
socios fundadores y 126
trabajadores, actualmente
propiedad de Adolfo Utor.

2

Aporro UTOR

Directora de Fitur en la pandemia
y artifice de su notable crecimiento

cuarto de millon
de visitantes, con
especial relevancia
del capitulo inter-
nacional, que se
incremento el 9%.

Maria Valcarce
sustituyd a Ana
Larrafiaga como
directora de Fitur,
acumulado nota-
ble experiencia

en la direccion de Especialmente bri-
certamenes como llante (y casi her6i-
la Ferioa Interna- ca) fue su gestion
cional del Auto- Maria VaLcarce de Fitur durante la

bus y el Autocar.

Bajo su direccion, la Feria
Internacional de Turismo
ha alcanzado cifras récord
de asistencia, suerando el

pandemia, siendo
latinica feria internacional de
Turismo que sigui6 celebran-
dose, con todas las medidas
sanitarias de seguridad.

TIATA

OUIGO

Lasaerolineasimponen plazosal Sec-
tor parareducir el riesgo de impagos

Las aerolineas,
representadas por
IATA Espafia, si-
guieron presionan-
do para minimizar
el riesgo de impa-
gos de las agen-
cias. Aunque su
propuesta inicial
fue la instauracion
del pago semanal
obligatorio y que el 100%
del mercado avalase su pro-
duccion, finalmente cedie-
ron a la presion del Sector,

situdndose en un
término medio. A
partir de 2014 las
agencias que cum-
plian con los requi-
sitos financieros
locales pudieron
mantener de forma
voluntaria el pago
mensual. El resto
de agencias se vio
obligado a liquidar el BSP
cada 15 dias, y un ano mas
tarde se les impuso liquidar
su facturacion cada 10 dias.

JAVIER VALDES

AEPT

Directora en Esparia del operador
ferroviario francés de alta velocidad

fraestructuras
ferroviarias fran-
cés. Directora
general de Riels-
fera, directora de
operaciones de
y miembro del
comité ejecutivo
de SNFC y de
Thalys Interna-
tional, estudio en
elIcee Henry IV y es mas-
ter en Gestion Financiera
y en Gestion de Empresas
por ESCP Busines School.

La directora ge-
neral de Ouigo
en Espaia es una
ejecutiva de alto
nivel en el sec-
tor del transporte
ferroviario, con
una dilatada ex-
periencia interna-
cional como CEO,
y directora de
operaciones de empresas
ferroviarias en redes de
alta velocidad, asi como
del administrador de in-

HELENE VALENZUELA

Laexcepcional trayectoriadeungran
profesional del Turismoy transporte

El presidente de la
Asociacion Espa-
fola de Profesio-
nales de Turismo
(AEPT), licencia-
do en Empresaria-
les porlaUNED y
titulado en Turismo
por la CENP y la
EOT, es un directi-
vo de larga trayec-
toria y excelente reputacion
enel Sector. Director técnico
de Pullmantur, director de
CEA, consejero de Iberrail,

director general
de Talgo, vicepre-
sidente de Travel
Advisor, director
general de VIE,
profesor de CDtur,
consejero delega-
do de Mundovia-
je.com, consejero
de Mundiplan y
de Unav, director
general de Movelia, direc-
tor en Espaiia de Gipsyy y
vicepresidente de la Mesa
del Turismo de Espafia.

SANTIAGO VALLEJO
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CIMET

Agente de viajes pionero y un exce-
lente profesional respetadoy querido

El director de la
Conferencia Ibe-
roamericana de
Ministros y Em-
presarios de Tu-
rismo (CIMET),
alternandose con
Claudio Meffert,
y también direc-
tor del Consejo
Asesor de NE-
XOTUR, fue director

Francisco

2 5

Centro de Nue-
vas Profesiones,
abrid el primer
departamento
de emisor en la
primera agencia
de Viajes Barce-
16, en Palma de
Mallorca. Agente
de viajes pione-
ro y proveedor
modélico, es uno de los

VAzQUEZ

AEDH

Presidentenacional delosdirectoresde
hotelyveteranoprofesor de Turismo

El presidente de la
Asociacion Espa-
fiola de Directores
de Hotel (AEDH),
esta llevando a
buen puerto un ex-
cepcional abanico
deactividades, que
sita al colectivo
de directores de
hotel como uno de
los mas dinamicos e innova-

cuela Superior de
Madrid y master
en Gerencia Hote-
lera por la Univer-
sidad Politécnica,
Vegas fue director
de Rafael Hoteles
durante casi una
década y lleva 40
aflos como profe-
sor de la Escuela
Superior Hosteleria y Tu-

Elmejorembajador de Amadeusante
losagentesyoperadoresdel GDSlider

El flamante res-
ponsable de ges-
tion del éxito del
cliente del Sur de
Europa de Ama-
deus cumple 17
afos en el gran
GDS europeo. Li-
cenciado en Ges-
tion de Empresas
por la Universi-
dad Complutense y master

s

DaviD VIDAL

ropay Viva Tours,
hasta su incorpo-
racion a Amadeus
en 2014 como je-
fe de gestion de
ventas, habiendo
ejercido seis afios
como director co-
mercial para Es-
pana y Portugal,
desplegando una
notable actividad con una

comercial de Trasmedi- profesionales masrespeta- | dores en el Asociacionismo — rismo de Madrid, habiendo | por ESIC y el IE, Vidal activay brillante participa-

terranea. Tras estudiar en  dos y queridos del Sector | profesional turistico. Diplo-  sido elegido presidentedela | Cabaleiro fue gerente de  cidén en innumerables actos

la primera promocion del — Turistico en Espafia. mado en Turismo porlaEs-  AEDH de Madrid en 2010. | grandes cuentas de Air Eu- y eventos del Turismo.
IAPCO HOTELBEDS AMADEUS —/——————

OPCespariolenla

presidencia mun-

dialdelosorganizadoresdecongresos

El expresidente
de la Asociacion
Internacional de
Organizadores
Profesionales de
Congresos y di-
rector de la Acade-
mia de Formacion
de IAPCO, es el
director general
de Beo Congresos
(Avoris Corporacion) desde
hace 11 afios y fue 18 afios
director general de Viajes
Iberia Congresos (Iberojet).

ANDRE VIETOR

Aunque sus ini-
cios profesionales
estan ligados a la
Hoteleria —como
director comercial
de Intercontinental
Hotels en Espaniay
director de ventas
internacionales del
Hotel Arts de Bar-
celona—, André
Vietor es un profesional de
reconocido prestigio inter-
nacional y probada solven-
cia en la direccion de OPC.

Revelevo enla cipuladel granbanco
decamasynuevoplandecrecimiento

El presidente eje-
cutivo de Hotel-
beds optd por un
cargo no ejecutivo
en el Consejo de
Administracion,
culminando asi 32
afios dedicados a
la compania. El
nuevo CEO de
Hotelbeds, el fran-
cés Nicolas Huss, procede
de los sectores financiero y
tecnologico. La pretension
de Hotelbeds era alcanzar

JOAN VILA

64.000 agentes en
un plan trienal
orientado a captar
agentes de viajes
de lujo y reservas
de alto valory lar-
ga distancia. Los
agentes, junto a
operadores turis-
ticos y aerolineas,
son parte esencial
del fuerte compromiso de
Hotelbeds con los hoteleros
para incrementar en nime-
ro y calidad las reservas.

Amadeusofrecealaagenciadeviajes
serviciomovilytecnologiamulticanal

Excelente recuer-
do dejo al Sec-
tor la gestion del
director general
de Amadeus Es-
pafia, gracias a la
implantacion de
proyectos como
el desarrollo de
la tecnologia para
que las agencias
comercialicen los servicios
complementarios de las
aerolineas, o los servicios
innovadores como Ama-

PAUL DE VILLIERS

deus m-Power,
aplicacion movil
que permite a las
agencias aparecer
con su propia mar-
ca en el movil de
sus clientes. Ama-
deus apuesta por
el cliente multica-
nal, "poneiendo a
disposicion de las
agencias soluciones para
que puedan ofrecer sus
servicios tanto en oficinas,
como en Internet o movil".

POLONIA

HOTELERIA DE ESPANA

Dos décadasuniendoadestinos polacos
conlasagencias receptivasespariolas

Lider del poderoso ‘lobby’ espariol del
Sector de Hosteleriay Restauracion

Expertoenmovilidadybancaalmando
de Europcar en Espafay Alemania

Tras 20 afios en
el cargo, la direc-
tora de la Oficina
Nacional de Tu-
rismo de Polonia
en Espafia es una
privilegiada cono-
cedora del merca-
do emisor espaiiol
y eficaz prestataria
de servicios de in-
formacion y colaboracion
entre lasautoridades y el
sector turistico de los desti-
nos polacos y las empresas

Acata WirosLawska

turisticas espa-
fiolas. Entre las
actividades impul-
sadas por Agata
Witoslawska des-
tinadas al emisor
espafiol destacan
workshops, como
el celebrado en
Varsovia entre re-
ceptivos polacos
y agentes de viajes del
Pais Vasco, con motivo de
la inauguracion del vuelo
directo con Bilbao.

El presidente de
la Confederacion
Empresarial Hos-
teleria de Espafia
(la antigua Fede-
racion Espafiola
de Restaurantes,
Cafeterias y Ba-
res), es lider in-
discutible del im-
portante Sector de
la Restauracion en nuestro
pais. La Confederacion es
la Ginica organizacion que
representa a nivel esta-

Ve AN
Jost Luis

tal al Sector de
la Hosteleria: un
total de 315.000
establecimientos
con mas de 1,6
millones de em-
pleos, que aportan
el 7,2% del PIB
espafiol. Yzuel ha
sabido defender
como nadie antes
los intereses de este gran
Sector, desplegando gran
presencia mediatica y una
eficaz accion como lobby.

YzueL

El director gene-
ral de Europcar
Mobility Group
en Alemania
desempefio la
direccion gene-
ral de la primera
compaiiia euro-
pea de alquiler
de automoviles
en Espafa entre
2019y 2023, cargo que en
la actualidad desempefia
con notable acierto Michel
Kisfaludi. Anteriormente

ToBIAS ZISIK

habia sido direc-
tor de ventas y
marketing de la
filial espafiola de
Europcar. Zisik
se forjo profesio-
nalmente en Ban-
ca durante diez
afios en Barclays
Bank Espafia, tras
lo cual fue nom-
brado director general co-
mercial y de estrategia de
Metro de Madrid y director
general de Bonopark.

ARAGON

THR

De presidente de los agentes de Ara-
gonadirector general de Turismo

El director gene-
ral de Turismo
y Hosteleria del
Gobierno de Ara-
gobn es gestor de
larga y reconocida
trayectoria profe-
sional y profesor
de Turismo de la
ESIC. Diploma-
do en Empresas y
Actividades Turisticas por
la Universidad de Zatago-
za, Moncada Iribarren ha
sido presidente de la Aso-

JORGE MONCADA

ciacion de Agen-
cias de Viajes de
Aragon (AAVA)y
secretario general
de la CEAV. Con-
sejero de Nieve de
Teruel, la Funda-
cion Montanana,
Prames, Formi-
gal, el Aeropuer-
to de Zaragoza y
MotorLand, ha formado
parte del Consejo de Turis-
mo de la Confederacion de
Empresarios de Zaragoza.

/|

El consultor espaiiol por excelencia
deinstituciones, destinosy empresas

Hace 40 afios Eu-
logio Bordas lanzo
su firma de con-
sultoria para la in-
dustria turistica y
desde entonces ha
asesorado a cente-
nares de empresas
y organismos en
mas de 72 paises
y a algunas de las
mas reputadas firmas inter-
nacionales de consultoria
estratégica. Ha dirigido mas
de 800 proyectos que inclu-

EuLocio Borpas

yen el disefio de
Planes de Mar-
keting y Planes
Estrategicos de
Turismo de mas
de 60 destinos y
haasesorado aim-
portantes grupos
como TUI, Relais
& Chateaux y des-
tacadas cadenas
hoteleras. Ha sido director
del Consejo Mundial del
Turismo (Miembros Afi-
liados) de la OMT.

Creador de los retratos de Protago-
nistas del Turismode NEXOTUR

El director de arte de NEXOTUR
es el artifice de los caracteristicos
retratos —que no caricaturas— que
identifican a los Protagonistas del
Turismo en Espaiia: 300 Semblanzas,
medio centenar de entrevistas y una
veintena de in memoriam. Samper
es un conocido pintor hiperrealista
que colabora con NEXOTUR desde
1988, afio de creacion de la cabecera
(como Directorio Profesional de

Agente de Viajes), hace 35 afos. Sus retratos e ilustra-
ciones son marca de la casa y han diferenciado al
Periddico y la Plataforma Digital del Grupo NEXO.

aNacio Savper
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AHORA

ES EL MOMENTO DE UNIRSE A LA OPCION MAS SOLIDA

0 6

MAS DE LAS MEJORES LA MEJOR ALTA ASISTENCIA
900 OFICINAS ~ CAMPANAS ~ FINANCIACION RENTABILIDAD  PERSONALIZADA

Carrefour (9

viajes
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dIRMET

serviclios

Road to
(Fitur) 2024

(3%

Nuestro objetivo es
acompanarte para conseguir
los tuyos.

tAcompananos!
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Y asi han sonreido
nuestras agencias

en 2023...

+ Rentabilidad

+ 1 millon de € en rappeles

+ 50 proveedores

con rappeles garatizados

en 2023 (para 2024)
+ 80% de agencias
bonifican su cuota
+ 3 proveedores

premian a Grupo GEA

CAMPANAS
COMERCIALES

96 CAMPANAS

Hasta +3%

en sobrecomisiones

+50 proveedores

+ HERRAMIENTAS

NOVEDAD
Acuerdo con GRUPISTA

que Se Ssuma a

. LLEEGO

. OFIMATICA
. VIEW TRAVEL
. BBVA

+ ENCUENTROS
Y REGALOS

14 Reuniones
GEA Contigo

+ 1 Convencion

DURANTE _
TODO EL ANO: +7 FAM TRIPS

EXCLUSIVOS
+25 REGALOS

TECNOLOGICOS  +TARJETAS REGALO
DE AMAZON

Y 2024 traera

+ novedades
+ rentabilidad
+ herramientas
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Desde 2008 hemos gpoyado amas de 900 emprendedoresaponer en marcha, desarrollary
rentabilizar suspropias agencias/ Esmuy triste que € mercado de ventaesté basado enla
oferta/ No nosdebemosolvidar que unaagenciano esunaONG/ Dit Gestion, en susdiez

ahosdeactividad, vacadadiaamés/ Solamentediriaalasagenciasqueleane contrato antesdefirmar

«Dit Gestion eslider en creacion de
agenciasdeviaj esindependientes»

Jon Arriaga/ Director de Dit Gestion

Tras protagonizar un vertiginoso
crecimiento enlosUltimosafios, Dit
Gestion se codea actua mente con
los grandes Grupos comerciales
que operan en el mercado espafiol.
Su director, JonArriaga, daacono-
cer algunas de sus fortalezas.

P.- ¢Cuantospuntosdeventatie-
nen enlaactualidad en € mercado
espafiol y comohaevolucionadod
numeroen losultimosafios?

R.- En estosmomentos dispone-
mos de unas 800 agenciasdeviajes
en toda Espafiaentrefisicas, online
y freelance. Nuestraevolucion esté
entorno aun 30% incremento anual
respecto al afio anterior.

P.- Dit Gestion secodea hoy en
diacon losgrandesGruposcomer -
cialesdeEspafia. ¢(Cudl eslaclave?

R.- El grupo Dit Gestién se ha
posicionado como lider enlacrea-
cion deagenciasde vigjesindepen-
dientes. Desde 2008 hemos apoya-
do amas de 900 emprendedores a
poner en marcha, desarrollar y
rentabilizar suspropiasagenciasde
vigjes. Este asesoramientointegral
engloba, desdelastramitacionesle-
galesy administrativascomollasli-
cencias y avales necesarios, pa-
sando por la creacion de su propia
web, sus dominios y cuentas de
correo y formacion continuada en
gestion, producto turistico, marke-
ting online, etc. El vaor afiadido
de Dit Gestion es nuestro perso-
nal. Més de 30 profesional es espe-
cializados en la competitividad de
las agencias de vigjes a través de-
sarrollar tecnologiade vanguardia,
sul+D;y laformacion. Tanto atra-
vés de los cursos

nuevasagenciasdeviajes. ¢Coin-
cidecon estavision?

R.- Totalmente de acuerdo con
estavison. Esmuy tristequee mer-
cado de venta esté basado en la
oferta, y en queel todo vale. Nues-

tro trabajo consiste

presencialesen Ma- D endar unserviciodi-
drid, Barcelona, Ca- isponemos de ferenciado anuestras
narias, Valencia...,  unas800agencias | agencias, pero con
los cursos cruceros e viajes en toda un modelo de nego-
de DIT Academy o Esbafia entre cio totalmente com-
en destinos. p b ., petitivo que genere

P- ¢En quéoatros [fisicas, ‘online un beneficio justo
mercadosoperanenla ‘freelance’ para la agencia de
aduadidadyquéredll-  pmm——— Vidj€eS. El mercado
tadoshan obtenido? del Turismo no se

R.- En Espafiaquiero resatar el
tratamiento especial independien-
te que ofrecemos a mercado insu-
lar canario respecto a peninsular.
Ademas, estamos presentes en
Portugal, asi como en Colombia.

P- ¢Prevéndar e saltoaalgin
otropaisacortoplazo?

R.- Dit Gestion disponeenlaac-
tualidad de 75 establecimientosre-
partidos por todo Portugal, pero lo-
calizadas de formamasintensaen
lasregionesdel sur. Nuestraapues-
taen el mercado luso contemplado-
blar sured parasituarlaen 120 agen-
ciasdevigjes, y consolidarlaentre
|losméasimportantesdel pais. Tam-
bién apostamos por situarnos en
Colombia, pero nuestra actividad
actual esreducida.

P-Algunoscompetidoressuyos
lamentan queel ‘todovale’ seha
instalado en el negocio. En espe-
cial denuncian quemuchosGr u-
poscomer cialesofr ecen agr esivos
descuentosen cuotaspar a captar

puede basar en unacompetitividad
agresiva sino en ofrecer produc-
tosjustosy diferenciados paralos
clientes dentro de un precio justo.
Esaeslalabor de Dit Gestion ha-
cia sus agencias.

[d [ 14 ey
Haiku Vuela ofrece tres tarifas de emision
El consolida- | de billetes aéreos para | nas que reservan los | gos online. Findmente
dor 2éreo de | lograr los precios més | vuelos a su pais de ori- | conseguimosun trato di-
Dit Gestién | econémicos. gen); y lasne- | recto con las compafiias
proporciona | Las tarifas de gociadas. La | aéreas que permiten a
alosagentes | turoperacion operativadela | nuestras agencias ser
de vigies capacidad de | (paralasagen- plataforma | més eficientes en todos
autoemision de billetes | ciasmayoristas HaikuVudase- | los apartados. Desde
contodaslascompafiias | con las que leccionaloshi- | nuestraagenciamayoris-
afreasparaconectar con | puedenreslizar lletes por pre- | taHaiku Travel ofrece-
cuaquier destinoturisti- | ‘ paquetes’ cios, clases, | moslos motores de ho-
co. HaikuVuelaposibili- | con otros ser- horarios, vue- | teles vuelo+
ta que las agencias de | vicios como c>JnArRaca  10s directos, | hotd; coches
vigesdeDitGedtiondis | aéreo, excur- — escalas, etc. | tickets; cir-
pongan de tres diferen- | siones, etc...); lasétnicas | Ademéds garantizaunato- | cuitos; cruce-
testarifasen laemision | (destinadas a las perso- | tal seguridad en los pa= | rosy ferries

P- ¢L epreocupaedatendencia?

R.- Estatendenciaes preocupan-
te. No nos debemos olvidar que una
agenciadevigesnoesunaONG Es
decir debe conseguir un beneficio
justo en un producto. Si nos centra
mos en las mayoristas que depen-
den de los grupos verticaes corre-
mosel grandisimo riesgo de quedar-
nos con unaventa, con un beneficio
bajisimo. Estetemanospreocupade
formamuy muy especial.

P-- Estecomportamiento, unido
a la grave crisis econdémica, ha
puesto a algunos Grupos comer -
cialesen situaciones econdémicas
complicadas. ¢Dit Gestion esuna
empresasolventey saneada?

R.- Dit Gestion, en susdiez afios
deactividad, vacadadiaamas. En
estos momentos somos un Grupo
de gestion muy saneado y sin nin-
gun tipo de problemas, sino todo

lo contrario. Disponemos de unas
grandisimas perspectivas de creci-
miento. Es cierto que los Grupos
de gestion estén muy tocados, pero
esto esun problemagenerado prin-
cipalmente por una no evolucion
en las nuevas nor-

lo contrario. Esdecir, dar un servi-
ciodegrupo vertical alasagencias
independientes, pero manteniendo
su independencia como agencia.
Este complejo planteamiento es
prioritario en estos momentos.

P.- ¢Hatenidoalgunarepercu-
sién laconversion deTraveltool ?

R.- Esun Grupo de gestion mas,
con sus prosy contras. Solamente
diria a las agencias de vigjes que
leyesen claramente el contrato an-
tesdefirmary ver lalineapequefia
Nosotros somos un grupo muy cla-
ro que no damos ni creamos lineas
pequefias, y en € que garantizamos
el nombrede cadaagenciay lafuer-
zade un Grupo de gestion.

P- ¢Québalancehacedelacam-
pafiadeventaanticipadaparala
presentetempor adadeverano?

R.- Lasagenciasdevigesinde-
pendientes no tienen excesivo
avance en laventaanticipada. L6-
gicamente se da, pero este tipo de
agencias son mas parala venta de
vigjes en temporada.

P.- ¢Creeque en 2018 se supe-
raréanlosnivelesdeventasde2017?

R.- Claramente, los datos asi |o
reflejan. A estas alturas estamos
précticamenteiguaando losnime-
ros absol utos del pasado 2017, por
lo que el incremento un nuevo afio
vaaser espectacular.

P- ¢Seatreveriaadecir quesu
Grupocomercial esunodelosmas
avanzadosen esteaspecto?

R.- Dit Gestion esel Unico grupo
de agencias de vigjes con un depar-
tamento propio de [+D+i y otro de
desarrollo web. Gracias aello, nos

permiteestar en cons-

mas de |as agencias S tante cambio e inno-
de vigies y de sus omos un Grupo | vacién, creando nue-
necesidades. Sobre  dle gestion muy vasherramientas que
esto podriamos ha ~ saneado y sin nos demandan tanto
blar largo. i nuestras agencias
P-¢Leshaafec- ningun 1ipo d,e como el mercado ac-
tadolaapuestade  problemas, sino tual y actualizando
losgrandesgrupos  todo lo contrario cada dia las que ac-
tualmente tenemos.

turisticospor lafér-
mulafranquicia?
R.- No, estetemano noshaafec-
tado deformaimportante. Lasagen-
ciassaben lo que esunafranquicia
en el mundo del Turismo y su de-
pendencia. Nuestra funcion o tra-
bajo se basa precisamente en dar

No es por casualidad
que nuestro grupo tenga € mayor
porcentaje de incremento de agen-
ciaslos Ultimos tres afios.

P-Han cdebradosu primeracon-
vencion anual. ¢Quélesllevéaor-
ganizar un eventodetal magnitud?

R.- La primera convencion de
agencias de vigjes independientes
de Dit Gestion, celebradaen Méla
ga, ha supuesto todo un hito a po-
der reunir amas de 500 agentes de
vigjes y un centenar de proveedo-
res. En este evento reflgjamos nues-
tro continuo crecimiento delosnue-
ve primeros afios de actividad en
servicios, tecnologia propia, oferta
de vigjes, agencias asociadas, es-
tructura de grupo, etc. Realmente
fueron las agencias las que nos de-
mandaron un congreso de estas ca-
racteristicas, pues deseaban cono-
cersey trabajar entreellas, asi como
ver lafuerzay magnitud de Dit Ges-
tion. También nos ha permitido un
mayor reconocimiento social atra-
vésdelosmediosde comunicacion.
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El recientemente nombrado presi-
dente de la Federacion Espafiola
Empresarial de Transportes de Via-
jeros (Asintra), Rafael Barbadillo,
también ha sido designado presi-
dente del nuevo Consejo de Trans-
porte y Logistica de la Confedera-
cion Espafiola de Organizaciones
Empresariales (CEOE). En las si-
guientes lineas, Barbadillo repasa
la situacion que atraviesa el trans-
porte de pasajeros en Espafia y sus
retos al frente de Asintra.

P- ¢Cémovalorasu primer mes
comopresidentedeAsintra?

R.- No son tiempos faciles, por
la situacion econémica del pais, y
€s0 repercute en mas trabajo y en
mas dedicacion. Tenemos que tras-
ladar nuestros plan-

«Launidady € trabajoen equipo
¥ an lasbasesdelaAsociacion»

Rafad Barbadillo / Presidente de Asintra

valido), el apoyo al discrecional que
esta bajo minimos... Tenemos que
regularizar la actividad del discre-
cional, cambiando la concepcion
que tenemos de diferenciar empre-
sa regular, urbana o discrecional.
Nosotros somos empresas de
transporte, que gestionamos con-
tratos, independientemente de si es

con la Administra-

teamientos a la Ad- i0 i

ministraciéon con Hemos solicitado (Czloonn,aggﬂggscg‘lee\gljilg_,
mas claridad y una revision jes 0 con una pefia
e POE  extpaondinaria | G 140, Deeros
ta. Elincrementodel ~ de las tarifasdel | . global, cada uno
precio del combusti- regulm; para con sus caracteristi-
ble, la caida de via- paliarlasz’tuacio’n cas. Por ejemplo, en
jeros (a pesar de que los concursos del

el afio comenzé con

un pequefio incremento), la falta de
pago de las Administraciones...
Pero es un reto personal, que afron-
to con optimismo y con muchas
ganas por el respaldo que me de-
mostro la Asamblea. Esto es muy
gratificante, ademas de una tremen-
da responsabilidad: que las deci-
siones que tomes sean las adecua-
das. Estamos introduciendo algu-
nos cambios, pero no en el modelo
Asintra, porque ha

transporte escolar en
Madrid se ha incluido como princi-
pal criterio el precio, lo que ha pro-
vocado importantes bajadas del
mismo, llegando incluso al 40%. Si
tenemos que competir por precio,
la calidad del servicio se resentira,
y eso no es lo que queremos. En
cuanto al urbano, es tiempo para
externalizar los servicios, porque se
ha demostrado que el kilémetro ges-
tionado por un operador privado

es mas eficiente que

demostrado ser el G . silo hace laAdminis-
bueno. Somos abier- estionamos tracion.

:03 y tlranspdaretr]tes, contratosya FI> Tamdbién a_zlé
odo el mundo tiene melapresdencia
cabida y libertad j&qc'on' la > ComitéNacional.
para decir lo que ministracion R.- Es uno de los
piensa, aunque no  COn un Coleglo, 6rganos de mayor
sea lo mismq que o con una peria representacion del
opine lamayoria. No Sector. Por ello, se-

tenemos cortapisas

de si un empresario se dedica al re-
gular o al discrecional, sino al trans-
porte de viajeros por carretera, que
es a lo que nos dedicamos noso-
tros y nuestras empresas. Hemos
comenzado a estar en las redes so-
ciales, en Twitter y Facebook, esta-
mos aprovechando las nuevas tec-
nologias, hemos creado la Comi-
sién Ejecutiva para que controle un
poco mas la organizacion, junto con
la Junta Directiva. Queremos que
esto funcione de una forma méas
colegiada, pero siempre mantenien-
do una linea de continuidad.

P.- Conocealaperfeccion Asin-
tra,y por eso ¢cualesson susobje-
tivosparaestoscinco afios?

R.- Un asunto bésico es el tra-
bajo en equipo. Estamos elaboran-
do un plan de accion que se con-
vertira en la hoja de ruta para los
proximos afios y fijara una serie de
normas a modo de decélogo fun-
damental, como la defensa de la
gestion privada, el sistema
concesional (un modelo mas que

guiremos colabo-
rando al méximo con la Adminis-
tracion, ya que nuestros informes
son preceptivos. A pesar de que
no son vinculantes, son tenidos
muy en cuenta por el Gobierno 'y
permiten que las normas sean mas
acordes con la realidad actual.

P.- ¢:Quépuedesuceder con las
tarifasdel regular?

R.- Hemos solicitado una revi-
sion extraordinaria de las tarifas para
las lineas regulares, apoyada en un
estudio presentado por nosotros
que refleja la evolucion del precio
del combustible y de otros costes y
variables. El Ministerio de Fomento
esta muy por la labor, porque cono-
ce bien la situacion y tenemos su
compromiso, pero la decision final
depende de Economia. La idea es
que larevision se realice, de llevar-
se a efecto, a primeros de julio.

La defensa del sistema

P.- &Y en cuantoalosderechos
guetienen lospasaj er 0s?

R.- Todavia no ha entrado en vi-
gor el reglamento sobre los dere-
chos de los pasajeros, pero cuan-
do lo haga supondra un coste afia-
dido para las empresas. Supone
obligaciones en asistencia al pasa-
jero, y nosotros lo que queremos
es tratar muy bien al viajero. Las
nuevas obligaciones de servicio
publico tienen que ser compensa-
das de alguna manera, y como por
via directa no sera, estamos pen-
sando en que se hara por la via de
las tarifas. Es probable que, en los

El sistema | modelo que conoceny | y un sistemabueno. En | vehiculos? Lo que tene-
concesional | que ha demostrado ser | cuanto al concesional, | mos que buscar es la
permite | positivo. Igual cuando sale a | rentabilidad del sistema,
atender a | que Espafia se CONCUrso una | porgue si no, muere por
los usuarios | ha convertido lineanuevano | si mismo; las empresas
con buenos niveles de | en lider mun- hay problema. | privadas lo deben en-
calidad y con un precio | dialenexplota- En el caso de | contrar atractivo y no
muy asequible. Ademas, | cion de auto- renovacion,no | quedaran concursos
este sistema ha servido | pistas, ¢por esque debate- | desiertos, como esta su-
de espejo para el regla- | qué noexpor- ner ventaja la | cediendo. Si s6lo se
mento comunitario. Con- | tar el modelo empresa que | compite por
sidero que es una opor- | concesional, c»RsaBareapiLLo Yaexplotabala | precio, laca-
tunidad paralosempre- | aplicando —  concesién, | lidad se re-
sarios espafioles, que | nuestro know-how? Te- | pero ;,qué pasa enton- | siente casi
tienen que exportar el | nemosempresasbuenas | cesconelpersonalylos | siempre.

Estamos fijando una serie de normas a modo de decalogo / Nosotros somos empresas de
transporte que gestionamos contratos / Nuestros informes son muy tenidos en cuenta por el
Gobierno / Hemos solicitado una revision extraordinaria de las tarifas de lineas regulares

concursos que vayan a salir, se in-
cluyan obligaciones que las actua-
les concesionarias no tienen que
cumplir, pero que ahora tendran que
reconocer. Si se repercute en las
tarifas, supondra una subida muy
pequefa que el usuario no notara.

P.- Laformacion esbéasica.

R.- Siempre hemos estado muy
concienciados con la necesidad de
ofrecer la mejor formacion al Sec-
tor, y vamos a seguir en esta linea,
sinduda. Impartimos el CAP inicial
y el continuo, tanto para asociados
como para los que no lo son, con
las subvenciones de la Fundacion
Tripartita y con las bonificaciones
de la Seguridad Social. Fuimos pio-
neros también con el Master, que
hacfa mucha falta para cualificar al
personal del Sector. Conduccién en
situaciones de emergencia, con-
duccidn eficiente, seguridad en el
transporte escolar, tacografo digi-
tal, riesgos laborales, atencion al
cliente, control de estrés en la con-
duccién... Son muchos los aspec-
tos formativos que tocamos por-
que, como decia Lorenzo Chacon,
para Asintra la formacion es una
inversion y no un coste. También
vamos a impartir cursos para el
gestor de transporte, la nueva fi-
gura que estéd a punto de conver-
tirse en realidad. La conduccion
eficiente tiene un retorno muy ra-
pido, y lo cierto es que las empre-
sas tienen que formar a sus em-
pleados lo maximo posible.

P-Ladbligetoriedad dd CAP, ¢ab-
orbetodoslosesfuer zosfor mativos?

R.- No, para nada. Estamos ha-
ciendo lo mismo que antes, mas todo
lorelativoal CAP. Y eso que no siem-
pre es facil compatibilizar los hora-
rios, como en el caso del Méaster, que
se imparte en viernes y sabados, pero
merece la pena en cuanto a conoci-
mientos, y ademas, lamayoria de los
alumnos que lo han completado han
promo-cionado en laempresa.

P.- ¢Quéle pediriasalos aso-
ciadosparaestoscinco afios?

R.- Les pido trabajo en equipo y
unidad interna. Las decisiones en
Asintra se toman siempre de forma
consensuada y queremos que siga
siendo asi. Hay que comprometer a
todos los que forman la Asociacion
para que colaboren en lo posible por
el bien de todos, que participen por-
que asi se consiguen resultados, y
que estos resultados son para ellos.
En un Sector regulado, como el nues-
tro, las organizaciones empresaria-
les tienen todavia més sentido.

P.-- El subsecretariodeFomento
comento a este Periédico que el
AVE noestd subvencionado.

R.- EI mandato que tiene el Go-
bierno espafiol por parte de Bru-
selas es la distincion de lo que se
consideran obligaciones de servi-
cio publicoy lo que no. En cuanto
al ferrocarril, los cercanias y me-
dia distancia si lo son, pero el res-
to no, y no pueden recibir ayudas
estatales. EI AVE no es una obliga-
cion de servicio publico.
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Descubre
nuestro planeta exclusivo

En AVASA Travel Group te acompanamos
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En Espafiay en Portugal seguimos muy fuertes, mientras que en Italiay Alemania comenza-
mos atener nombre y apellidos / El Sector de agencias esta muy convulso, pero si se hacen las
cosas bien hay un largo camino que recorrer / Las “online’ concentran en torno al 30% de las

ventas de viajes en Espafia, y en algin momento nos acercaremos al peso de las estadounidenses

«Lasagencias ‘online’ no somos las
causantes de labajada de rentabilidad»

Tomeu Bennasar / Director general de Logitravel

Logitravel contintia evolucionando
a un ritmo vertiginoso. La agencia
online ha concluido 2011 con 275
millones de euros facturados, un
39% mas que en 2010. Su director
general, Tomeu Bennasar, da a co-
nocer los factores que han propi-
ciado este crecimiento, ademas de
analizar la situacion que atraviesa
el Sector de agencias de viajes.

P.- ;Cudl es la clave para que
Logitravel haya cerrado su mejor
afio desde su lanzamiento en 2004,
facturando 275 millones de euros?

R.- En primer lugar, ha influido
positivamente que nuestra estrate-
giaapueste por un producto mas na-
cional, buscando en todo momento
consolidar los segmentos en los que
venimos trabajando.

15 dias en unas vacaciones a un lu-
gar cercano y de corta duracion. En
definitiva, el turista espafiol ha redu-
cido el presupuesto que normalmen-
te destinaba para viajes, adecuandolo
a sus necesidades y posibilidades,
si bien puede que realice incluso

hasta mas viajes que antes.
P.- Tras el éxito cosechado en los
paises donde se haes-

Por otro lado, tam- E tablecido Logitravel,
bién es destacable el I mercado ¢prevéndarel saltoa
desarrollo internacio- emisor que mds alguin otro mercado
nal que hemos expe- se ha visto proximamente?

rimentado. En Espa- R.- En estos mo-
fay en Portugal se- /e ‘;’Cfad()p(?r lfl mentos Nno esta entre
guimos muy fuertes, Crisis economica nuestros planes ex-
mientras que en lta-  es e/ portugués pandirnos a otro pais.
lia y Alemania co- No obstante, nuestra

menzamos a tener
nombre y apellidos. Asimismo, he-
mos comenzado a operar en Brasil y
en Francia. Estas dos vias, sumadas
a la estrategia de business to busi-
ness en agencias de viajes fisicas,
son las que estan permitiendo a
Logitravel continuar registrando
unos resultados tan satisfactorios
en un entorno econémico tan com-
plicado como el actual.

P.- Los resultados globales de
Logitravel sonirre-

intencion es seguir
apostando por el desarrollo de nues-
tro plan de internacionalizacion.

P.- Normalmente las agencias
de viajes online suelen dar cifras
de facturacion, pero no de benefi-
cios. ¢ Obtienen pocas ganancias?

R.- Las agencias de viajes que
operan en la Red tienen una estruc-
tura de costes diferente a las redes
de toda la vida, y en base a lamisma
fijan sus precios. Por lo tanto, en

ambos modelos se

futables pero, ¢ tam- Lo . puede ganar dinero.
bién han evoluciona- s consumidores P.- ¢ Qué peso
dlo positizj/amente eln espanoles han tienen las online en
el mercado espafiol? el Sector espafiol?
R.- Enel mercado recortado su R.- Hoy e% diaes
espafiol seguimos ~ presupuestopara ||,y complicado di-
con un crecimiento  vidjes, reduciendo | ferenciar entre agen-
en base a la consoli-  Jgs estancias cias de viajes online
dacion de nuestra y offline. Centrando-

carterade clientes. He

de reconocer que el Sector esta muy
convulso, pero si uno hace las cosas
bieny trabaja para mejorar los servi-
cios y productos que ofrece, tendra
un largo camino que recorrer. Por otro
lado, uno de los objetivos que nos
hemos marcado en este pais y en los
que estamos centrados es conseguir
el posicionamiento del producto va-
cacional en el medio online.

P.- ¢ Esta mas afectado el mer-
cado espafiol en comparacion con
otros en los que opera Logitravel?

R.- No. El mercado que mas se
estd viendo afectado por la crisis
econémica es Portugal, cuyo Tu-
rismo Emisor evoluciona peor que
el espafiol. En el caso concreto de
nuestro pais, en los dos Gltimos
afios las ventas se han comporta-
do de una manera muy similar. Lo
que si es cierto es que la crisis eco-
némica ha provocado que los con-
sumidores espafioles destinen me-
nos dinero a los viajes, convirtien-
do lo que antes podia ser un des-
plazamiento de larga distancia de

nos Unicamente en la
venta online, estimo que el porcen-
taje de las virtuales estara entre el
25% y el 30%. Mas alla de esta ci-
fra, en los Gltimos afios es evidente
que las nuevas tecnologias estan
siendo utilizadas por todas las em-
presas dedicadas a la distribucion

de productos y servicios turisticos.
Cada vez mas entidades se apoyan
en las posibilidades que ofrecen
Internet, las redes sociales, etc.
P.- ( Acabaran las agencias de
viajes online superando a las tra-
dicionales en cuota de mercado?
R.- En algin momento nos acer-
caremos a los porcentajes que ya
se dan en el mercado estadouni-
dense, donde las agencias de via-
jes online ya acaparan entre el 40%
y 50% de las ventas de viajes. Sin
embargo, sera dificil que llegue el
dia en el que se supere esta barre-
ra, ya que el viaje vacacional requie-

re de mucho asesoramiento presen-
cial. Para conseguirlo sera fundamen-
tal que las nuevas tecnologias sigan
evolucionando. Solo asi una agen-
ciade viajes online podra ofrecer los
mismos servicios que una fisica.

P- ¢ Cuéndo cree que lasagencias
onlinedejaran de centrarseenel fac-
tor precio paraatraer al cliente?

R.- En mi opinién esto ya esta su-
cediendo. La teoria de que por
Internet es todo més barato es un
topico. Ladiferenciaes que la Red da
unaserie de servicios y la oficina ofre-
ce otra forma de reservar. Si es cierto
que Internet es un canal muy pro-

No pretendemos dar el salto a nuevos mercados

El mercado | mos afios las ventas se | todelargadistanciade 15
espafiol no | han comportado de una | dias en unas vacaciones
ha sido el | maneramuysi- a un lugar cer-
que mas se | milar. Loquesi canoy de corta
havistoafec- | es cierto es que duracion. En

tado por la crisis econo-
mica. Segun lo que he-
mos apreciado, el pais
que méas marcado por el
contexto econémico ac-
tual es Portugal, cuyo Tu-
rismo Emisor evoluciona
peor que el espafiol. En
el caso concreto de nues-
tro pais, en los dos ulti-

la crisis econ6-
mica ha provo-

definitiva, el tu-
rista espafiol

cado que los ha reducido el
consumidores presupuesto
espafioles que normal-
destinen me- mente destina-
nos dinero a  c»TomeuBENNASAR D@ paraviajes,

los viajes, con-
virtiendo lo que antes po-
dia ser un desplazamien-

rebajandolo a
sus necesidades y posi-
bilidades, si bien puede

que realice incluso hasta
mas viajes que antes.

En cuanto a la posi-
bilidad de dar el salto a
otro mercado, en estos
momentos no esta entre
nuestros planes incorpo-
rarnos en otro pais. No
obstante, nuestra inten-
cién es seguir apostan-
do por el de-
sarrollo de
nuestro plan
de internacio-
nalizacion.

penso para la oferta de Gltima hora,
siendo mas agil que el canal tradicio-
nal, peroaniveles globales no me atre-
vo a afirmar que el canal online es
maés barato. Si asi fuese habrian cerra-
do todavia més agencias de viajes tra-
dicionales de lo que lo han hecho

A pesar de que opino que las
online no solo se centran en el factor
precio, si he de reconocer que en la
retina de los consumidores parecen
haberse quedado dos topicos: que
Internet es mas barato y que no hay
servicio. No obstante, en la Red se
da el mismo o incluso mejor servicio
que enel canal tradicional. Y tampo-
coescierto lo del precio, ya que pue-
des encontrar todo tipo de tarifas.

P.- Muchas agencias tradiciona-
les acusan a las virtuales de haber
iniciado la guerra de preciosen el
Sector. ¢ Esta de acuerdo?

R.- Las agencias online, al igual
que el modelo tradicional, quere-
mos ganar dinero. Por esta sencilla
razon no somos las causantes de la
bajada de rentabilidad que se ha
producido. Lo que si ha motivado
este descenso de los mérgenes de
beneficios es el estrechamiento del
canal de distribucion y la venta di-
recta de los proveedores. Que las
empresas prestatarias de los servi-
cios vendan directamente provoca
un recorte en la rentabilidad.

P.- ¢ Esimparable que los pro-
veedores vendan directamente?
¢Considera que es una deslealtad?

R.- Siempre digo lo mismo. No
hay ningdn canal de distribucion
mas barato para un proveedor que
una agencia de viajes, porque en-
tre otras cosas, venden el produc-
to por una comisioén. En cambio, si
el proveedor quiere hacerlo direc-
tamente tiene que invertir en mar-
ca, en crear las herramientas para
llegar al cliente, etc. Este argumen-
to es valido para la mayoria de pro-
veedores, lo que propicia que és-
tos cuiden cada vez méas al canal de
distribucion. Por ejemplo, a una ae-
rolinea le sale més barato vender a
través de la agencia de viajes que
directamente, ya que para ello de-
ben desarrollar y habilitar la pagina
web, entre otras cosas.

P.- ¢ Qué le recomendariaauna
agencia de viajes independiente que
quiera adaptarse al mundo online?

R.- Primero que aplique el senti-
do comun, porque esto no deja de
ser una especie de burbuja. Sin em-
bargo, es cierto que con trabajo y
muy poco coste se pueden hacer
cosas que antes eran inimagina-
bles. Tenemos acceso a una serie
de herramientas gratuitas que nos
dan muchas oportunidades. Por
otro lado, les aconsejaria que apli-
quen una estrategia de aprendizaje
e incremental. Es decir, no hay que
fijarse en las grandes agencias
online, sino que deben ir levantan-
do la empresa en base a aprender
como funciona, creando cartera de
clientes, etc. No deben focalizarse
en las nubes, y si en trabajar y
aprender como funciona todo esto.



OVIEDO CONQUISTA A GRUPO EUROPA VIAJES

Grupo Europa Viajes elige Oviedo como siguiente sede de su XLII Convencion

a convencion de Grupo Europa tendra lugar del 16 al 18 de febrero de 2024.

Grupo Europa Viajes se prepara para celebrar la convencion con mucho opti-
mismo, considerando que tras el periodo pandémico es uno de los grupos de ges-
tion con mayor crecimiento.

Las convenciones de Grupo Europa Viajes siempre son muy apreciadas por sus socios
y por los proveedores que acuden, sea por la formacion que reciben las agencias que por
las novedades del mercado turistico internacional que los proveedores presentan a las
mismas, convirtiéndose en un evento muy interesante vy alabado por los profesionales del
turismo.

El evento tendra lugar en el mitico palacio de congresos de Oviedo, edificio proyecto
de Calatrava.

Oviedo se presenta en 2024 con muchas novedades. Ha sido reconocida como Capital
Gastrondmica por que ofrece una variada oferta gastrondmica, basada en productos de
calidad vy platos tipicos como la fabada, el cachopo, los carbayones vy los mariscos de la
region. Sin olvidar el ambiente festivo que se respira en sus sidrerias y bares. Su nueva
conexion con el AVE desde Madrid le hace todavia mas atractiva

Asi que la convencion sera un evento muy intenso por su gastronomia, cultural con
joyas del arte prerromanico declaradas Patrimonio de la Humanidad por la Unesco y ocio
con un pleno ambiente carnavalesco en la capital del Principado.

Grupo Europa Viajes tendra la oportunidad ademas de presentar todas las novedades
tecnoldgicas a sus agencias, siendo muy reciente la renovacion del acuerdo del software
de gestion para agencias y de las paginas web B2C.

Invitamos por |o tanto a todas las agencias que quieran unirse a Grupo Europa, el uni-
Cco grupo como Asociacion Independiente el cual tiene como objetivo ofrecer a sus socios
las mejores herramientas tecnologicas, los mejores proveedores negociados y el mejor
networking para mejorar su competitividad y su calidad de servicio. Podéis contactar al
teléfono 933429990 o nuestra pagina web: https:/grupoeuropa.com/
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No entiendo que las aerolineas se nieguen rotundamente a establecer mecanismos que
reduzcan el riesgo de las agencias / El nuevo sistema de distribucion de IATAmuy posible-
mente restringiray limitara la competencia, es por ello que las autoridades de competencia

deberian estar muy atentas / La proteccion de los pasajeros es una de las prioridades de ECTAA

«atranarencaend desarrollode
NDC por partedel ATA esnula»

EvaBlasco / Vicepresidenta de ECTAA

La vicepresidenta de la Agrupacion
Europa de Asociaciones de Agencias
de Viajes (ECTAA), Eva Blasco, ana-
liza los principales cambios normati-
vos para el Sector de agencias en los
que trabaja la Comision Europea, asi
como el proximo lanzamiento del New
Distribution Capability (NDC).

P.- Lasagenciasdeviajesespa-
fiolasdeber an addlantar laremison
de fondos al BSP, pero a cambio
| ATA aceptamantener laliquidacion
mensual. ¢Es positivo € acuerdo
parael Sector deagencias?

R.- Como hemos venido reiteran-
do a lo largo del proceso negocia-
dor, el acuerdo mas que de positivo
podriamos calificarlo como el menos
malo. Entre todas las alternativas
viables, ésta es la
Unica que, aceptada

R.- Ciertamente la transparencia
en el proyecto es nula. Las infor-
maciones que vamos recibiendo
sobre el proyecto son parciales, li-
mitadas y, esto es lo mas grave, sin
que se nos clarifique cual es el ob-
jetivo Ultimo que persigue el pro-
yecto. Por parte de IATA se insiste
en que en modo alguno se preten-
de puentear a los
GDS, pero tanta in-

por las aerolineas,
nos garantizaba el
mantenimiento del
pago mensual, algo
que creiamos abso-
lutamente necesario
para evitar un mayor

La modificacion
de la Directiva
de Seguros podria
dejar fuera de su
comercializacion
a las agencias

sistencia nos lleva a
pensar si no es éste
uno de los objetivos
fundamentales, uni-
do a otros aspectos
que poco a poco se
nos van revelando,

estrangulamiento de
las agencias, en
unos momentos tan dificiles como
los que estamos viviendo.

P.-- ¢EntiendequelaAsociacion
Internacional del TransporteAéreo
(IATA) Sgapresionandopararedu-
cir el riesgo deimpago cuando no
shahechonadaparaminimizar €
impactodelasquiebrasaéreas?

R.- Entiendo que las aerolineas
y su lobby, IATA, deseen reducir
el riesgo de impago al maximo, pues
es una pretension
totalmente legitima.

como es el de que las
aerolineas se con-
viertan en propietarias de toda la
informacion sobre los clientes de
las agencias, contenida en los
PNRs. Ello nos lleva a preguntar-
nos: ;pretenderan después utilizar
esas informaciones con fines co-
merciales? ¢;Sera ello respetuoso
con las normativas vigentes sobre
proteccion de datos? Son muchas
las incognitas y dudas que se nos
plantean, de ahi que estemos

Ahora bien, lo que
no entiendo es que
se nieguen rotunda-
mente a establecer
mecanismos que re-
duzcan el riesgo de
las agencias, espe-

monitorizando muy
Mantener el

de cerca el proyecto.
pago mensual al
BSP es necesario
para evitar el
estrangulamiento
de las agencias

P.- ¢No cree que
las autoridades de
competenciadeberian
seguir de cerca este
tipodeiniciativas?

R.- Sin lugaradu-
das. Este proyecto

cialmente en estos
momentos en que
los ceses de compafiias aéreas es-
tan a la orden del dia, y que lo ha-
gan esgrimiendo argumentos de
pérdida de competitividad que me
atreveria a calificar de falaces.

P- ¢Esdemasiado egoistaen sus
planteamientosel lobby aéreo?

R.- Diria que si. Que duda cabe
que lasituacion financiera de lama-
yoria de las aerolineas es dramatica.
Sin embargo no creo que la solu-
cion radique en estrangular mas y
mas a las agencias. Pues se esta lle-
gando a un punto, en que con ese
estrangulamiento corren el riesgo de
ahogar por asfixia a muchas de las
agencias, y no creo que lamuerte de
las agencias les ayude a solucionar
su dificil situacion. Es mas puede
producirse el efecto inverso, pues
la concentracion del riesgo no creo
que les favorezca en absoluto.

P- ECTAA seshamostradomuy
criticaconlafaltadetransparencia
delATAend desarrollodesusiste-
madedistribucion NDC. ;Quéopi-
nan sobreesteproyectodel ATA?

muy posiblemente
restringiray limitara la
competencia, es por ello que las au-
toridades de competencia, tanto a ni-
vel nacional como europeo, deberian
estar muy atentas al mismo. A nivel
europeo, por parte de ECTAAya se
han mantenido contactos, tanto con
la Direccion General de Competencia

De acuerdo
con las in-
formaciones
de las que
dispone-
mos, el borrador de pro-

sion Europea en abril o
mayo de este afio. Pero
se trataria de una pro-

puesta que posterior-
mente se remitiriaal Par-
lamento Euro-
peo, por lo que
considerando
la duracién de

la primavera
del 2014, con un plazo
de transposicion que se

(DG COMP) como con la Direccion
General de Movilidad y Transportes
(DG MOVE), para llamar su atencién
sobre las multiples zonas oscuras
que el proyecto plantea.

P.- LaComisién Europeanose
planteacrear unfondodegarantia
paraloscasosdequiebrasaéreas,
haciendo casoomisoalaspropues-
tasdel Parlamento. ¢Por quésuce-
deesto cuando estamasque com-
probado € dafio que hacen estos
ceses de oper aciones a los consu-
midoresy al Turismoen general?

R.- Mi opinion es que ello es con-
secuencia del peso que en Bruselas

indicadas.

extenderia hasta princi-
pios o mediados de
2016. No obs-
tante, tenien-
do en cuenta
que durante

prolongarse
mas alla de las fechas

tiene el lobby. Pese a los continuos
mensajes enviados por el Parlamen-
toalaComision respecto a la necesi-
dad de reforzar la proteccién de los
pasajeros, esta Ultima se niega a es-
cucharlos, como a las asociaciones
de consumidores y agencias, sin que
proporcionen argumentos sélidos o
de peso que justifiquen su negativa.

P-¢ECTAA seguirapresionan-
doparaqueserefuercenlosdere-
chosdelos pasaj er osaér eos?

R.- Esta ha venido siendo una de
las prioridades de ECTAA 'y conti-
nuara siéndolo en 2013 y afios suce-
sivos, en tanto las autoridades euro-

Mas obligaciones para las agencias de viajes

El borrador de la pro-
puesta de revision de la
Directiva de Viajes
Combinados todavia no
ha sido publicado. No
obstante, las informa-

puestade revisiondela | los distintos junio de 2014 | ciones recibidas nos
Directiva de Viajes | tramites, en el habré eleccio- | llevan a pensar que se
Combinados podriafina- | mejor de los nes al Parla- | incrementaran las obli-
lizarse breve, locual im- | escenarios la mento Euro- | gaciones de las agen-
plicaria que podria ser | misma seria peo, latramita- | cias de via-
aprobada por la Comi- | adoptada en cion podria | jes, haciendo

nuestra labor
mas dificil y
compleja.

peas no adopten medidas legislati-
vas eficaces para garantizar una pro-
teccion efectiva de los pasajeros. Las
autoridades europeas admiten que la
proteccion es insuficiente, pero se
niegan a reforzarla por presiones del
lobby aéreo. Asi pues seguiremos
trabajando hasta conseguirlo.

P-Bruselaspretendeincluir la
obligatoriedad paralasagenciasde
viajesdecontratar unapdlizade
responsabilidad civil deunos 1,7
millones para vender segurosde
vigje. ;Quésupondriaestamedida
en caso desalir adelante?

R.- La posible modificacion de la
Directiva 2002/92 sobre Mediacion de
Seguros es una de las principales
prioridades en el plan de trabajo de
ECTAApara2013. Suposible revision
en lalineainicialmente propuesta, que
incluye entre otros aspectos laexigen-
cia de dicha péliza, podria suponer el
fin de lacomercializacion de los segu-
ros de viajes en las agencias.

P- ¢Quépesotienen lasagencias
enladigtribucion dessgur osdeviaj€?

R.- En Espafia entorno al 85% de
los seguros de viaje se contratan en
agencias. Por tanto, dejarlas fuera de
su comercializacion seriamuy grave.
Dada la poca cultura del seguro, pa-
rece dificil que si las agencias dejan
de comercializar estos productos, los
espafioles viajen asegurados, con
los consiguientes perjuicios para el
consumidor pero también para el Es-
tado, pues los consulados se enfren-
taran a crecientes peticiones de asis-
tencia. Sin olvidar, dado el perfil re-
ceptivo de nuestro pais, los posibles
costes para nuestro sistema sanita-
rio, derivados de la atencion a turistas
de otros paises que nos visiten sin
estar debidamente asegurados.

P- ¢ Cree que el Ejecutivo comu-
nitariodaramar chaatras?

R.- Pese a que las autoridades tan-
to espafiolas como alemanas han apo-
yado la pretension de los agentes, las
(ltimas noticias recibidas son muy
preocupantes. Son varios los Esta-
dos miembros que parecen no apo-
yar yano laexencion, sino ni siquie-
ra que se aplique a los seguros de
viaje un procedimiento simplificado.

P- ¢Seequivoca Bruselas?

R.- Mi respuesta es rotunda: si.
Conlleva un total desconocimien-
to de larealidad, en base a motivos
0 presiones que no terminamos de
entender. Los cambios propuestos
no sabemos a quiénes benefician o
qué pueden aportar al consumidor.

P-¢QuéopinaECTAA sobrela
revision delaDirectivadeViajes
CombinadosqueplaneaBrusdas?

R.- Desde que hace cinco afios se
iniciaron contactos por parte de la
Comision Europea, ECTAAha veni-
do participando activamente en todo
el proceso, tratando de que lavoz de
los agentes sea oida. Son muchas las
aportaciones realizadas por ECTAA,
pero deberemos esperar al borrador
para saber en qué medida las mismas
han sido recogidas. En 2013 la revi-
sion de esta directiva serd una de las
principales prioridades de ECTAA.
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Las llegadas de turistas internacionales alcanzaron un total de 1.323 millonesen 2017,y
las previsiones apuntan a que este fuerte impulso se mantendra durante 2018 / El Sec-
tor necesita regulaciones y pautas claras / La denominada turismofobia por parte de

los ciudadanos se debe en gran parte a que no se gestiona el crecimiento de forma sostenible

«Debemos aunar esfuerzos paradar
formaa un Sector mas responsable»

Jaime Alberto Cabal / Secretario general adjunto de la OMT

La Organizacion Mundial del Turis-
mo (OMT) ha llevado a cabo cam-
bios de calado en el equipo directi-
vo Yy la estructura. La principal no-
vedad es el nombramiento de Jaime
Alberto Cabal (Colombia) como se-
cretario general adjunto. Con su de-
signacion busca respaldo en la orien-
tacion de laOMT en esta nuevaera.
P.- En junio se estren6 como se-
cretario general adjunto de la
OMT. (Es uno de los retos méas
apasionantes de su carrera?
R.-EI 7 de junio empecé esta nue-
va etapa en laOMT como secretario
general adjunto. Inicié con mucho
entusiasmo de poder dar un giro con
las nuevas prioridades que se hamar-
cado la Organizacion y aportando mi
experiencia previa, para colaborar con
el nuevo liderazgo del Secretario Ge-
neral, Zurab Pololikashvili.
P- ¢ Quéfunciones desempefiara?
R.- Mis funciones serén brindar
apoyo al secretario general en la
orientacion de la Organizacion en
esta nueva era, especialmente en
modernizacion y crecimiento.
P.-Aboga por la renovacion de la
OMT. ;Cémo pretende conseguirlo?
R.- Tanto laOMT como sus miem-
bros tenemos la oportunidad de con-
figurar la agenda del Turismo para
los proximos diez afios. Dentro del
nuevo plan estratégico de la OMT,
se encuentra una mayor colabora-
cion entre la organizacion y sus Es-
tados miembros y Miembros Afilia-
dos con el fin de integrar plenamente
las especificidades de nuestro Sec-
tor, los nuevos retos emergentes en
el mundo y la Agenda de Desarrollo
Sostenible 2030.

P.- ¢ Puede lograr un mayor re-
conocimiento mundial con unaes-
trategia mas eficiente?

R.- Observamos que el respaldo
politico es importante y que el Tu-
rismo es parte de las politicas de

Estado. Mi propio

Debemos esta- E pais, Colombia, hace
blecer de forma cau- Irespaldo afios que le dio ese
telosa una agenda  politico es rango y hoy el Turis-
para atenuar los re- importante y el moes Fric()jrit?rio, plor
tos globales y pro- . ejemplo, de las poli-
porcionar a la secre- Turismo efl? arte ticas de paz y del de-
taria y a todas las de las politicas sarrollo socio-econo-
partes interesadas  de Estado mico. El nuevo presi-
unahojaderutapara  p————————— dENte ha anunciado
trabajar juntos con el que el Turismo sera

fin de que el Turismo sea mas inteli-
gente, competitivo y responsable.

P.- ¢ La Organizacion se habia
guedado estancada?

R.-Ha cumplido un ciclo impor-
tante que abre paso al actual. La
OMT logré establecerse por su
aportacion técnicay como agencia
especializada de las Naciones Uni-
das, la hazafia de que la comunidad
internacional reconozca el valor so-
cio-econémico de nuestro Sector,
precisamente a la par de la crecien-
te conciencia global sobre los re-
tos de la sostenibilidad. En afios
maés recientes, se dieron pasos im-
portantes hacia la consolidacion
del reconocimiento politico del Tu-
rismo, gracias al trabajo de la OMT.
La fase actual, es la que tiene por
mision interiorizar los avances en
tecnologia, los cambios en los mo-
delos de produccion y el compor-
tamiento de los consumidores,
siempre con el imperativo de la
sostenibilidad como marco.

el nuevo petréleo de Colombia. Es-
tos son ejemplos que nos ayudan a
ver el impacto del Turismo mas alla
de su &mbito més inmediato.
Tampoco olvidemos que la ma-
duracion del Turismo como sector

La colaboracion publico-privada es clave

Un elemento | vados que gestionan | cion que requieren los
clavedelnue- | destinos turisticos. La | desafios de seguridad y
vo liderazgo | modernizacion
de la OMT | y crecimiento
sera fortale- | de los Miem-

cer lacolaboraciénentre | bros Afiliados

el sector publicoyel pri- | es una de las

vado. Esallidondeentra | prioridades del

el papel que pueden des-

empefiar los Miembros | ral y mia en digitalizacion. buscamos facilitar la
Afiliados. Laentidadtie- | estanuevaeta- [ Estoy com- | adopcion de
ne un potencial de creci- | pa.Sélotraba- o JameA.Casa.  Prometidocon | tecnologias
miento y actuacion con | jando de ma- —— los nuevos fo- | por parte del
los actores empresariales | neraconjunta, podremos ‘ cos de accion y se vaa | sector publi-
y los entes pablico-pri- | prestar la especial aten- | poner especial enfoque | coy privado.

secretario gene-

de incidencia global es mas bien re-
ciente. Desde el afio 2000 a esta fe-
cha hemos duplicado el nimero de
Ilegadas internacionales. Todo esto
es muy reciente y el reconocimien-
to mundial esta llegando con cada
vez més fuerza, de la mano de la
creciente fuerza del Turismo.

P.- ¢ Qué valoracion hace de es-
tos primeros meses de Zurab
Pololikashvili al frente de laOMT?

R.- El secretario general defendié
su candidatura y ofreci6 su expe-
riencia previa y conocimiento para
trazar el futuro de la OMT, que ne-
cesita un nuevo impetu, energia fres-
ca, vision clara y dedicacién para
obtener més éxito y lo ha venido ha-
ciendo con éxito en sus primeros
meses. Se ha tenido la oportunidad
de trabajar con todas y cada una de
las delegaciones para analizar las
prioridades y las diversas oportuni-

dades que brinda el Turismo a los
distintos paises y regiones y ahora
estamos poniendo todo ello en prac-
tica. De lamisma forma, inici6 un pro-
ceso importante para poner mas or-
den en la casa, ajustar gastos y bus-
car nuevos ingresos.

traque lademanda mantiene su forta-
leza en todas las regiones del mundo.

Puesto que las cifras y los pro-
ndsticos no indican que vaya a ha-
ber una disminucion en los nimeros,
la sostenibilidad es un desafio fun-
damental del Turismo que debe con-
siderarse como condicion integral del
Sector en su conjunto. Esto implica
satisfacer las crecientes demandas de
los turistas a la vez que salvaguardar
las dimensiones sociales, econoémi-
cas y ambientales de los destinos y
comunidades de todo el mundo. El
crecimiento del Turismo y la
sostenibilidad no estén refiidos. Por
el contrario, es la fuerza global del
Turismo lo que lo convierte en un
vector para impulsar la sosteni-
bilidad, un sector econémico trans-
versal como casi ningln otro que
debe asumir su responsabilidad. El
techo depende muchisimo de las pro-
pias economias de los paises y su
buen comportamiento. Hay otros fac-
tores que inciden como son, por ejem-
plo, la conectividad y la seguridad.

P-- ¢ Les preocupa lamasificacion
existente en determinadas zonas tu-
risticas? ¢ Entiende la animadver-
sion al Turismo de parte de la pobla-
cién de algunas ciudades?

R.- El crecimiento del Turismo
puede y debe conducir a la prospe-
ridad econémica, el empleoy los re-
cursos para financiar la proteccion
del medio ambiente y la preserva-
cion cultural, asi como las necesida-
des de desarrollo y progreso de la
comunidad, que de otro modo no
estarian disponibles. Sin embargo,
garantizar que el Turismo sea una

experiencia enrique-

proteccion, los
cambios cons-
tantes en el
mercado, los li-
mites de nues-
tros recursos
naturales y la

P.- El Turismo ha cedora tanto para los
protagonizado un ay que buscar || yisitantes como para
espectacular creci- el sano equilibrio | los anfitriones, exige
mientoenlaultima  Je convivencia politicas y practicas
década. ¢ Dénde cree ; de Turismo solidas y
que esta el techo? mtre Luristasy sostenibles, asi como

R.- Las llegadas ciudadanos, ya la participacion de
deturistasinternacio-  que se necesitan gobiernos y adminis-
nales alcanzaron un

total de 1.323 millones

en 2017, y las previsiones apuntan a
que este fuerte impulso se mantendra
durante 2018. Asimismo, durante el
2017 practicamente todos los merca-
dos emisores registraron un mayor
gasto turisticoen 2017, lo que demues-

a la innovacion durante
este nuevo periodo. Las
nuevas tecnologias han
sido el principal motor del
cambioglobal,y laOMT
estd desarrollando una
nueva estrategia sobre
innovacionyy transforma-
cion digital. Con ello,

traciones nacionales,
locales, empresas del
sector privado, comunidades loca-
les y turistas. El Sector necesita re-
gulaciones y pautas claras.

La denominada turismofobia por
parte de los ciudadanos se debe en
gran parte a que no se gestiona el
crecimiento de forma sostenible. La
mala actuacion de las empresas ile-
gales, el dafio a los ecosistemas ma-
rinos y terrestres o la mala conducta
de un pequefio nimero de viajeros
no representan al Sector en su con-
junto. Por ello, debemos aunar todos
los esfuerzos de las empresas, el go-
bierno, la sociedad civil y los viaje-
ros para dar forma a un Sector mas
responsable y comprometido.

Cada actividad humana en cre-
cimiento tiene un lado negativo. La
respuesta nunca deberia ser dete-
ner laactividad, sino estar a la altu-
ra del desafio y gestionarlo correc-
tamente. Siempre hay que buscar
el sano equilibrio de convivencia
entre turistas y ciudadanos loca-
les, ya que ambos se necesitan.



La OMT se alia con Alpitour World en torno
a la innovacion, la educacion y la sostenibilidad

Madrid, Espafia, 6 de Julio de 2023 - La OMT trabajara con
Alpitour World como socio estratégico para promover lainno-
vacion, la educacién y la sostenibilidad en todos los ambitos
del sector turistico.

Como reflejo del interés de la OMT por aprovechar el
poder de las alianzas publico-privadas, el recién firmado
Memorando de Entendimiento con Alpitour World, hara que
ambas organizaciones trabajen juntas en torno a objetivos
estratégicos comunes. En este contexto, las dos organizaciones
se centrardn especialmente en apo-
yar alosinnovadores e impulsar la
transformacién digital del sector.

Trabajar juntos por un turismo

mads inteligente
La alianza entre la OMT vy

Alpitour tiene por objeto reforzar

los vinculos entre los sectores

publico y privado del turismo. El

Memorando de Entendimiento fue

firmado por el Secretario General

de la OMT, Zurab Pololikashvili, y

el Presidente de Alpitour World,

Gabriele Burgio. Entre sus principales objetivos figuran:

e Desarrollar colaboraciones estratégicas en el dmbito de
la innovacion turistica, entre otras cosas apoyando la
creacion de un ecosistema para start-ups de empresas
turisticas.

e Reconocer y apoyar a los mejores nuevos talentos me-
diante la organizacién de concursos de start-ups centrados
enimpulsar la contribuciéon del turismo a los Objetivos de
Desarrollo Sostenible.

e Promover el turismo como pilar del desarrollo rural, en-
tre otras cosas mediante el apoyo de Alpitour World a la
iniciativa Mejores Pueblos para el Turismo por la OMT o
Best Tourism Villages by UNWTO.

e Colaborar en la formacion de los trabajadores de la hos-

teleria, mediante cursos de educacidn conjunta y otros
materiales de formacion.

La red de Miembros Afiliados de la OMT:
Crecen en tamano e influencia
Alpitour World es uno de los mas de 500 Miembros Afilia-
dos de la OMT, que representan tanto al sector privado como
ala sociedad civil y al mundo académico. Este Memorando de
Entendimiento sienta las bases para futuras iniciativas con-
juntas especificas, estableciendo
a Alpitour World como un socio
clave de la OMT en innovacion y
sostenibilidad.
° Alpitour World es un opera-
dor turistico lider, con su propia
linea aérea, cadena hotelera y una
red de mas de 2.400 agencias de
viajes.
° Como parte de esta alianza,
la OMT y Alpitour World celebra-
ran periddicamente reuniones
conjuntasy sesiones estratégicas a
medida que continden avanzando
en su colaboracién, adaptandose a los retos y oportuni-
dades mas apremiantes a los que se enfrenta el turismo.

Sobre Alpitour World

Alpitour World es uno de los grupos turisticos mds im-
portantes de Europa: en 2019 alcanzé los 2.400 millones de
euros de facturacion agregada. Sindnimo de profesionalidad
e innovacion, ha sido reconocido en Italia como el Grupo que
lleva mds de 70 afios haciendo viajar a los italianos.
Actualmente cuenta con 9 oficinas en Italia, asi como filiales
en 16 paises de todo el mundo, mds de 4.000 empleados y estd
presente en toda la cadena de distribucion turistica gracias a
sus 5 dreas de negocio integradas que operan a nivel nacional
e internacional.
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Existe margen para volver a Orizonia mas eficiente / Vibo se ha visto favorecida por el
esfuerzo operativo y promocional que ha supuesto su relanzamiento / En el corto y medio
plazo la prioridad de nuestra turoperacion es ponerse al servicio de los agentes/ La reordenacion

de nuestras marcas nos ha permitido presentar nuestros ‘paquetes’ turisticos de forma mas ordenada

«Orizonia ha puesto su foco estrategico
enmejorar su rentabilidad»

José Duato / Director general y consejero delegado de Orizonia

Orizonia ha experimentado en los
dos ultimos afios una profunda re-
estructuracion en todas sus divisio-
nes. El director general y consejero
delegado del grupo, José Duato,
analiza los cambios llevados a cabo
desde 2010, asi como la situacion
que atraviesa el mercado nacional.

P.- Orizonia alcanz6 en 2011
una facturacion de 2.351 millones
de euros en 2011, dos millones més
que en el afio anterior. ¢ Esta satis-
fecho con estos resultados?

R.-Unincremento en ventasenun
afio en que el consumo de los espa-
fioles ha seguido muy contraido por
la situacion econémica que atraviesa
el pais es sin duda una buena noticia,
y por lo tanto un motivo de satisfac-
cion para Orizonia.

P.- Ultimamente se ha puesto en
duda lasolvenciade Orizonia. ;Son
totalmente falsas estas acusaciones?

R.- Estos rumores han aflorado
en una temporada baja que se ca-
racteriza siempre en nuestro Sector
por una cierta tension en las cajas,
que naturalmente en un afio de baja
demanda genera un nerviosismo to-

davia mayor. Enten-

Sin embargo, nuestro C demos esa tension
principal foco estraté- ontra los que porgue, COMO grupo
gico durante 2011 ha augumbcm una presente en todos los
sido ganar eficiencia, recupemcz’én del eslabones de la cade-
y es el resultado de na de valor, la vivi-
ese parametro el que  COMSumo, 2012 mos como clientes y
mas me satisface de estd siendo un como proveedores,
nuestro desempefio g0 muy dificil pero nuestra situa-
enel pasado ejercicio. cion en este aspecto

Con un aumento de

lafacturacion de alrededor de un 1%,
hemos conseguido mejorar nuestro
beneficio operativo en un 11% hasta
los 65 millones de euros.

P.- ¢ Cuales son sus previsiones
parael cierre de 2012?

R.- Contra quienes auguraban el
inicio de la recuperacion en el con-
sumo, 2012 esta siendo de nuevo
un afio muy dificil para la venta. Le-
jos de adoptar una postura resigna-
da frente a esta co-

noes peor alade 2010
02011. De hecho, la deuda del gru-
po con sus proveedores es inferior
a la de hace un afo, y los plazos de
pago no se estan extendiendo mas.

P.- En los Gltimos dos afios han
llevado a cabo una profunda rees-
tructuracion. ¢Por qué han lleva-
do a cabo estos cambios?

R.- Tras completar en 2010 una pri-
mera etapa intensiva en crecer orga-
nica e inorganicamente para comple-

tar nuestro modelo de

yuntura, Como grupo E L integracion vertical,
lider en el Sector lle- [ crecimiento Orizonia ha puesto su
vamos l3)/a néés de ém de nuestra red foco estratégico en
afio abanderando : : 5 mejorar su rentabili-
cambios con los que mmo/r AU dadJ. Los cambios, con
resistir mejor esteci- U1 Aun mayor afectacion especial-
clo adverso, y es-  protagonismo de mente en ladivisionde
fuerzoscomoeldela  Jgs fmnquicias turoperacion, y otros
transformacion de como la transforma-

Viajes Iberiaen Vibo,
la expansion de nuestra cadena ho-
telera o el fortalecimiento de nues-
tra division de servicios de recepti-
V0 nos han de permitir cerrar el afio
con unos resultados parejos a los
de 2011, una continuidad que, da-
das las circunstancias, para noso-
tros constituiria un buen resultado.
P.- ¢ Cuéles son las divisiones
gue mejores resultados registran?
R.- Estamos muy satisfechos con
el desempefio de nuestra division ho-
telera, Luabay, que tras lareciente am-
pliacion de su presencia en Baleares
prevé para la temporada de verano
ocupaciones medias del orden del
95%. Vibo también se ha visto favo-
recida por el esfuerzo operativo y
promocional que ha supuesto su
relanzamiento como marca. Desde su
presentacion hemos visto un aumen-
to de ventas que ha permitido alinear
su facturacion con las previsiones
hechas en el arranque del afio, mas
optimistas a los parametros que ha
acabado imponiendo unarealidad ca-
racterizada por laincertidumbre.

cion de Vibo, la aper-
tura del canal online para larebautizada
Orbest o la introduccion de SAP, por
citar solo algunos, van en esa direc-
cion. Los resultados ya han sido pal-
pables en 2011, en que nuestro bene-
ficio operativo hamejoradoenun 11%
pese al mantenimiento de ventas.

para el Sector Turistico
espafiol. De hecho,
nuestra reclamacion en
bloque al Gobierno que

presenta el
10% del Pro-
ducto Interior
Bruto (PIB) y

P.- ¢ Ya ha concluido este proce-
so de reestructuracion?

R.- Creemos que existe todavia
margen para volver a Orizonia mas
eficiente. Por lo tanto si han de pro-
ducirse nuevos cambios, por bien
que probablemente los mas signifi-
cativos y visibles ya los hemos
acometido. El tltimo, de hecho, es
muy reciente. Hemos incorporado
a nuestro equipo a Javier Aguila
como nuevo director general de
negocioy estrategia del grupo, una
posicion que serd la que supervise
ese esfuerzo por una mayor renta-
bilidad en nuestras siete divisiones.

var de medi-
das que pue-
dan impactar
directamente

P.- El volumen de negocio de los
turoperadores de Orizonia hacreci-
doun7%. ¢ Hainfluidoen estamejo-
ralareorganizacion de marcas?

R.- La reordenacion de nuestras
marcas nos ha permitido presentar
nuestros ‘paquetes’ a los agentes de
viajes de forma mas ordenada, y la
creacion de Orizonia Life ha servido
paracomplementar los tradicionales
catalogos por destinos con una ofer-
ta estructurada en cambio por expe-
riencias. Esta apuesta responde a la
evidencia de que muchos de nues-
tros clientes han dejado de guiar su
decision de compra por la vocacion

Lasubidadd | VA seriaunamuy malanoticia

Un hipotéti- | cacionde un IVAredu- | tiempos tan inciertos | lidera José Manuel
coincremen- | cidoanuestraactividad, | como los actuales. Soria actle con respon-
to del IVA | bajo la firme Por todo | sabilidad en este capi-
constituiria | conviccion de ello, al Sector | tulo,y que nos exima de
naturalmen- | que una in- Turisticose le | una medida que podria
te unamuy malanoticia | dustria que re- debe preser- | tener graves efectos no

ya sobre las cuentas de
resultados del Sector,
sino destruir una parte
de nuestro tejido empre-

preside Mariano Rajoy, | en torno al en su rentabi- | sarial y un
que surgi6 de las elec- | 12% del em- coJoseDuaro  lidad. Confia- | considerable
ciones generales del | pleoenEspa- —— mosenqueel | volumen de
pasado mes de noviem- | fia ha de ser una priori- | Ministerio de Industria, | puestos de
bre de 2011, fue laapli- | dad parael Ejecutivoen | Energiay Turismo que | trabajo.

de viajar a un destino u otro, y nos
piden en cambio ‘paquetes’ centra-
dos en la practica deportiva, las es-
capadas tematicas, el wellness 0 el
Turismo accesible. Asimismo, pre-
sentarnos ante los agentes a través
de directores generales con compe-
tencias transversales a toda nuestra
actividad mayorista ha sido otra de
las claves de ese buen desempefio.

P.- Enlaanterior entrevista con-
cedidaaNEXOTUR nodescartaba
que los turoperadores del grupo
apostasen por laventa directa. ¢, Si-
guen estudiando esta posibilidad?

R.- El debate de la desinterme-
diacion es muy complejo y cualquier
declaracion puede facilmente sacarse
de contexto y despertar una innece-
saria alarma entre los agentes. Como
lideres del sector mayorista, pero tam-
bién como una de las mayores redes
minoristas, entendemos esas sensibi-
lidades y tenemos muy claro que enel
corto y medio plazo la prioridad de
nuestra turoperacion es ponerse al
servicio de los agentes de viajes.

P.- ; Qué pretenden conseguir
con el lanzamiento de Vibo?

R.- A pesar de sus més de ocho
décadas de historia y de su posi-
cion de liderazgo, Vibo ha querido
acometer un cambio valiente que,
muy resumidamente, quiere conver-
tirasus 950 puntos de venta en tien-
das de viajes, un cambio respecto al
modelo tradicional que pretende
adaptar al Sector a la demanda del
siglo XXI. Esta transformacion tie-
ne cuatro ejes fundamentales: ma-
yor asesoramiento por parte de los
agentes de viajes, una oferta mas a
medida del consumidor, un entorno
inspirador en el punto de venta y
una apuesta por la multicanalidad.

P.- Ensus primeros meses de vida
Vibo haestado presente en los prin-
cipales medios de comunicacion del
pais. ¢ Cuanto han invertido?

R.-Lainversion global realizada
hasta la fecha ha sido del orden de
tres millones de euros, pero natu-
ralmente en conceptos como el de
las campafias se solapa con parti-
das presupuestarias preexistentes.
Nos parece una cifra responsable,
indispensable para que la transfor-
macion sea tan profunda como am-
bicionamos pero a la vez acorde con
el actual contexto econémico.

P.- ¢ Esperan seguir creciendo
graciasa laférmula franquicia?

R.- El crecimiento de nuestra red
minorista en el medio plazo prevé
un mayor protagonismo de la mo-
dalidad de franquicia, en tanto que
ésta nos permite implementarnos en
nuevas zonas o poblaciones sin la
complejidad que entrafia laamplia-
cion de lared propia, y a la vez brin-
dando a nuestros franquiciados un
apoyo completo en modalidad Ila-
ve en mano y una amplitud de pro-
ducto mayor a la de cualquier otro
grupo. Desde esas coordenadas,
nos gustaria incorporar este afio al-
rededor de 35 nuevos puntos de
venta a nuestra red, que integran ac-
tualmente 950 agencias de viajes.



SamaTravel anuncia una nueva operacion multidestino,
que combinara Europa, Asia, Africa y Oriente Medio

e Con el nombre de “SamaTrips” esta nueva linea de producto ofrecera programas que combinan al menos 2 paises en un mismo itinerario.
e Buena parte de la oferta se incluird en la nueva operativa charter de SamaTravel con lberia.
e Las combinaciones Unicas, los descuentos especiales y los vuelos directos a aeropuertos a los que no existen alternativas,

son algunas de las claves de esta operacién especial para 2024.

Fitur serd la cita escogida por SamaTravel para dar a conocer su
nueva linea de producto llamada “SamaTrips”.

Bajo este nombre, la touroperadora ha querido englobar todos
sus programas multidestino que combinan al menos 2 paises en
un mismo itinerario y que cuentan con las siguientes ventajas:

e Evitan los pesados itinerarios circulares, al iniciar el recorrido

entrando por un pais y saliendo por otro.

e Ofrecen salidas con vuelos directos a aeropuertos a los que,
actualmente, no existen alternativas directas, como Skopjie,
Ljubljana o Sarajevo.

e Presentan combinaciones de destinos Unicas en el mercado,
gue permitiran a las agencias de viajes ofrecer nuevas alter-
nativas a sus clientes.

Europa, Asia, Oriente y Norte de Africa. Esta nueva linea ofrece
una gran variedad de combinaciones que puede dividirse en 5 bloque
principales.

El primero se centra en Europa, con itinerarios que mezclan paises
como Turquiay Grecia; Grecia y Albania; Albania y Macedonia;
Albania, Montenegro y Bosnia; Eslovenia, Croacia y Bosnia...

El segundo bloque supone la mezcla de Europa y Africa, aunando
ciudades como El Cairo, Alejandria y Estambul en un solo viaje. El
tercero se centra en Oriente Medio, combinando Jordania y Tierra
Santa mediante diferentes programas que SamaTravel confia en po-
der lanzar de cara al dltimo trimestre del afio, siempre que la situacion
lo permita.

Todas las salidas de estos tres primeros blogues se realizaran
mediante vuelos charter directos con lIberia, una operativa muy
novedosa sobre la que Mohamed Ali, director general de SamaTravel,
hablaba asi:

Combinando también Africa y Oriente Medio encontramos la opcion
de conocer Jordania y Sharm El Sheikh en un mismo viaje. Y es que
SamaTravel retomard su operativa charter a Mar Rojo, en este caso con
Air Cairo, a partir del préximo mes de marzo, siendo el Unico operador
que dispondra de vuelos directos desde Madrid a este paraiso del buceo.

El cuarto bloqgue combina Europa y Oriente Medio mediante la
mezcla de Dubdi y Estambul, y el quinto se ocupa de Asia, con com-
binados como el tradicional Vietham y Camboya, o el llamativo
Malasia y Singapur, en ambos casos con cupos garantizados.

Y para que su oferta de 2024 resulte alin mas atractiva, SamaTravel ha puesto en marcha dos nuevos descuentos
mas que atractivos: el de Venta Anticipada, con rebajas de entre el 5y el 10% segun la fecha de compra; y el
+55, que ofrece un 7% de descuento a los mayores de 55 afos y a un acompafiante (independientemente de la
edad de éste), incluyendo ademas viajar con un guia acompafante de SamaTravel desde el aeropuerto de
origen y durante todo el circuito, garantizado sin grupo minimo. Una propuesta de valor afiadido.

Sin duda una oferta novedosa y s6lidamente construida, que posiciona a SamaTravel como una opcién mas que atractiva de cara a 2024

www.samatravel.net
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Las agencias de viajes son el centro de desarrollo de nuestro negocio / Centramos todas
las acciones y estrategias en satisfacer las necesidades de las agencias / Con la nueva
plataforma hemos logrado mejorar la experiencia de contratacion de nuestros clientes,

haciéndola mas rapida, agil y sencilla/ Actualmente trabajamos con unos 5.000 puntos de venta

«Aon es la Unica compania que no
vende directamente al cliente final»

Katia Estace / Directora de “travel’ en Aon

Con una apuesta decidida por el
canal de agencias de viajes, Aon ha
protagonizado una espectacular es-
calada hasta convertirse en la corre-
durfa de seguros de viajes lider del
mercado espafiol. Su directora de
travel, Katia Estace, habla sobre la
estrategia adoptada en estos Ultimos
afios, ademas de dar a conocer al-
gunos de los nuevos proyectos en
los que se encuentran inmersos.

P.- Aon Espafia factur 36 mi-
llones de eurosen 2017 soloenel
segmento vacacional. Su previ-
sion para 2018 era lograr un in-
cremento interanual superior al
30%. ¢ Lo han conseguido?

R.- No solo hemos logrado nues-
tro objetivo, sino que lo hemos su-
perado rondando un crecimiento
superior al 35% con mas de 40 mi-
Ilones de euros de facturacion en
el dltimo afio. Para el 2019 preve-
mos seguir en esta senda de creci-
miento en torno al 15%.

P.- ¢ Cudles han sido las claves
paralograr unaevolucion tan espec-
tacular durante los tltimos afios?

R.- La verdad es que Ilevamos
varios afios atendiendo las necesi-
dades de nuestros clientes y pro-
veedores para ofrecer un servicio
de calidad. Todas las medidas lle-
vadas a cabo de manera interna han
ayudado a posicionar la figura de
Aon dentro del mundo del Turis-
mo. Gran parte de nuestro éxito re-
side en el trato personal con nues-
tros clientes y las herramientas que
desde Aon tratamos de facilitar a
las agencias y agentes de viajes.

P.- ¢ La apuesta por la agencia
de viajes es una de

tor han hecho de Aon un valor se-
guro para todos nuestros clientes.
P.- Aon lanzé en el cuarto tri-
mestre del pasado ejercicio una
nueva plataforma de comercia-
lizacién exclusiva para las agen-
cias de viajes. ¢ Qué

las claves de esta acogida ha tenido?
exitosa trayectoria? En 2018 hemos R.- Los primeros
R.- Como ya he  registrado un meses desde el lanza-
mencionado en nu-  crecimiento gwignto nos han fayu-
merosas ocasiones ; 0 ado a tener un feed-
no es que sea una de sup emo,r al 35 %, back directo de las
las claves, esel cen- ~ con mds de 40 agencias. No solo tu-
tro de desarrollo de  millones de euros || vimos una muy bue-

nuestro negocio.
Centramos todas las
acciones y estrategias en satisfa-
cer sus necesidades. En esa bus-
queda de cercania con las agencias
cabe destacar la nueva incorpora-
cion de asesores comerciales que
las visitan dia a dia. Ademas de la
ampliacion horaria que hemos lle-
vado a cabo en nuestro departa-
mento de atencidn al cliente boo-
king o la fuerte presencia en con-
venciones y eventos del Sector.

P.- ¢ Cudles son sus previsiones
parael presente ejercicio?

R.- Para este afo esperamos un
mantenimiento en la linea de creci-
miento. El sector sigue creciendo y
nuestra idea es seguir mejorando
la tasa anual que hemos experimen-
tado en los ejercicios anteriores.

P.- ¢ Cree que podran mantener
un ritmo de crecimiento similar al
registrado en los Ultimos afios?

R.- Paramantener el ritmo de cre-
cimiento es importante que el Sec-
tor lo haga con nosotros. Analizary
anticiparse a los cambios en el Sec-

na acogida, sino que
hemos logrado con
esta herramienta mejorar la experien-
cia de contratacion de nuestros
clientes, haciéndola mas réapida, &gil
y sencilla. Laampliacion del horario
de booking a nivel nacional y la in-
corporacion de nuestros asesores

Nunca dejamos de mejorar los productos
Seguimos | lasagencias. El contacto ‘ en continua actualiza- | muy pronto. Aon Pre-
buscando | directo con las agencias | cién para dar solucio- | mium es un seguro con
nuevos pro- | es un valor nesalasagen- | asistenciamédicay can-
ductosquese | esencial. Son cias. Habra | celacion con los limites
adapten a las | nuestro canal novedades en | mas que amplios para

necesidades de nuestros | deventayesin- seguros de | cubrir un riesgo tanto
clientes. Incluyendonue- | dispensable es- asistencia en | médico como de cance-
vas coberturas Unicas a | tarasu lado. viaje y tam- | lacion. Aparte de las nu-
nuestros seguros y ajus- Nunca deja- bién en segu- | merosas garantias que
tando los precios. Tam- | mos de mejo- ros de respon- | tiene, cabe destacar la
bién seguiremos hacien- | rar los pro- ABXBA sabilidad civil | incorpora-

do hincapié en las cam- | ductos. El coKariaEstace  de las agen- | ciéndelaco-

pafias comercialesy am- | mercado de — ciasdeviajes. | bertura de

pliando nuestra fuerzade | Turismoes muy dindmi- ‘ Estamos trabajando en | fuerza ma-

ventas para que visitena | co y tenemos que estar | ello para presentarlos | yor.

comerciales nos han ayudado a mi-
nimizar el margen de error.

P.- ;{Qué aporta esta herra-
mienta Business to Business
(B2B) al canal de agencias?

R.- Permite cotizar y contratar al
momento todo tipo de seguros de
viaje (asistencia, anulacion, aven-
tura, grupos, estudiantes, nieve,
business, etc.). Con el Unico fin de
ahorrarles tiempo a las agencias en
su dia a dia, a través de nuestro
buscador por filtros, la lista de pro-
ductos destacados, el configurador
por favoritos, etc.

P.- ¢Con cuantas agencias de
viajes trabaja actualmente Aonen
el mercado espafiol?

R.- Actualmente trabajamos con
unos 5.000 puntos de venta que nos
contratan los seguros de viaje a tra-
vés de la nueva web. Respecto a
los seguros propios para las agen-

cias, ya sean los avales, seguros
de responsabilidad civil o seguros
de accidentes de convenio, somos
los lideres indiscutibles entre las
agencias de viajes.

P.- ¢ Tienen acuerdos con los
principales Grupos

los Grupos para mejorar en todo
momento el diaa dia de las agencias.
Al igual que los Grupos buscan las
mejores condiciones para sus clien-
tes, nosotros trabajamos en ofrecer
un servicio de calidad y los mejores
productos para estos mismos.

P.- ¢ Qué les diferencia de otros
brokers de seguros?

R.- Escuchamos a nuestros
clientes. Somos un equipo forma-
do por profesionales especializa-
dos en el Sector del Turismo a ni-
vel global. Les atendemos de ma-
nera personalizada a cada uno de
ellos, ademéas de mantenerlos infor-
mados y actualizados de las Ulti-
mas novedades. Nuestro modelo
de negocio nos permite centrar to-
das nuestras estrategias en el ca-
nal agencias de viajes. Aunque
solo sea por el hecho de que Aon
es la tinica compafiia que distribu-
ye los seguros Unicamente a tra-
vés de las agencias de viaje y no
directamente al cliente final.

P.- ¢ Tienen previsto poner en
marchaa lo largo del presente afio
algun otro proyecto enfocado al ca-
nal de agencias de viajes?

R.- Por supuesto, seguimos bus-
cando nuevos productos que se
adapten a las necesidades de nues-
tros clientes. Incluyendo nuevas co-
berturas Unicas a nuestros seguros
y ajustando los precios. También se-
guiremos haciendo hincapié en las
campafias comerciales y ampliando
nuestra fuerza de ventas para que
visiten a las agencias. El contacto
directo con las agencias creemos
que es un valor esencial. Son nues-

tro canal de venta y

de gestion del pais? es indispensable es-
R.- Si, por su- Gmnpc}rtede tar a su lado.

puesto. Desde Aon  nuestro éxito P.- ¢(Puede ade-
Eraébajamc_)s clon casi reside en el trato lantar sidha(\jbré algu-
odos a nivel nacio- nanovedad en cues-
nal. Y ademas des- b grsonal con los tién de producto?

tacamos laimportan- clientes y las R.- Nunca deja-
cia que tienen los berramientas mos de mejorar los

Grupos de gestion
en el cuidado de las
agencias de viajes. Les ayudan a
competir en precios con las gran-
des redes, les aportan formaciones,
invierten en el desarrollo de herra-
mientas y les asesoran diariamente.
Estamos en continuo contacto con

productos. El merca-
do de Turismo es
muy dindmico y tenemos que estar
en continua actualizacion para dar
soluciones a las agencias. Habra
novedades en seguros de asisten-
cia en viaje y también en seguros
de responsabilidad civil de las agen-
cias. Estamos trabajando en ello
para presentarlos muy pronto.

P.- ¢ Podria dar mas detalles so-
bre el nuevo producto?

R.- Se trata de un seguro que se
lanza con el nombre Aon Premium.
Es un seguro con asistencia médi-
cay cancelacion con los limites mas
que amplios para cubrir un riesgo
tanto médico como de cancelacion.
Aparte de las numerosas garantias
que tiene, cabe destacar la incor-
poracion de la cobertura de fuerza
mayor. A diferencia de otros segu-
ros que se pueden encontrar en el
mercado, esta garantia cubre la res-
ponsabilidad de las agencias deri-
vada de lanormativa de Viajes Com-
binados y ademas la cancelacion
por miedo a viajar.



Barcelo

HOTEL GROUP

Diseiho e innovacion
en la nueva era

de los encuentros
corporativos

Con centros de convenciones de hasta
5.000m2y la tecnologia mas puntera,
estos hoteles convierten reuniones y

eventos en experiencias unicas.

n tiempos clave para los grandes eventos corporativos
E donde las personan por fin vuelven a encontrarse, los
hoteles de Barcelé Hotel Group combinan espacios flexibles
y equipados a la ultima con los mas altos estandares de calidad y
confort. Buena prueba de ello la encontramos en Barcelé Torre
Madrid; un hotel 5* situado en la Plaza Espafia de la capital,
disefiado por Jaime Hayon y con una amplia oferta gastro para
eventos. Con vistas a la Gran Via, su céntrica ubicacion lo convierte
en un hotel Unico donde combinar trabajo y ocio.

En la capital hispalense y a orillas del Guadalquivir se situa el
Barcelé Sevilla Renacimiento, un referente internacional de
los viajes de negocios, con el mayor centro de convenciones de
Sevilla (5.000 m2) y numerosas zonas ajardinadas. Por su parte,
enmarcado en un entorno natural unico a 15 km de Huelva se erige
Barcelé Punta Umbria Beach Resort; un hotel en primera linea de
playa inspirado en el estilo arabigoandaluz y capacidad congresual
para hasta 3.500 personas.

En la misma regiéon encontramos uno de los mejores hoteles de
negocios del mundo segun la revista Wallpaper, el vanguardista
Barcelé Malaga. Su flexible centro de convenciones esta equipado
con la ultima tecnologia, mientras que sus instalaciones son
idéneas para stand-up meetings, cécteles o almuerzos de empresa,
con un interiorismo altamente inspirador. Y puestos a hablar de
disefio, no hay que olvidar el futurista Barcelé Sants en la Ciudad
Condal, inspirado en 2001: Una odisea en el espacio, con 3.000 mz
de salonesy un showroom para la exposicion de productos de gran
formato.

Junto a la playa en San Sebastian se ubica Barcelé Costa Vasca,
con espacios que destacan por poseer la tecnologia mas avanzada
en un entorno donde abunda la tranquilidad y a escasos metros de
la Parte Vieja. A sus 712 mz, divisibles en hasta 12 salones, se suma
un espectacular jardin exterior junto a la piscina para un agradable
coffee break.

Hh

El iconico Canfranc Estacion, a
Royal Hideaway Hotel, situado

emblematica estacion

en la
de 1928, lleva la experiencia a

un nuevo nivel ofreciendo la
posibilidad de reunirse en un
edificio declarado Bien de Interés
Cultural. Un alojamiento que se
suma desde este 2023 a la oferta
de hoteles MICE de Barceld
Hotel Group: lugares diseflados

para el éxito.
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Hemos percibido undesarrollo end volumen delosvigesy delosusuariosque contratan
UN Seguro parasusvacaciones/ A postaremos por volver aposi cionarnos como lacompa-
fiiaespecidistadenuestroramo/ Nuestro compromiso con e ‘businesstravel’ escadavez

més solido / En € segmento vacacional nuestro producto con mayor aceptacion es Select

«Vamosadesarrollar unimportante
plan deformacion paraagentes»

Oscar Esteban / Director comercia y de* marketing’ deERV (ERGO)

El director comercia y demarketing
de ERV, Oscar Esteban, andlizala
evolucién positiva de la compafiia
en los Ultimos afios, asi como sus
buenas previsiones, tanto en el seg-
mento vacacional como en el busi-
ness travel y € MICE (meetings, in-
centivos, convencionesy eventos).

P.- Tras un 2017 con buenos
resultados, ¢comocerraraERV €
presentegjercicio 20187

R.- Ha sido un buen afio para
nuestra compariia que ha registra-
do durantetodo el gercicio un cre-
cimiento en las distintas ramas de
negocio, principalmente de nues-
tros productos vacacionales, pero
también los dirigidos a colectivos
como empresas, entidades plblicas
UONG. Despuésdel

desplazamientos corporativos gene-
rando una ata demanda en todas
las modalidades del producto.

P- Recientementeacaban dere-
novar su producto Business Star.
¢Quésuponeparalacompaniael
sector debusiness travel?

R.- El business ha evolucionado
muy positivamente durante los Ulti-

mos aflosy hoy seha

estancamiento de ER . convertido en uno de
losUltimosafios, he- Vbaregistrado | |os negocios clave
mos percibidounde- durante todo el dentro de nuestra
sarrollo en el volu- ejercicio un compafifa, tanto en
mendelosvigesy de . volumencomoenren-
los usuarios que ~ Crectmiento en tabilidad de producto.
contratan un seguro las distintas Nuestro compro-
para sus vacaciones. ramas de negocio miso con este sector
Esperamos que esta escadavez massoli-

tendencia se conso-

lideend cierredeafio conlacampa-
fiadeNavidad, y cerremosun gerci-
cioqueentérminosgenerdeshasido
positivo en volumeny rentabilidad.

P- ;Quéobjetivosoprioridades
sehan mar cado para 2019?

R.- Nuestros proyectos se cen-
tranenlacreaciony mejorade pro-
ductosy servicios existentes, apo-
yandonos en un importante desa-
rrollo tecnolégico. A nivel comer-
cial, apostaremos

do, manteniendo
una importante vinculacién con
compafiias y partners que buscan
lamejor coberturaparasusemplea
dos. Adaptamos este seguro a sus
necesidades, categoria profesional
y laactividad quevaarealizar enel
destino definido, etc.

Gracias a esta especiaizacion y
lacreciente concienciacion sobreel
seguro en las empresas, |as oportu-
nidades en este campo son cadavez

mayores paracrece.

por volver aposicio- N P.- ¢Cudles son
narnoscomolacom- uestro seguro las novedades que
pafiiaespecidistade  Business Star ha han incorporado a
nuestro ramo, tanto ; Business Sar?

en medianas como permanecido a R.- Nuestro nue-
grandes agenciasy [ cabeza en la vo producto se ca-
grupos, ofreciendo  lista de los racteriza por su fle-
soluciones globales mejores  productos xibilidad, adaptan-
para que NUestros =~ | dOse todavia més a
partners dispongan las necesidades

del mejor abanico de recursos para
sus necesidades.

Ademés, desarrollaremosunim-
portante plan de formacion para
agentes, centrado en nuevas solu-
cionesy servicios, con |os que se-
guiremos apostando por la
digitalizacion einnovacion denues-
tros productos y herramientas.

P- ¢Cualeshan sdolosproduc-
tosquemassehan contratado?

R.- En € segmento vacaciona
nuestro producto con mayor acep-
tacion ha continuado siendo e se-
guro de vigie Select y, en generd,
todos los productos Multia-
sistencia, con garantias como acci-
dentes, repatriacion, asistencia, co-
bertura de equipajes, etc. Los pro-
ductos de anulacion también son
seguros con un ato indice de con-
tratacion, sobre todo por la ampli-
tud de las causas cubiertas, y en €l
segmento de viajes de empresa
nuestro seguro de vigje Business
Star hapermanecido alacabezaen
lalistadelosmejoresproductos para

concretas de las empresas. Entre
las novedades podriamos desta-
car que ahora ofrece mas cobertu-
rade equipaj e (hasta’5.000 euros),
aplicamenos sobreprimaparades-
tinosderiesgoy ofrece posibilidad
deincluir en lapdlizacoberturade

asistenciaante eventos deterroris-
mo, no solo en destinos de riesgo
0 guerra, sino en cualquier pais.
Ademés, nuestro nuevo produc-
to se ha presentado con una nueva
clasificacion de categorias profe-
sionales que reduce las sobrepri-
mas por riesgo profesional para
muchas actividades delos emplea-
dos, y también brindaalas empre-
sasmésflexibilidad de contratacion,
yaqueofrecemostarifasmés benefi-
ciosas con nuevos tramos de dura-
cion de vigje para pdlizas tempora
les. El nuevo producto secaracteriza
por su adaptabilidad y nuestracom-

Nueva ‘app’ para viajar con mdxima seguridad

Hemos lan- | nando aertas de segu- | te localizar hospitales, | viciosen Ruta, que per-
zado wuna | ridad entiempo rea y | farmaciasocomisarias, | mitenubicar embgjadas,
version més | servicios y _ diferenciando | gasolineras o cajeros
avanzadade | funcionalida- los centros | maés cercanos. Por Ulti-
nuestraapli- | des que mejo- médicos pre- | mo, cabe destacar la
cacion movil ERV Tra- | ranlaexperien- ferentesy co- | funcionalidad denomi-
vel & Care, conlaque | ciadelosvia laboradores | nada Mi ERV, un &rea
losvigjeros puededes- | jeros. Entre deERV; e En- | privada donde los ase-
plazarseconlamaxima | sus caracteris- vio de SMS | gurados pueden con-
seguridad a cualquier | ticas, podria- Alerta ‘Estoy | sultar lainformacionde
destino del planeta. La | mos destacar seguro’, para | su producto
app incluye informa- | lafuncionali-  QgarEsrmean  Manteneralos |y acceder a
cion y recomendacio- | dad Ayuda —  contactosin- | &eadenoti-
nesparavigiaramasde | Inmediata en Caso de | formados en caso de | ficacion de
200 paises, proporcio- | Emergencia, quepermi- | emergencia; o sus Ser- | siniestros.

pafiiabuscaralameor solucion glo-
bal paralaempresa, garantizando €
cumplimientodelalegidacionlocal,
y moldedndose alas particularesne-
cesidades que de las empresas.

P.- También, hace pocotiempo
han renovado su app ERV Travel
& Care. ¢Comoestan respondien-
dolos clientes cor por ativos ante
estasnuevassoluciones?

R.- Las novedades del nuevo
producto han sido muy bien recibi-
das por empresas, agenciasde via-
jesy corredores, y también las no-
vedades de nuestra app. Lo cierto
esque éstaes unaherramientamuy

valorada por los vigeros, que les
permite estar permanentementein-
formados ante cualquier situacion
anémala o insegura.

P.- ERV también disponedeun
producto creado especificamente
para el sector congresual. ;Qué
ofrecetanto paralosorganizado-
rescomo par alosdelegados?

R.- ERV Congresos se define
por ser un seguro esencialmentedi-
seflado para los desplazamientos
de congresos y la organizacion de
este tipo de eventos. Ofrece la co-
berturanecesariaparael organiza-
dor, como cancelacion del congre-
0, cambio defechas, reduccion en
la duracién y el cambio de sede,
junto con un completo seguro para
los congresistas asistentes, con
coberturas que van desde la asis-
tencia sanitaria hastalos gastos de
anulacion por la no asistencia a
congreso, pasando por el robo o
deterioro del equipaje, repatriacion,
responsabilidad civil, y asi hasta
més de una veintena de garantias.

P.- ¢Estetipodeseguros, tanto
el Business Star como el de Con-
gresos, son mas utilizados para
viajesy eventosen € extranjero?

R.- El producto Business Star,
para vigjes de empresa, ha evolu-
cionado hacia vigjes internaciona-
les, incluyendo destinos de riesgo,
pero cadavez se utilizaméas por las
empresas paraasegurar asustraba
jadores en actividades profesiona-
les peligrosas, incluso en Espafia

El producto de Congresos, por
su parte, se ha establecido como
un segmento mucho més concreto
y especializado, mésfocalizado en
laorganizaciony celebracion dees-
tos eventos en nuestro pais, que
se encuentraentre los primeros 10
del mundo en Turismo MICE.

P.- ¢El sector business travel y
MICE estaconcienciadoen lacon-
tratacion deseguros?

R.- El activo més valioso de las
empresas son sus empleados, per-
sonasquetrabajan diaadiaparaque
Su negocio crezca Por eso, las em-
presas son cada vez més conscien-
tesdelaobligacion deproteger asus
empleados, especidmenteaaquellos
que se desplazan por trabajo. Por
otro lado, € incremento de los des-
plazamientoslaboraesenlosltimos
afios, ha hecho que las empresas se
conciencien en sus politicas de res-
ponsabilidad social corporativay en
laslegdes, derivadasdd duty of care
0 deber de proteccion.

P.- ¢Cree que hay margen de
crecimiento en esteambito?

R.- El progreso experimentado
por el business travel hatraido con-
sigo unatendencia de crecimiento
en los productos asociados. Nues-
tro sector lo hapercibido de mane-
ramuy clara, de hecho, es uno de
los segmentos donde més hemos
crecido en los Ultimos afios. Pensa
mosque hay margen decrecimiento
porque las empresas espafiolas es-
tan mejorando sus inversiones en
proyectos internacionales.



Melia Hotels International, 7 décadas
comprometidos con la hospitalidad

Nuevo Palazzo Cordusio Gran Melid, la reinvencién del lujo
renacentista en el corazén de Mildn.

En Melia Hotels International llevamos casi 70 afios impulsando la Marca Espafia alrededor del mundo
a través del turismo, que es nuestra pasién. Con mas de 400 hoteles abiertos o en proceso de apertura en
mas de 40 paises, ponemos toda nuestra dedicacién en ofrecer experiencias inicas y en elevar el valor
de la hospitalidad. Nuestras 9 marcas son el reflejo del saber hacer, de la innovacién y del compromiso

por los destinos, pues en Melia, el turismo es sinénimo de prosperidad, sostenibilidad y futuro.
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MELIAHOTELSINTERNATIONAL.COM + MELIA.COM - MAS DE 400 HOTELES EN 40 PAISES
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El pago de las sanciones de la CNMC nos ha supuesto un desequilibrio importante / Anivel
global superamos las 1.200 agencias/ Como laempresa gestora del Grupo es familiar, tene-
mos previsto que nuestros hijos contintien con el proyecto / Desde la fundacidn de nuestro

Grupo nos comprometimos a que todas las agencias tengan igualdad de derechos y obligaciones

«Hemoscompensado lacaidade ingresos
en Espaia con lainternacionalizacion»

Prisciliano Fernandez / Director general de Gea

Gea cumple 20 afios como uno de
los Grupos comerciales de referen-
cia del Sector. Su director general,
Prisciliano Fernandez, repasa su
evolucién y daa conocer sus proxi-
mos retos y prioridades.

P.- ¢ Cémo surgio el proyecto de
creacion del Grupo Gea?

R.- Gea comenz6 su andadura en
la primavera de 1994. En sus inicios
solo contemplabamos ser un Grupo
comercial para Andalucia, pero en
poco tiempo, por el interés suscita-
do en otras Comunidades, decidimos
hacerlo extensivo al resto del pais.

P.- ¢Eramuy diferente el nego-
cio entonces respecto al actual?

R.- Enaquellos afios, nuestra la-
bor exclusiva era la negociacion y
contratacion de mejores comisiones
con los proveedores turisticos, para
favorecer a las agencias que inte-
graban Gea. Hoy en dia nuestra la-
bor es totalmente diferente, pues
ademas de seguir negociando mejo-
res condiciones con operadores,
proporcionamos a nuestras agen-
cias una gama de servicios muy
amplia, desde asesorias especializa-
das hasta apoyo con campafia de
marketing y herramientas tecnolo-
gicas adecuadas a las necesidades
que hoy impone el mercado.

P.- ¢ Cémo han conseguido man-
tener esta linea ascendente hasta
convertirse en uno de los Grupos co-
merciales de referencia del Sector?

R.- Enprimer lugar, intentando lle-
var a efecto la filosofia empresarial
de la persona que habia sido el presi-
dente del turoperador donde yo es-
tuve trabajando casi 15 afios. El era
Miguel Fluxa, hoy dia

R.- Como no existia homogenei-
dad en los disefios de los Grupos,
ademas de haber algunas discre-
pancias de criterios entre los que éra-
mos gerentes de los mismos, enten-
dimos que dicha alianza no iba a

aportar ningdn valor

presidente de Ibe- L afiadido a las agen-
rostar, por quien siem- aempresa cias que integraban
pre he tenido gran  gestora de Gea es Gea. No es cuestion
admiraciényrespeto.  sGlida, lo que nos | de camina{; solos o
La consigna era muy . acompafiados, pues
sencilla, hacer las co- hape'mmdo siempre nos ha gus-
sas bien y luego es- invertirenpersonal | tado colaborar o
tarmuy pendientede ~ y berramientas apoyar a otros Gru-

prestar al cliente el
mejor servicio posible
para lograr su satisfaccion. Con es-
tas premisas, ademas de la honesti-
dad, seriedad y transparencia, cual-
quier empresa se haria meritoria de la
confianza de sus clientes.

P.- ¢Ha sufrido grandes cam-
bios el Grupo en los Ultimos afos?

R.- En cuanto al nimero de clien-
tes, es evidente que la crisis que lle-
vamos padeciendo durante mas de
cinco afios ha afectado a la cantidad
de agencias integradas en Gea Espa-
fia. No obstante, como tuvimos el
acierto de internacionalizar nuestro
proyecto con las aperturas de Gea
Portugal y Gea Argentina (donde ac-
tualmente somos lideres), y gracias a
los incrementos de agencias que he-
mos tenido en dichos paises y las
aportaciones de recursos econdmi-
cos de los socios, hemos compensa-
do econémicamente la disminucion
de ingresos en Espaia.

P.- Gea fue uno de los pocos Gru-
pos que no se unid alas dos grandes
alianzas, AGCYy Ceus. ;Por qué?

pos comerciales y
Asociaciones del
Sector, sino que en aquellos mo-
mentos no lo crefamos necesario
para nuestras agencias.

P.- En cambio, si formaron par-
te de AGRUPA. ¢ Por qué decidie-
ron darse de baja de laAsociacion?

Gea celebra su 20 aniversario en Malaga

Como nues- | mos previsto realizar la | sidird nuestras sesiones | laque disfrutaremos es-
tro proyecto | mayor parte de los ac- | de trabajo. En cuanto a | tosdias. Los almuerzos
se inici6 en | tos durante los laparte ludica, | Y cenas los realizaremos
Malaga, he- | dias21y22de Malaga tam- | en lugares tipicos del
mosprevisto | noviembre. bién estarda | centro histérico de Ma-
celebrar laconmemora- | Comoemblema presente por | laga. Queremos hacer
cién de nuestro 20 ani- | de la conven- la importante | algo muy sencillo pero
versarioenel mismolu- | ciénhemosele- transforma- | que deje un grato re-
gar donde nacimos. | gido algo muy cionde laciu- | cuerdo entre las agen-

Paraello hemos elegido | representati- dadyelincre- | cias de viajes de nues-
uno de los lugares mas | vode Malaga, mento de su | tro Grupo
emblematicosde laciu- | como es La coProumoFmvingez  Ofertacultural | que les sea
dad, comoes lasalade | Biznaga, por —  que ofrece a | posible asis-
conferencias del Museo | loque unareproduccion ‘ sus visitantes durante | tir a nuestra
Picasso, en donde tene- | artisticade lamismapre- | estos Gltimos afios, de | convencion.

R.- Enlos Gltimos afios que estuvi-
mos alli observamos una relajacién
por parte de todos a la hora de hacer
frente a algunos problemas que se
presentaban a las agencias que repre-
sentabamos. Ademas, las diferencias
de criterio entre los que integrabamos
AGRUPA cada vez eran mayores.

P-- ¢ Los ltimos seis afios han sido
los mas dificiles para el Grupo?

R.- Aligual que lo hasido para la
gran mayoria de lasempresas del pais,
evidentemente lo ha sido para noso-
tros. La disminucion de ingresos a
causa de la pérdida de agencias-clien-
tes que se han visto obligadas a ce-
rrar, la hemos tenido que compensar
CON NUEVOS recursos econémicos de
los socios fundadores y aportacio-
nes de otras empresas del Grupo,
como GeaArgentina. Ademas, la pre-
vision del pago de las sanciones de
la Comision Nacional de los Merca-

dos y la Competencia (CNMC) nos
ha supuesto un desequilibrio econo-
mico importante. Pero a pesar de esas
circunstancias negativas, la empre-
sa gestora del Grupo sigue siendo
s6lida, lo que nos ha permitido inver-
tir en incorporacio-

pafia, Andorra, Portugal y Argenti-
na, superamos las 1.200 agencias.

P.- ¢ Tienen previsto continuar
expandiéndose en el extranjero?

R.- Actualmente nuestros planes
de expansion internacional los te-
nemos aparcados hasta que la si-
tuacién econdmica se estabilice.

P.- ; Como esta previsto el futu-
ro de Geaen el momento en que los
socios fundadores decidan dejar
paso a huevas generaciones en la
direccion de laempresa?

R.- Como laempresa gestora del
Grupo es exclusivamente familiar,
tenemos previsto que nuestros hi-
jos contindien con el proyecto, para
lo cual la preparacion académica
que ya tenian, la estan completan-
do con una preparacion practica en
la empresa, donde trabajan desde
hace diez afios. Actualmente nues-
tra hija ocupa el cargo de adjunta a
la presidencia, después de pasar
por los distintos departamentos.
Nuestro hijo se especializ6 en Tu-
rismo responsable, ocupandose ac-
tualmente de la fundacion y de los
planes que tenemos previstos en
ese ambito, aprovechando su ex-
periencia practica en proyectos de
cooperacion internacional realiza-
dos en Honduras y Peru.

P.- ¢ Enqué punto se encuentran
los expedientes de laCNMC?

R.- Enel expediente particular que
nos abrieron como Grupo, abonamos
lasancién, que aproximadamente fue
de 70.000 euros, y actualmente la te-
nemos recurrida ante la Audiencia
Nacional. En cuanto al segundo expe-
diente que nos abrieron por ser miem-

bros de AGRUPA, uno

nes de personal y en .. de los Grupos miem-
nuevas herramientas urante la crisis | pros de la Asociacion
tecnoldgicas. bemos perdido un || present6 un recurso y
P-¢Concuantas  20% de agencias estamos pendientes
agencias cuentan ac- ~ de la resolucion.
tualmenteen Espafia me’W’m P.- ¢{Por qué de-
y cdmo ha evolucio- de 600 a 500 niegan el acceso a
nadoel nimero? puntos de venta las franquicias?
R.- Durante la R.- Desde la fun-

crisis hemos perdi-

do un 20% de agencias en Espafia,
lo que representa haber pasado de
mas de 600 a 500, aproximadamen-
te. La causa principal ha sido por
cierre de negocio de las mismas. No
obstante, a nivel global, entre Es-

dacion de nuestro
Grupo nos comprometimos a que to-
das las agencias que lo integrasen
debian tener igualdad de derechos y
obligaciones. Si hubiéramos admiti-
do alguna de las solicitudes de fran-
quicias lo habriamos infringido, pues
las franquiciadoras nos solicitaban
condiciones mejoradas para las agen-
cias que se querian incorporar.

P.- ¢ Qué novedades tecnologias
ofrece Gea a sus agencias?

R.- Nos encontramos muy satis-
fechos con la nueva plataforma tec-
nolégica con la que estamos operan-
do desde hace dos afios, pues he-
mos conseguido que nuestras agen-
cias tengan uno de los buscadores
de hotel mas competitivos del Sector
y asi lo reconocen algunos Grupos
competidores. Igualmente, esté a dis-
posicion de nuestras agencias un
buscador aéreo y de cruceros, que
completaremos con la herramienta de
confeccion de ‘paquetes’ dinamicos,
que estara en pleno funcionamien-
to antes de que acabe el afio.
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Una experiencia extraordinaria en el centro de Manhattan f e el

Sentir la histérica Madison Avenue, testigo de la época dorada de las agencias de publicidad.
Admirar los cercanos Empire State Building, Times Square, Bryant Park o Broadway. di
Vivir la fusion del disefio de estilo europeo con la creatividad neoyorkina. the extraor mnary

B

NH COLLECTION

NEW YORK - MADISON AVENUE




102 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
ENTREVISTAS DEL TURISMO







104 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
ENTREVISTAS DEL TURISMO




o=

Sercotel

Welcome to your best
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ELEVE
SUEVENTO

8.856 m2 de salas para reuniones.
2.800 m2 de galerias para convenciones, exposiciones y ferias.

Cada detalle, atendido cuidadosamente por nuestros
dedicados planificadores de eventos, desde el principio hasta
el final, en espacios modernos y sofisticados, creando el
ambiente idoneo para su reunion o evento.

Nuestro legado no reside en el pasado. Se construye con cada
evento.

WONDERFUL HOSPITALITY. ALWAYS.

VER ESPACIOS VER BROCHURE

AVENIDA DE ARAGON 400, 28022 MADRID
o ™
MEMBER oOF MARRIOTT BONVSOY MARRIOTT

www.madridmarriottauditorium.com | email: info@marriottauditorium.com | +34 914004400 | n ¥ @HOTELAUDITORIUM M A D R I D A U D I T O R I U M

MADRID MARRIOTT AUDITORIUM HOTEL & CONFERENCE CENTER M
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o~ Esperamos que nuestra facturacion vuelva a crecer a doble digito / Los alojamientos

_|

de Magic Costa Blanca destacan por la tematizacion / Cada vez es mas importante el
aspecto del ocio en las reuniones / Tenemos un departamento de organizacion de eventos

centrado en las necesidades de este segmento / Tenemos vocacion de generar experiencias unicas

«Privilegiamos a las agencias
‘offline” con una mayor comision»

Javier Garcia Cuenca / Vicepresidente de Magic Costa Blanca

Javier Garcia Cuenca es vicepresi-
dente de Magic Costa Blanca y de
Magic Natura Animal, Water Park
& Polynesian Lodge Resort. En las
siguientes lineas expone las princi-
pales caracteristicas de los estable-
cimientos de la cadena, que se di-
viden en tres lineas diferenciadas
(Aqua Adventure, Todo Exclusivo
y Style) y que "destacan por la
tematizacion de cada uno de ellos"
y en los que su objetivo "es ofre-
cer un producto diferente que ge-
nere experiencias de clase mundial
mediante productos Unicos".

Asimismo, Garcia Cuenca des-
taca la organizacion de reuniones
e incentivos en sus alojamientos,
con espacios especificos en la
mayoria de ellos. Re-

Otro punto a favor es el buen
clima que ofrece durante todo el
afio; es un punto a favor que re-
percute directamente en la ocupa-
cion de los hoteles. También hay
que destacar, entre otros muchos
factores, la calidad de las playas y
la oferta de ocio y restauracion que
ofrece Benidorm, que es muy difi-

cil de igualar.

salta especialmente M . P.- ¢Cual es la
el Magic Natura, agic Natura oferta hotelera que
donde los clientes perml'te vivir pone adisposicion del
se pueden alojar y momentos cliente en estos mo-
organizar eventos A mentos el grupo Ma-
rodeados de anima-  AgICOS enire gic Costa Blanca?
les y naturaleza. animales y R.- Actualmente
P.- Tras haber naturaleza contamos con tres li-
protagonizado un neas de producto di-

gran crecimiento,
Magic Costa Blanca se ha conver-
tido en todo un referente, dispo-
niendo actualmente de estableci-
mientos hoteleros en la costa ali-
cantina y valenciana. ;Cémo ha
evolucionado la cadenaen los Glti-
mos afios y cuales son sus previ-
siones para el presente ejercicio?
R.- Durante este afio sera mas
complicado debido a la coyuntura
turistica de Espafia, pero espera-
mos un buen afio

ferenciadas. La pri-
mera, la linea Aqua Adventure, con
alojamientos familiares tematizados
altamente diferenciados, que ofre-
cen un abanico de experiencias Uni-
cas tanto para adultos como para
nifios. Son alojamientos donde el
protagonista es el agua, con gran-
des piscinas y parques acuaticos,
ademas de zonas multiaventura,
skate park, minigolf y una gran
oferta de ocio para padres y nifios.

En esta linea encon-

mediante la estrate- D tramos Magic Robin
giadiferencial de los isponemos de Hood, Magic Natura,
groductos de la ca- salas de reuniones Magic  Tropical
ena y nuestra vo- / Splashy Magic Rock
cacion de generar en la mqyorm de Gardens, enfocados
experiencias Gnicas alojamientos y afamilias.
y que nuestra factu-  de espacios al La linea Todo Ex-
racion vuelvaacre-  gire libre clusivo supone un
cer a doble digito. nuevo concepto de

P.- ¢ Podria des-
cribir cuales son las principales
particularidades que tienen los ho-
teles Magic Costa Blanca?

R.- Los alojamientos pertene-
cientes a Magic Costa Blanca des-
tacan por la tematizacion de cada
uno de ellos. Nuestro objetivo es
ofrecer un producto diferente que
genere experiencias de clase mun-
dial mediante productos Unicos
para nuestros huéspedes.

Ademas de la presencia de par-
ques acudticos y otras zonas de
ocio, como zonas multiaventura,
minigolf, skate park, salas game
experience..., contamos tanto con
alojamientos para familias como
para parejas con una oferta que
satisface a ambos publicos.

P.- Benidormes, sin lugar a du-
das, su destino estrella. ; Qué atrac-
tivos tiene la ciudad alicantina?

R.- En Benidorm, sus visitan-
tes pueden vivir la experiencia va-
cacional en una ciudad, y esta es
una oferta que no ofrecen otros
destinos vacacionales.

hoteles basado en
servicios selectos y de alta calidad,
junto a instalaciones excepciona-
les. Son hoteles modernos, disefia-
dos para ofrecer una experiencia de
relax y confort con trato personali-
zado, como lo son Villa del Mar, Vi-
llaVeneciay Villa Luz.

Lodge Resort destaca
principalmente la expe-
riencia de alojarse entre
animales y naturaleza.

no, interactuar
con los leones
marinos ha-
ciendo snor-

Y, por ltimo, en la linea deno-
minada Style, disponemos de ho-
teles céntricos, situados en pun-
tos de interés, con una excelente
calidad/precio. Entre ellos tene-
mos Magic Cristal Park, Magic Vi-
Ila Benidorm y Magic Fenicia, que
conel fin de latemporada renova-
remos integramente para convertir-
lo en un hotel de cuatro estrellas.

P.-Magic NaturaAnimal, Water
Park & Polynesian Lodge Resort
es un establecimiento especial
cuya oferta se distingue de cual-
quier otro hotel. ;,Cuéles son sus
principales caracteristicas?

de entre dos y
16 afios, pero
también se hos-
pedan parejas

R.- Principalmente, lo que mas
Ilama la atencion del cliente es la
experiencia de alojarse entre anima-
les y naturaleza. Era el gran expo-
nente de la cadenay se ha conver-
tido en realidad. Pasar unas vaca-
ciones en este resort significa vivir
cosas inusuales: darse un bafio
contemplando el observatorio de
elefantes, asistir a un safari noctur-
no, interactuar con los leones mari-
nos haciendo snorkel, convertirse
en sirenas o tritones por un dia...
ademas de disfrutar del parque
acuatico Aqua Natura y alojarse en
cabafas tematizadas.

El papel de las agencias es fundamental

En Magic | darse un bafio contem- | Naturayalojarseenca- | ofrece Magic Natura,
Natura Ani- | plando el observatorio | bafias tematizadas. | donde el cliente pude
mal, Water | de elefantes, I Mayoritariamen- | hacer tantas cosas, el
Park & | asistir a un 7 te recibimosfa- | papel de la agencia de
Polynesian | safari noctur- miliasconnifios | viajes tradicional es fun-

damental. Hay que tener
en cuenta que ellos son
quienes mejor puede
asesorar al consumidor

Era el gran exponente | kel, conver- que quieren vi- | final de estas particula-
de la cadena y se ha | tirse en sire- vir y disfrutar | ridades y de
convertido en realidad. | nas o tritones  cpJaErGarcia  de esta expe- | toda la ofer-

Pasar unas vacaciones | por un dia... —  riencia. ta que ofrece

en este resort significa | ademas de disfrutar del ‘ En productos tan | este aloja-

vivir cosas inusuales: | parque acuatico Aqua | complejos como el que | miento.

P.- ¢ Qué perfil de cliente es el
que visitacon mayor asiduidad este
establecimiento del grupo?

R.- Mayoritariamente hay fami-
lias con nifios de entre dos y 16
afios, pero también se hospedan
parejas que quieren vivir y disfru-
tar de esta experiencia.

P.- ;Cuél es el principal factor
diferenciador del establecimiento?

R.- El principal factor dife-
renciador de Magic Natura es la
experiencia de vivir momentos ma-
gicos entre animales y naturaleza,
concretamente entre méas de 1.500
animales de dos centenares de es-
pecies diferentes, en un complejo
de inspiracion balinesa, donde se
realizan actividades con contacto
directo con los animales.

P.- ; Qué otras posibilidades tie-
ne el Turismo de Reunionese In-
centivos en el destino Benidorm
con Magic Costa Blanca?

R.- Contamos con salas de re-
uniones en la mayoria de nuestros
establecimientos hoteleros, ade-
mas de grandes espacios al aire li-
bre donde poder realizar cualquier
congreso o evento MICE.

Cada vez es mas importante el
aspecto del ocio en este tipo de re-
uniones y en Magic Costa Blanca
podemos ofrecer desde cenas es-
pectaculo, como por ejemplo el
Desafio Medieval, el show magia
acompafiado de comida india, sa-
las especializadas para reuniones
y actividades outdoor.

P.- ¢Magic Costa Blanca cuen-
ta con un departamento especifi-
co destinado a la organizacion de
eventos e incentivos?

R.- Si, tenemos un departamento
de organizacion de eventos que esta
en las necesidades de este segmen-
to. Tenemos fe en el desarrollo de
este publico con el inicio reciente
de este departamento y esperamos
crecer en los siguientes afios.

P-- ; De qué mercados proceden
los grupos MICE que llegan a
Magic Costa Blanca?

R.- Principalmente son britani-
cos y nacionales, pero recibimos de
cualquier punto de Europa.

P.- ¢ Qué papel juegan las agen-
cias de viajes en ladistribucion de
las habitaciones del grupo?

R.- Privilegiamos a las agencias
offline con una mayor comision,
somos de las pocas cadenas de
Espafia que ofrece mayor remune-
racion a la agencia tradicional que
alaonline, ya que valoramos el ser-
vicio personalizado y de valor de
caraal cliente final que realizan es-
tas agencias de viajes.

P.- ¢ Y respecto a Magic Natura
Animal, Water Park & Polynesian
Lodge Resort?

R.- En productos tan complejos
como Magic Natura donde el cliente
pude hacer tantas cosas, el papel de
laagencia de viajes tradicional es fun-
damental porque es quien mejor pue-
de asesorar al consumidor final de
estas particularidades y de toda la
oferta que ofrece este alojamiento.



Hotel Emperador Madrid ubicado en pleno centro de la capital

» 232 habitaciones totalmente renovadas.

« Amplia variedad de espacios y salas para reuniones y convenciones
con una capacidad desde 10 hasta 250 personas.

 Azotea en la décima planta con amplia terraza y piscina.

Para mas informacién: Departamento de eventos: comercial@emperadorhotel.com

Teléfono; 91 5472800
www.emperadorhotel.com
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Nos habiamos quedado en una situacion de indefension / Podemos emitir bonos
compensatorios / La prioridad es gestionar este periodo con herramientas que nos
permitan congelar nuestros gastos fijos / Las medidas para los autonomos son cla-
ramente insuficientes / El turista tardard un tiempo en volver a viajar con normalidad

«Tenemos que salir de esta cuanto
antes y volver a recibir turistas »

Carlos Garrido / Presidente de CEAV

Las agencias de viajes estan siendo
probablemente la parte del Sector
mas afectada por la crisis del co-
ronavirus. En este sentido, el pre-
sidente de CEAV, Carlos Garrido,
se ha mantenido en permanente
contacto con el Gobierno para de-
mandar medidas de ayuda urgente
para el Sector. De hecho ha tenido
una gran influencia en la decision
tomada por el Gobierno central
la pasada semana de anunciar la
modificacion de la Ley de Viajes
Combinados, permitiendo a las
agencias de viajes emitir bonos
para afrontar los reembolsos de los
viajes cancelados por la propaga-
cion de la pandemia.

P.-; Qué supone para el Sector
la nueva medida
del Gobierno so-

un importe que no teniamos por-
que esta en manos del proveedor,
les entregaremos un bono para
cuando hagan el viaje o el provee-
dor nos reembolse los importes.
P.-¢Considera que esta me-
dida ha llegado tarde? ¢En qué
grado cree que se podra reducir
el impacto econémico ya sufrido?
R.- Ciertamente
deberia de haberse

bre los bonos? ngos a hacer aplicado desde el

R.- Las agen- loposiblepam primer momento que
cia de viajes, nos s se aplicaron medi-
habfamos quedado ~ MeEnImILZAY l'ﬂs das de prohibicion
en una situacion de consecuencias a la movilidad y a
indefension porque yayudard las los viajes y asi lo
algunos proveedo- agenciasde viajes solicito CEAV a la
res, a pesar de estar administracion des-

obligados a hacerlo,

no estan reembol-

sando las cantidades correspon-
dientes a las cancelaciones de los
viajes por motivo del Covid-19y a
partir de ahora, cuando esto se pro-
duzca, las agencias, en vez de ha-
cernos cargo de la totalidad de los
importes que no tenemos nosotros,
podemos emitir bonos compensa-
torios por esta cantidad hasta que
el cliente lo utilice o el proveedor
nos reintegre toda

de el inicio de la

crisis, pero estamos
satisfechos con que se nos haya
atendido a esta legitima solicitud
y se haya modificado la aplicacion
de la Ley de viajes combinados

P.- Tras las nuevas medidas,
¢la Ley de Viajes Combinados
sigue teniendo deficiencias?

R.- Si, desde CEAV hemos pre-
sentado hasta 17 enmiendas a los
diferentes grupos parlamentarios

poniendo de mani-

la cantidad. fiesto numerosos
P.- Tras como se Tmtaremos de errores e indetermi-
estd desarrollando recomponernos naciones que hay en

la situacion, ¢cual
es ahora la princi-
pal problematica

cuanto antes y
proponer a los

laley y que no tenfan
sentido tal y como se
ha visto en la gestion

para las agencias clientes iniciativos de esta crisis.
de viajes? P4 P.-¢Estan bien
A .
R.- A las agen- de promocion protegidos los au-

cias de viajes nos

siguen preocupando

varios temas porque la situacion
real es que no solo no estamos
facturando absolutamente nada
sino que ademas estamos anu-
lando y reembolsando las ventas
que habiamos hecho durante los
ultimos meses. La prioridad ahora
es gestionar este periodo con herra-
mientas que nos permitan congelar
nuestros gastos fijos durante el
tiempo de la inactividad y teniendo
en cuenta que la recuperacion sera
lenta y gradual. Para ello, estamos
solicitando medias especiales para
el Turismo como se ha hecho en
otros paises y no entendemos cémo
en Espafia no se ha tenido esta
consideracion especial.

P.-¢Cudl sera la operativa
de las agencias de viajes tras la
llegada de la politica de bonos?
¢Coémo cree que recibiran sus
clientes la posibilidad de adqui-
rirlos en lugar del reembolso?

R.- La operativa serd como has-
ta ahora, pero en vez de reembolsar

ténomos y pymes
en esta situacion?
,Considera suficientes las pro-
puestas del Gobierno?

R.- Las medidas para los auto-
nomos son claramente insuficien-
tes, los autobnomos son fundamen-
tales en nuestras empresas. En las
agencias de viajes el 25% de los

A las agen-

cias de viajes

nos siguen
preocupando

varios temas

porque la situacion real
es que no solo no esta-
mos facturando absolu-
tamente nada, sino que
ademas estamos anu-
lando y reembolsando
las ventas que habiamos
hecho los lltimos meses.
La prioridad ahora
mismo es la de tratar de

trabajadores son autonomos que no
estan ingresado nada y siguen ha-
ciendo frente a muchos gastos fijos.

P.- Recientemente, comentaba
a este perioddico que envidiaba a
Alemania porque habian tomado
medidas extraordinarias parael
Sector Turistico. ¢Qué tipo de
medidas echa en falta?

R.- Han apoyado con lineas
especiales a TUl y a las empresas
turisticas. En Espafia, que el Tu-
rismo es la principal industria, no
es légico que no haya habido ni
una sola medida especifica para
nuestro Sector que tanto ha con-

c®CARLOS GARRIDO

mo como se ha hecho en
otros paises y no enten-
demos cémo
en Espafia no
se ha tenido
esta considera-
cion especial.
La operati-
va sera como
hasta ahora,
pero en vez de
reembolsar un
importe que
no teniamos porque esta
en manos del provee-

tribuido con la economia y que si
sale perjudicado de esta crisis va
a ser muy grave para nuestro pais

P.-; Disponen de datos de la ci-
fra de Expedientes de Regulacion
Temporal de Empleo (ERTE) o
cierres de agencias?

R.- La practica totalidad de
agencias han presentado ERTE para
poder hacer frente a esta situacion,
ojala que con la aplicacion de esta
medida temporal logremos evitar
los cierres definitivos porque seria
muy grave para nuestro Sector y
para la economia. Para un empresa-
rio tener que prescindir, aunque solo

Problematica para las agencias

gestionar este periodo
con herramientas que nos
permitan con-
gelar nuestros
gastos fijos du-
rante el tiempo
de la inactivi-
dad y teniendo
en cuenta que
larecuperacion
eray serd lenta
y gradual.

Para ello es-
tamos solicitando medias
especiales para el Turis-

dor, les entregaremos un
bono para cuando hagan
el viaje o el proveedor
nos reembolse los im-
portes. Trataremos de
recomponer la situacion
cuanto antes y proponer
a los clientes iniciativas
de promocién y produc-
tos atractivos para que
se animen

y vuelvan

a viajar en

cuanto esté
permitido.

sea temporalmente, de la plantilla
que le ha hecho crecer es lo mas
doloroso que le puede pasar.

P.-¢En qué situacion se en-
cuentra actualmente la liquida-
cion del BSP? ;Como cree que
se va a desarrollar la relacion
IATA, BSPy agencias?

R.- Desde CEAV hemos requeri-
do aIATA para que restablezcan los
reembolsos automaticos a través de
GDS, que era la forma habitual, y
para que exija a las companias aérea
depositos de garantia como estable-
ce su contrato con las agencias.

Las agencias de viajes dispo-
nemos de todo tipo de garantias
y depositos establecidos para ga-
rantizar nuestras solvencia y ahora
son las compaiiias las que tienen
que darnos garantias.

P.-.¢Han recibido alguna in-
formacion sobre cuél serael des-
enlace de los viajes del Imserso?
¢ Cual cree que deberia ser la
medida a aplicar?

R.- Todavia no, hemos pedido
que nos tengan al corriente a los
organizadores y distribuidores,
porque cuando se produjo el pardn
de un mes nos enteramos a través
de los medios de comunicacion
con la complejidad que supone
reconducir a casi 70.000 personas.

P.-¢Se piensa ya en la tem-
porada de verano? ¢Cual es el
feedback de las agencias que reci-
ben sobre cdmo estan intentando
salvar el verano?

R.- Dependera del tiempo que
dure el estado de alarma y la
prohibicion a viajar para saber el
impacto real de esta situacion en
lo viajes de verano, ojala termine
pronto esta pesadilla y podamos
volver a viajar pronto.

P.-Tras la vuelta al trabajo,
;cudl serd la linea a seguir?
¢,Cémo va a tener que ser la
operativa de las agencias para
iniciar la recuperacion?

R.- Trataremos de recomponer
la situacion cuanto antes y pro-
poner a los clientes iniciativos de
promocion y productos atractivos
para que se animen y vuelvan a
viajar cuando esté permitido.

P.-¢Esperan salvar el 2020 o
ya es un afio perdido?

R.- Sin duda va a ser un afio muy
malo, pero vamos a hacer lo posible
para minimizar las graves conse-
cuencia de la situacion y ayudar a
las agencias a salir adelante y que
vuelvan a facturar lo antes posible.

P.- ;Como cree que van a ac-
tuar los turistas una vez finalice
el confinamiento?

R.- Esa es la gran cuestion. Por
un lado, tardara un tiempo en vol-
ver a viajar con normalidad, pero
también este tiempo encerrados en
nuestras casas nos ha mostrado lo
triste que es no moverse, no viajar
y no ver turistas por nuestras calles.
Tenemos que salir de esta cuanto
antes y volver recibir a los turistas
y planear viajes para los espafioles.
Tenemos que lograrlo.
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Desde la constitucion del Consejo de Turismo de la CEOE, éste se ha configurado como el
interlocutor unico del Turismo ante el Gobierno, las Administraciones y la sociedad en gene-
ral / Las perspectivas para el Turismo espariol en 2011 apuntan a una mejora gradual de la

actividad/ No creo que haya que esperar un largo periodo para recuperar los niveles previos a la crisis

«Yase hainiciado la recuperacion
del Sector Turistico en Esparia»

Joan Gaspart/ Presidente del Consejo de Turismo de CEOE

Desde su llegada a la presidencia
del Consejo de Turismo de la Con-
federacion Espafiola de Organizacio-
nes Empresariales (CEOE), Joan
Gaspart ha apostado decididamen-
te por unir al empresariado del Sec-
tor Turistico y reforzar esta activi-
dad econdmica. En las siguientes li-
neas, analiza el presente y futuro del
Turismo espafiol y las medidas que
hacen falta para impulsarlo.

P.- ¢ Cuéles son sus retos al fren-
tedel Consejode Turismode CEOE?

R.- El Consejo de Turismo de la
CEOE, que me honro en presidir, ha
elaborado un memoréandum acerca de
los temas que considera prioritarios
parael Sector y que constituyen, pues,
los principales retos a los que se en-
frenta, muchos de los

a todas las organizaciones directa-
mente relacionadas con la actividad
turistica (tanto de &mbito sectorial
como territorial), asi como aaquellos
otros sectores con actividad colate-
ral con el Turismo. Si bien la reciente
incorporacion de nuevos empresa-
rios lideres en el Sector Turistico le
otorga una mayor representatividad,
si cabe, al Consejo.

cuales tendré ocasion La . ., P.- EI Gobierno
de comentar a lo lar- mcorporacion aseguraque se haini-
go de esta entrevista. de empresarios ciado la recuperacion

P-¢Conlallegada lideres en el Sector del Turismo. C"C_gin-
de Juan Rosell se le cide con estavision?
hadadomayorimpor-  2€ otorga al R.- Tomando en
tanciaal Turismo? Consejo mayor consideracion tanto

R.- EI Turismo representativz‘dad los datos publicados
siempre hagozado de porel Ministerio de In-

una amplia represen-

tacion en los 6rganos de gobierno de
la CEOE, y ha contado con un Conse-
jo de Turismo que data del afio 1979.
En la actualidad, el Sector Turistico
cuenta con una vicepresidencia de la
CEOE, y se encuentra presente en el
comité ejecutivo y en la junta directi-
va con diversas vocalias, asi como en
su asamblea general. Por otro lado, y
dentro del Consejo de Turismo, se ha
procedido a la creacion de una comi-
sién permanente con

dustria, Turismoy Co-
mercio, como el andlisis efectuado por
el Banco de Espafia, si parece oportu-
no hablar del inicio de la recuperacion
del Sector Turistico en Espafia.

P.- ¢ Cuales son sus previsiones
parael cierre de 2011?

R.- Las perspectivas para el Tu-
rismo espafiol en 2011 apuntan a una
mejora gradual de la actividad que
tendra como factor impulsor el Tu-
rismo extranjero més que el nacional,

fundamentalmente

reuniones de caracter E . por el repunte de la de-
mensual que preten- S necesario un manda en los merca-
ge avanzarlen lostra- VA reducido dos emisores euro-
ajos arealizar. o peos y la coyuntura
P.- Sebastian Es- pam lasamwm geopolitica que afec-
carrer, Miguel Mi-  luristicasparaque || - 3 nuestros destinos
ronesy Rafael Galle- el destinonopierda | competidores del nor-
go fueron elegidos competitz‘vz‘dad tede Africay del mun-
recientemente vice- do érabe. Sera un afio

presidentes del Con-
sejode Turismo de CEOE. ¢ Han bus-
cado asi dar representatividad a los
principales subsectores turisticos?
R.- Sebastian Escarrer, Miguel
Mirones, Rafael Gallego, asi como
Abel Matutes y Juan José Hidalgo
han sido designados recientemente
vicepresidentes del Consejo de Tu-
rismo de la CEOE. De este modo, la
vicepresidencia representa a los
principales subsectores turisticos,
pero contempla también la represen-
tacion territorial y la necesaria pre-
sencia del Turismo a nivel europeo.
P.- ¢ Cuenta, a partir de ahora, el
Turismoen Espafia con uninterlocu-
tor Unicoante el Gobiernoy lapren-
sa con este Consejo de Turismo?
R.- Desde la constitucion del Con-
sejo de Turismo de la CEOE, éste se
ha configurado como el interlocutor
Unico del Turismo ante el Gobierno
de lanacion, las distintas administra-
cionesy la sociedad en general, des-
empefando una clara labor de defen-
sa y representacion de los intereses
turisticos empresariales, aglutinando

esperanzador para el
Sector Turistico mundial y espafiol a
pesar de las incertidumbres politicas,
econémicas y financieras que
subyacen. A este respecto, y de con-
formidad con las previsiones de
Exceltur publicadas el pasado mes de
abril, el Producto Interior Bruto (PIB)

dictorios— se hace ne-

necesidad de lograr la

turistico creceraun 2,2% parael con-
junto del 2011, es decir, 1,2 puntos
porcentuales por encima de la esti-
macion realizada en enero y mas del
triple del crecimiento esperado por
los analistas de la economia espafio-
la (0,7% al cierre del afio).

P.- ¢ No cree que habra que es-
perar un largo periodo paravolver
alas cifras previas a la crisis?

R.- Ante los Ultimos datos, no creo
que haya que esperar un largo perio-
do. Pero en todo caso es importante
no olvidar que, pese a la crisis, Espa-
fia se disputa —como en afios ante-
riores— el primer y segundo puesto

DesdeelCon- | cesaria. Lacomplejidady ‘ unidad de mercado. En
sejo de Tu- | disparidad de la regula- | esta linea, se ha puesto
rismo de la | cién actual no en marcha un
CEOE se ha | solo va en de- grupo de tra-
puesto de | trimento del bajo liderado

en cuanto a la normati-

con Estados Unidos y Francia, en or-
den a la recepcion de turistas e ingre-
sos, y en el dltimo afio con China (en
cuanto al nimero de visitantes).

P.- ¢ Es necesario que las em-
presas tengan mayores facilidades
paraacceder a financiacion?

R.- Ladificil situacion que atra-
viesan las empresas por la coyun-
tura econémica actual se ha visto,
sin duda, acrecentada por las difi-
cultades que éstas tienen para ac-
ceder afinanciacion. Es porello tan
importante que tenga éxito la ope-
racion de capitalizacion de los nue-
vos bancos creados por las cajas

La homogeneizacion normativa es necesaria

va de los alojamientos
turisticos. EI ministro de
Industria, Turismo y
Comercio se hacompro-
metido, en base aello, a

manifiesto que, sin per- | sector privado, por la Confe- | convocaralaConferen-
juicio de la actual trans- | sinotambiénde deracion Es- | cia Sectorial del Turis-
ferenciade competencias | los consumi- pafiolade Ho- | mo que agrupa a los
en materia turisticaa las | dores y usua- teles y Aloja- | Consejeros de Turismo
Comunidades auténo- | rios en gene- mientos Turis- | de las Comunidades
mas, lahomogeneizacion | ral. Porello, el ticos(CEHAT), | paratomar la
normativa de la legisla- | Consejo de c»JoanGasparr  que ha reco- | decision de
cidnturistica—enarasa | Turismo de- — mendado una | proceder a
evitar contenidos contra- | fiende insistentementela | legislacion homogénea | dicha homo-

geneizacion.

de ahorro en Espafia, y que se man-
tengan las facilidades de financiacion
para todo el sistema financiero euro-
peo por el Banco Centra Europeo.

P.- Desde el Sector se viene de-
mandando una reduccion del tipoim-
positivo. ¢ Coincide con esta peticion?

R.- Desde 1982, laCEOE ha veni-
do solicitando y obteniendo de los
distintos gobiernos espafioles la apli-
cacion del tipo reducido del IVAauna
larga lista de actividades relaciona-
das con el alojamiento, la restaura-
cion, el transporte, la culturay el ocio,
por entender que ello suponia un fac-
tor diferencial de competitividad. No
obstante, en la actualidad, es preciso
avanzar mas alla si no queremos per-
der nuestra competitividad y posi-
cion dentro del Turismo, siendo ne-
cesario que a las actividades turisti-
cas les sea de aplicacion el tipo
superreducido del IVA. Aestos efec-
tos, no debemos olvidar que el Tu-
rismo es una industria estratégica
para la economia espafiola.

P.- ¢ Cree que seria convenien-
te unanormativa turistica tnica?

R.- Desde el Consejo de Turis-
mo de la CEOE ya se ha puesto de
manifiesto que, sin perjuicio de la
actual transferencia de competen-
cias en materia turistica a las Co-
munidades auténomas, la homo-
geneizacion normativa de la legis-
lacion turistica —en aras a evitar
contenidos contradictorios— se
hace necesaria. La complejidad y
disparidad de la regulacion actual
no sélo va en detrimento del sector
privado, sino también de los con-
sumidores y usuarios en general.
Por ello, el Consejo de Turismo de-
fiende insistentemente la necesidad
de lograr la unidad de mercado.

P.- La Directiva Europeade Ser-
vicios pretendia impulsar el Turis-
mo y la internacionalizacion.
¢Cree que lo ha conseguido?

R.- Parece pronto poder valorar si
la Directiva Europea de Servicios ha
logrado impulsar el Turismo y la in-
ternacionalizacion, pero lo que si es
seguro es que deberia suponer una
oportunidad para lograr una mayor
homogeneidad normativa, asi como
parasimplificar y modernizar el mar-
co legal de las empresas del Sector.

P.- ¢Se han adaptado ya todas
las legislaciones comunitarias a
esta directiva europea?

R.- El plazo para la transposicion
de la Directiva de Servicios vencia
el 28 de diciembre de 2009, si bien
debe tomarse en consideracion que
el alcance de la citada normativa y
lacomplejidad de la regulacion del
sector servicios ha tenido como
consecuencia la necesidad de eva-
luary, en su caso, adaptar numero-
sas normas sectoriales con el fin
de cumplir los objetivos de aqué-
Ila, dentro de un proceso mas am-
plio de transposicion, lo que difi-
culta pronunciarse acerca de esta
cuestion. Dentro de este proceso,
ocupa un lugar prioritario la libera-
lizacién de los horarios comercia-
les en zonas turisticas.
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GEBTA siempre hamarcado tendencias/ L osvigjes de negocio se comportarédn en 2017
entérminossimilaresa2016, que cerrd con un crecimiento en €l volumen de desplaza
mientos del orden del 5% / Los vigjes de empresano ha alcanzado en Espafiatoda su
dimension/ El contexto actual hace prever procesos de concentracion en e Sector de agencias

«Muchasagenciasqueoperanen d
‘bugnesstrave’ noson especialigas»

Juan Carlos Gonzalez / Presidente de GEBTA Espaiia

El director general deBCD Travel -
BCD M&E Espafa, Juan Carlos
Gonzélez, es desde el pasado mes
defebrero el presidentede GEBTA
Espafia, €l consorcio que aglutina
alasprincipalesagenciasdeviajes
especializadas en vigjes de nego-
cios. Ensu primeraentrevista, daa
conocer algunos de los objetivos
que se hamarcado d frente de la
organizacion y hace un profundo
andlisis de la situacion actual del
business travel en Espafay las
tendencias de futuro.

P.- ¢Cudlesson losobjetivosal
frentede GEBTA Espaia?

R.- GEBTA semprehasido una
organizacion que ha marcado ten-
dencias en nuestro negocio, que ha
procurado la trans-

R.- El vigiede empresahaveni-
do siendo una de las palancas de
crecimiento de nuestraeconomiay
un claro impulsor de lainternacio-
nalizaciény expansion delaempre-
saespafiola Casi 11 puntosdecre-
cimientodel PIB, traducidosen tér-
minos absol utos, vendrian a supo-
ner que las exportaciones habrian

crecido en torno a

ferencia de conoci- E . 110.000 millonesen
miento y buenas s indudable s6lo seisafios, resul-
précticas empresa- que los viajes de tado del incremento
ridles, asi como la empresa son de la inversion en
defensa de los inte- ibid, vigjes de negocio de
reses de las TMCs,  Percibidos como | cercage1,000 millo-
agencias especidi-  una necesidad nes de euros por
zadas,_ c_orporaci o-  para crecer parte de las empre-
nesy vigjeros. Enun sas espafolas du-

entorno complejo
como el actual, estos objetivos no
solo siguen siendo validos, sino
gue son todavia més necesarios.
P- ;Comoestalastuacion actual
delosviajesdenegociosen Espaia?
R.- A lavistade los datos dispo-
nibles todo hace pensar quelosvia
jes de negocio se comportaran en
2017 entérminossimilaresa2016, que
cerr con un crecimientoen el volu-
men de desplazamientos del orden
del 5%. Esindudable

ranteel citado perio-

do, aplicando estudiosde GEBTA.
Las exportaciones de bienes y
serviciossuponian masdel 33% del
PIB en 2015, el méximo delaserie
histéricay una cifra que refleja el
peso creciente del sector exterior
en la economia espafiola, que en
2009 representaba el 22% del PIB
aproximadamente. El salto a sector
exterior —el vigje como palanca—
ha preservado empleo generando
negocio y ha contri-

quelosvigesdeem- L . buido a la paulatina
presa son percibidos a tendencia recuperacion de la
por las compaﬁé’gg actual de todas demandainterna.
COMO una neces : P.- ¢Las empre-
para su crecimiento. las agenczqs .e s sasespafiolasinvier -
Pocosempresariosse  Poner al viajero ten lo necesario en
cuestionand impac- e el lugar que le || viajesdenegocios?
toy losefectosdelos corresponde R.- Desde € afio
viges. Peseaestas- 2011 laempresaespa

tuacion, a todos los

efectos favorable, en determinados
aspectoslagestion estratégicadelos
vigjes de empresa no ha acanzado
en Espafia toda su dimension.

P.-- ¢Como creequeevoluciona-
réen losproximosarios?

R.- Latecnologiay consultoriase
han convertido en elementos deter-
minantes del negocio, en un escena-
rioinestable, complgioy cambiante,
que exige la adaptacion continua a
Situaciones, perfilesy hébitosdelos
vigeros, y que ademas debe seguir
aportando alas empresas eficiencia
y seguridad en la gestion de los re-
cursos econémicosy humanos. Este
contexto hace prever procesos de
concentracion en e Sector de las
agencias, la aparicion de nuevos
players provenientes de sectoresex-
ternos y la progresiva reconversion
delasagencias con menor especiali-
zacién, recursos o capacidad de
adaptacion a nuevo entorno.

P-- ¢Quépape hanjugadoy es-
tén jugandolosviajesdenegocios
en lacrisiseconémica espafiola?

fiola ha hecho un es-
fuerzo importante para restablecer
laactividad comercial interrumpida
bruscamente durante los primeros
afiosdelacrisis, ampliar sudmbito
depresenciaeiniciar un proceso de
internacionalizacion. Este proceso
hasignificado unincremento delas

inversiones, que en e caso de los
vigjes tienen un peso muy notable
en |os presupuestos de las corpora-
ciones, dado que son la segunda o
tercera partida de gasto de media.
En esta primerafase, lacontencion
del gasto ha sido una méxima en
todo e mercado, y tanto empresas
como TMCs han aplicado politicas
de vigjes de contencidn, que han
dado resultados muy positivos.
Ello no obstante, en la medida
en laque el radio de actuacion de
|as empresas espafiolas se ha am-
pliado de modo notable y €l con-
texto global se ha deteriorado, en

L[] ~ L] °
Las agencias desempeiian un trabajo complejo
Ante el reto | tos alos que se puede | de un servicio, siendo | pero indispensables
deencontrar | acceder de una gran | untrabgjoabsolutamen- | paralas corporaciones.
la combina- | cantidad de te méas com- | No obstante, es verdad
cion ideal | proveedores. plejo e inte- | queseincorporan ame-
para cada Dichospro- grado en las | nudoadl sector concierta
cliente en términos de | veedores se empresas, | mentaidad de desinter-
calidady precio,unode | dan cuenta de gue se inicia | mediacién, lo que al
los puntos fuertes de | queene ambi- con la peti- | principio viene a com-
los TMCs (Travel Ma- | todel business cion de una | plicar el diaadiadelos
nagement Companies) | travel la mi- reserva o ser- | agentes de vigies y de
essucapacidad einde- | sion de las % vicio y acaba | las agencias
pendencia para selec- | TMC's V5 JanC.Gonzalgz  CON procesos | en general.
ciony agregacion para | agencias de —  de concilia- | Por suerte,
atender alas empresas | vigesespecidistasdis- ‘ cién de facturacion y | esto acaba
conlosnuevosproduc- | tamucho delaemision | reporting complejos, | cambiando.

la fase actual resultara necesario
revisar laspoliticasdevigesvigen-
tes, con el objetivo de introducir
nuevos indicadores que estén mas
alineados con la estrategia empre-
sarial, querecojan criteriosde pro-
ductividad y sean capacesdeiden-
tificar los costes ocultos, ala vez
que incorporen las précticas deri-
vadas del risk management.

P.- ¢Seapoyan lo suficienteen
lasagenciasdeviajesespecializa-
dasparaoptimizar su gestion?

R.- Lacapacidad delasempresas
de apoyarse en la agencia depende
mucho del nivel de especializacion

y delos recursos técnicos y humar
nos disponibles por parte de ésta.
Cuanto mayor seael expertisey los
medios de la TMC, mayor sera el
valory e nivel deserviciosqueésta
podréofrecer alaempresa.

En el caso de Espafia, el hecho
de que muchas de las agencias que
operan en el segmento business N0
sean verdaderos especialistas 0 no
cuenten con los medios y recursos
suficientes, resta muchas oportu-
nidades a las empresas para desa-
rrollar de modo 6ptimo susvigjesy
obtener todas las eficiencias posi-
bles, pero también para garantizar
|os niveles méximos de seguridad
y asistencia en los desplazamien-
tos de sus empleados.

P.- ¢Cuélesson lasnecesidades
de viajerodenegociosen Espaia?

R.- Latendenciaactual detodas
|as agencias especializadas en busi-
ness travel esponer a vigieroen e
lugar quelecorresponde, quizas du-
rante afos el foco estuvo mucho
més en la empresa, en sus directri-
ces, pero sin dudahoy en dialatec-
nologia nos permite acompafiar al
vigjero deformamucho maseficaz,
|as empresas son cadavez mas sen-
siblesacuidar asusempleados, toda
vez que esto, ademas, no supone
un coste extra. Por todo ello, solu-
cionescomo lasaplicacionesmovi-
les queinforman de todo durante el
pre-durante-post viagje son indis-
pensables. Empezamosaoir hablar
de forma importante del bleisure,
tendencia que describe el aprove-
chamiento por parte del vigjero de
negociosdel tiempo libre en desti-
no, lo que hace cambiar sus nece-
sidades de formaimportante.

P.- Estasnecesidadescambian
anivel internacional y dependien-
do del destino. ¢Podria destacar
algunaespecialmente?

R.- Engeneral, cuanto mayor sea
lacomplgidad del vigje, entérminos,
por eemplo, deconexiones, horarios,
accesibilidad, serviciosolaspropias
caracteristicas delos mercados, ma
yor seralanecesidad deasesoramien-
toy asistencia. En estas circunstan-
ciasresultaabsolutamenteimprescin-
dible que la empresay los vigeros
cuenten con un servicio de asisten-
cia24 horas, capaz de reaccionar de
modo &gil y eficiente ante cualquier
incidencia. Por otrolado, estetipo de
vigjes requieren también de una co-
rrecta.evaluacion de |as caracteristi-
cas delos segurosy coberturas con-
tratadas por parte delaempresa, con
¢l objeto de evitar sorpresas y pro-
porcionar los niveles de proteccion
adecuados a cada caso.

Desde un punto de vista de los
costes, estos desplazamientos of re-
cen amenudo mayores oportunida-
desdeahorroy deincremento dela
productividad. Unavez mésresulta
fundamental contar con auténticos
especidlistas, y a ser posible, de
empresas con ciertaimplantacion o
red internacional, o que en su de-
fecto cuenten con un amplioy sdli-
do portfolio de partners globales.
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Los DTC han subido porque los costes de los GDS se incrementan / Con este recargo
no se trata de generar ingresos sino que, simplemente, buscamos equilibrar el coste
que tenemos / Las agencias de viajes siguen comercializando una parte muy significa-

tiva de nuestros billetes de avion; es un porcentaje algo menor que hace unos afios, pero es normal

«Ya son mas de 2.000 las agencias
que estan conectadas via NDC»

Guillermo Gonzalez Vallina / Director de ventas de Iberia en Espafia

Con el objetivo de reforzar su es-
tructura y ser mas eficiente, Iberia
reorganizé en julio de 2018 la direc-
cion comercial en tres areas de ven-
tas: América Latina; Espafia; y Esta-
dos Unidos, Asia, Europa, Africay
Oriente Medio. Al frente de la se-
gundanombréa Guillermo Gonzélez
Vallina, directivo que se incorpor6 a
Iberia en noviembre de 2015 como
senior manager de agencias para
el mercado espafiol. Forma parte del
lanzamiento y, posteriormente,
lider6 Mundiplan, Unién Temporal
de Empresas (UTE) que gestiona
uno de los tres lotes del programa
de viajes del Imserso. Un afio des-
pués, en 2016, se reincorpord a Iberia
para lanzar el area Sales Strategy,
Planning & Support, cuyo objetivo
es la transformacion del area de
ventas, iniciativa del Plan de Futu-
ro Fase Il de la compafiia aérea.

P.- En julio del afio pasado acce-
di6 al cargo que ahora ocupa. ;Qué
balance hace de esta etapa?

R.- Muy positivo, sin duda. Me
han nombrado director de ventas Es-
pafia justo cuando Iberia esta recibien-
do aviones de Ultima generacion,
abriendo nuevos destinos y crecien-
do en mercados como América Lati-
na. ¢ Qué mas puede pedir un director
de ventas que tener tan buenas armas
para conquistar a sus clientes?

P.- Iberia ha obtenido en 2018
los mejores resultados de su his-
toria. ;Cuales cree que son las cla-
ves de este gran rendimiento?

R.- Enlos tltimos afios llevamos
haciendo un ejercicio continuo de
eficiencia y, en mi &rea—que es de
la que mas puedo ha-

P.- Mas de 600 agencias y 1.100
puntos de venta se habian conecta-
do al NDC de Iberia en la recta final
de 2018. ;Cual es la cifra actual?

R.- Ya son méas de 2.000 las que
estan conectadas directamente o

bien a través de

blar— estamos sien- C , agregadores o de los
do mucho mas ada vez mds ‘portales’ gratuitos
proactivos en la ge- agencias se dan en todo el mundo.
neracion de ingre-  cyentq de que Iberia, ad?més, parti-
sos, estamos abrién- . cipa en el programa
donos a nuevos seg- NP ¢ I?SP ermite de la Asociacion In-
mentos de clientes, ~ @nadir valor ternacional  del
somos mascompeti- & su venia Transporte Aéreo

tivos, estamos mas
cerca del mercado y
diversificando nuestra oferta para
adaptarnos a cualquier demanda.

P.- ; Cual hasido la evolucion del
negocio en la primera mitad de 2019?

R.- Justo se acaban de hacer pu-
blicos los datos de tréfico del acu-
mulado de estos seis primeros me-
ses, y la evolucion es positiva: he-
mos incrementado nuestra ofertaméas
de un 9%, hemos transportado un
7,4 mas de pasajeros y la ocupacion
también ha crecido casi en un punto
porcentual. En cuanto a datos eco-
némicos, el grupo los comunicara a
principios de agosto, y hasta enton-
ces no podemos anticipar nada.

P.- En su iltima entrevista conce-
didaaNEXOTUR usted dijo que New
Distribution Capability (NDC) era
el modelo de distribucion del futuro.
;Qué papel juega en el presente?

R.- Muy relevante. Cada vez son
mas las agencias que se dan cuenta
de que la conexion NDC les permite
afiadir valor a su venta, a la forma de
presentar su producto al cliente.

(IATA) denominado
‘NDC Leaderboard’
con el compromiso de obtener un
20% del volumen con la nueva tec-
nologia NDC en el afio 2020. Ya es-
tamos a mitad de ese objetivo.

P.- ;Las agencias que utilizan
este sistema estan satisfechas?

Las reservas con tecnologia GDS estan bajando

Una de las | dustriaconsiderancomo ‘ time limit, es decir, que El DTC ha subido
principales | la version que permite | en NDC se garantiza el | porque nuestros costes
ventajaspara | poder ‘indus- precio hasta | de los GDS se incre-
las agencias | trializar’ el NDC quenosecum- | mentan; en una indus-
conectadas | anivelmundial. pleelimelimit, | tria tan competitiva
al NDC que hemos intro- Un ejemplo sin re-price al | como esta, no podemos
ducido en los dltimos | concretoy muy momento de la | permitirnos mantener
meses son los multiple | relevante de emision, y la | ningunaineficiencia. Las
price points, €s decir, el | mejora frente a plaza se de- | reservas con la tecnolo-
accesoaunmayornime- | la actual tec- vuelveenauto- | gia GDS estan bajando
ro de niveles de tarifas. | nologia GDS maético cuando | frenteaunin-
Adicionalmente, noses- | esquedesapa- coGuuRVOGOnZALEz caduca la ofer- | cremento de

tamos certificando con la
version 17.2 de NDC que
todas las partes en la in-

recen
ADM. Otroejemploesla ‘
compra con el ticketing

R.- Laopinion general, segin yo
lo percibo, es que ven que se avan-
za con pasos firmes con nuevas
funcionalidades y, sobre todo, es-
cuchando al mercado. Obviamen-
te, siempre que se esta en la fase de
desarrollo de un proyecto tecnolé-
gico, se encuentran areas de mejo-
ra, y nos ayuda mucho la actitud
de escuchar y prestar atencion a lo
que nos dicen las agencias.

P.- ;Han ampliado las funcio-
nalidades a través de NDC? ; Po-
dria dar mas detalles?

R.- Una de las principales ven-
tajas para las agencias conectadas
al NDC que hemos introducido en
los Gltimos meses son los multiple
price points, €s decir, el acceso a
un mayor nimero de niveles de ta-
rifas. Adicionalmente, nos estamos
certificando con la version 17.2 de
NDC que todas las partes en la in-

los ta, sin que se
necesiten robots que
cancelan reservas.

dustria consideran como la version
que permite poder ‘industrializar’ el
NDC a nivel mundial.

Un ejemplo concreto y muy re-
levante de mejora frente a la actual
tecnologia GDS es que desapare-
cen los ADM. Otro

R.- Porque nuestros costes de
los GDS se incrementan y ese cos-
te es el que cubre el DTC; en una
industria tan competitiva como
esta, no podemos permitirnos man-
tener ninguna ineficiencia.

Las reservas con la tecnologia
GDS estan bajando frente a un in-
cremento de las reservas con la tec-
nologia NDC. Esto nos genera un
incremento de costes GDS ya que
algunos descuentos de los GDS es-
tan ligados a niveles de volumen.

P.- ;Habra mas subidas de este
suplemento en el futuro?

R.- Con este recargo no se trata
de generar ingresos sino que, sim-
plemente, buscamos equilibrar el
coste que tenemos.

P.- ;(No se esta penalizando a
aquellas agencias que quieran se-
guir vendiendo via GDS?

R.- En absoluto; solo se les esta
trasladando el coste de los GDS al
mismo tiempo que les ofrecemos
vias de conexién al NDC completa-
mente gratuitas.

P.- ;Qué porcentaje de sus ven-
tas canalizan las agencias?

R.- Las agencias siguen comercia-
lizando una parte muy significativa de
nuestros billetes; es un porcentaje
algo menor que hace unos afios, pero
es normal porque tanto nuestra so-
ciedad como el comportamiento de los
viajeros han cambiado mucho.

P.- El citado suplemento fue pro-
hibido en Colombia a los pocos
meses de su aplicacién. ;Les ha
ocurrido esto en otros paises?

R.- En Colombia tenemos una
obligacion de registrar todas las ta-

rifas con un ente lo-

ejemplo es lacompra E , , cal. Para poder cum-
con el ticketing nuna industria plir con este requisi-
time limit, es decir,  tan competitiva to hemos tenido que
que en ITIDC _sehga— como esta, no registrar Idos tar_ifasI
rantiza el precio has- or nivel, un nive
ta que no se cumple nOSpf)‘,Jenfos Ease para el canal
el time limit, sinre- ~ Pernulirmngund | NDC y un nivel que
price al momento  ineficiencia incluye el DTC en la

de la emision, y la
plaza se devuelve
en automatico cuando caduca la
oferta, sin que se necesiten robots
que cancelan reservas.

P.- Iberia y British han subido
de 10,50 a 12,50 euros el recargo
por reservar via GDS. ;Por qué?

las reservas
con la tecno-
logiaNDC.

tarifa para el canal
con la tecnologia
GDS. Es el tnico pais donde hemos
tenido que hacerlo de esta manera.

P.- Iberia presento la clase Tu-
rista Premium para los vuelos a
La Habana. ;Seguiran apostando
decididamente por esta clase?

R.-Claro que sf: esta cabina la ofre-
cemos ya en Nueva York, Chicago,
Miamiy Boston en EEUU; en Améri-
ca Latina, ademas de en La Habana,
esta disponible en México, Panama,
Bogota, Lima, Quito, Buenos Aires,
Santiago de Chile y, en invierno, la
vamos a ofrecer también en San Juan
de Puerto Rico. La Turista Premium
esta muy orientada al Turismo de ma-
yor ingreso, porgue ofrece mayores
comodidades tanto en el aeropuerto
como a bordo por una diferencia de
precio mas que razonable.

P.- ;{Hasido tan positiva la aco-
gida por parte de los clientes?

R.-- Si, tanto los niveles de satisfac-
cion de los clientes como de ocupa-
cion de la cabina han estado siempre
por encima de nuestras previsiones.
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Después de mds de cinco de-
cadas, Espara signe consoli-
ddndose como uno de los prin-
cipales destinos turisticos del
mundo. Enfrentando desafios
contempordneos como el cambio climatico y la
revolucion tecnoldgica, incluyendo la digitali-
zacion y la Inteligencia Artificial, Espana se
adapta y evoluciona. Continuaremos siendo /-
deres en este magnifico oficio de brindar expe-
riencias emocionales enviquecedoras y positivas
en nuestro suelo a personas de todo el mundo.

Eulogio Bordas Rubies

Socio fundador de THR
Presidente de Bordas & Asociados
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MAYAB ETT es una empresa de trabajo temporal con dilatada experiencia en
el sector de la hosteleria, especializada en seleccion y puesta a disposicion de
personal.

Seleccionamos el personal que necesita en cada ocasion.

En funcionamiento desde 1999, MAYAB ETT da cobertura a clientes dentro del
ambito de la Comunidad de Madrid con numero de autorizacion administrativa 28/0149/99.

Trabajamos sobre la idea de aportar un servicio de calidad y para ello creemos en la gran importancia de una
apropiada seleccion de personal y de un trato cercano y personalizado a nuestros clientes y trabajadores.

Igualmente nos adaptamos a las necesidades particulares de cada uno de nuestros clientes, asesorando y
contribuyendo activamente a la mejora en la gestion de RRHH con la consiguiente reduccion de ratios de coste.

Entre nuestros principales clientes caben destacar prestigiosos Hoteles de 3, 4 y 5 estrellas, Restaurantes de gran
renombre e importantes Clubes deportivos.

Disponemos de una amplia seleccion de personal en las principales areas de actividad:
v' Recepcion: Recepcionista, Botones, Maletero, Call Center.
v Pisos: Gobernanta / Subgobernanta, Supervisora / Coordinadora, Camarera de pisos, Camarera de
zonas nobles, Cristalero, Valets.
v’ Restauracion: Maitre, Camarero / Coctelero, Cocinero, Office, Doncella, Mozo de camara, Hostess.
v Varios: Mozos, Montadores, Administrativos, etc.

Paseo de la Castellana, 210 6° 10. 28046 Madrid
Teléfono: 91 35000 19 | Fax: 913 50 83 46
Website: https://mayabett.es/

Mail: mayab@mayabett.com
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Tanto en 2008 como en 2009 la venta de viajes ha ido decreciendo en Espaiia, por lo que
los seguros también han caido / Intermundial facturd cerca de 15 millones de euros el
pasado afio / En épocas de crisis tiene una gran acogida el seguro de cancelacion / Nues-

tro objetivo es que las agencias de viajes saquen el mayor rendimiento posible a los seguros

«_osespanolesson masconsaentesde
laimportanciadeviajar asegurado»

Manuel L opez/ Consgjero delegado de Intermundial

Intermundial ha facturado 15 millo-
nes de euros en 2009, "lo que signifi-
ca un mantenimiento respecto a
2008". El consejero delegado de la
compafiia, Manuel Lopez, explica
que aunque "la venta de viajes ha
decrecido, la crisis ha provocado que
los espafioles se quieran protegerse
en sus desplazamientos". De cara a
2010, Lopez espera que "laindustria
turistica se vaya reactivando".

P-- ¢Quéresultadoshaobtenido
Intermundial en el g ercicio 20097

R.- En 2009, Intermundial ha fac-
turado cercade 15 millones de euros,
con mas de dos millones de asegura-
dos. Esto implica, practicamente, un
mantenimiento respecto a 2008, que
tal y como se ha ido desarrollando el
afio lo consideramos

tener un desarrollo casi constante de
nuevos productos, o de que aque-
llos ya existentes se vayan adaptan-
do a las necesidades especificas de
las empresas turisticas. Para este afio
tenemos mucha confianza en el éxito
de los que hemos estado desarrollan-
do para el segmento de OPC, con pro-
ductos como la cancelacion de even-

tos y congresos o la

un buen resultado. E responsabilidad civil

P-¢Comovalora speramos que de estas empresas.
lastuaciénactualde  Jos viajes se P-¢Cémohaem-
la contratacion de vayan reactivando pezado el presente
pdlizasdesegurosde _ afiolntermundial?
vigiesysuevoludon?  €ste ano, y R - Hemos comen-

R.-Tantoen2008  parece que se zado 2010 con lasen-
comoen2009, laven-  estd cumpliendo sacion de que el Tu-
ta de viajes ha ido

decreciendo en Espa-

fia, por lo que, como es logico, los
seguros de viaje en cifras absolutas
también han caido. Lo que si que
Intermundial lleva percibiendo des-
de hace afios es que los espafioles
estamos mas concienciados de laim-
portancia de viajar asegurado. Es lo
que nosotros Illamamos ‘Cultura
viajera’, y esto nos esta llevando a
estar un poco mas cerca de otros
paises europeos donde la contrata-
cion es mucho ma-

rismo en general se
esta reactivando. Tan-
to las agencias de viajes como las
aerolineas lo estan transmitiendo.
P.- ¢Cudles son los canales de
distribucion queutilizasu compa-
fiia? ¢Quépor centajesy variacio-
nesinteranualestienecadauno?
R.- Fundamentalmente, nuestro
canal de distribucion de seguros de
viaje son las empresas turisticas,
agencias, turoperadores y centra-
les de reserva. Si bien a través de
nuestra pagina web

yor que en Espafia. I . damos una alternati-

P- ¢Quéporcen- ntermundial va para que todos
tajedesuscifr asge mantiene una aquellos viajeros que
ventascor responde : se organizan el viaje
al vigjevacacional ? relacion Ty por s% cuenta o qL]Je

R-Lagranparte ~ cercanay no hayan contratado
de la facturacion de  comstante con las lapoliza inicialmente
Intermundial corres- agencias de viajes puedan tener una al-
ponde al viaje vaca- ternativa con pro-

cional, incluyendo en

éste no solo el de verano y Semana
Santa, sino también los viajes para la
practica del esqui, los deportes de
aventura, los viajes de estudios, etc.
Si bien hay una parte de nuestra fac-
turacion que cada vez va adquirien-
do una mayor importancia y con un
crecimiento muy rapido, que son los
seguros para las empresas turisticas.

P.- ¢Quéproductostienen ma-
yor demandaen laactualidad?

R.- Dentro de los seguros de via-
je, el que ha tenido un gran creci-
miento en los dltimos afios es el de
cancelacion. Y en épocas de crisis
todavia mas, pues las personas ante
todo quieren proteger su dinero. Sin
embargo, los seguros de asisten-
cia en viaje que contemplen cual-
quier imprevisto y que den una co-
bertura completa a todo el viaje son
los que los viajeros valoran mas.

P- ¢Algunanovedad para2010?

R.- Una de las lineas de trabajo
fundamentales de Intermundial es el
andlisis constante del mercado turis-
tico espafiol, con el objetivo de man-

ductos de calidad.
P- ¢Quérentabilidad tienen sus
segur osparaunaagenciadeviaj es?
R.- La rentabilidad de los segu-
ros que desde Intermundial inten-
tamos conseguir para las agencias
de viajes es doble. Por un lado, es
evidente que existe la rentabilidad

pafiias de seguros espe-
cializadas en viajes es
que nosotros No somos
la tradicional asegura-
dora, sino que somos
un broker. Nuestra la-
bor consiste en ofrecer
el mejor producto en las
mejores condiciones a
nuestros clientes, tanto

todo el merca-
do asegurador
para encontrar
las soluciones
que mas se

econdmica, pues como todo pro-
ducto que comercializa una agen-
cia, el seguro es comisionable y pre-
mia el esfuerzo comercial que reali-
zan las agencias en la venta.

A esta rentabilidad econémica le
afiadimos la que obtiene la agencia
por dar un valor afiadido a sus via-
jes, incrementando la percepcion de
calidad y servicio que tienen sus
clientes al disponer de productos que
les ofrecen una solucion a sus pro-
blemas. Los seguros también con-
siguen, en muchos casos, que se re-
duzcael nimero de reclamaciones que
puede llegar a recibir una agencia.

‘No somos una aseguradora, somos un ‘broker”

La primera | agentes como viajeros, ‘ mente puede ofrecersus | gia conseguimos tener
diferencia | yelhechodeserbroker | productos, porloquesu | una vision global del
entre Inter- | nos da la posi- oferta es mas | Sectory unconocimien-
mundialy el | bilidad de po- limitada. to muy amplio del fun-
restodecom- | der acudir a Ademashay | cionamientoy necesida-

adecuen a las en el Sector | pafifa, inclu-
necesidades Turistico, pero | yendo tanto
del demandan- no sélo en el | asusdirecti-
te. En cambio, una com- ‘ area de los seguros de | vos como a
pafiia de seguros sola- | viaje. Con esta estrate- | empleados.

que tener en
cuenta que In-
termundial es
una empresa
especializada

P- ¢En quéestadoestan lasre-
lacionesde I ntermundial con las
agenciasdeviaj esespariolas?

R.- Intermundial tiene una relacion
muy cercana y constante con las
agencias de viajes. No sélo por la
relacién directa que tenemos con
aquellas agencias que han decidido
trabajar con nosotros, sino por la la-
bor de asesoramiento e informacion
que realizamos. Al trabajar con mu-
chos turoperadores que ofrecen nues-
tros seguros, las agencias acuden a
nosotros para ampliar informacion
sobre esos productos y resolver con-
sultas que les plantean sus clientes.

des de la propia empre-
sa turistica, pues mu-
chos productos estan
dirigidos a cubrir la pro-
piaactividad de la com-

P- ¢Estan llevandoacaboalgu-
nacampafia defidelizacion desti-
nadaalasagenciasdeviajes?

R.- La principal campafia de fi-
delizacion que llevamos a cabo no
va dirigida a las agencias, sino a
sus clientes, pues lo que buscamos
es que la agencia disponga de una
herramienta de fidelizacion con los
seguros de viaje. Esto no quita que
con muchas agencias desarrolle-
mos programas y campaiias de fi-
delizacién e incentivos por la
comercializacion de los seguros.

P.- ¢Fomentan desdesu compa-
fiialaformacion en el Sector?

R.- Continuamente organizamos
jornadas, visitamos a las agencias
y les damos soporte telefénico para
resolver consultas y mejorar la in-
formacion que tienen los agentes
de viajes de los seguros. Nuestro
objetivo es que las agencias le sa-
quen el mayor rendimiento posible
a los seguros de los que disponen,
convirtiendo a los seguros de viaje
en una herramienta de trabajo que
les ayude a incrementar las ventas
y la satisfaccion de los clientes.

P.- ;Quéopinadel nivel defor-
macion delosagentes esparioles?

R.- En materia de seguros es
buena, aunque no por eso dejamos
de hacer hincapié en continuar me-
jorandola. Por eso, intentamos or-
ganizar jornadas, desayunos de tra-
bajo o visitas, para que los agentes
puedan plantearnos todas las du-
das que tengan, asi como para in-
formarles acerca de las novedades.

P-¢Lacrisseconémicahapro-
vocadoquemasviajerosrenuncien
acontratar un segurodeviaje?

R.- Todo lo contrario. Creemos
que la crisis ha generado que los
espafioles quieran proteger sus via-
jes, evitando de esa forma tener que
asumir gastos de cancelacion si fi-
nalmente no pueden realizarlo, o pa-
gando de su bolsillo una asisten-
cia médica de urgencia.

P.- ¢En quédestinosaseguran
maéssusviaj eslos esparioles?

R.- Los espafioles son mucho mas
conscientes de la necesidad de ase-
gurar sus viajes cuando son de larga
distancia. Estados Unidos, Asia 0
Africa suelen ser destinos en los que
el viajero no duda a la hora de con-
tratar una poliza, pensando en cual-
quier posible problema médico, la
pérdida de un equipaje, etc. Si bien
creemos que lo importante no debe-
ria ser el destino en si, sino que el
seguro que se ofrezca en cada caso
sea el mas adecuado al tipo de des-
plazamiento que se esta realizando.

P.- (Quéleaconsgariaauna
personaquevaarealizar unviaje?

R.- Sobre todo le recomendaria
que contrate un buen seguro, uno
que sea el adecuado para el tipo de
destino, duracion y actividades que
vayan a realizar. Los seguros de via-
je que tenemos buscan dar solucion
atodos aquellos problemas que nos
pueden surgir y que pueden hacer
que no disfrutemos del mismo tal y
como lo tenfamos previsto.
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better.

Nuestra tecnologia impulsa el sector de los viajes y el turismo.

Fomentamos modos de pensar mas conectados y centrados

en el viajero. Promovemos la innovacién con el fin de favorecer

el progreso en todo el ecosistema de los viajes, impulsando los

viajes como motor de bienestar social y medioambiental. Asi

es como Amadeus mejora la experiencia de viaje para todos,

en cualquier parte del mundo. amadeus.com



128 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
ENTREVISTAS DEL TURISMO




“La respuestia a la
fragmentacion de contenidos
es la omnicanalidad de Sabre™

flvaro de Simodn Countr; vy Manager de Sabre Espaiia

El retail moderno de viajes promete redefinir las experiencias del
cliente. ;Cudles son las adaptaciones tecnoldgicas necesarias
para hacer esto realidad?

La adopcion de NDC sobre EDIFACT vy la transicion de PNRs,
billetaje electronicoy EMDs a registros ONE Order son hitos signi-
ficativos. Estos cambios no solo introducen nuevos tipos de datos,
sino que también alteran el tamafio, la frecuencia y el volumen
de los mensajes entre sistemas, lo que podria afectar la latencia,
el tiempo de actividad y la escalabilidad del sistema, asi como la
experiencia del cliente. A medida que las aerolineas se centran
en ofertas personalizadas utilizando datos de fuentes de terce-
ros, las agencias deben estar al tanto de las ramificaciones tec-
noldgicas en sus operaciones para mantener el ritmo de ventas,
efectividad y servicio al cliente. Estamos en tiempos de cambio
constante, donde un socio tecnoldgico que mantenga actualizada
su tecnologia y acomparie en este periodo a las agencias de viajes
es fundamental.

¢Como impacta la fragmentacion de contenido en las expectati-
vas del cliente y qué desafios y oportunidades presenta para las
agencias de viajes?

El efecto domind de la fragmentacion del contenido es pro-
fundo. A medida que los sistemas de agencias consumen conte-
nido de diversas fuentes, administrarlo, especialmente al mostrar
contenido NDC, EDIFACT y otros agregadores simultaneamente,
se vuelve un desafio que Sabre esta solucionando a través de la
omnicanalidad. En el caso de los servicios de contenidos para alo-
jamiento, hemos desbloqueado el acceso a contenidos de multi-
ples fuentes a través de nuestro GDS y agregadores, integrando
mas del 90% de las propiedades del mundo en una Unica pantalla.
En este sentido las infraestructuras basadas en la nube, como las
de Sabre, son fundamentales para garantizar experiencias fluidas,
especialmente durante los momentos de mayor trafico, momen-
to en el cual los agentes de viajes necesitan un socio tecnoldgico
que les permita avanzar rapida y efectivamente.

Los datos estdan en primer plano para crear experiencias persona-
lizadas para el cliente. ; Como estan aprovechando esto las agen-
cias y qué practicas estan demostrando ser las mds efectivas?

Personalizar ofertas es clave. Las agencias estan fusionando
datos de varias fuentes, como programas de lealtad de aerolineas
y ventas de servicios auxiliares, para enriquecer los perfiles de
clientes. Para los clientes de los cuales no se tiene informacion, la
segmentacion automatica a través de inteligencia artificial, com-
binada con la recopilacion de datos durante la reserva, ayuda a
adaptar las ofertas. Nuestros departamentos de inteligencia y de
datos aportan estos invaluables contenidos que permite a nues-
tros clientes ofrecer el destino adecuado, a la persona justa, en
el momento correcto, logrando una mejor conversion de ventas
en sus propuestas. Estos contenidos provienen de herramientas
de analisis de trafico, datos de ventas directos, y perspectivas de
capacidad y tendencias, fortalecida con estudios de mercado y
analisis de comportamiento de compra. Todo ello se sintetiza en
una base de datos bien establecida que nos permite anticiparnos
y adaptarnos a las demandas del mercado con precision.

¢Como se posiciona Sabre en este paisaje en evolucion y qué he-
rramientas y alianzas estd utilizando para garantizar el éxito en
la comercializacion moderna de viajes?

Nuestra plataforma ofrece una vasta gama de contenido de
viaje. Durante octubre de este afio hemos informado de impor-
tantes acuerdos con LATAM y Air France-KLM, dos actores fun-
damentales para el mercado espafiol, a la que se afiade Air India,
Virgin Australia y Jet2.com. La asociacion entre Sabre y Trainline
ahora permite a las agencias de viajes conectadas a nosotros sa-
tisfacer mejor la demanda de viajes mas ecoldgicos creando itine-
rarios que incluyan redes ferroviarias internacionales, o itinerarios
de transporte multimodal con contenido aéreo-ferroviario con
importantes proveedores europeos como Trenitalia, Italo, SBB'y
Deutsche Bahn. En el caso de Espafia, estamos trabajando en un
proyecto de integracion que incluye en nuestro punto de venta las
principales compafias que operan en el pais y que prevemos esté
en servicio el primer trimestre de 2024. Este extenso contenido,
unido a la automatizacion guiada por nuestra inteligencia artifi-
cial, permite que los agentes de viaje eliminen hasta el 70% de las
tareas repetitivas que no representan ingresos, y se enfoquen en
ofrecer productos y servicios que son adecuados para cada tipo
de cliente.
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Espero estar alaaltura y por lomenos igualar el buen hacer que Juan Molas ha tenido durante
todos estos anos / En materia de regulacion pedimos justicia y equidad respecto al alquiler
vacacional / Con el redisefio del programa de Turismo del Imserso se ha de buscar que todos
los eslabones de la cadena tengan una retribucion justa por el servicio y el valor afiadido que dan

«Hay hoteles gue han cerrado a raiz
de la quiebra de Thomas Cook»

Jorge Marichal / Presidente de CEHAT

El presidente de Asociacion Hote-
leray Extrahotelera de la provincia
de Santa Cruz de Tenerife (Asho-
tel), Jorge Marichal, fue elegido el
pasado mes de diciembre presiden-
te de la Confederacion Espaiiola de
Hoteles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT). Sustituye en el cargo a
Juan Molas, quien anunci6 que no
concurriria a su reeleccion.

P.- Asume el reto de liderar a
la hoteleria espafiola durante los
préximos cuatro afios. ¢Cuales
son sus objetivos prioritarios?

R.- Mi objetivo prioritario al
frente de CEHAT es poner al sector
alojativo espafiol en el lugar que
se merece, no solo a nivel politico
sino también en el conjunto de la
sociedad. Se trata
de una actividad a

que éste sea de calidad, como se
hace por parte de los hoteleros
mediante el cumplimiento de los
diferentes convenios. La adminis-
tracion no esta llevando a cabo el
control con la misma rigurosidad
en la vivienda vacacional.

P.- El bloqueo politico ha
provocado que se posponga la
negociacion para
remodelar el pro-

la que muchas ve-
ces no se le tiene
en cuenta ni se le
valora lo suficiente,
no solamente por la
riqueza y el empleo
que genera, Sino a
la preponderancia

M i objetivo
prioritario es
poner al sector
alojativo espariol
en el lugar que

Se merece
—

grama del Imserso.
¢Urge su redisefio?

R.- El redisefio tie-
ne que tener como ob-
jetivo beneficiar a los
consumidores, que en
este caso son nuestros
mayores. Tienen de-

que tiene fuera de
nuestras fronteras.
Debemos estar orgullosos.

P.- ¢ Qué opinidn le merece la
labor desarrollada por Juan Mo-
las durante los Gltimos 12 afios?

R.- Ha hecho un gran trabajo.
Son 12 afios de enorme esfuerzo por
parte de un gran profesional que ha
llevado a que se consolide esa union
entre las diferentes partes del sector
alojativo espaiol. Espero estar a la
altura y por lo me-

recho, después de una

vida de sacrificios, a
disfrutar de unas vacaciones. Y esto
no se puede conseguir si los hotele-
ros trabajan a pérdida. Con la rede-
finicion de este programa se ha de
buscar que todos los eslabones de la
cadena tengan una retribucion justa
por el servicio y el valor afiadido que
dan. El peso no puede recaer siempre
en la parte hotelera, que en este caso
es lamas débil. Practicamente lo que

se hace es cambiar el

nos igualar el buen dinero. Generalmente
hacer que Juan Mo- E / problema de se trabaja pérdida con
las ha tenido durante Thomas Cook es este programa y uni-
todos estos afos. . q camente se hace para
P.- ¢Qué piden lntm.on“ly la mantener las plan-
a la Administra- conectividad no tillas. Este esfuerzo
cionen materiade  se ha recuperado del sector no est bien
regulacion del al- en su totalidad recompensado.
quiler vacacional? La hoteleria siem-

R.- Pedimos justi-
ciay equidad. Debe-
mos trabajar todos con las mismas
condiciones. Lo que no puede ser es
que unos sectores estén hiperregu-
lados y otros no tengan regulacion
alguna. No se puede permitir que
para construir un hotel tengas que
pedir una autorizacion previa y que
para abrir una vivienda vacacional
sea suficiente con una carta pre-
sentada en el registro de cualquier
administracion provincial. Son cosas
que tenemos que tener en cuenta. Los
hoteles estamos obligados a cumplir
mas de 70 normas y reglamentos
que, por el contrario, no tienen que
cumplir otros actores que estan com-
pitiendo en el mismo sector.

Por lo tanto, reclamamos equi-
dad, justicia y que colaboren como
lo hacemos nosotros, no solo a ni-
vel de generacion de renta a través
de los impuestos que en muchos de
los casos, por el hecho de que hay
una gran cantidad de alojamientos
ilegales, no se aportan, sino tam-
bién en la generacion de empleo y

pre es la parte mas

débil, a pesar de ser

la mas importante. Por lo tanto, el

redisefio debe ir enfocado hacia el

beneficio del cliente y a que todas

las partes integrantes de esta cadena
de servicios no pierdan dinero.

P.- ¢ Estarian dispuestos a reti-

rar su recurso ante la Audiencia

La situacion
del sector es
buena y ro-
busta. Se han
hecho gran-
des esfuerzos en impor-
tantes destinos turisticos
para recuperar la compe-
titividad que en algunos
segmentos se habia per-
dido por la obsolescencia
y el paso de los afios.
Tenemos un sector alo-
jativo muy importante
que da grandes alegrias

a este pais y que permite
vender esa marca Espana
fuera de nues-
tras fronteras.
Ahora mis-
mo hacer pre-
visiones para
2020 es com-
plicado puesto
que tenemos
bastantes in-
cognitas en el
horizonte. De-
pendera de como se re-
suelvan. Hasta hace poco

Nacional si el Gobierno aplica
los cambios que ustedes piden?
R.- El recurso, que se va a con-
vertir en demanda, se retiraria. Se
presenta por unos condicionantes
técnicos y porque el concurso es-
tuvo mal realizado. A nosotros no
nos gusta demandar por demandar.
Tiene fundamentos para prosperar.
No obstante, no cabe duda que en
esa demanda se hacen una serie de
solicitudes y, si se negocia sobre
las peticiones de nuestro sector,
no tenemos ningtin animo de tener
contenciosos con nadie. Las cosas
se pueden hablar en torno a una
mesa, como siempre hemos que-

c»JORGE MARICHAL

teniamos un Gobierno
en funciones. La politica
que propugne
el nuevo Eje-
cutivo influird
en el sector.
Otras preocu-
paciones son
el Brexit, la es-
calada del pre-
cio del petro-
leo, etc. Pese a
todo ello, tene-
mos que estar tranquilos
porque disponemos de

rido. Lo que pedimos es que nos
permitan plantear las cosas como
realmente son y que en funcion de
eso tomemos decisiones que puedan
hacer que este programa no solo se
mantenga, sino que también vaya a
mejor. Esto seria muy bueno para
nuestros mayores, para los hoteleros
y para el conjunto de Estado.

P.- ¢Es inviable mantener el
programa tal y como esta ahora?

R.- Es inviable. No se puede
mantener porque estan mal redacta-
dos los pliegos, mal calculados los
costes de cada uno de los servicios,
y por lo tanto vamos a defender
los derechos de los hoteleros. Pero

La situacion del sector es buena y robusta

un sector alojativo muy
robusto y una actividad
importante. Nuestros
principales emisores,
aunque en algunos casos
estan pasando por difi-
cultades, se estan com-
portando bien. Ademas
tenemos mercados nue-
vos que estan ayudando
a compensar
la pérdida
sufrida en al-
gunos de los
tradicionales.

insisto: este programa deberia
mantenerse, principalmente por el
caracter social que tiene.

P.- Las grandes plataformas,
en especial Booking, controlan
un altisimo porcentaje de las ven-
tas de la hoteleria espafiola. ¢ Se
ha reducido o ha aumentado la
dependenciaen los Gltimos afios?

R.- Va por barrios. Depende del
destino y del tipo de Turismo. Si
hablamos de Turismo alojativo y de
‘sol y playa’ o islas, no cabe duda
que su aportacion es menor porque
la conectividad pesa mucho y la
turoperacion tiene bastante copados
los asientos de avion. Si hablamos de
un Turismo de ciudad o de interior,
pues tiene mucho que ver porque
la capacidad de desplazamiento del
cliente es mucho mas asequible.

P.- La consejera de Turismo
de Canarias, Yaiza Castilla, ase-
gura que se han recuperado la
préctica totalidad de las plazas
aéreas que se perdieron como
consecuencia de la quiebra de
Thomas Cook. ¢Opina lo mismo?

R.- No opino lo mismo, pero
hay que diferenciar. En volumen de
plazas quizé tenga parte de razon en
lo que dice. Pero esas plazas aéreas
de las que hablan tanto el Gobierno
de Canarias como el Ejecutivo cen-
tral no tienen nada que ver con el
problema de Thomas Cook. Se han
puesto en el mercado por parte de
compaiiias aéreas nacionales debido
ala gran demanda y al gran negocio
que estan haciendo con Canarias por
culpa de tenernos recluidos con el
descuento de residentes y cobrar lo
que estan cobrando por los pasajes,
que es algo inaudito. Y se estan
computando dichas plazas como
si fuese para la recuperacion de
Thomas Cook; en absoluto.

El problema de Thomas Cook
es internacional y esa conectividad
no se ha recuperado en su totalidad.
Hay islas que lo estan pasando muy
mal y otras menos mal. Se ha recu-
perado un 68% de la conectividad
internacional, que es la que nos inte-
resa en este caso, y lo que no tienen
que decir es que se ha recuperado
totalmente cuando no es verdad.
Estan teniendo en cuenta plazas
nacionales que nada tiene que ver
con el apartado internacional.

P.- ¢ Ha habido hoteles que ha-
yan tenido que echar el cierre por
la caida del gigante britanico?

R .- Si. Tenemos casos precisamen-
te aqui en Canarias de hoteles que han
cerrado porque estaban totalmente
aliados con este turoperador. No
obstante, hemos tenido mucha suerte,
entre comillas, porque en la tempo-
rada de invierno la filial nordica de
Thomas Cook ha seguido operando,
lo cual ha sido un balén de oxigeno.
El mercado britanico se ha compor-
tado de manera muy flexible y eso
también ha ayudado. Pese a ello, hay
hoteles que siguen pasandolo mal y
que precisan de un paquete de ayudas
que esperemos, ahora que tenemos
Gobierno, vayan un poco mas lejos.
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Orbis

WEB

La versidon mas completa de Orbis

Orbis WEB, mantiene las caracteristicas principales
de nuestras mas avanzadasy potentes herramientas
de gestion de agencias de viajes, ofreciéndole la
version mas completa de Orbis.

Siempre disponible

Orbis WEB estd disponible las 24h e incluye un
seguimiento continuo del mantenimiento del
servidor asi como de las versiones del programay la
gestion de las copias de seguridad.

Mas informacion en

www.orbisweb.es

AGENTE DIGITALIZADOR

La gestion comercial
para agencias de viajes
lider en Espana, con
servicio en la nube

Flexible y escalable

Con las licencias de Orbis WEB se puede ampliar o
reducir el numero de conexiones simultaneas
ajustando el servicio a sus necesidades mesa mesy
con tarifas escaladas por ndmero de puestos.

Céntrese en su hegocio

Ya no sera necesario preocuparse por la pérdida de
datos, caidas de servidores, mantenimiento, licencias
ni copias de seguridad.

* Acceso remoto a través de Internet y desde
cualguier lugar del mundo.

o Datos centralizados y visualizacion en tiempo real.
* Proteccién de datos.

o Copias de seguridad diarias.

« Asistencia telefénica.

¢ Siempre actualizado a la dltima version.

C/ Estatuto, 6A Bajo, 12004 Castellon, Espaia
Tfno: +34 964 72 33 90
pipeline@pipeline.es

Pipeline

software
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Nuestro reto es mantener objetivos de crecimiento en e futuro / Estamos trabgjando en
meorasde productividady eficiencia/ Veo unaciertaincertidumbre motivadaporque este-
maos en unaindustriamuy sensible ante cuaquier cambio o acontecimiento econémico o

politico/ Llevamostiempo trabagjando laominicandidad y losresultadosestén Sendo muy positivos

«Laacogida de Tourmundial enel
mercado ha sido muy satisfactoria»

Miguel Angel de la Mata/ Director general deVigjesEl CorteInglés

ras el nombramiento de Jesls
lufio de la Rosa como consejero
eEl Cortelnglés(marzo de2017),
| hasta entonces su mano derecha
n Vigjes El Corte Inglés, Miguel
.ngel de laMata, se convirtid en
| nuevo director general delared
der del mercado espariol. Asumia
si el dificil reto de reemplazar a
lufio de la Rosa, quien habia pro-
ygonizado unatrayectoriaintacha-
le de mas de 20 afios en el cargo.

LosiniciosdeDelaMataa fren-
2de Vigjes El Corte Inglés no po-
rian haber sido més positivos. Y
squeladivision hacerrado el pri-
1er semestre de su gjercicio fiscal
el 1demarzoa 31 deagosto) con
nos resultados espectacul ares: su
bitdase elevaun 14,3%, hastalos
8millonesdeeuros, siendo el me-
 comportamiento delas diferen-
s |ineas de negocio de Grupo El
ortelnglés. El directivo analizaen
1S siguientes lineas la situacion
ctual que atraviesa la empresa,
ando también a conocer sus pre-
isionesdecaraal yainiciado 2019.

P.- El Ebitda (beneficios antes de
1tereses, impuestos, depreciacion
amortizacion) de Viajes El Corte
1glés se ha disparado un 14,3%
1 la primeramitad del afio, ascen-
iendo a 48 millones de euros. En
I mismo periodo el volumen de
egocio de la red ha crecido un
,6%0, hasta 1.565 millones. ;Ha
do el inicio sofiado como direc-
r general de division?

R.- Laprimerapartedd afio 2018
asido positiva, al igual que hasu-
edido en el resto del Sector de
gencias, lo que

R.- Confiamos queasi sea, aun-
que pensamos gue en esta segun-
dapartedel gercicioloscrecimien-
tosvan aser mésmoderados. Nues-
traprevision definal de afio es po-
sitivay pensamos al canzar |os ob-

jetivos marcados

que el segmento vacacional se vio
beneficiado por la dinamica
macroeconomica favorable y las
iniciativas promocionales que se
han llevado a cabo, mientras que
en el area de empresas la agencia
consigui6 un volumen significati-

R.- Lacaptacion de cuentascon
gran volumen de consumo ha fa-
vorecido €l crecimiento. Uno de
nuestros principales retos en el
segmento del corporate €s incre-
mentar larentabilidad en base ala
incorporacion de

R.- Si, coincido conellos. Yalo
he dicho en una de las preguntas
anteriores. En mi opinion, este se-
gundo semestre del gercicio vaa
ser un poco més complicado, con
crecimientos mas moderados.

P.- También se prevé un empeo-
ramiento del negocio durante el ya
iniciado 2019. ;Cree que sera un
afio complicado para las agencias
de viajes que operan en Espafia?

R.- Ojalé no sea cierto. Si veo
unaciertaincertidumbre motivada
fundamentalmente porque estamos
en unaindustriamuy sensible ante
cualquier cambio o acontecimiento
econdmico o socio-poalitico.

P.- Viajes El Corte Inglés se
unié el pasado mes de noviembre a
la matriz y a Sfera como Unicas
empresas del grupo con consejo de
administraciéon propio. Tendra
también comision de auditoria.
¢ Por qué se ha dado este paso?

R.- Aligua que seestahaciendo
con otras filidles del Grupo, se ha
creado un consgjo y otros 6rganos
degobierno paraVigesEl Corteln-
glés que tiene como objetivo adap-
tar nuestra estructura a las préacti-
cas de buen gobierno corporativo.

P.- Una de las grandes apuestas
de laempresa que usted dirige era
laomnicanalidad. ¢, Cémo funciona
la paginaweb de laagencia? ¢ Estan
a la altura de los “‘portales’ de las
grandes agencias de viajes online?

R.- Llevamostiempo trabajando
laominicanalidad y los resultados
estan siendo muy positivos, gene-
rando unimportante crecimiento de
nuestra division de venta a distan-

cia, online y call

oshapermitido al- E , parael cierredenues-  vo de nuevos contratos. ¢El seg-  nuevas tecnologias E center. No podemos
anzar crecimientos lvacacional y tro gjercicio econ6-  mento corporate hafuncionadode y procesos que per- n esta segunda compararnos con
nportantes. Nues- el ‘corporate’ mico, que como sa-  formamés positiva queel vacacio-  mitan mejoras en  parte del ejercicio || otros ‘portales
oretoesmantener  han tenido benfindizael 28de  nalenlo que vade afio? ~ productividady €fi-  Jos crecimientos online pues, en nues-
bjetivos de creci- crecimientos febrero. Esperamos R.- Ambos segmentoshanteni-  ciencia. Ungemplo de Viaies El Corte tro caso, debemos
viento en el futuro. - que asi seay afron-  do crecimientosinteranualesposi-  de ello ha sido la ’ i distribuir losrecursos

P.- ¢Cuales han  pOstiivos y muy tamos esta segunda  tivos y muy similares, aunque el puesta en marcha  11glés van a ser entre todos los cana-
dolasclavespara  similares parte del afio conla  corporate estd muy influenciado  denuestroBusiness  mds moderados les y no solo desti-
JNSEQUIr UNOS Ie- . MaXimailusiony con  por las captaciones de nuevas  Center en Madrid. . NA'10s 8 online como

Jltados tan positi-
osen la primera mitad de afio?

R.- Lasclaveshan sido muchas,
erofundamentalmentehasido tra-
ajar en equipo teniendo como re-
¥ente nuestros valores: cuidando
1calidad de nuestros productos y
rvicios, la garantia y confianza
ueofrecemosal consumidor como
arte del Grupo El Corte Inglésy,
ambién, nuestrafirme apuesta por
1formacion de nuestrared, lain-
orporacion de aplicaciones y he-
‘amientas tecnol6gicas mas efi-
ientes y nuestros avances en |lo
ue respecta a omnicanalidad.
ambién ha contribuido a ello los
uenos resultados de las campa-
as de venta anticipada, asi como
s mejoras introducidas en nues-
a web, tanto en producto como
n funcionalidades.

P.- ¢ Confiaen que la division de
iajes mantenga esta linea ascen-
ente durante lasegunda mitad del
fio? ¢ Cuales son sus previsiones
arael cierre del ejercicio?

claros objetivos de

crecimiento. Paraello estamostra-

bajando en mejoras de productivi-

dad y eficiencia tanto en el vaca-
cional como en el corporativo.

P.- Cuando anunciaron los re-

sultados semestrales explicaron

Nuestra prevision de final de aiio es positiva

cuentas o por las pérdidas deotras.
Esto provoca oscilaciones en los
volimenes de negocio.

P.- ¢ Hasido crucial la obtencién
de nuevos contratos para el creci-
miento de Viajes El Corte Inglés
en el segmento corporativo?

P.- Son muchos
los agentes de viajes y profesio-
nales del Sector Turistico que ha-
blan de una ralentizacién de la de-
manda de viajes a lo largo de la
segunda mitad del afio 2018. ; Co-
incide con esta vision?

La primera
parte del afio
ha sido posi-
tiva, a igua
que ha suce-
dido en € resto del Sec-
tor, lo que nos ha permi-
tido alcanzar crecimien-
tosimportantes. Nuestro
reto es mantener objeti-
vos de crecimiento en el
futuro. Las claves han
sido muchas, pero fun-
damentalmente ha sido
trabgjar enequipotenien-

do como referentenues- | incorporacion de aplica
trosvalores: cuidandola | ciones y herramientas
cdidad denues- tecnol 6gicas
tros productos més eficientes
y servicios, la y  nuestros
garantiay con- avances en lo
fianzaqueofre- ; que respecta a
cemos a con- omnicandidad.
sumidor como Ny También ha
parte del Gru- / / contribuido a
poEl Corteln- S ellolosbuenos
glés y, tam-  csMamApeaMan resultados de
bién, nuestra — las campafias

firme apuesta por lafor-
macion denuestrared, la

de venta anticipada asi
como las mejoras intro-

ducidas en nuestra web,
tanto en producto como
en funcionalidades.
Pensamosqueenesta
segundapartedel gerci-
cioloscrecimientosvan
a ser mas moderados.
Nuestra prevision de fi-
nal de afio es positivay
pensamos alcanzar los
objetivos
marcados
parad cierre
de nuestro
gercicio.

sucede en laOTA.

P.- Tourmundial, turoperador
que hasta hace escasos meses nu-
triaen exclusivaala red de agen-
ciasde Viajes El Corte Inglés, ha
abierto ventas a todas las agen-
cias de viajes del pais. ¢ Qué aco-
gida inicial han tenido entre las
agencias independientes?

R.- Laacogida del mercado ha
sido muy satisfactoria. Las agen-
cias reconocen que Tourmundial
ofrece programas y productos de
muchacalidad y ademés aportahe-
rramientas tecnol égicas que facili-
tan lagestion delasreservas. Tam-
bién, el que Tourmundial seaparte
del Grupo El Corte Inglés aportaa
los distribuidores muchas garan-
tiasy confianza.

P.- ¢Descartan por completo
adentrarse en el negocio de las
franquicias? ¢ Se lo han planteado
enalguna ocasion?

R.- Esta opcion no la tenemos
contemplada en este momento, ni
nos la hemos planteado.









RECUERDOS
IMBORRABLES

Recorre las calles y observa sus edificios histori-
cos. La zona del Paseo del Prado y el Buen
Retiro, Patrimonio de la Humanidad UNESCO,
ofrece uninnumerable conjunto de monumentos
e instituciones culturales imprescindibles. El
cielo azul invita a pasear y a compartir risas en
las terrazas de Madrid, una ciudad sociable y
acogedora que hara de tu evento corporativo un
encuentro inolvidable.

EMOCIONES
A CADA PASO

Increibles espacios, hoteles que haran las
delicias de los viajeros mas exigentes, rutas
llenas de historias y misterios, artesanos que
compartiran su saber hacer con tu grupo, azo-
teas con vistas de 360°, una gastronomia de
excelencia, y, sobre todo, una inagotable
fuente de experiencias tUnicas. Esa es la ener-
gia de esta ciudad que hace que, en Madrid, las
reuniones cobren vida.

info.mcb@esmadrid.com CONVENTION

Madrid Convention Bureau s MADRID
esmadrid.com/mcb @ BUREAU
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Una buena formacion es vital para este mercado, por lo que practicamente impartimos
todos los cursos necesarios / Aunque 2010 empez6 mejor de lo que esperabamos, no
sera un afo paraenmarcar / Pese a la drastica bajada de precios que se ha producido,

estoy convencido de que se volvera a la normalidad, ya que es inviable mantener esta estrategia

« ucharemaospor launidad asodativa
end Sector deagencasdeviajes»

JoseLuisMéndez/ Vicepresidente ejecutivo de UNAV

El 18 de marzo de este afio, José
Luis Méndez fue designado por la
juntadirectiva de la Union de Agen-
cias de Viajes (UNAV) nuevo vice-
presidente ejecutivo. Ligado a la
Asociacion desde 1989, ejerciendo
19 afios como consejero y dos como
tesorero, Méndez cuenta con una
contrastada trayectoria en el Sec-
tor, tanto con su empresa, Viajes
Zafiro, como en el cargo de presi-
dente de Expertravel. En este nue-
vo reto profesional, el vicepresi-
dente de UNAV pretende, ademas
de apostar por una linea continuista,
trabajar en pro de la "tan ansiada
unidad asociativa", asi como seguir
"dando respaldo™ a los asociados
en los diferentes aspectos que re-
quieran. Méndez,

ciacion tiene claro que una buena
formacion es vital para este merca-
do, por lo que practicamente impar-
timos todos los cursos que necesi-
ta un agente de viajes, buscando
asi fomentar un mayor grado de
profesionalidad del Sector de agen-
cias de viajes. Por ello, animo a to-
das las agencias de viajes asocia-

das a que no dejen

que lleva poco més A pasar estas oportuni-
de un semestre, ac- pesardela dades para perfeccio-
cedié a este nuevo represmtativzdad nar su funcionamien-
cargo, tal y como re- del Turismo en el to y aprovechen los
conoce, en “un mo- PIB. t J cursos que lanzamos
mento especialmen- HEERCIHOSEA periédicamente.

teduroparalasagen- ~ semsacion de que P- ;Cémohaevo-
cias de viajes", mar- se nos z'gnom lucionado € merca-
cado por la caida de do en lo que va de

lademanday lague-

rra de ofertas y descuentos. Sinem-
bargo, se siente “preparado para,
con un buen equipo de profesiona-
les y con trabajo, salir airoso".

P.- Su designacién como vice-
presidenteg ecutivodelaUnionde
AgenciasdeViajes(UNAV) sepro-
dujoen unodelosmomentosmas
complicadosde Sector deagencias
deviajes ¢Comoafrontaesereto?

R.- Efectivamente, es un momen-
to especialmente

ano? ¢Seré 2010 el
gerciciodelarecuperaciondelas

empresasdedicadasal Turismo?
R.- El presente afio se inicié me-
jor de lo que esperabamos. En el
primer trimestre se superaron los
resultados del ejercicio anterior,
aunque no fue tan bueno como
2008, que es lo que realmente nece-
sitamos. Sin embargo, incidentes
como la erupcién del volcan islan-
dés Eyjafjoll mermaron nuestra cuen-
ta de resultados. Por

duro para las agen- H . ello, apelamos a las
cias de viajes, pero emos realizado administraciones ara
no solo para nues- Duestas avarias que valorasen, y si es
tro Sector, sino para 1(7)’: anizaciones posible, compensa-
casi todas las empre- 8 sen el gran esfuerzo
sas espafiolas. Los ~ paracrearunagran ||  ayuda que aporta-
momentosnoseeli- ~ plataforma del || ton las agencias de
gen, surgen, por lo  Sector Turistico viajes a todos los
que hay que estar consumidoresy com-

preparados para,

con trabajo y un buen equipo de
profesionales, salir airoso de cual-
quier situacion. Para lograr este ob-
jetivo también es muy importante
tener mucha ilusién y constancia.

P.- ¢Quéobjetivossehamarca-
docomonuevovicepresdentege-
cutivodelaAsociacion?

R.- En primer lugar, seguir en la
misma linea de continuidad y luchar
por la tan ansiada unidad del Sec-
tor de agencias son dos de mis
grandes retos. También continua-
remos ofreciendo a todos los so-
cios de UNAV la mayor cobertura
de asesoria juridica, fiscal, conta-
ble y laboral, ya que en los tiempos
que corren es aln mas importante
estar respaldados en estos temas.

P- Muchosexpertosconsideran
quelaformacién esunadelasasig-
naturaspendientesdel Sector de
agenciasdeviajes. (Quéhacesu
Asociacion por potenciarla?

R.- UNAV lanza constantemen-
te cursos para mejorar la formacion
de nuestros profesionales. La Aso-

pafiias aéreas.

En cuanto a la segunda cues-
tion, creo que el Sector Turistico
tardara un poco mas en recuperar-
se que el resto de la economia es-
pafiola. Ademés, con medidas como
la subida del IVA del 16% al 18%,
asi como con las pocas ayudas con

la que cuentan las agencias de via-
jes, creo que el presente ejercicio
no seré un afio para enmarcar. El
Gobierno central deberia estudiar
la adopcion de ayudas similares a
las del sector del automovil. No se
puede obviar que la industria del
Turismo es un motor importantisi-
mo para laeconomia espafiola. Pese
a ser uno de los sectores mas re-
presentativos en el Producto Inte-
rior Bruto (P1B) a veces tenemos la
impresion de que se nos ignora.
P.- Conlacrisissehaproduci-
doun cambiodehébitosentrelos
consumidores. Uno delos aspec-

tosquehavariadoeslaanticipa-
cion alahoradeefectuar lareser-
vadel viaje. ¢Quérecomendacion
ledariaalosclientes?

R.- Nosotros siempre aconseja-
mos lo que creemos mejor para
nuestros clientes, y que duda cabe
que unas vacaciones bien progra-
madas con un buen profesional es
lo méas recomendable. Ademas, hay
que tener en cuenta que tanto
transportistas como hoteleros lan-
zan sus mejores precios para preci-
samente bonificar a las reservas an-
ticipadas. Por otra parte, siempre
hay clientes que dan prioridad al

‘El Turismo aun tardara en recuperarse’

El presente | ta de resultados. Por ello, | ristico tardard un poco | enmarcar. EI Gobierno
afio se inicio | apelamosalasadministra- | mas en recuperarse que | central deberfaestudiar la
mejor de lo | cionespara que el resto de la | adopcion de ayudas
que esperé- | valoraseny,sies economia es- | como las del sector del
bamos.Enel | posible, com- pafiola. Ade- | automovil. No se pue-

primer trimestre sesupe- | pensasenel gran més,conmedi- | de obviar que el Turis-

raron los resultados del | esfuerzoyayuda das como la | mo es un motor impor-

ejercicioanterior,aunque | que aportaron subidadel IVA | tantisimo para la econo-

no fue tan bueno como | lasagenciasato- del16%al18%, | mia. Pese a ser uno de

2008, que esloquereal- | dos los consu- / asi como con | los sectores mas repre-

mente necesitamos. Sin | midoresy com- las pocas ayu- | sentativos en

embargo, incidentes co- | pafiias aéreas. s JoseLusMenpez  dasconlaque | el PIBaveces

mo la erupcién del vol- Pesealali- —— contamos, | tenemoslaim-

can islandés Eyjafjoll | gera reactivacion de la ‘ creo que el presenteejer- | presiondeque

mermaron nuestracuen- | demanda, el Sector Tu- | cicionoseraunafiopara | se nos ignora.

precio y que se decantan por esperar
al dltimo momento para efectuar su
reserva. Sin embargo, quiero resaltar
que hay menos diferenciaen el precio
que finalmente deben abonar estos
consumidores de viajes que en algu-
nos casos la calidad del producto.

P.- ¢Ser&complicadorecuperar
los preciosde hace dos afiostras
laguerradeofertasiniciada por
lasgrandesredesdeagencias?

R.- Las guerras de ofertas no
son beneficiosas para nadie. Los
precios son los que son, y si ven-
des con el Gnico objetivo de captar
clientes, renunciando a la rentabili-
dad, se produce una gran merma
de la cuenta de resultados de la
agencia de viajes, ademas del gra-
ve perjuicio para el Sector que im-
plica la menor calidad de los pro-
ductos. Pese a la drastica rebaja que
se ha producido en los Ultimos
afios, no tengo ninguna duda de
que los precios normales volveran,
ya que es inviable mantener eter-
namente la estrategia comercial ac-
tual. Asimismo, las empresas que
se hayan centrado Unicamente en
el factor precio para dar salida a sus
productos pagaran las consecuen-
cias tarde o temprano.

P-Laerupcion de volcanidan-
désEyjafjdll supusoun durogolpe
parae sector aéreo. ¢Como afectd
alasagenciasdeviajes?

R.- Las agencias somos muy fra-
giles ante acontecimientos de esta
indole. Puedo asegurar que damos
una informacién impresionante a
los clientes, dedicando a los con-
sumidores mas tiempo que cual-
quier otra empresa. Logicamente,
este tiempo es dinero, por lo que
las agencias perdimos mucho. Sin
embargo, la mayoria de veces que
sucede algn acontecimiento de
este tipo nos vemos finalmente re-
compensados por la fidelidad de los
clientes a los que atendimos, de-
mostrando cuél es el valor afiadido
que ofrecen las agencias de viajes.

P.- Durantee Congresoquece-
lebraron en Madrid conjuntamen-
tecon Asociacion de Grupos Co-
merciales de Agencias de Viajes
(AGRUPA), d presidentede UNAV,
JoséL uisPrieto, reveld queestan
trabajandoen lacreaciéon deuna
plataforma del Sector Turistico.
¢Cémoevolucionaestainiciativa?

R.- Ya hemos realizado propues-
tas a diversas Organizaciones em-
presariales del Sector. Sin embar-
go, debemos comprender que hay
determinadas situaciones que re-
quieren cautela, por lo que infor-
maremos a su debido tiempo. Con
esta iniciativa pretendemos dar ca-
bida a los responsables en Espafia
de los diferentes segmentos turis-
ticos, como agencias de viajes mi-
noristas, turoperadores, Grupos co-
merciales, cruceristas, hoteleros y
compafiias de alquiler de vehiculos,
dando asi la representatividad que
le corresponde al Sector. Cuanta méas
union existan mayores seran los be-
neficios para esta industria.
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Nuestra prioridad es mantener y ampliar nuestra cercania con las agencias y responder de
forma mas eficiente a sus problemas y necesidades / La turoperacion se vertebrara atraves de
cuatro direcciones: Comercial, Producto, Contratacion y Explotacion/ Las mayoristas compe-

timos en precios, pero también en oferta, desarrollo de nuevos productos y calidad del servicio

«La facturacion de las mayoristas de
Orizoniahaaumentadoun 10%en2010»

Eduardo Millan/ Director comercial del Area de Turoperacion de Orizonia

Tras asumir la direccion de Orizonia,
José Duato llevo a cabo una rees-
tructuracion del organigrama. En lo
que respecta a la turoperacion,
Duato ha unificado las direcciones
de Producto, Compras, Explotacion
y Comercial, situando al frente de
esta Ultima a Eduardo Millan, nue-
vo director general Comercial.

P.- ¢ Cudles son sus retos al fren-
te de la turoperacion de Orizonia?

R.- El principal reto del equipo
que conformamos es que la
turoperacion de Orizonia gane efi-
ciencia, adapte su oferta a las nue-
vas exigencias del mercado y afian-
ce su posicion de liderazgo. En lo
relativo al &rea comercial, mi priori-
dad y la de mi equipo es mantener
y ampliar nuestra

P.- ¢Como cerraran el afo los
turoperadores de Orizonia?

R.- El presente ejercicio ha segui-
do marcado por la crisis econémica,
que ha afectado transversalmente a
todo el Sector. Pese a ello, somos
optimistas sobre la marcha del Sec-
tor Turistico en general y sobre la

division de turope-

cercania con las N racién de Orizoniaen
agencias, responder uestrogranreto particular, tanto en re-
de forma cada vez es que el equipo lacién al cierre de
mas eficiente a sus que formamos 2010 como a nuestras
problemas y necesi- 6q . perspectivas en 2011.
dades, y establecer ~ 847€ efzczenc.zq/ En lineas generales,
una interlocucion aﬁcmcesu hemos cerrado este
Unica de Orizoniacon de lz'dengo afio con un aumento
los agentes de viajes. del 10% en nuestra

P.- Antes de la
reestructuracion de Orizonia exis-
tia disparidad de preciosentre algu-
nas de sus mayoristas. ;. Con su lle-
gadalosturoperadoresdel grupotra-
bajaran como unamarcaUnica?

R.- La oferta de turoperacién de
Orizonia abarca un amplio espectro
de “‘paquetes’ turisticos dirigidos a
distintos segmentos de publico. Por
ello, mas que una disparidad de pre-
cios, Orizonia cuenta con una am-
pliagama de produc-

facturacion y del 6%
en viajeros respecto a 2009.

P.- ¢ Son rentables todas las ma-
yoristas? ¢Se plantean el cierre
de alguna para centrarse en el for-
talecimiento de otros?

R.- Como empresa lider en el Sec-
tory compafiia integrada verticalmen-
te, Orizonia quiere tener presenciaen
los principales segmentos del mer-
cado. En el caso de la turoperacion,
que es ademas el indiscutible core

business de la Corpo-

tos que por supues- N racion, nuestra oferta
to se ofertan a pre- aturalmente, la | actual nos parece
cios d(;stilntos enlfun- crisis economica adecuada, si bien es
cion de la tipologia verdad que estamos
de cada ‘paquete’. ha qfectado a l.a analizan?jo el territo-
Encuantoalaunifi-  Politicadeprecios | i e cadauna de las
caciénde marcas,no  de las mayoristas || marcasparaver lapo-
esunfinensimismo  de Orizonia sibilidad de simplifi-
en esta nueva etapa, car nuestra linea de

pero si un escenario

aconsiderar en nuestro esfuerzo por
ganar en eficienciay racionalizacion,
aunque en ningin caso nos plan-
teamos crear una marca inica.

P.- ;Coémo esté organizada la
cupuladirectivadel grupo tras la
llegada de José Duato?

R.- Respecto a la divisién mayo-
rista, que es el area de negocio de la
que formo parte, José Duato ha im-
pulsado una reorganizacion en el
sentido de unificar las direcciones de
Producto, Compras, Explotacion y
Comercial de los diferentes turo-
peradores. Esta estructura nos per-
mitira dirigirnos de forma mas racio-
nal y ordenada a nuestros clientes
minoristas —al disponer éstos de un
interlocutor (inico—, y ganar eficien-
cia en nuestros procesos internos.
Esta nueva ordenacion se vertebrara
a través de cuatro direcciones gene-
rales: laComercial, conmigo al fren-
te, la de Producto, que encabeza Je-
sUs Pérez, la de Contratacion, con
Enrique Martin Ambrosio, y la de
Explotacion, con José Segura.

productos en aras de
facilitar lacomunicacion con el mer-
cado. En cuanto a la rentabilidad,
nuestra actividad es rentable en tér-
minos generales y también a nivel
de marcas individuales.
P.- EI Grupo Europa Viajes ame-
nazé con no trabajar con las mayo-

ristas de Orizonia por la agresivi-
dad de Viajes Iberia. ¢ Han solucio-
nado ya este conflicto?

R.- Nuestras relaciones con el
Grupo Europa Viajes son cordiales
y, de hecho, en este momento no
existe conflicto alguno en este sen-
tido. Las relaciones de las mayoris-
tas de Orizonia Corporacion con el
resto del Sector Turistico son flui-
dasy estan orientadas al mutuo be-
neficio. Nuestros partners conocen
nuestra forma de trabajar, con se-
riedad, honestidad y profesiona-
lidad, unafilosofia que se extiende a
todas las esferas de la corporacion.

P.- Algunas agencias estan no-
tando un incremento de las ventas,
pero la rentabilidad sigue siendo
la asignatura pendiente. ¢Los
turoperadores han tenido que ba-
jar significativamente los precios
para captar a los consumidores?

R.- La crisis econoémica ha teni-
do naturalmente afectacion en
nuestra politica de precios. En cual-
quier caso, tras la correccion de los
mismos con arreglo al nuevo con-
texto econoémico, que también han
Ilevado a cabo otros mucho secto-
res de actividad, tenemos por de-
lante un escenario en el que no nos

Adaptar |a oferta alasexigenciasdd mercado

Respectoa la
division ma-
yorista, que
es el area de
negociode la
que formo parte, José
Duato ha impulsado una
reorganizacion en el sen-
tido de unificar las direc-
ciones de Producto,
Compras, Explotacion y
Comercial de los diferen-
tes turoperadores. Esta
estructura nos permitird
dirigirnos de forma mas

racional y ordenada a
nuestros clientes mino-

goal frente, lade produc-
to, que encabeza Jesus

adapte su oferta a las
nuevas exigencias del

ristas —al dis- Pérez, la de | mercadoy afiance su po-
poner éstos de contratacion, | siciondeliderazgo. Enlo
un interlocutor con Enrique | relativoal &reacomercial,
Unico—, y ga- MartinAmbro- | mi prioridad y la de mi
nar eficiencia sio,y ladeex- | equipoesmanteneryam-

en nuestros
procesos inter-

plotacién, con
José Segura.

pliar nuestra cercaniacon
las agencias, responder

nos. Esta nue- El principal | asus problemasy nece-
va ordenacion retodelequipo | sidades,yes-
severtebrarda s Epuaroo MiLLAn  que confor- | tablecer una
través de cua- —  mamosesque | interlocucién

tro direcciones genera- | la turoperacion de Ori- | Unicacon los

les: lacomercial, conmi- | zonia gane eficiencia, | agentes.

cabe duda de que el disefio y la co-
mercializacion de ‘paquetes’ turis-
ticos de calidad y a través de una
estructura eficiente seguiran brin-
dandonos una buena rentabilidad.

P.- Se ha llegado a hablar de
guerrade precios. ¢ Esta de acuer-
do con este término?

R.- No creo que la situacion ac-
tual, por compleja, se reduzca a una
mera guerra de precios. Los opera-
dores competimos en precios, si, pero
también en oferta, en desarrollo de
nuevos productos, en calidad de ser-
vicio, etc. En todos estos aspectos
existe una competencia sana, y que
en cualquier caso tiene como objeti-
VO que nuestros ‘paquetes’ aporten
a nuestros clientes el mayor valor
afladido posible, a fin precisamente
de que el precio no sea el tnico fac-
tor que determine su contratacion.

P.- ¢ Qué esperade 2011? ;Cree
gue se producird la tan ansiada
recuperacion del Sector?

R.- El curso del Sector Turistico,
como el de tantos otros &mbitos de
actividad, estd muy vinculado al de
la coyuntura econdmica, y por tanto
en los ultimos dos afios no hemos
sido ajenos a los embates de la crisis.
En este sentido, 2009 fue un afio difi-
cil parael Sector, 2010 ha sido mejor
y miramos a 2011 con optimismo.
Confiamos en que esta progresion
culmine en la recuperacion del Sec-
tor, pero también somos conscientes
de que sera dificil recuperar el nivel
de los afios previos a la crisis, aun-
que el Turismo mantendra su rol des-
tacado de motor econdmico y funcio-
naré sin duda de forma méas ordenada,
eficiente y enfocada a rendir el mejor
servicio posible a sus clientes.

P.- ¢ Cuales son los productos que
mejor resisten lacrisis? ¢ Por qué?

R.- Apesar de la crisis economi-
ca, los superventas, por asi decir-
lo, no han cambiado de forma sus-
tancial. En Espafia, las islas y los
destinos de ‘sol y playa’ mantie-
nen su atractivo, en especial las
costas peninsulares, que se bene-
fician de no tener un componente de
transporte en el precio de sus ‘pa-
quetes’ que las vuelve mas competi-
tivas. Por lo que respecta al extranje-
ro, el Caribe es un valor seguro.

P.- ¢ Qué opinion le merece la
alianzas Ceus y AGC, formadas
por Grupos comerciales?

R.- El cierre de numerosos pun-
tos de ventas en los ultimos afios
ha hecho disminuir considerable-
mente el volumen de los grupos,
de modo que este tipo de alianzas
responden a la 1dgica del mercado.

P.- ¢ Cree que ganan fuerzaala
horade negociar con proveedores?

R.- No creo que ganen fuerza y ni
siquierame parece que éste seael prin-
cipal objetivo de dichas alianzas, que
maés alla de la conveniencia econémi-
ca atienden también a otros factores.
Tanto los implicados como el resto del
Sector sabemos que los costes de
intermediacion tienen un tope, y que
si no los controlamos bien, todos
podemos salir perjudicados.
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Contar con la ‘Q’ supone que el cliente encontrara, ademas de una gestion muy profesional,
una garantia de calidad constantemente auditada por especialistas /A pesar de ser una
regién moderadamente pequefia y con una oferta modesta, Cantabria es una de las zonas

espafolas con mas oferta alegal / Cantabria ofrece una planta hotelera renovada y joven

«El reconocimientodela‘Q’ de

Miguel Mirones, presidente del
Instituto de Calidad Turistica de
Espafia (ICTE), esta agradecido
por el reconocimiento que esta
adquiriendo en estos siete afios
de funcionamiento del Instituto la
Q de calidad tanto a nivel nacio-
nal como europeo. Asi el conoci-
miento de la marca, supera ya el
96%. Por otra parte, el pasado mes
de junio dimitia de la presidencia
de la Asociacion Hotelera
Céntabra, aunque en esta entre-
vista se recogen preguntas de su
trabajo en ella, ya que se elabord
y publicé antes de

que dejara el cargo.

calidad en ES

pahasuperayad 96%»

Migue Mirones / Presidente del Instituto de Calidad Turistica de Espafia

de aqui, mientras que el ICTE ce-
dera a la Administracion la pro-
piedad de la marca, aunque con-
servando su uso y la gestion de
la Q. También garantiza la conti-

nuidad del sector

empresarial en la

Tulrjl;;tlizcr(])e' S:%tg{ Elmstituto de | oestion de a mar-

espanol, Tt e cay todos los pro-

lagran mayoria.co- atiaad se esta cesos de normali-

nocelamarcadeQ  convirtiendo en || zacién.

Qe'calldad. Pegto, modelo de P- ¢(Cud esla

;,C_O_rgtp n’?ce esta colaboracion diferenciaentreun

inicativa? ibli i) establedmientoque

R.-Esciertoque  publica-privada iene’ ’

5 Cl tiene‘ colgada’ la@

el conocimiento de s ——" decdidadyatroque
la O, tras numero- nolotiene?

sos informes que asi lo avalan,
supera ya el 96%. Conocimiento
que, gracias a las campafias de
promocion, esta siendo cada vez
mayor en el cliente final. EI ICTE
nace en el 2000 como fruto de la
union de los organismos creados
por los subsectores turisticos. A
partir de ese afio ha venido adap-
tandose al tiempo y a los objeti-
vos marcados por el propio Sec-
tor. Desde 2003, afio en que lle-
gué a la presidencia del ICTE, se
han marcado en

R.- Hay una diferencia funda-
mental. Un establecimiento que ha
decidido implantar un sistema de
calidad ofrece a su cliente la ga-
rantia de que sus instalaciones y
establecimientos gozan de un aval
de calidad concedido por auditoras
independientes. Ademas de la ges-
tion profesional, se encontraran
con una garantia de calidad per-
manentemente auditada. Por su
parte, el hotel utiliza esa certifica-

cion como herra-
mienta de promo-

una primera etapa, _ cién internay como
dos planes estraté- E n Espana la refuerzo a Sa/ estra-
gilgt% ?jlo I?:tr%sn ohvazlan competitividad tegia de comerciali-
cion de las estruc- liene que zacion, por el valor

turas y de los ob-

aumentar con

adicional que la Q

tur: ofrece.

jetivos paraconse-  un concepto de P.- El aumento

guir adaptarnos a  cqlidad integral | en la calidad, in-

|HSSOFYT1CEIS;NE-eI . diSpensable por
.- ¢Cual es otraparteparaque

organigrama ac-
tual del Instituto?

R.- EI ICTE es una asociacion
empresarial y no una dependen-
cia mas de la Secretaria General
de Turismo (SGT), en cuya junta
directiva participan representan-
tes de las federaciones naciona-
les de los subsectores turisticos,
que tienen voz y voto en esa
asamblea. También participaen la
juntadirectiva la SGT, las Comu-
nidades auténomas y los Ayun-
tamientos, en este caso con voz,
pero no con voto. Esta participa-
cion de la SGT, que ha causado
cierto confusionismo en el Sec-
tor, es por otro lado muy conve-
niente y necesaria, puesto que
esta produciendo que las politi-
cas que se deciden desde el ICTE
en materia de calidad, se desarro-
llen en absoluta colaboracion con
las diferentes Administraciones.
El ICTE se esta convirtiendo en
modelo de colaboracién publico-
privada. Tanto es asi que en muy
poco tiempo se va a producir la
firma de un convenio entre laSGT
y el ICTE, en el que queda garan-
tizado el funcionamiento futuro
del Instituto y la promocion de la
marca. Todo ello gestionado des-

Espafiasemantengaalacabeza
del Turismo mundial, supone
también unoscostesque, por otro
lado, dificilmentepuedentrada-
darseal clientefinal. Sobretodo
cuando en muchasocasiones se
utilizael precio como estr ategia
de comer cializacion, ¢como se
conjugae aumentodecalidad sin
quedesciendalarentabilidad?

R.- Esta es la gran apuesta de
futuro de Espafia como destino
turistico. Esta claro que nuestro
pais no puede competir en pre-
cios con unos mercados emer-
gentes que tienen unos costes
estructurales y salariales mucho
menores que en Espafia. La com-
petitividad tiene que aumentar
con un concepto de calidad inte-
gral que debe afectar al produc-
to, con las normas sectoriales,
como a los destinos, que le per-
mita seguir siendo atractivas para
los turistas. Para que busquen la
garantia de que la estancia va a
cumplir con sus expectativas de
calidad. Esto lo puede hacer
nuestro pais por la preocupacion
en crear un sistema integral de

(78 %
La ‘Q’ presente en los turoperadores europeos
Espafia es el Este punto concre- | Mundial de Normali- de los criterio de cali-
Gnico pafs | toeraunobjetivoque | zacion de los pro- dad de &mbito mun-
del mundo | formaba parte de los | ductos turisticos. dial. Se trata del reco-
conunsiste- | planes estra- Este drgano nocimiento internacio-
ma normati- | tégicos del esta presidi- nal al trabajoy alain-
Vo propio que engloba | afio 2004 vy, do por un es- tensidad de las cam-
a todos los subsectores | actualmen- pafiol, el ac- pafias de promocion
turisticos. La experien- | te, que se tual director de lamarca.
ciaque poseemos, fruto | ha conver- general del La‘Q’ yatiene pre-
de la colaboracion del | tido en una ICTE, Eduar- sencia en los catéalo-
Instituto de Calidad Tu- | realidad. do Moreno. gos de los circuitos
ristica de Espafia (ICTE) Este he- ’ Este nue- de grandes turopera-
y AENOR, ademés de | cho se Vi csMicueL Mironss VO avance va dores europeos, y por
las Administraciones | concretado — apermitirque supuesto,
puablicas, va hacer que | el pasado 28 de mar- |, nuestras normas de en los esta-
en los foros mundiales | zo en Tunez. En este | calidad en el Sector blecimien-
se haga valer este pre- | pais africano se ha | Turisticosirvande re- tos certifi-
dominio de nuestro pais. | constituido el Comité | ferenciaen lacreacion cados.

calidad que no tienen otros pai-
ses. Este es uno de los principa-
les activos turisticos que tiene el
Sector Turistico espafiol.

P.- ¢Cudl esd estadoactual de
laplantahoteleraen Cantabria?

R.- Es una oferta renovada y
joven puesto que ha habido un
notable crecimiento de la planta
en los dltimos diez afios. Aparte
de esa renovacion, se ha produ-
cido un incremento en el peso
de los establecimientos de tres,
cuatro y cinco estrellas, frente a
una situacién anterior de
predominancia de la oferta de
menor categoria.

P.- ¢Se trata de buscar un
clientedemayor poder adquisiti-
voqueacudaaCantabria?

R.- Efectivamente, se busca un
perfil de cliente con un gasto ma-
yor y también del desarrollo de
establecimientos en los que ade-
mas del alojamiento, se oferte
otro tipo de servicios comple-
mentarios en el servicio.

P.- Volviendo al estado dela
planta, ¢creequelaobsoletadebe
reconvertirseenresidencial?

R.- En Cantabria practicamen-
te no existe planta hotelera
obsoleta. Ha habido ejemplos
puntuales de establecimientos
que han dejado la actividad turis-
tica y se han dedicado a otro tipo
de actividad residencial. El empre-
sario hotelero de Cantabria ha
hecho un enorme esfuerzo por
actualizarse, consecuencia de una
peticion del propio sector a la
Administracion para incentivar la
renovacion de la planta, mas que
la creacion de planta nueva. La
planta nueva se ha podido apo-
yar en fondos europeos, mientras
que la renovacién ha sido
incentivada por subvenciones de
tipo regional.

P.- Ofertaalegal, aumentodel
residencial, ¢como afectan estos
problemascuas endémicosala
hoteleriadeCantabria?

R.- Cantabria es una de las Co-
munidades auténomas que mas
padece este fenémeno. A pesar de
ser una region pequefia’y con una
oferta hotelera modesta, el impor-
tante crecimiento del Turismo re-
sidencial en la costa ha constata-
do dos fenémenos. Por un lado
que el cliente habitual de estable-
cimientos han optado por la com-
pra de segunda residencia y, por
otra parte, ha existido una gran
inversion de residentes que han
adquirido una segunda residen-
cia, pero no con el objeto de
habitarla, sino de introducirlas en
el circuito del alquiler como forma
de retorno de su inversion.

P.- ¢Por déndepasan lasposi-
bles soluciones?

R.- Hay dos posibilidades, la
modificacion de la Ley de Arren-
damientos por parte de las autori-
dades, para que se pueda produ-
cir un auténtico control de esta
actividad, ya que estando de for-
ma legal no se puede objetar nada.
Ademas, esta la propuesta de me-
didas conjuntas para que las Ad-
ministraciones act(ien donde exis-
te una incidencia de esta oferta.

P.- (Cual esel gradodecola-
boracion delaasociacion con las
Administracionesl|ocales?

R.- Tenemos programas en
marcha con las consejerias de
Medio Ambiente, Industria y
Trabajo, Economia, etc. Con re-
lacion a la de Turismo, ha existi-
do un periodo de enfriamiento a
lo largo de dos afios en la rela-
cion, basicamente por divergen-
cias en la vision del modelo de
gestion de los recursos turisti-
cos. Afortunadamente, se estan
superando estas diferencias y
se esta trabajando en formulas
para conseguir una mayor cola-
boracién publico-privada y al-
canzar la maxima efectividad en
nuestros objetivos.
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apunta bien/ Debemos disefiar una promocion basandonos en los nuevos habitos del
cliente y en unos nuevos sistemas de comercializacion / Nos preocupa encontrar las

nuevas tendencias de comercializacion de los productos para seguir manteniendo la cuota

«CEHAT es la Ginica representante

del sector hotelero a nivel nacional»
Juan Molas / Presidente de CEHAT

El nuevo presidente de la Confede-
racion Espafiola de Hoteles y Alo-
jamientos Turisticos (CEHAT),
Juan Molas, tiene 54 afios, esta ca-
sado y tiene dos hijos. Su forma-
cion en el sector es "de base hote-
leratradicional" y comenta que esta
hecho a la antigua usanza.

P.- Su antecesor en el cargo,
José Guillermo Diaz Montafiés, ha
obtenido el reconocimiento de todo
el sector, ¢se lo ha puesto dificil?

R.- Como vicepresidente he te-
nido la suerte de trabajar en la Jun-
ta con él. He aprendido mucho y
ha puesto el liston
francamente alto.

des 0 zonas como Zamora, Cordo-
ba, Pamplona o Burgos.

R.- ¢ Cuales van aser sus prin-
cipales medidas para mantener
esta tendencia?

R.- No sélo de-
pende de nosotros.

P.- ( Cudles son ; Lasmedidasmésim-
sus obfetivos? El Tu’r Lsmo portantes son que

R-Mehe senta-  tendria que las Administracio-
do con la Secretaria ~ depender del nes pablicas nos
General paraestudiar  Ministerio de dlejean pairtlcl?arlen
los objetivos de los : el disefio de las
tres pr(lﬁximos afiosy Econ.omm 0 del proximas campafias
plantearlos en el Dpresidente de promocidn, que

préximo Comité Eje-
cutivo. También he-
mos preparado el primer viaje, que
hasido a Berlin, alaferia ITB. Lue-
go tengo previsto una comparecen-
ciaen el Senado, donde me han cita-
do para que les presente diversos
temas como cémo conseguir la
desestacionalizacién, amén de algu-
nas preguntas mas técnicas.

P- El crecimiento en nimero de
sociosen CEHAT, ¢esunaprioridad?

R.- Nos faltan Soria, Lérida,
Zamora, Palenciay Segovia paracom-
pletar todo el mapa espafiol. Parece
ser que Lérida vaacursar su peticion
enun plazo breve. En cuanto a Soria,
Zamora, Palenciay Segovia, vamosa
intentar reunirles en

tienen que estar di-
rigidas al manteni-
miento de una cuota altisima de re-
cepcion de turistas y tienen que di-
sefiarse no a corto, sino a medio y
largo plazo. No quiero decir que la
que hemos hecho hasta ahora no
esté bien, pero en parte es mejora-
ble. Debemos basarnos en los nue-
vos hébitos del cliente y en unos
nuevos sistemas de comercializa-
ciény de intermediacion turistica.
P.- Desde el ambito empresa-
rial hay alguna organizacion, al
margen de CEHAT, que se podria
decir que ""hace la guerra por su
cuenta". Laapuestade futuromas
creible ¢ debe ser lade que CEHAT
se convierta en el

una confederacion C interlocutor y re-
castellano-leonesa EHAT es la suma || presentante legiti-
con una (nicajunta e 53 asociaciones mlo de tcéd?s Io/s?o-
directiva e incorpo- ; teleros del pais?
rarlos definitivamen- et mclz'ty en 8500 ] R.-CEHAT esla
te, porque ya estan establecimientos Uinica que representa
Burgos,Ledn, Valla-  y mds de al sector hotelero es-
dolidy Salamanca. 1.500.000 plazas pafiol con caracter
P.- Los tltimos nacional, yaqueesla

sondeos que ha
publicado CEHAT en cuanto "per-
cepcion' del sector en términos
de ocupacion, rentabilidad etc. es-
tan siendo cada vez mas positi-
Vos. ¢ Estamos en un punto de in-
flexion para la recuperacion tras
afios de caida de rentabilidad?
R.- Creo que, en términos gene-
rales, el sector goza de buena salud.
2006 fue un afio de una cierta recu-
peracion y 2007 apunta bien. Hay
unas pequefias recesiones en mer-
cados determinados como el aleman,
que no tiene el mismo comporta-
miento que el afio pasado en las mis-
mas fechas, pero tampoco es muy
significativo. El mercado inglés es
lento. Ya en los Ultimos afios estaba
siendo lento, si hablamos desde el
punto de vista de ‘paquete’ y de ‘sol
y playa’. En las ciudades ha habido
una recuperacion en el gasto medio
por cliente. El Turismo urbano esta
funcionando bien en general. Cada
vez es mas importante el Turismo
interior, que no es tan elocuente
como el de ‘sol y playa’ y es de me-
nor volumen, pero no por ello me-
nos importante. Hemos tenido sor-
presas muy agradables con ciuda-

sumade 53 asociacio-
nes provinciales y regionales que in-
cluyen 8.500 establecimientos y mas
de 1.500.000 plazas. Existen otrasaso-
ciaciones hermanas como la FEHR,
(restauracion), transporte por carre-
tera, aéreo etc., y agencias de viajes.
Siento que haya mas de una federa-
cién de agencias de viajes, y les ani-
mo desde aqui a lograr launién entre
ellas. Al mismo tiempo convivimos

La Administracion deberiadgarnosparticipar
Estamos deberian es- quietudes. | deberiamos tener una
satisfechos cucharnos Ahi es donde dependencia directa de
de latltima sino que de- laAdministra- | quien disefia los presu-
etapa con berian dejar- cion tiene un | puestos. En este senti-
Raimon nos partici- papel prepon- | do, reclamaria una ma-

Martinez Frailey con la par en el dise- derante y de- | yor atencion por parte

actual con Amparo Fer- fio de las cam- terminante | del Gobierno, no s6lo
nandez al frente de la pafas de pro- con sus ac- | del actual, sino de to-
Secretaria General de mocion. £ tuaciones. EI | dos los futuros. Estan
Turismo. Tenemos un Quieroen-  S®JUAN MOLAS  Tyismo ten- | pocosensibilizadosy asf
didlogo y una relacion trevistarme dria que de- | selo quere-

muy fluida y, en este con el presidente del pender del Ministerio | mos mani-

sentido, ambas partes Gobierno y con el mi- de Economia o del pre- festaral pre-

nos encontramos co- nistro del ramo parama- sidente del Gobierno | sidente del

modos. Pero no sélo nifestarle nuestras in- directamente. También Gobierno.

con otraorganizacion formada porun
grupo de grandes empresarios del
sector viajes, aéreo, hoteles, etc. que
fue creada y pensada como un lo-
bby, pero que su mision es comple-
tamente diferente. Este lobby esta
realizando estudios y estadisticas.
No acepto que haya otros interlo-
cutores ante las Administraciones
nacionales o europeas, que CEHAT
para hablar de hospedaje.

P.- ¢Cree opina de los aloja-
mientos alegales?

R.- Esta es una gran amenaza.
Reclamamos una actuacion contun-
dente de la Administracion, la local
la primera, laautonémica luegoy la
central. Tiene que haber un control
total. También, es cierto, que algu-

nos intermediarios turisticos, y yano
digo grandes turoperadores, peque-
fios o0 agencias, también tienen su
cuota de responsabilidad porque de-
berian exigir la documentacion de
apertura y de altas fiscales.

P.- ¢ Qué otras cuestiones pre-
ocupanen CEHAT?

R.- También nos preocupa la pro-
mocién, las tendencias de los merca-
dos, encontrar las nuevas tenden-
cias de comercializacion de los pro-
ductos para seguir manteniendo la
cuota y nos preocupa mucho la ren-
tabilidad. El gasto por cliente estuvo
durante tres afios bajando y en 2006
se contuvo, incluso aumentd algo,
pero seguimos siendo un pais con
unarelacion calidad-precio mas que

adecuada. También nos preocupacel
crecimiento que otras areas turisti-
cas estan teniendo y que, obvia-
mente, son una gran competencia.

P.- Otro de los caballos de bata-
llade lahoteleriaesel actual estado
de los canales de comercializacion:
la Red, agencias, turoperadoresetc.

R.- El tiempo esta regulando los
distintos canales de comercializa-
cion poco a poco. Los nuevos ca-
nales virtuales han entrado con mu-
chisima fuerza, pero creo que tam-
bién se ird concretando el tipo de
oferta y no creo que todos sobrevi-
van. Habra una clasificacion y un
descarte en este sentido. Espero
también que desaparezca esta ten-
dencia agresiva de precios, si lo con-
seguimos traerd una estabilizacion
en este aspecto. No es por el precio
por lo que se gana la batalla.

P.- En cuanto a las agencias de
viajes, mientras una parte del sec-
tor aboga por unarevisionalabaja
de las comisiones que se les abo-
nan, otros hoteleros estan apostan-
do por aumentarlas considerable-
mente, ¢cual esel equilibrio?

R .- Eltemade las comisionesesun
debate permanente entre hoteleros y
agencias desde que el mundo es mun-
do. Creo que el mercado ira regulan-
do la actuacion en este sentido. Es
complicado, pero espero que asi sea.

P.- Enlapasadacumbre de CE-
HAT, desde IATAse plante6 la posi-
bilidad a los hoteleros de crear un
seguro frente aimpagos.

R.- Entérminos generales, no su-
frimos unasituacion de impagos ele-
vada, ha habido momentos peores
que el actual. La salud econémicaes
buena, aunque nos preocupa en cier-
to punto. En la hoteleria vacacional
tuvimos un seguro concertado fren-
te a impagos provocados por quie-
bras o suspensiones de pagos, que
eralibre de ser utilizado por parte de
los hoteleros, y muchos de ellos su-
primieron las pélizas que se plantea-
ron en su momento. No creo que
sea un tema prioritario para noso-
tros excepto en determinados casos.

P.- My Travel y Thomas Cook
acaban de fusionarse paracrear un
gigante emisor, ;,como vaaafectar
esto a los destinos espafioles que
dependen de estos emisores?

R.- Cualquier fusién en el sector
turistico limita las posibilidades de
negociacion porque se va reducien-
do el abanico de grandes turopera-
dores, esto como aspecto negativo.
En el positivo, sabemos que My
Travel sale de una situacion dificil.
El que Thomas Cook haya tomado
una posicion activa, nos favorece
porque tiene una mentalidad pro-es-
pafiolaimportante.

P.- EI ITH esta ejerciendo una
labor fundamental en laimplanta-
cién de las nuevas tecnologiasenel
sector. Como nuevo presidente de
CEHAT, ¢ se convierte tambiénen
cabezadel ITH?

R.- EIITH hasido un gran inven-
toy esungran instituto. Creo que la
Confederacion haacertadoy, en este
caso, le he pedido a José Guillermo
Diaz Montafiés que, por delegacion
mia como presidente de CEHAT,
continGie como presidente del ITH.
©Por cortesia de CEHAT.
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7~ A pesar del gran esfuerzo que hemos hecho para minimizar el impacto de la huelga en

__

nuestros clientes, cualquier situacion de conflicto crea desconfianza/ Con las agencias, la
linea que queremos mantener es apoyar a las que nos apoyan y ser inflexibles con las malas

practicas / En torno al 75% de nuestras ventas las realizan las agencias ya desde hace varios afios

«Esperamosque losconsolidadoressean
cumplidorescon las reglas del mercado»

Victor Moneo / Director de ventas de Iberia en Espafia

Iberia atraviesa una profunda rees-
tructuracion en busca de recuperar su
viabilidad. El director de ventas de la
compafiiaaérea, Victor Moneo, repa-
sa algunos de los cambios que se van
a acometer en su departamento, asi
como larelacion con el canal de agen-
cias de viajes, que mantiene un peso
del 75% en sus ventas totales.

P.- ¢ Coémo se presenta la tem-
porada de verano para Iberia?

R.- Seguimos apostando por
nuestros destinos ya clasicos de ve-
rano, como Zagreb y Dubrovnick
(Croacia) y, ademas, retomamos la
operacion a Los Angeles en vuelo
directo y a Atenas, durante los me-
ses de julio, agosto y septiembre.
También San Petersburgo y Riga,
operados por lberia

acuerdo de full content con Ama-
deus, que creo que es una magnifi-
canoticia para todos. Nuestro nue-
vo director general comercial cono-
ce muy bien a nuestro principal ca-
nal de distribucion, y ha tenido oca-
sion de trabajar muy cerca de las
agencias en otros mercados. Las
respeta y valora mucho su papel.
P- ¢ Se mantieneel

Express; y Madeira, C . sistema retributivo?
por Air Nostrum. onfiamos en R.- Si, yase hafir-
Ademas, vamos a in- que nuestra mado la mayoria de
crementar nuestra relacion con las los acuerdos de in-
oferta a Estados Uni- = centivos, sin cam-
dos (Nueva York,  d8enciasse bios para este primer
Miamiy Boston,ade- ~ mantenga zgual semestre del afio. A
mésdelyanombrado ¢ jncluso mejor partir de ahora vere-
mos cdmo evolucio-

reinicio de vuelos a
Los Angeles), Brasil
(Sao Paulo y Rio de Janeiro), Méxi-
co, Quito y Buenos Aires.

P-¢Sehanreflejado losparosy la
incertidumbre sobre el futurode la
aerolineaen lasventasen laprimera
parte del afio? ; Qué impacto ha teni-
doestasituacionen las ventas?

R.- Apesar del gran esfuerzo que
hemos hecho para minimizar el im-
pacto de la huelga en nuestros clien-
tes, y me consta que lo hemos con-
seguido a efectos de

namos todos: tanto
Iberia como el Sector de agencias
de viajes, que también esta experi-
mentando muchos cambios des-
pués de la desaparicion de Orizonia.

P.- ¢Las agencias estan satisfe-
chas conel sistema retributivo?

R.- Bueno, eso habria que pregun-
tarselo aellas. Pero lo que nos hacen
llegar es que es un sistema que en-
tienden, que premia las buenas prac-
ticasy lafidelidad a la compafiia.

P.- ¢ Lacolabora-

calidad de servicio, L L ., cion con las agencias
cualquier situacion a liquidacion sigue siendo funda-
ge conf]!icto creahuna semanal sirve mental para lacom-
lesconfianza. Ahora ; afiia aérea?
estamos intentando i m‘q aminorar P R.- Por supuesto.
recuperaralosclien- €/ r1esgoy contar | | as agencias son
tescon campafiasde [0S ingresos en nuestro principal ca-
precios, nUevos pro- iy menor plazo nal de distribuciony,
ductos y otras inicia- después de la reno-

tivas que les inviten
avolar con Iberia.

P.- ¢ Aqué mercados va a dedi-
car mayor atencion Iberia?

R.- Nos estamos centrando en las
rutas que nos aportan mayor rentabi-
lidad y ahi es donde estamos crecien-
do. Hablaba antes de Estados Uni-
dos de Brasil, México, Argentina...

P.- ¢ Cual es el tipo de ruta méas
rentable para la aerolinea?

R.- Aquellas donde obtenemos un
ingreso medio mas sano, por un buen
mix entre tarifas business y turistay,
ademas un factor de ocupacion alto.
Hoy por hoy, eso ocurre sobre todo
en las rutas de largo radio.

P.- ¢ Lallegada de Marco Sansa-
vini implica algin cambio en la for-
ma de trabajar con las agencias?

R.- Las agencias son nuestro
principal canal de distribuciony es-
peramos que nuestra relacion se
mantenga igual (o mejor, si cabe)
que en los ultimos afios. Nuestra
relacién siempre se ha basado en la
lealtad y la transparencia, y con
esos valores hemos renovado el

vacion del acuerdo de

full content con Amadeus, tienen ac-

ceso a todo nuestro inventario de
tarifas lo que, estoy seguro, vaare-
forzar nuestra colaboracion. Esta es
la linea que queremos mantener:
apoyar a las que nos apoyan y ser
inflexibles con las malas practicas.

bucién de Iberiay, des-
pués de la renovacion
del acuerdo de full

Nuestro di-
rector general
comercial, Mar-

P.- ¢ Qué ingresos canalizan a
través de las agencias de viajes?

R.- Esta en torno al 75% ya des-
de hace varios afios, y es asi por
varios motivos: porque Iberia es una
compafiia con mas de 85 afios que
siempre ha contado con las agen-
cias de viajes como canal basico de
distribucion y, ademas, porque en
los Ultimos acuerdos con los siste-
mas de reservas siempre hemos op-
tado porque las agencias tuvieran
acceso a todas nuestras tarifas.

P.- ¢ Qué opinion le merece el
lanzamiento del sistema New
Distribution Capability (NDC)?

75% de nues-
tros ingresos
provienen ya

R.- No dispongo todavia de toda
la informacion al respecto y habra
que ver como evolucionaen el futu-
ro. Hasta donde conozco, este mo-
delo identifica el valor del cliente o,
incluso, de laagencia, en base al co-
nocimiento de determinados perfi-
les, lo cual permitira ofrecer produc-
tos de valor afiadido de forma dina-
mica, frente a otros competidores.

P.- ¢ Puede ser beneficioso para
el canal de agencias o es unaclara
apuesta por laventa directa?

R.- Entiendo que no tiene porqué
ser algo beneficioso solo para un
canal o perjudicial para otro, sino mas

Sansavini valora mucho el papel de la agencia

Las agen- | mosmantener:apoyara | las agencias en otros | unacompafiiaaéreacon
cias de via- | las que nos apoyan y | mercados. Lasrespetay | mas de 85 afios de his-
jes son el | ser inflexibles valora mucho | toria que siempre ha
principal ca- | con las malas su papel. contado con las agen-
nal dedistri- | précticas. En torno al | ciasde viajescomo canal

bésico de distribucion y,
ademas, porque en los Ul-
timos acuerdos con los

content con Amadeus, | co Sansavini, desde haceva- | sistemas de reservas
tienen acceso a todo | conoce muy rios afios del | siempre hemos optado
nuestro inventario de | bien a nuestro canal de agen- | porque las

tarifas lo que, estoy se- | principalcanal  c»VictoRMoneo  Cias de viajes, | agencias tu-
guro,vaareforzarnues- | de distribu- —— yesasiporva- | vieranacceso

tra colaboracion. Esta | cion,yhatenidoocasion | rios motivos. En primer | a todas nues-

es la linea que quere- | detrabajarmuycercade | lugar, porque Iberia es | trastarifas.

bien en beneficio de una venta méas
diferenciada y orientada al valor del
cliente, y a su capacidad de elegir.

P.- ¢Por qué es tan importante
para las compafiias aéreas instau-
rar el pago semanal al BSP?

R.- Este es un tema que se esta
discutiendo en la Asociacion Inter-
nacional del Transporte Aéreo
(IATA), donde también participan las
agencias de viajes. Hay varios moti-
vos, aunque dos de ellos principa-
les: aminorar el riesgo, a la vistade la
actual situacion financiera de pais; y
tratar de contar con los ingresos en
un menor plazo. Somos conscientes
y sensibles con los intereses y difi-
cultades de las agencias, pero estoy
seguro que llegaremos a un acuerdo.

P.- ¢No ven con preocupacion el
creciente uso por parte de agen-
cias de consolidadores aéreos?

R.- No con preocupacion; lo que
esperamos es que los consolidado-
res sean transparentes y cumplido-
res con las reglas del mercado.

P.- Las ventas de las agencias via
BSP llevan cayendo desde que comen-
z06 lacrisis. ¢ Se debe esto mas al cie-
rre de agencias o bien a labusqueda
de otros métodos de distribucion?

R.- Un poco de todo: las ventas
de las agencias via BSP caen, lo
mismo que caen los ingresos de las
aerolineas y del sector en general.
Vivimos unasituacion de crisis eco-
némica que no esta dejando a na-
die indemne; confiemos en que
pronto empecemos a recuperarnos.

P-¢Sehapuestofinyaalasmalas
précticas de determinados ‘portales’?

R.- Si, al menos en lo que se re-
fiere alos billetes de Iberia. Lama-
yoria de las agencias de viajes rec-
tificaron hace unos meses, y las
dos ultimas hace unas semanas.

P.- ¢En qué consistian estas
précticas irregulares?

R .- Principalmente en anunciar bi-
lletes por un precio mas bajo del que
luego cobraban, lo que es contrario
a la normativa nacional y de las Co-
munidades auténomas, ademas de
una préctica desleal con otras agen-
cias de viajes y con nuestros pro-
pios canales, donde se anuncia siem-
pre el precio final. Todos tenemos que
cumplir las mismas reglas de juego, y
ademas ser transparentes con nues-
tros clientes. Por lo tanto es muy
bueno que hayan rectificado y tra-
bajemos lealmente de nuevo. P.-
¢Confian en que novuelvaadarse
este tipo de actuaciones?

R.- Eso esperamos. En lberia te-
nemos el maximo respeto hacia el ca-
nal de agencias de viaje, nuestro prin-
cipal canal de distribucion y con el
que queremos seguir contando. Tra-
bajamos en Espafia con 7.000 agen-
cias de viaje, y queremos hacerlo de
forma profesional con todos.

P.- ¢ Deberia haber un mayor
control en el medio online?

R.- Ya hay unas leyes y normas
sobre el comercio electronico, lo que
hay que hacer es cumplirlas para
que todos podamos competir en
igualdad de condiciones.
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Ahoratoca consolidar el negocio en la peninsula ibérica/ El equipo de Mundiplan ha desa-
rrollado una enorme experiencia en la gestion del programa, y todo ello en un comienzo que
tuvo todos los elementos en contra/ No parece justo que se creen programas paralelos al del
Imserso confundiendo al consumidor y que no cumplen las reglas que exige la Administracion

«Nos gustaria participar enel
proximo concurso del Imserso»

Fina Munoz / Consejera delegada de IAG7 Viajes

IAG7 Viajes ha protagonizado un
vertiginoso crecimiento en los ulti-
mos afios, consolidandose como
una de las grandes redes del mer-
cado espafiol. Su consejera dele-
gada, Fina Mufioz, desvela los pla-
nes de futuro de la empresa.

P.- Ensu Ultima entrevista con-
cedidaaNEXOTUR avanzé queen
la pasada primavera darian el sal-
toal mercado portugués. ¢ Han des-
embarcado en el pais vecino?

R.- Si. Nuestra intencion era abrir
una oficina propia para contar con
un equipo local que pueda atender
a nuestras empresas clientes actua-
les en dicho mercado. Por el momen-
to hemos cumplido todos los trami-
tes y tenemos una oficina propia.

P.- También dijo que, ademas de
laapertura de una agencia de via-
jes en Lisboa, no descartaban ir
mas rapido. ¢ Tienen previsto abrir
maés oficinas en Portugal?

R.- Hemos estado evaluando
distintas opciones, y seguimos en
ello. En muchos aspectos el merca-
do es diferente al espafiol, pero tam-
bién hemos identificado oportuni-
dades de crecimiento que podria-
mos explorar. No obstante, por el
momento no hay nada concreto.

P.- ¢ Se han fijado en algtin otro
pais? ¢ En cuélesy cuando podrian
iniciar operaciones?

R.- No, por el momento. Segura-
mente tendra sentido en el medio
plazo en mercados mas afines, pero
ahora toca consolidar el negocio en
la Peninsula Ibérica.

P.- IAGT Viajes es una de las
agencias de viajes de Espafia que
mejor ha evolucio-

P.- ¢Se fue injusto con Mun-

diplanen la primeratemporada?
R.- Creo que en el comienzo tuvi-
mos pocos elementos a nuestro fa-
Vor, pero conseguimos sacar adelan-
te un proyecto que implica un equipo
grande y un enorme

nadoenelsiglo XXI. E volumen de operacio-
¢Cuél es laclave? speramos que nes, que habia que

R-Creoqueenel el grupo IAG7 construir desde cero
momento en q(ljjeffor- Viajes supere una | ©napenasunas semda-
mamos IAG7 defini- . . nas, y comenzando
mos también cual facturqczon de mucho mas tarde de
iba a ser la filosofia 105 millones de lo que corresponderia
de la organizaciéon:  eurosen 2018 cOmo consecuencia

una activa implica-

de la judicializacion

cion de la propiedad

en la gestion, buscar un servicio
de alta calidad, una apuesta clara
por la tecnologia, aprovechar las
ventajas del tamafio, y siempre tra-
tando de construir relaciones a muy
largo plazo con los proveedores y
nuestros competidores.

P.- ¢Volveran a presentarse a
través de Mundiplan en el proximo
concurso del Imserso?

R.- AIAG7 Viajes le gustaria, des-
de luego, participar de nuevo en el
préximo concurso; nuestra experien-
cia ha sido muy buenay la relacion
con los socios ha sido excelente, asi
que no vemos mejores compareros
para abordar de nuevo el proyecto.

P.- ¢ Qué balance hace de estas
casi cuatro temporadas gestionando
el programa de viajes del Imserso?

R.- Muy positivo. El equipo de
Mundiplan ha desarrollado una enor-
me experiencia en la gestion del pro-
grama, y todo ello en un comienzo que
tuvo todos los elementos en contra:
lacompetencia, el mercado, etc.

del proceso.

P.- ¢ Qué opinion le merece la es-
trategia de Mundosenior Plus? ; Cree
queel Imsersodeberiaactuar?

R.- El programa del Imserso es
uno claro y concreto, y tiene unas
reglas que deben cumplirse; no pa-

La inestabilidad politica supone un riesgo

Esperamos | otras areas de negocio ‘ rable e indudablemente
queel grupo | parapoder crecer. es un hecho que va uni-
IAGT7 Viajes Todos los doalarecupe-
supere una | pronosticos racion del con-

facturacion
de 165 millones de
euros. Estamos conten-
tos con la rentabilidad,
que es fruto del esfuer-
zo y el trabajo bien he-
cho de todo el equipo
de profesionales del
grupo IAG7 Viajes. El
beneficio nos estéa ayu-
dando a invertir en

son optimistas
y, en nuestro
caso, todos los

rece justo que se creen programas
paralelos confundiendo al consu-
midor y que no cumplen las reglas
que exige la Administracion. En
todo caso, creo que hay mercado
suficiente en el segmento de Turis-
mo de mayores como para que con-
vivan modelos diferentes; pero es-
tos deben ser inequivocos para el
cliente, porque si no la confusion
causa la sufrird todo el Sector.

P-- ¢ Qué balance hace de estos pri-
meros meses gestionando el CORA
de forma conjunta con Nautalia?

R.- Estamos muy contentos la
verdad de estos primeros meses.
Hay una buena sintonia y una co-
laboracion generosa entre los equi-
pos para gestionar el contrato ade-
cuadamente. Junto con el equipo
de profesionales de Nautalia Via-
jes, creo que la buena sintonia ha
sido fundamental para que el servi-

indicadores Nuestro ne- | contraccion del gasto en
nos confirman gocioestasiem- | Vviajes de negocios, me-
esta tenden- pre sujeto a | nornimero de viajesy
cia. Dentro de mltiplesvaria- | también una

un contexto coFiNaMuioz ~ bles e induda- | reduccion del

global, el pa- —— blemente la | gastoeneven-

norama de los viajes de ‘ inestabilidad politica su- | tos y con-

negocio se prevé favo- | pone siempre un riesgo. | venciones.

cio que se esta ofreciendo a la Ad-
ministracion sea muy bueno.

P.- ¢ Qué cifra de negocio alcan-
zara IAG7 Viajesen 2018?

R.- Esperamos que el grupo IAG7
Viajes supere una facturacion de 165
millones de euros.

R.- Esperamos seguir creciendo.
Pero queda mucho por delante.

P.- ¢ Qué porcentaje aproxima-
do de su volumen de negocio pro-
viene de concursos publicos? ¢ Se
han convertido en un objetivo prio-
ritario de laagencia de viajes?

R.- No representa una parte
muy significativa de nuestra fac-
turacion. Queremos seguir partici-
pando en las licitaciones y apro-
vechar la experiencia del CORA.

P.- La justicia dio la razén a
IAG7 Viajes, que no tuvo que de-
volver a laextinta Spanair la canti-
dad de 22.352 euros que le recla-
maba la administracién concursal.
No obstante, la sentencianoera fir-
me. ;Larecurrieron?

R.- Efectivamente, Spanair recu-
rrid la sentencia ante la Audiencia
Provincial, pese a lo perfectamente
argumentada que estaba, y lo com-
plejo de su recurso. Dicha apelacion
fue desestimada integramente, por
lo que la sentencia ya es firme.

P.- ¢ En qué situacion se encuen-
tra el negocio del business travel
en Espafia? ¢ Cree que la recupe-
racion de este segmento ha llega-
do paraquedarse?

R.- Todos los prondsticos son
optimistas y, en nuestro caso, to-
dos los indicadores nos confirman
esta tendencia. Dentro de un con-
texto global, el panorama de los via-
jes de negocio se preveé favorable e
indudablemente es un hecho que
vaunido a la recuperacion del con-
sumo'y la inversion en nuestro pais.

P.- ¢La inestabilidad politica
existente puede ser una amenaza

para este negocio?

P.- ¢El Grupo D , R.- Nuestro nego-
IAG7 Viajes es ren- e las relaciones | cio esta siempre su-
table? ;De qué be-  como colaboradores ||  jeto amltiples varia-
R Esamooeon Jmiembrosde | o
tentos con la renta- Airmet st'trgzo esta litica supone siempre
bilidad, que es fru- oportunidad de un riesgo. Para la par-
to del esfuerzoy el entrarenel capital | tede business travel,

indudablemente

trabajo bien hecho

sumo y la in-
version
nuestro pais.

de todo el equipo de
profesionales del grupo IAG7 Via-
jes. El beneficio nos esta ayudan-
do a invertir en otras areas de ne-
gocio para poder crecer.

P.- ¢ Cuales son sus previsiones
parael proximo ejercicio?

Para la parte de business
travel, indudablemente
afecta si las empresas es-
pafiolas frenan sus inver-
siones 0 son mas pesimis-
en | tasen los presupuestos,
lo que redunda en una

afecta si las empre-
sas espafiolas frenan sus inversio-
nes 0 son mas pesimistas en los
presupuestos, lo que redunda en
una contraccion del gasto en via-
jes de negocios, menor nimero de
viajes y también una reduccion del
gasto en eventos y convenciones.

P.- ;Qué les hallevado aentrar
enel capital de Airmet?

R.- De las relaciones como cola-
boradores y miembros de Airmet
surgio esta oportunidad de entrar
enel capital. AAirmet le parecid tam-
bién que podriamos aportar al creci-
miento y la oferta de servicios a la
red. El objetivo es poder aprovechar
nuestras capacidades para apoyar
al Grupo comercial aampliar la ofer-
ta de servicios a las agencias de via-
jes miembros, y en qué medida tam-
bién podemos trasladar a las agen-
cias nuestra experiencia en el busi-
ness travel 0 en aéreos, por ejem-
plo. Estamos muy ilusionados con
este proyecto y creemos que podre-
mos aportar muchas cosas a la red.
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CADIZ
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QUALITY ORIENTED TRADESHOWS SINCE 1997

GSAR Marketing es una comparia global de marketing y comuni-
cacion, especializada en la organizocion de ferias intemacionales
B2B MICE y culturales premium habiendo sido pioneros. Desde 1997
hemos organizado exitosamente 60 ferias en 38 ciudades de
18 paises.

+34 915 414 307 @ WWW.MITMEVENTS.COM SALES@MITMEVENTS.COM




156 / Especial NEXOTUR

PROTAGONISTAS

ENTREVISTAS

DEL TURISMO

H
_

Nuestro objetivo esconseguir unarelacion establey alargo plazo con franquiciasy asocia-
dos, por lo queintentamos ser bastante selectivos enlacaptacion/ Yatenemosimplanta:
dosescaparatesdigitaesen € 100% delared/ Losproveedorestratan de ser mas com-

petitivosreduciendo loscostesdedistribuciony esto haafectado alosmargenesdelasagencias

«Seguimos adelante con el plan de
expansion de tiendas ‘premium’»

Enric Riera/ Director general de distribucion de Avoris

B the travel brand se encuentraen
pleno proceso de transformacion.
Ademés de la decidida apuesta de
ladivisién minoristade Avoris por
las nuevas tecnologias, estrategia
visible tanto en el entorno online
como en sus tiendas fisicas, tam-
bién se ha embarcado en un ambi-
Cioso proceso de aperturas de tien-
daspremium. El director general de
distribucion de Avoris, Enric Riera,
detallacudes son los planesde una
de las tres grandes agencias
vacacionales del mercado espariol.
También habla, entre otras cuestio-
nes, sobre el escaso margen con el
que operan lasempresas del Sector,
asi comosobrelaincidenciadeNDC.

P.- Avoris ha avanzado en su
plan de aperturas de tiendas
premium, sumando a dia de hoy
siete espacios bajo la marca B the
travel brand & Catai. ,;Habra mas
inauguraciones este 2019?

R.- Durante el primer semestre

del 2019 hemos inaugurado siete
espacios en lugares como Sevilla,
Mélaga, Zaragoza, Valladolid, Bar-
celona, Valenciay San Sebastian,
a los que hay que afiadir una
flagship en Lisboa. Parael segun-
do semestre tenemos previstas
tres aperturas més, o que pone de
manifiesto nuestra apuesta por
este modelo detiendas, en las que
queremos dar servicio a un perfil
de cliente premium que busca un
tipo de experienciay asesoramien-
to especializado y diferente.

P.- Como usted mismodijoen la
Gltima entrevista concedida a
NEXOTUR, laprevision de B the
travel brand era

digitales. A esto hay que afiadir las
pantallas de gran formato que te-
nemos en nuestrastiendas flagship
y premium. Dichos escaparates,
ademés, cuentan con sistemasana-
liticos y de inteligencia artificial
muy avanzados.

abrir una cifra L , P.- ¢Considera
aproximadadeentre 0s sistemas que es fundamental
20 y 25 tiendas  implantados en lamodernizacion de
premium en el pe-  puostrared estdn | 1as agencias éje via-
riodo comprendido ; Iy jes para poder co-
entre 2018 y 2020. a dlsP 0§z§zon de nectar de un modo
¢Cree que se cum-  Jranquiciados eficaz con el cliente
pliraeste objetivo? Y asociados del siglo XX1?

R.- Efectivamen- s R.- Sinningln gé-
te, seguimos adelan- nero de dudas es

te con nuestro plan de expansion
de estos nuevos modelos de tien-
das. Este afio acabaremos con 20
unidadesy € focolo tenemos pues-
to en las principales ciudades de
Espanay Portugal.

P.- ¢ Estan obteniendo los resul-
tados esperados en los espacios que
yaestan operativos? ¢ No es com-
plicado que este modelo de tienda
premium dé beneficios?

R.- Larespuestaque hemos ob-
tenido por parte de los clientes es
positiva. Han superado las expec-
tativas que teniamos previstas.

P.- B the travel brand también
lleva tiempo apostando fuerte por
la digitalizacion de sus puntos de
venta fisicos. ¢ En qué fase se en-
cuentra este proyecto?

R.- Si, hemos realizado una
apuesta muy fuerte por la
digitalizacion paradar respuestaa
las nuevas necesidades de los
clientes. Yatenemosimplantado en
el 100% de lared los escaparates

algo de lo que nos dimos cuenta
hace ya algunos afios y desde en-
tonces venimos trabajando en ese
sentido. Nuestros grandes ejes de
trabajo pasan por un nuevo mode-
lo de relacion con el clientey la

° ° ° o
Hemos apostado muy fuerte por la digitalizacion
Hemosredli- | chos escaparates, ade- | bgando en ese sentido. | tes de que este tipo de
zado una | mas, cuentan con Sste- | Nuestros grandes gjes | procesos son tan nece-
apuestamuy | masanditicosy i de trabgjo pa- | sarios como irreversi-
fuerte por la | de inteligencia san por un | bles Todoslossistemas
digitdizacion | artificia muy nuevo modelo | yfacilidadesimplantados
para dar respuesta alas | avanzados. deredlacioncon | ennuestrared propiaes-
nuevas necesidades de La necesi- | ' e clientey la | tanadisposicion detan-
los clientes. Yatenemos | dad deadaptar- i ; transforma- | to de nuestros franqui-
implantadoene 100%de | sed clientedel ‘ cién digitd de | ciadoscomodelosaso-
lared los escaparates | siglo XXI es N ‘ nuestros espa- | ciados, asi como los
digitdles. A esto hay que | agodeloque k . cios de venta. motores de
afiadir las pantallas de | nos dimos »ENRCRIERA Los fran- | reservas, ac-
gran formato que tene- | cuenta hace —  quiciados y | ciones de
mos en nuestras tiendas | ya algunos afiosy des- | asociados son los pri- | marketing 'y
flagship y premium. Di- | deentoncesvenimostra- | meros en ser conscien- | contenidos.

transformacion digital de nuestros
espacios de venta.

P.- ¢ Cémo apoya la division mi-
norista de Avoris a los franqui-
ciados y asociados en este proceso
de modernizacion de las oficinas?

R.- Losfranquiciadosy asocia-
dos son los primeros en ser cons-
cientes de que este tipo de proce-
S0S Son tan necesarios como irre-
versibles. Todoslossistemasy fa-
cilidades implantados en nuestra
red propiaestan adisposicion tan-
to de nuestros franquiciados como
de los asociados, asi como los
motores de reservas, acciones de
marketing, contenidos, etc.

P.- Seguin los datos facilitados
por grandes empresas a este pe-
riodico, la captacion de franquicias
y agencias de viajes asociadas se
hafrenado en secoen 2018. ; A qué
se debe este cambio de tendencia?

R.- Nosotros no hemos sufrido
ese cambio de tendencia. Logica-
mente alo largo del afo se produ-
cen dtasy bajas, pero en el balan-
ce anua mantenemos un nimero
bastante estable. En este capitulo
hay que poner de

ne que ver mas con los denomina-
dos Grupos de gestion que con una
red como lanuestra.

P.- ¢ Confianen que esta linea de
negocio del grupo vuelva acrecer?

R.- El crecimiento por el creci-
miento no es uno de nuestros ob-
jetivos. Como indicaba, buscamos
més una relacion de estabilidad y
confianzaen el largo plazo.

P.- B the travel brand colabora
con Amadeus para avanzar en el
desarrollo de New Distribution
Capability (NDC), gran proyecto
impulsado por la industria de la
aviacion a través de la Asociacion
Internacional del Transporte Aé-
reo (IATA). ;Pondran en marcha
alguna novedad vinculada con este
nuevo protocolo tecnolégico?

R.- Nuestra relacion con Ama
deus es muy estrecha desde hace
yamuchos afios. No obstante, en el
temaconcreto dd NDC sabemosque
estan trabajando en una nueva pla-
taforma, pero todavia no nos han
presentado cOmMo es su proyecto.
Por lo tanto no podemos hacer un
juiciodevalor acercadel mismo.

P.- ¢EI NDC jugara un papel
crucial en ladistribucion aéreaa
corto 0 medio plazo?

R.- EINDCresultaracrucia enla
medida que las compafiias apuesten
por estetipo de sistemas de distribu-
cion. En la actuaidad son pocas y
con ciertas limitaciones funcionaes
que entendemos gque con el paso del
tiempo seirén mejorando.

P.- Segun los datos aportados
por CEAV en la negociacion del
Convenio Colectivo Estatal de

Agentes de Viajes, el

manifiesto quenues- . margen de benefi-
tro objetivo es con- El N_DC resultard | ciosdela agencia de
seguir unarelacion  crucial en la viajes convencional
elstable yI alargo  medida que las {la cal’céo hazt_a Si-
fentamos saf bas.  Lineas aéreas ol 14%. (Ve fact
tante selectivos en  @puesten poreste | ple que experimente
lacaptaciondenue-  tipo de sistemas una subida en los
VOS partners. . PPOXiMOS afios?

P.- En enero de
2018 Traveltool comenz6 a operar
como Grupo de gestion. ;Les ha
afectado la conversion?

R.- No nos ha afectado la con-
version alaque alude, pues enten-
demos que este esun temaquetie-

. R.- Formamos
parte de Avoris, un operador turis-
tico global verticamenteintegrado,
|o que hace que entre las empresas
del grupo se generen importantes
sinergias que en nuestro modelo es
|loimportante. En nuestro Sector, en
la medida que seamos capaces de
generar un mayor valor afiadido po-
dremosmejorar nuestros margenes.

P.- ; Quién esel culpable de que
Se opere con tan poco margen?

R.- No se trata de buscar culpa
bles. Todo evolucionay en dltimos
afios se haido produciendo un cam-
bio en laintermediacion que nos ha
venido afectando. Losdiferentespro-
veedorestratan de ser més competi-
tivos reduciendo los costes de dis-
tribucion y esto, sin duda, ha afec-
tado demaneradirectaalosmérge-
nes de las agencias. Todo ello nos
hallevado atener que mgorar, gra
ciasalatecnologiay laespecidiza
cion, nuestro sistemadetrabgo, bus-
cando en todo momento una mayor
eficienciay calidadend servicio.



PORTAVENTURA PARK FERRARI LAND CARIBE AQUATIC PARK PORTAVENTURA HOTELS

3 PARQUES - 6 HOTELES TEMATICOS
A ORILLAS DEL MEDITERRANEO

®
Empresa

. . d PortAventura’ | Made to
portaventuraworld.com WORLD Remember

Certificada



158 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
ENTREVISTAS DEL TURISMO







160 / Especial NEXOTUR

PROTAGONISTAS

ENTREVISTAS

DEL TURISMO

’I
_|

El pasado afio esta division obtuvo un beneficio de 6,5 millones, algo més del doble
que en 2013/ Son muchos los cambios que hemos puesto en marcha desde mi incorpo-
racion / Nuestros resultados en 2015 nos hacen pensar que ha comenzado un cambio de

ciclo econémico/ La expansion de Air Europa nos esta ayudando a ofrecer una oferta mas amplia

«Hemosaprovechadotodaslasopciones
(Jue nos daperteneceraungrangrupo

Emilio Rivas / Director general de la division mayorista de Globalia

El pasado mes de abril se cumplian
dos afios desde el nombramiento
de Emilio Rivas como director de
las areas de receptivo y turopera-
cion de Globalia. Desde entonces,
esta linea de negocio ha mejorado
de forma progresiva sus resultados.

P-Trasdosafios de caidas, ladivi-
sion mayorista de Globalia haenca-
denado dos ejercicios con unincre-
mentodel volumen de ventas. ;A qué
se debe este cambio de tendencia?

R.- Son muchos los cambios que
hemos puesto en marcha desde mi in-
corporacion, pero los principales han
estado dirigidos a tener un producto
mas competitivo, sin perder la calidad
del mismo. Hemos aprovechado to-
das las opciones que nos da pertene-
cer a un gran grupo

en algunos destinos la fuerza de
nuestro producto es muy grande,
nuestra competencia en la gran ma-
yoria de los corredores es diversa.
P.- El director comercial de la
division que usted dirige, Miguel
Angel Garcia Maroto, prevé un
crecimiento medio del 15% en el
presente ejercicio.  Cuanto espe-
ran que crezcael vo-

como Globalia y asf 4 , lumen de negocio de
se lo hemos transmi- n es pronto Travelplan en 2015?
tido a nuestros clien- para afirmm’ que R.- Los ndmeros
tes. El resultado ob- el mercado apuntan en esa direc-
tenido nos hace es- ; 251 cion y confiamos es-
tar muy orgullososy ~ €1USOT espano. tar en ese porcentaje
nos da animos para  estd plenamente de crecimiento.
seguir en esa linea. recuperado P.- Ladivisién de
P- ¢ Seestan vien- turoperacion de

do muy beneficiados
por laexpansion de Air Europa?
R.- Globalia como grupo turistico
tiene una composicion vertical y los
crecimientos de una de sus divisio-
nes afectan siempre de manera posi-
tivaal resto. El actor principal sin duda
es nuestra compafiia Air Europay su
fase de expansion nos esta ayudan-
do a ofrecer una oferta mas ampliaa
las agencias de viajes y por tanto cre-
cer como mayorista, pero también a
llevar més clientes a

Globaliavolvioare-

gistrar nimeros negros en 2014.
¢ De qué cifra estamos hablando?
R.- El pasado ejercicio 2014, la di-
vision mayorista e incoming de
Globalia, obtuvo un beneficio de 6,5
millones de euros. Algo mas del do-
ble que en 2013. Estamos muy satis-
fechos con todo el trabajo realizado
estos dos Gltimos afios en todas las
areas que dirijo y por haber conse-
guido con el gran equipo que tengo
dar la vuelta a los re-

nuestros hoteles y La . sultados que arrastra-
receptivos. También Crisis provoca ba la mayorista.
tengoI que destgcar que el primer P.- ¢ Seguirdapor-
que el tener un ban- tando beneficios en
co de camas como valo?* que busca los préximos afios?
Welcomebeds, nos €/ cliente en el R.- Trabajaremos
da mucha fuerza de Sectordeagenci(/zs mucho para que asi
contratacion. sea el precio sea, no tenga duda.
P.- ¢ Se hainicia- P- Laventaantici-

do la recuperacion
del emisor espafiol?

R.- Nuestros resultados como
empresaen el presente 2015 nos ha-
cen pensar que ha comenzado un
cambio de ciclo econémico. Si bien
todavia es pronto para afirmar que
el mercado emisor en su conjunto
esté plenamente recuperado. Indu-
dablemente hay mas confianzaenel
consumidor y eso es muy positivo.

P.- Usted accedi6 al cargo poco
después de que Orizonia solicita-
se el concurso. ¢Se han visto be-
neficiados por la desaparicion de
uno de sus grandes competidores?

R.- La desaparicion coincidio
con las ventas del verano 2013 y si
notamos ese vacio. Pero lo cierto
es que nuestro sector se arma a mu-
cha velocidad y pocos meses des-
pués de la quiebra de Orizonia, el
grupo Barcel6 ya tenia montados
distintos turoperadores y los ya
existentes en el mercado ampliaron
su oferta aprovechando el hueco.
También han surgido nuevos acto-
res mayoristas. Si bien es cierto que

padaparalacamparia
deveranohacrecidoun30%. ;Con-
fiaen que se mantenga unatendencia
similar en lo que resta de verano?
R.- Nos gustaria que asi fuera y
ademas de todo el crecimiento que
hemos registrado con la venta antici-
pada, obtener ahora mucha venta de

(ltima hora. Sinembargo, afortunada-
mente para nosotros, el mercado cada
dia anticipa més y todo no se puede
tener. Aunque nuestra linea de venta
sigue siendo ascendente, los porcen-
tajes de crecimiento seran algo meno-
res lo que resta de verano.

P.- Sus turoperadores han mejo-
radosu ofertay, ademas, Travelplan
acabade estrenar nueva paginaweb.
¢ Habramas novedades?

R.- Las novedades de 2015, ya
se han puesto en marcha y han
sido comunicadas a las agencias de
viajes por nuestro equipo comer-
cial. Para los préximos tres afios te-

nemos disefiada nuestra hoja de
ruta y estamos trabajando en ello.

P.- ¢Con la nueva pagina web
pretenden canalizar alin més ven-
tas integramente online?

R.- Nuestro porcentaje de reser-
vas a través del medio online es del
95% y ya no hay margen para crecer
maés, pues el 100% de la reservas no
siempre se pueden hacer por esta via.
Las mejoras que estamos haciendo
en nuestra web giran en torno a la
usabilidad de la paginay en que pue-
dan hacerse el mayor niimero de con-
sultas en su entorno y asi facilitar la
labor de los agentes de viajes.

Welcome es uno de los receptivos mds importantes

Welcome | 220millones de factura- ‘ en los tres destinos prin- | mos en ambos destinos.
crece afio a | cion. Creo que son nU- | cipalesdelazona, Domi- | Enambos casos estamos
afiodeforma | meros impor- nicana, México | muy satisfechos de que
espectacu- | tantes tenien- yCuba.Anivel | hayan confiado en noso-
lar. Se ha | do en cuenta de turopera- | tros. Al margen del mer-
consolidado en un mer- | que éste sera dores se hain- | cado espaiol, en los tres
cado muy competitivoy | su tercer afo corporado | destinos contamos con
estddando los frutoses- | de operacion. Wamos como | clientes de varias nacio-

perados tanto en la par- El destino clientetantoen | nalidades, convirtiendoa
te onlinecomoenelre- | Caribe esta Cancin como | Welcome Incoming
ceptivo tradicional. Es | funcionando en Dominica- | Services en

ya una referencia como | muy bien. Tra- oEmLoRwas  na. Ademaés, | unodelosre-

bancode camastantoen | velplan estd —— hemos llegado | ceptivos més
EspafiacomoenEuropa | teniendo unos creci- | aun acuerdo con Pull- | importantes

y este afio alcanzara los | mientosimportantisimos | mantury les representa- | del Caribe.

P.- ¢ Qué ofrecen a las agencias
gue no tengan otros competidores?

R.- Una oferta de producto muy
amplia en todos los segmentos de
negocio que se venden a través de
una agencia, con un nivel de cali-
dad muy alto y contrastado. Tam-
bién la garantia de pertenecer al
primer grupo turistico, con todas
las posibilidades que ello ofrece,
destacando que contamos con una
gran compariia aérea propia que nos
hace ser la referencia, por la cantidad
de destinos, origenes, conexiones,
etc. Y como decia anteriormente, un
banco de camas que ya tiene un peso
especifico considerable en el merca-
do'y nos hace ser muy fuerte en cuan-
to a contratacion hotelera.

P.- ¢ Es muy rentable el produc-
to de Travelplan paralaagencia?

R.- Engeneral y enrelaciénala
calidad de nuestro producto y los
precios tan competitivos que tene-
mos, si, aunque aqui influye aque-
llas agencias de viajes que mas
venta nos destinan. A mayor cola-
boracién, mayor rentabilidad.

P.- ; Como funciona Latitudes?

R.- Esta funcionando muy bien
desde suiinicioy cumpliendo cadaafio
con los objetivos marcados. El nime-
ro de agencias nuevas que cada afio
prueban su servicio y calidad va en
aumento y por las cifras de negocio
que yatiene, si puedo decir claramen-
te que ocupa una posicion importan-
te en este segmento de negocio.

P.- ¢Cuanto ha facturado esta
marcaen 2014y cudles son sus pre-
visiones para el presente ejercicio?

R.- En 2014 Latitudes ha factu-
rado algo méas de 30 millones de
euros y esperamos cerrar 2015 con
un 20% de incremento.

P.- Grandes turoperadores,
como por ejemplo Kuoni, se que-
jan de los efectos de la guerra de
precios. ¢ Qué opina al respecto?

R.- Enestos tltimos afios, la crisis
ha provocado que el primer valor que
busque el cliente sea el precio y, aun-
que en el mercado de grandes viajes
priman mas factores, no se escapa de
labatalla de precios. Hay mucha com-
petencia, tanto de turoperadores
como de agencias que montan su pro-
pio ‘paquete’, y esto hace que los pre-
cios de este segmento bajen y, por
tanto, esto afecte a los margenes, que
cada vez son menores.

P.- ¢Nose han planteado retomar
el plan de expansion de Travelplan?

R.- Nuestra expansion no esta fre-
nada, todo lo contrario, tiene distin-
tos proyectos actualmente. Travel-
plan cuando comenzd esta andadu-
ra decidid abrir en su dia en Italia,
Franciay Latinoamérica. Finalmen-
te se cerrd la parte Europea, pues no
se consiguieron los resultados es-
perados. No obstante, se mantuvo
la parte de América, que esta fun-
cionando muy bien y poco a poco
va ganando muchos pasajeros para
nuestros circuitos por Europa, prin-
cipalmente. En cualquier caso que-
remos crecer aun mas en Latam e
invertiremos este mismo afio en ello.
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Nuestras ventastotales van aser en el presente gjercicio muy similaresalasdel afo
pasado/ El sector delosgrandesvigjesno han tenido unacaidade preciostan importante
como otros segmentos/ Hemos cumplido objetivosy en 2015 volveremos atener un

balance positivo/ El Sector de agenciasdevigjestienee mal endémico delos margenesbajos

«Algunos turoperadorestiran los
precios de forma insostenible»

Fernando Sanchez / Director general de Catai Tours

Catal Toursestaa punto de cumplir
35 afosliderando el negocio delos
grandesvigjes. Su director general,
Fernando Sanchez, profundizaenla
situacion actua del turoperador.

P.- Catai Tours finalizd 2014
con un volumen de negocio de 87
millones de euros, un 8,7% mas
que en 2013. ;Cudl es su previ-
sion para el presente ejercicio?

R.- Esteafiotomamosladecision
deprescindir deagunalineade ne-
gocio que no estaba teniendo €l re-
sultado apetecido, o que hatenido
un légico impacto negativo en nues-
tra facturacién, aunque nos ha be-
neficiado enlosresultados. Por tan-
to, nuestras ventas totales van a ser
similaresalasdel afio pasado.

P.- ¢ Volveran a registrar nime-
ros negros este ejercicio?

R.- Si, hemos cumplido objeti-
vos en 2015 y volveremos a tener
un balance positivo.

P.- Acaban de lanzar el avance
de programacion 2016. ¢ Qué no-
vedades ofrecen?

R.- El catélogo de avance recoge
una seleccion de vigies de nuestra
programacion genera y dispone de
precios actualizados para 2016 para
aquellos que vigjan en los primeros
meses del afio o quieren preparar su
vigjecon antelacion. Recogeagunos
denuestrosvigiesmasemblematicos
y sempreincluimosagunanovedad.
Este afio, por gjemplo, destaca‘ Na-
vegando por Hawai’, un cruceropara
conocer este archipiélago.

P.- Ensu tltimaentrevista conce-
didaaNEXOTUR, hace aproxima-

P.- ¢ Han remontado los precios?
R.- Losgrandesvigiesnohanteni-
do unacaidade preciostanimportan-
te como otros segmentos, ya que su
naturaleza impide fuertes rebgjas de

damenteunafio, ustedafirmdquese  precios. Lasposiblesbgjadashan ve-
notabamayor alegria nido dadas més por la
entre los consumido- P .. politicadeadgunasma-
res. ;,Se ha produci- rescindimos de yoristasdetirar precios
do un crecimiento  alguna linea de deformainsostenible,
exponencial de lade- 1 que porque los servi-
manda desde 2014? Zég;lobcal? eqnl;i:; 0 cios hayan bajado su

R.- Yaen2014 per- precio. Légicamente
cibimosun aumento €l resultado esas politicas, que
enlademandaquese  esperado sempreacabanenpér-
ha mantenido, € I EEEEE——————— didas, N0 Se pueden
cluso aumentado mantener end tiempo.

algo, respecto a afio pasado. No
obstante, hablar de crecimiento
exponencial me parece mucho. Es
un crecimiento estable'y sostenido
queconsolidaunatendenciaal alza
en el consumo de grandes vigjes,
pero de unaformamoderada.

P.- ¢ Es posible recuperar en el
cortoomedio plazo los niveles de con-
sumo de viajes previos ala crisis?

R.- Esdificil acorto plazo. An-
tes de la crisis se vivieron unos
afios de gran crecimiento en los
grandes vigjes, con unas cifras ré-
cord que ahora son impensables.

P.- ¢ Se estan recuperando a ma-
yor velocidad los grandes viajes?

R.- En Catai todo lo que hace-
mos son grandes vigjes, incluso
nuestros vigjes en Europa los tra-
tamos como tal por la calidad de
serviciosy el cuidado enlaorgani-
zacion. Nosesdificil compararnos
con otros sectores, pero si pode-
mos decir que vamos bien y con
una tendencia muy positiva.

P.- Algunas agencias indepen-
dientes aseguran que grandes re-
des llegan a optar por el dumping
paracaptar clientes y generar flu-
jo de caja. ¢ Tiene constancia de
que esté ocurriendo esto?

R.- En el segmento de los gran-
des vigjes, que es € que conoce-
mos, me parece exagerado decir que
lasgrandesredesvan apérdidas. Si
puede ocurrir que haya agencias
(grandes y pequefas) que sacrifi-
quen parte de su margen para cap-
tar ventas, pero no creo sinceramen-
te que estén haciendo dumping.

P-- ¢ Siguen los margenes muy por
debajo de lo recomendable paraga-
rantizar laviabilidad de las agencias?

R.- Nuestro Sector tiene el mal
endémico de los mérgenes bajos,
por 1o que bajarlos més para con-
seguir ventas no solo no tellevaa
sobrevivir, sino que anticipalacai-
da. Los grandes vigjes necesitan
personal cualificado, visitar los
destinos, hacer unos folletos acor-
des alo que vendes, etc. Si bajas
tus margenes, pueden ocurrir dos
cosas. que bajes la calidad de tus

servicios o que arrojes pérdidas
quetellevarénfinalmentealades-
aparicion. En Catai siempre hemos
elegido lanegociacién conlospro-
veedores que |la bajada de unos
margenes que necesitamos parase-
guir siendo lo que
somos de cara a

y perderiamostodos. Siemprehemos
buscado € equilibrio y la coheren-
cia en nuestro sistema retributivo.
Creo que todas las partes estamos
comodas con los niveles actuales.

P.- ¢Los grandes viajesy la es-
pecializacion son las mejores vias
paragarantizar la supervivencia?

R.- Paranosotros hasido funda
mental, pero no todas las agencias
son iguales. Catai es una empresa
queen 2016 cumple 35 afios que se
hamantenido alolargo delos afios
como lider engrandesvigjesen Es-
pafia. Nuestro concepto de que
todo vigie puede hacerse un gran
vigje, atravésdelaorganizacion cui-
dada y los mejores corresponsales
en destino, noshafuncionado. Y la
especidizacion engrandesvigiesha
sido fundamental paranosotros. Es
|0 que sabemoshacer y esolo perci-
ben losclientes, algunosdeloscua
les repiten afio tras afio con noso-
tros, tenemosunagran fidelizacion.

P.- Catai Tours ha vuelto a or-
ganizar seminarios para agentes
por todo el territorio espafiol.
¢Mantendran estas iniciativas du-
rante los proximos afios?

R.- Si. Paranosotroslaformacion
delosagentesdevigiesen losdesti-
nos que comerciaizamos es funda-
mental y nuestros seminarios anua-
les son muy reconocidos y valo-
rados por los profesionaes. Asi lo
demuestran afio trasafio con suasis-
tencia. Ademas de nuestros semina
riosgeneralesquerealizamosenva
rias ciudades espafiolas en los que
tratamos varios destinos, durante
todo @ afio celebramos seminarios
teméicospor todaEs
pafa. Esunalabor in-

nuestros clientes.
P.- Usted ha afir-
mado que la retribu-
cion que ofrecen a
las agencias esta en
linea con el resto
del mercado. ¢{No
tienen intencién de

Antes de la crisis
se vivieron unos
anos con unas
cifras bistoricas
que ahora son
impensables

tensa.que generamu-
cho esfuerzo por
nuestra parte, pero
que merece la pena
Los clientes estan
mésinformados cada
vez y los agentestie-

incrementarla?

R.- El segmento de los grandes
vigjes es actuamente un segmento
dealtoingreso paralas agenciasde
vigjes. Si subimos las comisiones,
debemos subir nuestros precios, 1o
que seria disuasorio para el cliente

El  grupo
Lufthansa
inici6 el pa-
sado mes de
septiembre
un camino en solitario
muy complicado queno
podemos apoyar desde
|as agencias de vigjes.
Como estrategiacomer-
cial, son ellos los que
tienen que decir como
leshaido laaplicacion
de un recargo alasre-
servas efectuadas atra-

L4 L d

No utilizaremos la plataforma de Lufthansa
vésdelosGDS, aunque | adanosdedtaenlaplas | incrementodetarifay le
viendo la reaccion de | taforma creada por | daremosesetratamien-
mis colegas Lufthansapara | to, comisionando tam-
del  Sector, los profesiona- | bién por ese concepto
pienso que a lesdel Sector. alasagenciasdeviages
menos con las Si sus tari- | que trabajen con noso-
agencias les 1 fas son com- | tros. Enmiopinién, las
vaairmal.En | \\* AN petitivas una | agencias de vigjes no
nuestro caso, Y, = vez afladidos | podemos seguir recau-
Catai Tours ‘ los 16 euros | dando tasaseimpuestos
vaacontinuar A derecargo, las | paralascom-
reservando a coFmanoSinosez  Ofreceremos. | pafiias aé-
travésdeAma — Por tanto, | resssinobte-
deus todo nuestro pro- | consideraremosel recar- | ner nada a
ducto aéreo, y novamos | godel6euroscomoun | cambio.

nen que disponer de
los recursos para dar
acadavigerolasclavesy transmitir
su conocimiento sobre muchos des-
tinos. Siemprehemosconsideradola
formacién como un compromiso
nuestro con |los agentes de vigjes.
P.- En 2016 Catai cumple 35 afios.
¢ Qué balance hace de esta etapa?
R.- Un balance muy positivo. In-
dependientemente de que Catal sea
una empresa solvente y solidaen el
plano econémico, lo mejor de estos
afios es sin duda saber que graciasa
nosotros muchos vigeros han visto
cumplidos sus suefios. Las vacacio-
nes son una parte muy importante
de los recuerdos de las personas y
nos aegra, y vemos que € camino
recorrido hamerecido lapena, solo
por estar ligados a esos momentos
tanespeciaes. Y lomejor detodo es
que lo de cumplir afios lo vemos
€omo una etapa més, que todavia
nos quedan muchas cosas por hacer
y que cada afio hay una nuevailu-
sién y un nuevo proyecto para se-
guir siendo referentesen e Sector.



LOS =2 CABOS

LUJO Y NATURALEZA
EN EL PACIFICO MEXICANO



Un lugar
irresistible.

Los Cabos, conocido como el “Fin de la tierra”,
es un lugar anico donde el desierto se une con
el mar.

Situado en el extremo sur de la peninsula de
Baja California, México. Rodeado por el Océano
Pacifico y el Mar de Cortés, una mezcla
perfecta de autenticidad con un lujo que

abraza lo cultural, alojamientos de ensuefio,
playas galardonadas y aventuras inolvidables.



Las maravillas marinas y la gran cantidad
de deportes acuaticos disponibles hacen de este
lugar un paraiso para los amantes de la playa.

HOGAR DEL ICONICO ARCO, LOS CABOS
ES RECONOCIDO POR SU BELLEZA
NATURAL QUE SE CARACTERIZA POR
SU HERMOSO CONTRASTE ENTRE
PAISAJES DESERTICOS Y TROPICALES.

Con un clima espectacular- 350 dias de sol-
Los Cabos alberga algunos de los resorts
mas lujosos del mundo, con excepcionales
spas, restaurantes galardonados con una
gastronomia de clase mundial ,chefs con
estrellas Michelin y los mejores campos

de golf.

En Los Cabos, cada experiencia es digna de
recordar. Un lugar en el que el servicio, la
atencion, el amor a los detalles y el corazon,
estan presentes en cada una de las personas
y rincones de este incomparable escenario
para vivir la mejor experiencia.

Ta también
iDescubre Los Cabos!

VisitaLosCabos.Travel

Vuelo directo ¥

MADRID —> LOS CABOS iberojet
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EL MAS ALTO NIVEL DE ATENCION

Los Cabos es el escenario perfecto para planear eventos corporativos.
La cultura de Los Cabos crea un santuario para quienes buscan nuevas conexiones
y oportunidades de negocio. Cuenta con diversos espacios, instalaciones de primer nivel
y actividades tinicas que lo convierten en el destino ideal para brindar una experiencia
inolvidable donde se cuida hasta el mas minimo detalle.

LOS =4 CABOS

« Eventos corporativos °

Vuelo directo ¥
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Conoces Aon Infinity? El seguro de viaje con
posibilidad de anulacién por libre desistimiento

Ademas, es el seguro con los capitales
de anulacidon mas altos del mercado.

® Anulacion por causas relacionadas con la Salud Mental, el
agravamiento de enfermedades preexistentes, causas de
fuerza mayor...

® Posibilidad de incluir anulacion por libre desistimiento



Conoce todas las ventajas de este seguro en aonagencias.es.

En Aon te ayudamos a encontrar el mejor seguro para que tus
clientes viajen con total tranquilidad. Descubre los seguros mas
completos en la seccion de productos destacados.* No olvides
marcarlos como favoritos €@ para tenerlos siempre a mano.

www.aonhagencias.es

Seguro sujeto a normas de contratacion. Consulta condiciones. Aon lberia Correduria de Seguros y Reaseguros,
S.A.U., Inscrita en el R® Mercantil de Madrid, Hoja M-19857, Tomo 15321, Folio 133, N.I.F. A-28109247. Inscrita en
el Registro Especial de Sociedades de Correduria de Seguros con la clave J-107. Capacidad financiera y Seguro
de Responsabilidad Civil concertado segun lo previsto en la Ley de Distribucion de Seguros.
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ERGO Seguros de Viaje, mas de

100 anos asegurando viajeros.

En ERGO Seguros de Vigje llevamos 100 anos asegurando los desplazamientos de millones de viajeros, con

las mejores y mas amplias coberturas.

Sea como sea el vigje que realicen, tenemos el seguro que necesitan para desplazarse con total tranquilidad.

Haz que tus clientes viajen de la mano del especialista en seguros de viaje.

Las coberturas mds completas N

Para que se sientan mas protegidos R
antes y durante sus viajes.

Seguros a medida

Tenemos el Seguro que mds se adapta
a las necesidades de tus clientes.

Asistencia Internacional
Ofrecemos asistencia 24/7/365 en tu
idioma y en cualquier lugar del mundo.

www.ergo-segurosdeviaje.es

I

Aseguradora N°1 en Aseguradora mds vendida
Asistencia en viajes. por los agentes de vigje.
Barémetro ADECOSE

IS

Medalla al Mérito
en el Seguro.

Otorgada por el Ministerio

de Economia y Competitividad.

ERGO

Seguros de Viaje
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La evolucién de Movelia en los tltimos afios ha sido de constante crecimiento / Las agencias
espanolas, a pesar de todos los avatares por los que han pasado, han seguido mostrandonos su
apoyo/No hay ninguna otra plataforma que aglutine a la practica totalidad de las companias de
transporte por carretera de lineas regulares, pero no solamente en Espaia, sino que en Europa tampoco

«Cerramos 2019 con un volumen
de negocio de casi 100 millones»

Santiago Vallejo / Director general de Movelia

El director general de Movelia,
Santiago Vallejo, da algunas de las
claves que han llevado a la platafor-
ma a protagonizar una espectacular
evolucion en los Gltimos anos, hasta
alcanzar un volumen de negocio de
100 millones de euros en 2019.

P.- ¢ Qué cifra de negocio obtu-
vo Moveliaen 20197 ¢, Cual hasido
la evolucion en los Gltimos afios?

R.- Hemos cerrado el aiio 2019
con un volumen de negocio, entre
directo e indirecto, de casi 100
millones de euros. ;Por qué hago
la diferenciacion entre directo e in-
directo? Llamamos negocio directo
al que nos llega directamente de la
pura venta de billetes a través de los
diferentes canales (que ha supuesto
unos 60 millones). Mientras tanto,
el indirecto, el que generan las
maquinas autoventa que tenemos
instaladas en bastantes estaciones de
autobus (disponemos de un parque
de 160) y es un negocio mas bien de
servicio (la venta no la manejamos
nosotros, pero si prestamos el servi-
cio de mantenimiento de hardware
y software), se sitiia en 40 millones.

Laevolucion de los tltimos afios
ha sido de constante crecimiento.
Ello ha sido debido a dos factores.
En primer lugar, a la incorporacion
de nuevos proveedores que se han
sumando a vender sus lineas a través
nuestro (como ha sido el caso de
Grupo Avanza, por ejemplo). Y el
otro factor es el aumento paulatino
de clientes, sobre todo agencias ex-
tranjeras, con las que hemos hecho
una integracion de nuestro sistema
y todo lo que venden
de transporte por

pafiias de transporte por carretera de
lineas regulares. Pero no solamente
en Espaila, sino que en Europa,
tampoco. Hay alguna parecida,
pero no llega a tener la fortaleza de
Movelia. Influye mucho en ello el
modelo concesional
por el que se rige el

carretera en Espa-
na se lo servimos
nosotros a través de
nuestra API. Ello
tiene una gran ven-
taja, y es que nos
aporta mucho trafico
internacional, que

Creo que somos
el tinico medio
de transporte
colectivo que
atin ofrecemos

comisiones
|

transporte en Espafia.

P.- ;Qué porcen-
taje de sus ventas
corresponden al
canal de agencias?

R.- Las agencias
de viajes entran den-
tro del grupo que he-

compra en origen, y

con una antelacion

muy superior al pasajero nacional,
lo que ayuda mucho a gestionar las
explotaciones a las compafiias de
transporte. Tampoco quiero olvidar
o dejar a un lado a las agencias
espaiolas, que a pesar de todos los
avatares por los que han pasado (me
refiero a la crisis del 2008, etc.), han
seguido mostrandonos su apoyo.

P.- ¢ De cuantos miles de bille-
tes estamos hablando?

R.- Pues hablamos no de miles,
sino de millones de billetes. No todos
los canales tienen el mismo tique
medio, pero si hacemos un promedio
general, estamos hablando de unos
3,3 millones de billetes de forma
directa y 3,6 millones de forma
indirecta. Nuestro tique medio esta
en torno a los 18 euros en canales
directos y 11 euros en indirectos.

P.- ¢No hay una plataforma
igual en el mercado espafiol?

R.- Rotundamente, no. No hay
ninguna otra plataforma que agluti-
ne a la practica totalidad de las com-

mos llamado canales

directos. Represen-

tan mas del 50% del total de nues-

tras ventas en esos canales (que

también engloban las taquillas que
tenemos en algunas estaciones).

Ello no significa que las agen-

cias de viajes tengan un 50% de

cuota de mercado de todo el trans-

alcanzando unos niveles
de calidad muy altos y
siendo bien valorada por
sus usuarios. Son muchas
las contribuciones del
autobuis a la movilidad,
sumando a los estandares
de calidad antes men-
cionados, caracteristicas
propias como la flexibi-

competitivo en
determinadas
distancias, y si
se acometieran
las reformas
que desde el
sector se estan
solicitando, lo
seria atin mas. Hablo de
cosas como carriles Bus-

porte, ya que hay algunas compa-
fifas que tienen sus propios canales
de venta, ya sea online o presencial,
que aqui no esta cuantificado.

P.- ¢Movelia es el gran GDS
del transporte por carretera?

R.- Sin duda. Partiendo de un
contexto actual en el que la reno-
vacion de concesiones requiere
la excelencia de las empresas de
transporte a todos los niveles, se
hace necesario reflexionar sobre
las necesidades del sector de cara
a asegurarla. Y es que tenemos
mucho hecho, lo que no implica
que quede mucho por hacer. Sien-
do asi es indudable que el sector
necesitaba una plataforma creada y
construida en el objetivo de comer-
cializar las lineas de las diferentes
empresas transportistas que operan
en Espafia, con el fin de potenciar
las alternativas que el autobus
brinda al usuario. Y es que la suma
de los factores, mejora el producto.

CHSANTIAGO VALLEJO

La tecnologia se pone a favor
de esta meta en distintas manifes-
taciones. Por un lado, se integra
una flota renovada, con los tltimos
avances en calidad y seguridad,
pero sin olvidar otros aspectos
muy alabados por
el usuario como el

Planteando ese escenario ideal,
que ya existe, el agente tiene a su al-
cance una plataforma rapida, segura
y en constante evolucion. Inverti-
mos anualmente aproximadamente
unos 200.000 euros en mejorar las
funcionalidades, y hacer el trabajo
mas sencillo para las agencias. Es
un servicio que, tarde o temprano,
sus clientes les van a demandar, y
ahi queremos estar nosotros.

P.- ¢, Qué remuneracion ofrecen?

R.- Pues creo que somos el inico
medio de transporte colectivo que atin
ofrecemos comisiones a las agencias.
Aunque no son cantidades muy altas
(la maxima es del 5%, unida al fee
de gestion que le cobran al cliente,
creo que hace de este producto algo
bastante rentable, porcentualmente
hablando. Y como antes decia, es un
producto que, a sabiendas de que no
es basico, es absolutamente comple-
mentario a otros. Por ejemplo, cada
dia son mas las conexiones que las
compaiifas ofrecen con los princi-
pales acropuertos espafioles, lo que
hace que al pasajero se le haga muy
comodo el poder llegar directamente
a tomar su vuelo desde lugares con
una comunicacion bastante deficiente.
Ahi, estd una de nuestras fortalezas, la
capilaridad y la accesibilidad.

Tenemos una estrecha relacion
con las agencias y pertenecemos
a las principales Organizaciones
empresariales. Es un Sector con el
que me siento plenamente identi-
ficado, ya que hasta que llegué a
Movelia, he desarrollado en él toda
mi trayectoria profesional.

P.- ¢ Qué opina
de la estrategia co-

abanico de alternati- E / agente tiene mercial de Avlo?

vas de ocio albordo. a su alcance R- greo que como
P.- ¢Qué ven- I campana de promo-

tajas aportan al unap amforma cion es buena, ya que

canal de agencias?

R.- El hecho de
tener una platafor-
ma unica desde la

rdpida, segura
Y en constante

evolucion
|

han alcanzado una
importante notorie-
dad. Pero como estra-
tegia comercial, para

mitida, etc. Y
de cara a las
ciudades y zo-
nas turisticas,
deben de dar
muchas mas
facilidades a
la circulacion
en este medio de trans-
porte, haciendo zonas

que poder reservar

cualquier trayecto, sin

necesidad de tener que conocer qué
compaiiia es la que lo cubre, es una
ventaja importante. No puedo dejar
de mencionar las importantes mejoras
que supone para ofertar el servicio a
través de plataformas optimizadas,
intuitivas, rapidas y efectivas.

Espaiia tiene la flota mds moderna de Europa

Espania puede | lidad, la capilaridad y la | vao en las entradas de | mas accesibles, incluso
presumir de | accesibilidad. las ciudades, aumentar | me atreveria a decir que
poseer la flota El autobus en 10 Km/h | se deberia crear una es-
mas moderna | es un medio la velocidad | pecie de certificado de
de Europa, | altamente comercial per- | Coach Frendly City para

aquellas ciudades que
fomentaran el uso del
autobus para los turis-
tas. Hemos de tener en
cuenta que en Espafia,
solo turistas,

se mueven en

torno a 190
millones de
pasajeros.

mi se estan equivo-
cando radicalmente.

No pueden dejar fuera de la venta
de este producto a las agencias de
viajes, un canal que a Renfe le apor-
ta en torno a un 35% de su venta,
principalmente de sus productos mas
rentables, y con un coste de comer-
cializacion ridiculo. Es totalmente
justificado el gran enfado que ha
provocado y tarde o temprano se da-
ran cuenta y deberan recular en ello.

Y por otro lado, ha de tenerse en
cuenta que al final los billetes no sa-
len tan baratos. Si al precio del billete
le sumas el posible equipaje extra, la
seleccion de asiento, el precio de la
wifi, etc., puede pasar de 100 euros.

P.- ¢Seria insostenible una
politica de precios tan agresiva
en el sector privado?

R.- Absolutamente. Los niimeros
no salen. Sino hubiera ningtin tipo de
subvencion y se aplicaran todos los
costes de explotacion que conlleva, se
hace inviable una politica tan agresi-
va. En nuestro sector tenemos algiin
ejemplo (voy a omitir el nombre).



Intermundial

Travel insurance in motion

Nuestro destino

es cuidar de tu camino

Expertos en seguros
de viaje y gadget

En Intermundial nos ocupan tus necesidades.

Por eso las escuchamos, entendemos y las transformamos
en innovaciones que completan nuestros servicios
y evolucionan nuestras soluciones aseguradoras.

40 Multiplica tus ingresos
Simplifica tu dia a dia

%+ Fideliza a tus clientes

Potencia tu negocio
con soluciones que van
mas alla de un seguro

Seguros Tecnologia

Innova con una oferta Controla tus seguros

de pdlizas a la vanguardia y conecta con tus clientes
del sector. facilmente.

www.intermundial.com/empresas

Servicios

Cuenta con el apoyo
de expertos en servicios
de vigje.

Un compaiiia de ATLANTIGO

The travel care group
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EFAPCO tiene 11 miembros que representan mas de 1.000 empresas dedicadas a la orga-
nizacion profesional de congresos / Tenemos desde hace mucho tiempo el deseo de poder
certificarnos con la ‘Q’ / Queremos una Norma ISO-EN que permita que la la certificacion

sea igual en cualquier pais del mundo / El tema del VA en Espafia nos hace ser menos competitivos

«Todo se ha reducido a laminima
expresion paraahorrar»

Julio Abreu / Vicepresidente de la Mesa del Turismo

El Turismo de Congresos en Espa-
fia pasa por una serie de problema-
ticas, aparte de los provocados por
la actual coyuntura econoémica, que
como subraya el vicepresidente de
la Mesa del Turismo y presidente
de honor de la Federacion Europea
de Operadores Profesionales de
Congresos (EFAPCO), Julio Abreu,
"se estan trabajando en multiples
foros y estamentos para solucio-
narlas". El principal problema, se-
gun explica Abreu al periddico
NEXOTUR en lasiguiente entrevis-
ta, es "la promulgacion de leyes de
Turismo que no recogen la figura
de las empresas Organizadores Pro-
fesionales de Congresos (OPC)".

P.- ¢ Cuéles son las novedades
de laFederacion Eu-

Por altimo, estamos notando de
forma muy destacada el ahorro de
gastos en las instituciones de ca-
racter publico, que ante la situacion
general de restriccion al gasto, es-
tan suprimiendo un gran ndmero de
actividades y presencias.

P.- ¢ Qué previsiones y expecta-
tivas han elaborado desde la asocia-

cion para el cierre

ropea de OPC para del ejercicio actual?
este afio y también Haysectoresdel RJ.- Algo peor a
parael siguiente? corpomtivo que las del afio pasado, a

R.- La principal casibansupﬁmido excepcion de los
es que ha solicitado T 5 e congresos interna-
su incorporacion a dacciones cionales programa-
EFAPCO la asocia- apoyo anexas a dos antes de esta si-
ciondeOPCdelaRe-  Jos congresos tuacion, que se si-
pablica Checa, que guen manteniendo,

esta encuadrada den-
tro del Convention Bureau de Pra-
ga. Estaban queriendo hacerlo des-
de hace més de tres afios, pero al no
estar constituidos como asociacion
independiente, han tenido que rea-
lizar una serie de tramites legales,
que han tomado mucho tiempo.
Con esta Ultima incorporacion,
EFAPCO ha crecido no solamente en
el nimero de asociaciones miembros,
sino también en cobertura territorial
de la Union Europea
(UE). Eneste momen-

aunque con un nd-
mero mas reducido de participan-
tes y un programa social de activi-
dades casi ‘espartano’. Todo se ha
reducido a laminima expresion, para
abaratar costes, lo cual reduce no
solo la facturacion, sino también los
mérgenes de las OPC.

P.- ¢ Cudl va a ser su presencia
enlaferia EIBTM?

R.- Estar& EFAPCO con un
estand compartido con OPC Espa-
fla como en afios an-
teriores, y realizare-

to, EFAPCO tiene 11
miembros, lo que re-
presenta mas de
1.000 empresas dedi-
cadas a la organiza-
cion profesional de
congresos (OPC) en

Eprobtemamds
acuciantees la

promulgacion de
leyes de Turismo

que no recogen la
figura de las OPC

mos una reunion de
la junta directiva de
la Federacion Euro-
pea, en el Hotel Dia-
gonal Zero de Barce-
lona, que nos ha
ofrecido gentilmente

Alemania, Bélgica,
Espafia, Francia, Gre-
cia, Hungria, Italia, Polonia, Portu-
gal y Reino Unido, y, como ya he
destacado antes, en proceso de in-
corporacion la RepUblica Checa.

P.- ¢ Cémo analizaria la situa-
cion actual del sector de OPC en
concreto en nuestro pais?

R.- Con mucha preocupacion por
varios motivos. La crisis nos ha afec-
tado de forma rotunda en el merca-
do nacional y en el corporativo, ya
que tanto las asociaciones como las
empresas, han aplicado fuertes re-
ducciones en sus presupuestos de
marketing relacional, reuniones in-
ternas y otros gastos como incenti-
vos o celebraciones de carécter in-
terno con su personal y de caracter
externo con sus clientes.

Hay sectores del mercado cor-
porativo que casi han suprimido las
acciones de apoyo e incluso pre-
sencia en exposiciones anexas a
congresos, como es el caso de la
industria farmacéutica, con rela-
cién a las convocatorias de las aso-
ciaciones medico-cientificas.

sus instalaciones.

P.- ¢ Presentaran
en laferiaalguna novedad?

R.- Si. Estara presente la asocia-
cion de la Republica Checa y pre-
sentaremos el programa preliminar
de nuestro Congreso y Asamblea
General anual, que realizaremos en
Estoril en el mes de enero de 2012.

P.- ¢ Qué expectativas han pre-
visto para este evento?

R.- Como siempre, las expectati-
vas son magnificas en cuanto a pre-
sencia y participacion, tanto de
compradores como de expositores.

P.- Por otro lado, ¢ de qué mane-
ravan a participar en el préximo
congreso anual de OPC Espafia?

R.- EFAPCO realmente solo parti-
cipa en los congresos de la Federa-
cion OPC Espafia cuando la Federa-
cién organizadora solicita la presen-
cia de algin miembro de EFAPCO
como orador o participante en algu-
na mesa redonda. La representacion

absoluta de EFAPCO para Espafia
la ostenta OPC Espafia, por lo que
serfa una redundancia la presencia
de la Unién Europea en un ambito
exclusivamente nacional.

Las dos federaciones comparten
estand en las citas internacionales
que se realizan en Espafia, como
son el caso de la feria EIBTM en
Barcelonay Fitur en Madrid. Tam-
bién estamos juntos en las citas que
se hacen en el extranjero, como es
el caso de IMEX en Frankfurt (Ale-
mania), donde el estand es de
EFAPCO, y estén invitadas todas
las asociaciones miembros.

La crisis nos ha afectado de forma rotunda

Miroal Sec- | sus presupuestos de | tramosconquehaysec- | de las asociaciones
tor y lo veo | marketing relacional, | tores del mercado cor- | medico-cientificas. Por
con mucha | reuniones in- porativo que | Gltimo, también esta-
preocupa- | ternasy otros casi hansupri- | mos notando de forma
cion porva- | gastos que mido lasaccio- | muy destacada el aho-
rios motivos. Por un | también nos nes de apoyo | rro de gastos en las ins-
lado se encuentralacri- | afectan, como e incluso pre- | tituciones de caracter
sis econdémica, que nos | incentivos o sencia en ex- | publico, que ante la si-
haafectado de formaro- | celebraciones posiciones | tuacion general de res-
tunda en el mercado | decaracterin- anexas a con- | triccion al gasto, estan
nacional y en el corpo- | terno, con su @4 gresos, como | suprimiendo
rativo, ya que tanto las | personal,y de coduloAsrey  ©s el caso de | un gran nu-
asociaciones como las | caracterexter- — la industria | merodeacti-
empresas, han aplicado | no,consusclientes. De | farmacéutica, conrela- | vidades y
fuertes reducciones en | esta forma, nos encon- | ci6na lasconvocatorias | presencias.

P.- ¢ Qué expectativas tiene del
congreso de OPC Espafia?

R.- Las expectativas que tene-
mos son buenas porque entende-
mos que la crisis no esté afectan-
do por igual a todos los paises y
hay posibilidades de captar nego-
cios y realizar contactos.

P.- ¢ Cudles son los principales
problemas del Turismo de Congre-
sos en Espafiay a nivel europeo?

R.- Los problemas que afectan a
nuestro Sector son varios, aunque
estamos trabajando en mdltiples
foros y estamentos para solucio-
narlos. EI més acuciante en este
momento es la promulgacion de le-
yes de Turismo en diversas Comu-
nidades auténomas que no reco-
gen la figura de las empresas OPC
y no acaban de aclarar cual es la
aplicacion de la ley Omnibus que
en forma de directiva deberia estar
aplicandose ya en toda Espafia.

También tenemos desde hace
mucho tiempo el deseo de poder
certificarnos con la ‘Q’ de Calidad
Turistica, que concede el Instituto
para la Calidad Turistica Espafiola
(ICTE), y es un tramite que esta lle-
vando demasiado tiempo.

Asimismo, el tema del Impuesto
del Valor Afiadido (IVVA) esté dan-
do muchos quebraderos de cabeza
en nuestro Sector, ya que algunos
inspectores entienden que nuestra
facturacion debe estar grabada con
el tipo general del 18 % cuando mu-
chos de los servicios que factura-
mos a nuestros clientes estan
tipificados como 1VA reducido al
8% (restauracion y catering). Ade-
mas, otros paises han aplicado un
1VA stiper reducido al Turismo o in-
cluso lo han suprimido. Esto nos
hace ser menos competitivos, cuan-
do presentamos candidaturas para
realizar congresos en nuestro suelo.

P.- ; Describanos qué esta ha-
ciendo EFAPCO para poder solu-
cionar todos estos problemas?

R.- Estamos presentes en multi-
ples foros europeos defendiendo
nuestros intereses, asi como parti-
cipando de forma muy activa en
varios comités de normalizacion,
para lograr que haya una Norma
ISO-EN que permita que la actua-
cion y servicios de las empresas
que quieran certificarse sea igual
en cualquier pais del mundo.

P.- ;Como cree que va a evolu-
cionar el Sector de los OPC en Es-
pafia en los proximos afios?

R.- Me gustaria mucho poderle
responder con precision, pero nun-
ca se me ha dado bien la adivina-
cién y no quisiera pecar de excesi-
vamente optimista ni lo contrario.
En cualquier caso, como empresa-
rio que soy, ejerzo de optimista,
pues de otro modo no habria inver-
tido todo mi patrimonio en generar
riqueza mediante la constitucion de
diversas sociedades, que hoy por
hoy ‘sobreviven’ a una situacion
muy dura y que todavia la queda
bastante tiempo para que pueda
solucionarse, 0 mejorar.



= Uxotour

NUEVA B2B
DE VENTA
ON-LINE

una plataforma mejorada que simplificara y mejorara la
experiencia de reserva y de navegacion

www.luxotour.com



178 / Especial NEXOTUR

PROTAGONISTAS

IN MEMORIAM

DEL TURISMO

’I
_

La crisis repercute negativamente en el nimero de asociados y en los ingresos necesarios
para el mantenimiento de las Asociaciones / La Gnica forma de poder acceder, dialogar y
exigir ante las administraciones es la representacion asociativa / En AEDAVE estamos

creando grupos de trabajo para asuntos concretos, como transporte, Turismo Emisor y Receptivo

«SI CEAV fracasa, cosa gue dudo,
todos saldremos perjudicados»

Vicente Blasco / Presidente de AEDAVE

El consejo directivo de AEDAVE ha
depositado su confianza en el has-
ta ahora vicepresidente de la Aso-
ciacion y maximo responsable de
AEDAVE Comunidad Valenciana,
Vicente Blasco, para ocupar la pre-
sidencia durante los proximos cua-
tro afios. Blasco releva asi a José
Manuel Macifeiras, quien se vio
obligado a dimitir al ser elegido vi-
cepresidente ejecutivo de CEAV.
Entre los grandes objetivos de
Blasco en este nuevo cargo, que
compaginara con el de vicepresi-
dente de la Mesa del Turismo, des-
taca fortalecer el Asociacionismoy
propiciar la entrada de las nuevas

cial para las pequefias empresas. Tal
vez nos hemos quedado un poco
anclados en el pasado. La renova-
cion es necesaria y en ella estamos
empefiados todos. Esperamos con-
seguirlo en el menor tiempo posible.
Para ello el consejo directivo esta

generaciones en AEDAVE. obligado a hacer un gran esfuerzo.
P.- ¢ Cudles son sus principales P.-Vaacompaginar la presiden-
objetivos como pre- ciade AEDAVE conla
sidente de AEDAVE? H L, vicepresidenciade la
R.- Elincremento ayquemczdzr Mesa del Turismo.
de agencias asocia- enla importancia ¢Quéobjetivosse mar-
das, la incorporacion dela afz’liacio’n caen este nuevo car-
al consejo directivo, g goenestaentidad?
de personas con Je€nsusuvenlajas, R.- Son cuestio-
ideas nuevas y fun- sobre todopam nes diferentes pero
damentalmente el pequerias empresas totalmente compati-
servicio a los socios bles. La Mesa del Tu-

en el dia a dia. No

obstante, es una tarea dificil dada la
situacion de crisis en la que nos en-
contramos y cuyo final nadie es ca-
paz de predecir. Esta coyuntura ad-
versa esta llevando a la desaparicion
de empresas, concentraciones de las
mismas e incluso cierre de simples
sucursales. Todo ello, l6gicamente,
repercute en el nimero de asociados,
y por supuesto, en los ingresos ne-
cesarios para el mantenimiento de
las Asociaciones.

rismo cumple las fun-
ciones de andlisis y portavoz en su
caso de las grandes cuestiones del
Turismo que afectan a la totalidad del
mismo, aunque puedan incidir méas
en unos subsectores que en otros.
P.- ¢ Esimportante que las agen-
cias de viajes estén representadas?
R.- Por supuesto que si. No es tan
solo importante, sino también es
completamente necesario. La Unica
forma de poder acceder, dialogar y
exigir ante las distin-

P.- ;Cémovalora E , tas administraciones
su eleccion? [ didglogoy la (estatales, autondmi-

R.- Lo consideéo buena voluntad cas, provinciales o mu-
como un gesto de ; nicipales) es la repre-
confianza de sus deberlt/r eg”enla sentacion asociativa.
asociados, y en espe- relacz,on con las Individualmente, ex-
cial de los miembros  aerolineas, yaque cepto casos concre-
electos del consejo nos necesitamos tos, esto es practica-
directivo. Espero no mente imposible.

defraudarles. Como

no podia ser de otra manera, para mi
es una gran satisfaccion personal y,
perdonen la inmodestia, un recono-
cimiento a la labor que he desarrolla-
do durante muchos afios en el Aso-
ciacionismo de las agencias.

P.- ¢ Cree que es necesario dar
entradaasangre nueva gque aporte
un perfil distinto a la Asociacion?

R.- Es totalmente necesario. Ello
significa, a parte del perfil, nuevas
ideas y proyectos, y en definitiva un
reforzamiento y puesta al dia de la
Asociacion. En estos momentos el
consejo directivo de AEDAVE esta
compuesto por miembros digamos ya
veteranos y por grandes profesiona-
les de las nuevas generaciones.

P-EndeclaracionesaNEXOTUR
manifesto que queria incrementar
los niveles de afiliacion. ¢ Son cons-
cientes las agencias de la labor que
desempefian las Asociaciones?

R.- Lasupervivenciaobligaaello.
Hay que reforzar el mensaje de la
necesidad de la afiliacion y las ven-
tajas que ello representa, en espe-

P.- ¢ Va haber al-
gan cambioen AEDAVE?

R.- Como comentaba anteriormen-
te, el consejo directivo de AEDAVE
tiene nuevas incorporaciones. Ade-
mas, estamos creando los grupos de
trabajo para asuntos concretos,
como por ejemplo, transporte aéreo,

Es totalmen-
te necesario
dar entradaa
sangre nue-
va que apor-
te un perfil distinto a
AEDAVE. Ellosignifica,

to por miembros diga-
mos ya veteranos y por
grandes profe-
sionales de las
nuevas genera-
ciones, ya que
se han aproba-

ferroviario y terrestre; Turismo Emi-
sor y Receptivo; etc. A estos grupos
de trabajo van a incorporarse aso-
ciados que no formen parte de di-
cho consejo. Gracias a ello confia-
mos en que serdn mas y mejores
las aportaciones profesionales.

P.- ¢ Pierde peso AEDAVE con
el relanzamiento de CEAV?

R.- Enabsoluto. CEAV, es lagran
Confederacion para estudiar e inci-
dir y resolver en su caso, temas de
caracter general, mientras que
AEDAVE se centrard en mayor me-
dida en los temas domésticos del
dia a dia. El equipo de profesiona-

aéreo, ferroviario y terres-
tre; Turismo Emisory Re-
ceptivo; etc. A
estos grupos
de trabajo van
aincorporarse
asociados que

les con el que contamos en la Aso-
ciacion ha demostrada sobradamen-
te su eficiencia, y va a continuar en
la misma linea, superandose dia a
dia. Pero para lograr este objetivo
es totalmente necesario que nues-
tros asociados confienen ély le tras-
laden todas las sugerencias que
consideren oportunas, asi como los
problemas que puedan tener.

P.- ¢ Supondréel relanzamiento
de CEAV unantesy un despuésen
el Asociacionismo?

R.- Considero que asi sera, aun-
que adn hay mucho trabajo por de-
lante. Solo hemos puesto los cimien-

Es necesario dar entrada a sangre nueva

Por otro lado, otro de
mis retos es conseguir un
incremento de las agen-
cias asociadas. No obs-
tante, es una tarea dificil
dada la situacion de cri-
sis en la que nos encon-

a parte de dicho perfil, | do nuevas in- - noformenpar- | tramos. Esta coyuntura
nuevas ideas y proyec- | corporaciones. N te de dicho | repercute en el nimero
tos, y en definitiva un | Ademas, esta- consejo. Gra- | de asociadosy en los in-
reforzamiento y puesta | mos creando ciasaellocon- | gresos nece-

al dia de la Asociacion. | los grupos de  »\/icenteBLasco  fiamosenque | sarios para el

En estos momentos el | trabajo para — serdn mas y | mantenimien-

consejo directivo de | asuntos concretos,como | mejores las aportacio- | tode lasAso-

AEDAVE estdcompues- | por ejemplo, transporte | nes profesionales. ciaciones.

tos. A partir de ahora tienen que cola-
borar sin ningln tipo de recelo todas
las Asociaciones que la integran.
Ademés, también es totalmente im-
prescindible que desaparezcan los
personalismos, ya que, sea cual sea
su niimero de asociados, todas las
Asociaciones merecen respeto.

P.- ¢ Confiaen que CEAV seaun
proyecto largo y duradero?

R.- Si CEAV fracasa, cosa que
dudo, todos los que formamos parte,
sin excepcion alguna, saldremos per-
judicados. Y como ya he comentado
en alguna otra ocasion dudo mucho
que vaya a haber otra posibilidad
para conseguir la unidad. Insisto, no
habria ni vencedores ni vencidos.
Todos seriamos vencidos.

P.- El presidente de la Union de
Agencias de Viajes (UNAV), José
Luis Prieto, opina que deberia poner-
sefinaladuplicidad de Asociacio-
nesautonémicas. ¢ Esta de acuerdo?

R.- Es un tema a debatir, pero de-
pende exclusivamente de sus miem-
bros. Es dificil, porque el Estado
autonoémico espariol es una realidad
innegable y las autoridades turisti-
cas de las diferentes autonomias
desean interlocutores préximos y
representativos, como por ejemplo,
para abordar temas como las pro-
mociones turisticas o las ayudas
econdémicas. A mi juicio, es basica
esa representatividad autonémica.

P-Elafio 2012 se hainiciadoigual
queel anterior, con discrepancias con
la Asociacion Internacional del
Transporte Aéreo (IATA). ; Espera
quealgin diase llegue a un acuerdo
gue beneficie aambas partes?

R.- Considero que el dialogo y la
buena voluntad deben regir en las
relaciones entre agencias de viajes
e IATA, o més bien en las relaciones
con las compafiias aéreas. Ambas
partes nos necesitamos, mas aln en
estos momentos dificiles.

P.- Una sentencia del Tribunal
Supremo, en laque se tachaa los fees
de clausulaabusiva, parece que pue-
de poner en peligro su continuidad.
¢Qué supondria para las agencias?

R.- Suponiendo que la sentencia,
que afectaexclusivamente a una com-
pafiia aérea, sea definitiva y sin posi-
bilidad de recurso, plantearia cierta-
mente un grave problema. Esté claro
que no afecta a los fees que pueda
cobrar una agencia de viajes, ya que
se perciben en concepto de gastos de
gestion y por lo tanto es totalmente
libre de cobrar o no cobrar el importe
que considera justo y conveniente
para su cuenta de resultados.

Todos sabemos que si el precio
publicado por una aerolinea, que so-
lamente incluye el transporte, es infe-
rior al que va a cargar una agencia de
viajes incluyendo el fee, puede cau-
sar un grave perjuicio en nuestras
ventas. De hecho, ya esta ocurriendo
con otros proveedores. Por lo tanto,
las compafiias aéreas deben estudiar
férmulas compensatorias para que
este hecho no se produzca. Y termino
con una pregunta, ¢habria que volver
aestudiar el tema de las comisiones?



AHOY

Una naviera premiada,
solo para adultos
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Cruceros por el Mediterraneo
desde Barcelona en el Scarlet
Lady

De Mayo a Octubre de 2024, disfruta de estos

magnificos itinerarios de 7 noches comenzando

en Barcelona y con noche en |biza o en Palma de

Mallorca. La revolucion de los cruceros ha llegado

para que tengas unas vacaciones llenas de d

experiencids unicas. \ crucer
Agente General en
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Propinas incluidas

CUNARD

nuevo barco

QUEEN ANNE

Rememore la edad dorada
de la navegacion

En 2024 llega un nuevo barco
con un diseno completamente nuevo,
manteniendo la esencia de Cunard que
recorrera los mejores destinos.

Reserve ahora su crucero Queen Anne a los
Fiordos Noruegos, Islandia, Islas
Britanicas o si lo prefiere, embarque en una
vuelta completa al mundo en 2025,

Sin duda el viaje de sus vidas.

www.cunardcruceros.com

QUEEN MARY 2 QUEEN VICTORIA QUEEN ELIZABETH QUEEN ANNE
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Viajes Completos

a destinos lejanos 2024

Vuelos + Hoteles + Visitas + Traslados + Crucero
Con Guia asistente y excursiones opcionales en espanol

- Japon en Mayo, Julio y Agosto
- Alaska en Agosto

- Australia y Nueva Zelanda en Noviembre

-Sudameérica en Febrero 2025

WWWw.cruceros-princess.com
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COSTA CRUCEROS

Con un enfoque meticuloso centrado en la calidad de los ingredientes y la colaboracion
con renombrados chefs con Estrella Michelin, la compaiia ofrece a sus pasajeros una
experiencia culinaria Gnica que va mas alla de lo convencional.

n Costa Cruceros la aventura de explorar nuevos des-

tinos comienza en la mesa. La compania de cruceros

ha consolidado su excelencia y liderazgo en la industria
gracias a la oferta de una experiencia para todos los senti-
dos. Mas alld del gran abanico de destinos e itinerarios, Costa
destaca también por su innovadora propuesta gastronomica
a bordo.

Con una variedad excepcional, los restaurantes a bordo
se convierten en una ventana a la diversidad gastronéomica
del mundo. Desde los menUs exclusivos disefiados por chefs
de renombre mundial del res-
taurante Archipiélago, hasta los
distintos restaurantes temati-
cos, la oferta culinaria de Costa
Cruceros es una oda a la explo-
racion, la calidad y la autentici-
dad. Asi, cada rincén gastrono-
mico es una oportunidad para
sumergirse en una experiencia
Unica y descubrir los matices
de la cocina global mientras se
descubren los lugares mds cau-
tivadores del mundo.

La guinda de la oferta la
pone Archipiélago. Aqui, Cos-
ta Cruceros ha creado un am-
biente culinario vanguardista, donde tres chefs de renombre
mundial - Angel Ledn, Bruno Barbieri y Héléne Darroze - han
disefiado tres menus distintos, cada uno con cinco platos,
que reinterpretan los ingredientes, tradiciones y recetas de
los destinos del crucero. Esta propuesta se desarrolla en un
entorno de diseno innovador y sostenible, que apuesta por
maximizar los ingredientes locales y reducir el desperdicio ali-
mentario mediante técnicas culinarias avanzadas.

Ademads, la oferta se expande también a través de lugares
emblemdticos como son la Pizzeria Pummid'Oro, donde dia-
riamente se elaboran a bordo algunos de los platos mds em-
blemdticos de la cocina italiana, como son las pizzas — pre-
paradas al momento con ingredientes de primera calidad y
masa madre -, la mozzarela de bdfala o la burrata; el Sushino
at Costa, diseflado para aquellos que buscan una auténtica
experiencia culinaria japonesa en alta mar; o el restaurante

Teppanyaki. Estos son tan solo algunos de los muchos restau-
rantes que ofrece la compania a bordo, todos ellos dedicados
a deleitar todo tipo de paladares.

Elegir cenar en estos restaurantes no solo es una delicia
para los sentidos, sino que también se convierte en un ges-
to solidario hacia la proteccion del medio marino. Una parte
de las ganancias generadas se destina voluntariomente a
respaldar los proyectos de la Fundacién Costa Crociere, que
trabaja arduamente para preservar la vida marina y los eco-
sistemas ocednicos.

Entre sus Ultimas iniciati-
vas, destaca la asociacidn con
Angel Ledn para desarrollar un
proyecto pionero en el mun-
do: el cultivo del grano marino.
También conocido como zos-
tera, esta es una planta mari-
na que, ademds de beneficiar
al ecosistema al enriquecer
su biodiversidad y contribuir a
mitigar el cambio climdtico al
absorber y almacenar grandes
cantidades de carbono; es ca-
paz de producir, a partir de sus
semillas, un "superalimento” cul-
tivable sin coste, que podria pa-

liar significativamente el hambre en el mundo.

Otra de las innovaciones gastrondmicas de Costa son los
“Platos de Destino” disponibles en los restaurantes principales
a bordo. Una experiencia sensorial meticulosamente prepa-
rada para adelantar los sabores y la autenticidad culinaria
del proximo destino del crucero, que brindan una experiencia
gastrondmica todavia mds adelantada y emocionante para
los huéspedes.

En definitiva, la propuesta culinaria de Costa Cruceros no
solo es una celebracion de sabores y tradiciones, sino tam-
bién un testimonio del compromiso de la compania con la
excelencia gastronémica, la autenticidad local y la sostenibi-
lidad. Cada plato servido a bordo representa una combina-
cion perfecta de innovacion, calidad y conciencia ambien-
tal, brindando a los pasajeros una experiencia inolvidable en
cada travesia maritima.



186 / Especial NEXOTUR

PROTAGONISTAS

IN MEMORIAM

DEL TURISMO

rl
_

Actualmente la flota propia de ATESA se compone de mas de 25.000 vehiculos / Pode-
mos decir que la prevision que hemos realizado es moderada / Nos seguiremos centran-
do en una politica de calidad de servicio al cliente / El aumento de la morosidad, nos

obliga a ser muy prudentes en la concesion de créditos a nuestros clientes potenciales

«Nuestras previsiones iniciales no
van a poder cumplirse este ano»

Federico Esteve Jaquotot / presidente de National ATESA

El presidente ejecutivo de Natio-
nal ATESA, Federico Esteve
Jaquotot, lidera una de las empre-
sas de rent a car mas importantes
de nuestro pais. Su segmento tam-
bién se esta viendo afectado por la
crisis coyuntural que nos asiste. A
"pesar de ello cree que de todo se
puede sacar algo positivo."

P.- ¢Cuéles eran las previ-
siones de la compafiia a prin-
cipios de afio desde el punto de
vista de la rentabilidad y el
crecimiento de la compafiia?

R.- El afio 2007 facturamos 143
millones de euros, y preveiamos
crecer algo méas de un 4 % en 2008.
Ya finalizando el afio podemos de-
cir que, aunque en el primer semes-
tre conseguimos cumplir las previ-
siones, durante estos Ultimos seis
meses, sobre todo desde el cierre
de latemporada de verano, esto es,
desde que se ha agudizado la crisis
econdmica, hemos experimentado
un continuo descenso en el ndme-
ro de alquileres, llegando a una
situacion en la que es dificil sa-
ber dénde y cuando se detendra
este deterioro del mercado.

P.- ;Se estan cumpliendo?

R.- Como resultado, nuestras
previsiones iniciales no van a po-
der cumplirse este afio, en su to-
talidad, si bien estamos procuran-
do adaptar nuestra oferta a la cai-
da de demanda, en la medida de lo
posible, para reducir el impacto
de la crisis. Por otro lado, la cri-
sis empieza a afectar de manera
creciente a lamorosidad, con el in-
cesante aumento de las suspensio-

tenibles a medio plazo, debido a la
caida del trafico aéreo. Esperamos
que, con el esfuerzo de todos, po-
damos encontrar una salida, ya que
en caso contrario nos veremos
obligados a adoptar medidas dras-

nes de pagos del ticas para garantizar
sector empresarial. la viabilidad de

P.- ; De qué ma- Desde verano nuestras empresas.
nera esta repercu- P.- ¢Cual cree
tiendo en la cuen- nuestraejmpresa quevaaser lare-
ta de resultados la ~haexperimentado | duccion de los
crisis por la que  uncontinuo beneficios a fina-
atraviesa la eco- descenso en los les de afio res-
nomia nacional? : pecto al afio an-

R.- Nuestro sec- alquneres terior, en el caso

tor no es tan agil
para adaptar los re-
cursos de las empresas, como lo
esta siendo la rapida evolucién
de la crisis en la economia. Esto
significa un peor aprovechamien-
to de los mismos, o menores pre-
cios. En definitiva, recortes en
los ya escasos margenes que
ofrece el alquiler de coches.
Especialmente, es de destacar la
peligrosa situacién que estamos vi-
viendo a causa de los elevados ca-
nones que soportamos las empre-
sas con concesiones de AENA, para
alquilar coches en los Aeropuertos.
Desde ANEVALL, Asociacion de
empresas de alquiler que actual-
mente presido, estamos abriendo
conversaciones con AENA para
encontrar soluciones a esta situa-
cion, generada por la falta de cum-
plimiento de las expectativas de
negocio que existian cuando se
convoco, hace mas de un afio, el
concurso para las concesiones de
alquiler de coches de todos los
aeropuertos espafioles. Los cano-
nes minimos, que han experimen-
tado un crecimiento desaforado en
los dos Gltimos concursos, con la
crisis econémica se hacen insos-

de que asi sea?
R.- Incluso a
corto plazo es muy dificil hacer
estimaciones sobre beneficios,
debido a que la crisis cada vez se
estd agravando mas y alin no ha to-
cado suelo. Es por esto que nues-
tra prevision de cierre del afio
2008, que hicimos una vez cono-

cido el comportamiento de la tem-
porada alta, esta siendo rebaja-
do a medida que estimamos los
posibles datos de final de afo.
Las expectativas que tenemos es
cerrar con un crecimiento, influi-
do de manera positiva por el com-
portamiento de los primeros me-
ses del afio, no superior al 2%,
dato que no refleja la complicada
situacion actual.

P.- Desde el punto de vista
de los destinos, ¢cudles han
sido los puntos de alquiler que
mas se estan resintiendo ante
la crisis? ¢De qué manera cree
que van a evolucionar durante
el proximo ejercicio?

R.- La crisis econdmica esta
afectando tanto a las empresas
como a particulares. El sector de
las pymes, sobre todo las vincula-
das al sector de la construccion,
esta paralizado, lo que ha repercu-
tido muy desfavorablemente en el

‘La crisis ayudara a fortalecer al sector’

sector de alquiler de vehiculos in-
dustriales. La caida por otra parte,
en el tréfico aéreo, afecta muy ne-
gativamente a los resultados de
nuestras bases en los aeropuertos

P.- En este sentido, ¢cuales
son las previsio-

calidad de servicio al cliente y
en el aprovechamiento de las
nuevas tecnologias, con el fin de
mejorar el servicio. EI aumento
de la morosidad, nos obliga por
otra parte a ser muy prudentes
en la concesion de créditos a
nuestros clientes potenciales en
elemento de comparacion.

P.- Desde el punto de vista de
la flota, ¢con cuantos vehiculos
cuenta en la actualidad? ¢Cual
es la evolucién que esté siguien-
do durante los Gltimos afios?

R.- Actualmente la flota pro-
pia de ATESA se compone de mas
de 25.000 vehiculos. Dividida
en turismos (desde basicos y
econémicos hasta monovolu-
menes) y furgonetas industria-
les (desde pequefas hasta ca-
miones carrozados de 20 m®),
conocemos las necesidades del
cliente y nos enfocamos a ellas,
buscando siempre la mayor
efectividad en la gestion de la
flota. Ademas, los vehiculos
que retiramos de flota se co-
mercializan en el mercado a
través del departamento de Ve-
hiculos de Ocasion. Del afio
2006 al 2007 el aumento de la
flota representé un 11.62%.

P.- Desde la visién de la com-
petencia, ¢cuél es la cuota de
mercado de National ATESA a
nivel nacional? ¢ Cuéles son las
previsiones de crecimiento?

R.- La poca transparencia en
obtencion de datos fiables del
sector debido a la atomizacion
del mismo, hace muy dificil es-

tablecer un ran-

nes de crecimien- king de empresas
to para el proxi- Algunas delas de alquiler de ve-
mo 20097 ¢ Cuéles combnafiias de hiculos o cono-
son las iniciativas P cer la cuota de
desde National ~ NUESLrOSEIMENtO | mercado. En Es-
ATESAparainten- no Iograran pafia operan mas
tar paliarlas? superar la crisis de 1.500 empre-

R.- Todas las pre- econémica sas de rent a car,

visiones estiman

que la crisis econo-
mica va a ser dura-
dera y es predecible que afectard a
todo el sector, y aunque es muy di-
ficil pronosticar el crecimiento que
obtendremos en 2009, podemos
decir que la prevision que hemos
realizado es moderada. Nos segui-
remos centrando en una politica de

De cualquier

situacion se

puede sacar

algo positi-

Vo, aunque
sea de una coyuntura
econdmica tan dificil
como laactual. Elmal mo-
mento por el que se esta
pasando va a ‘depurar’
nuestro sector, saliendo
fortalecidas aquellas em-
presas que realmente
aportan un valor afiadi-
do a los clientes frente a
las que se limitan a espe-
cular con el negocio.El
porcentaje de 2007 en lo

que se refiere a ventas
realizadas a través de
medios online y agen-
cias virtu-

ales rondaba
el 25%. Sélo
en los 10 pri-
meros meses
de 2008, esta
cifra ha au-
mentado a
un 40%. Esto

9
es  debido o Feperico Esteve

principal-

mente aque lagente, se-
gun pone de manifiesto
la tendencia de los Ulti-
mos afios, autogestiona

mMas sus viajes. Las pre-
visiones, que sigue los
pasos de los Gltimos
afios, revelan
un continuo
aumento de
las agencias
online, aun-
que en volu-
men de nego-
cio las agen-
cias tradicio-
nales todavia
ganan la par-
tida.Tanto el cliente de
negocios, como el va-
cacional tienen la mis-
ma importancia para

nosotros. Como em-
presa de &mbito nacio-
nal ofrecemos nuestros
servicios en todos los
aeropuertos y estacio-
nes del AVE, con el es-
fuerzo econémico que
ello supone en momen-
tos de fuertes caidas de
demanda, ya que los ca-
nones que Nos vemos
obligados a soportar,
presentan una enorme
rigidez y no

se adaptan a

la situacion
econémica

del entorno

aunque mas del
50% del volumen
total del mercado
esté representado por las cinco
primeras. Nosotros estamos
considerados como la primera
empresa en alquiler de vehicu-
los industriales y la tercera con
mayor cuota de mercado.

P.- ¢ Cuél cree que es el estado
del segmento de alquiler de coches
en Espafia? Y, por consiguiente,
¢cual es el futuro de este sector?

R.- El sector del alquiler de
vehiculos se esta viendo bas-
tante afectado por larecesion en
la que nos encontramos. Aun-
que en estos momentos es difi-
cil pronosticar hasta qué punto
podra influir la crisis en las em-
presas de rent a car, es seguro
que algunas de ellas no podran
superar esta etapa. La dificultad
de financiacién va a jugar un
papel importante en la adquisi-
cion de la flota de las empresas
junto con la gran competencia
que existe, lo que tendra una
fuerte incidencia sobre el empleo
directo y el indirecto sobre el
sector de automocion. Estos se-
ran dos factores que determina-
ran el futuro del sector.



¢HAY UNA FORMA MEJOR QUE UN CRUCERO
PARA VISITAR EL MEDITERRANEO?

AHORA TE LO PONEMOS MAS FACIL

Te acercamos el Mediterraneo durante todo el afio con una comodidad y un estilo inigualables embarcando en 7 puertos esparioles: Alicante,
Barcelona, Malaga, Palma de Mallorca, Tarragona, Tenerife jy ahora también en invierno desde Valencia!

Conoce Roma, con su mezcla de cultura provenientes del Renacimiento y el Barroco. Pasea por la increible ciudad de Génova, admirando su
catedral Gotico-Romana y sus grandes plazas, incluida la elegante Piazza De Ferrari con su iconica fuente. Visita Marsella y sus encantadores
campos de lavanda. O deléitate con La Valeta, declarada Patrimonio de la Humanidad por la UNESCO.

A bordo, podras disfrutar de un entretenimiento galardonado al mas puro estilo de Broadway, una gastronomia gourmet con platos locales
de cada puerto de escala, un servicio inigualable con atencién a cada detalle, piscinas al aire libre e interiores, baferas de hidromasaje, spa
con todo tipo de tratamientos y masajes balineses, gimnasio vanguardista con vistas panoramicas...

No te lo pienses mas y reserva ya unas vacaciones Unicas e inolvidables con MSC Cruceros.

Visita msccruceros.es o lldmanos al 91203 58 00.

CRUCEROS
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MARKETING HEADQUARTERS

Tu recurso de marketing para promocionar
y hacer crecer tu negocio. Es como tener
una agencia de publicidad al alcance de
tu mano, igratis! Puedes promocionar
facilmente tu agencia con folletos, videos,
banners, posts sociales y mucho mas, listos
para usar o personalizados.

NCL UNIVERSITY

Conviértete en un experto en NCL a
tu propio ritmo y gana recompensas
exclusivas. Los cursos son ricos en
contenido e imagenes, y la mayoria pueden
completarse en solo unos minutos. Una
vez finalizados, jganaras hasta un 50% de
descuento en tus propios cruceros de NCL!

BOOK NORWEGIAN / RESERVAS

Evita las esperas en horas punta y haz tus
reservas, afiade vuelos y pagos, encuentra
los numeros de Latitudes de tus clientes y
mucho mas con nuestro motor de reservas
online en espafiol. Accede a la hoja de trucos
en la seccién de material de referencia para
AAVV. de Marketing Headquarters para
convertirte en un profesional de las reservas.

Entra ahora en NorwegianCentral.com o ponte en contacto con el administrador de tu agencia para
configurar tus claves de acceso hoy mismo.

e« NORWEGIAN
>~ CRUISE LINE®

PARTNERSFIRST

NORWEGIANCENTRAL.COM

APRENDER PROMOVER RESERVAR CONECTAR

Contacto de ventas y marketing en Europa Continental: NCL (Bahamas) Ltd., Kreuzberger Ring 68, D-65205 Wiesbaden. Salvo error u omisién. ©2023 NCL Corporation Ltd. Registro de barcos: Bahamas y EE. UU. 741463 10/23
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jULTIMAS NOTICIAS! ROYAL CARIBBEAN TIENE EL
ORGULLO DE ANUNCIAR QUE PATROCINARA EL FESTIVAL

) f

re 1 RoyalCaribbean
w Y
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o~
CJCDV Cerca de Vosotros

N
Q. CDV https/fronted.grupocdv.com/



196 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
IN MEMORIAM DEL TURISMO







198 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
IN MEMORIAM DEL TURISMO




TINAMICANA

¥ Anticipate con la prevision inteligente de demanda

,Z;'? El futuro del turismo con nuestra vision en inteligencia turistica

Optimiza tarifas con datos, maximiza beneficios y valor, automatiza procesos
.9 Comprometidos con un turismo sostenible, soluciones de eficiencia energética
GCestionamos tu infraestructura y hoteles con gemelos digitales.

g% Elevatu presencia en el mercado con Marketing Intelligence

4k Personaliza la experiencia con |IA generativa

LIDEREMOS EL MANANA

DE LA PRIMERA INDUSTRIA DEL PAIS

TINAMICA

Tinamica.com

Info@tinamica.com
/ (



200 / Especial NEXOTUR PROTAGONISTAS
IN MEMORIAM DEL TURISMO




0. Camelot

UNIVERSAL TRAVEL PLATFORM
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>

La Plataforma de Rentabilidad Sostenible nimero 1 del
mundo para hoteles. Mas alla del Revenue Management.

beonx.com/es [X info@beonx.com

>

Doinn digitaliza y optimiza las operaciones de limpieza y

lavanderia para pisos turisticos, tanto para empresas de

limpieza y lavanderia como para gestores con equipos
propios.

doinn.com X hola@doinn.com

>

El consolidador B2B de Actividades y Traslados con mayor
portfolio de producto y cobertura a nivel global.

servantrip.es [X sales@servantrip.com

>

Empresaliderenautomatizacion delservicioal cliente, que
ayuda a ofrecer una mejor experiencia con Conversational
IA'y automatizacion.

visor.ai X info@visor.ai

>

Chekin ayuda a los propietarios de alojamientos turisticos

a automatizar todo el proceso del check-in, desde que

se crea la reserva hasta el check-out. Ahorra el 80% de tu
tiempo y gana mas dinero con cada reserva.

chekin.com X sales@chekin.com

>

Myhotel es un software para ayudar a los hoteles a prevenir
que sus huéspedes se vayan descontentos del hotel,
canalizar lasincidencias que ocurran en su estadia y utilizar

|A para responder sus reviews todo en un mismo lugar.

myhotel.cl X contacto@myhotel.cl

>

Con TROOP, la gestion de eventos nunca fue tan sencilla
y efectiva.

trooptravel.com X hello@trooptravel.com

>

La solucion Yuvod Hotel TV, certificada por Netflix, brinda

a los huéspedes la posibilidad de acceder a sus contenidos

favoritos mientras el hotel puede interactuar con ellos de
manera no intrusiva.

yuvod.com X info@yuvod.com

«La innovacion mas agil y rentable para una empresa
turistica es apoyarse en startups de confianza»

Dr. Javier Gonzalez-Soria y Moreno de la Santa
MANAGING PARTNER, TRAVEL TECH 1 SCR

ISIN: ESO180541007 *» » www.topseedslab.com
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COTTON

®
FAIRTRADE I

CUSTOM DESIGN BAGS SOMOS FABRICANTES Y PROVEEDORES DE PACKS DE BIENVE-
NIDA PERSONALIZADOS Y REGALOS PROMOCIONALES ECOSOSTENIBLES PARA CON-
GRESOS, CENTROS DE FORMACION, EMPRESAS Y MARCAS.

PARA 2024 HEMOS CREADO UNA ESCALA DE EFICIENCIA ECOLOGICA EN NUESTROS
PRODUCTOS, PARA DAR CRITERIO DE ELECCION ECOLOGICA A NUESTROS CLIENTES.

CONTAMOS CON EL MAYOR CATALOGO DE PRODUCTOS RECICLADOS, NATURALES, DE
COMERCIO JUSTO Y DE MATERIALES ECOSOSTENIBLES, SINO QUE TAMBIEN UTILIZA-
MOS TECNICAS ECOLOGICAS DE PERSONALIZACION.

mliNet g

[l]DESIGNBAGS

CUSTOM PRODUCTS

Teléfono: +34 965 555 310
WhatsApp: +34 698 96 17 25

Direccion: Ptda. Algords Polig. 2
n°52-B 03293 Elche (Alicante)

E-mail: info@design-bags.com
Web: www.design-bags.com



FINANCIAMOS UN TURISMO
MAS

VERDE

MAS
INCLUSIVO

BANCO DE DESARROLLO
DE AMERICA LATINA
Y EL CARIBE

CAF APUESTA POR
EL CRECIMIENTO
DEL TURISMO
SOSTENIBLE EN
LA REGION

COMO PARTE DE NUESTRO
COMPROMISO DE SER EL BANCO VERDE
Y DEL CRECIMIENTO SOSTENIBLE

E INCLUSIVO, EN 2023 CREAMOS

LA DIRECCION DE TURISMO CON
LINEAS DE CREDITO, Y RECURSOS NO
REEMBOLSABLES DE COOPERACION
TECNICA, PARA LOS PAISES SOCIOS
DE AMERICA LATINA Y EL CARIBE,
SUS ENTIDADES REGIONALES

Y EL SECTOR EMPRESARIAL.

MAS
INNOVADOR

MAS
EQUIPADO

VISITANOS EN FITUR

(PABELLON 3. ESTAND 3C18. FRENTE A LA CAFETERIA)

Chrag)

E=T caf.com
E @AgendaCAF

Argentina « Barbados ¢ Bolivia ¢ Brasil » Chile « Colombia » Costa Rica « Ecuador ¢ El Salvador
Espaiia » Honduras « Jamaica *» México « Panama « Paraguay ¢ Peru « Portugal « Republica Dominicana

Trinidad y Tobago « Uruguay ¢ Venezuela



MARTES, 23 DE ENERO

CONFERENCIA IBEROAMERICANA DE MINISTROS CAF EN
Y EMPRESARIOS DE TURISMO CIMET. FI I u R
FINANCIACION DE PROYECTOS TURISTICOS CAF. 2024

LUGAR: IFEMA, ala norte HORA: 09:00-14:30

MIERCOLES, 24 DE ENERO

INAUGURACION DEL ESTAND DE CAF.
LUGAR: Pabellén 3. Estand 3C18 (Frente a la cafeteria) HORA: 11:45-12:20

LANZAMIENTO DEL Il FORO CAF DE INCLUSION TURISTICA - SAN LUIS DE
POTOSI - MEXICO.

LUGAR: Estand de CAF. Pabellén 3. Estand 3C18 (Frente a la cafeteria) HORA: 16:15 - 17:00

JUEVES, 25 DE ENERO

DESAYUNO DE TRABAJO “ECONOMIAS CREATIVAS Y TURISMO SOSTENIBLE:
ALIANZA PARA LAS REGIONES” (Dirigido a Ministros/as o sus delegados/as)

LUGAR: Hotel Pullman (Junto a IFEMA) HORA: 8:30 — 9:45

PRESENTACION “REALIDAD AUMENTADA, INTELIGENCIA ARTIFICIALY LA

SEGURIDAD DEL TURISTA COMO EJES DE LA INNOVACION TECNOLOGICA”
INICIATIVA DE CAF, OMT, SEGITTURY AR VISION.

LUGAR: Auditorio “KNOW HOW & EXPORT’ (SEGITTUR) HORA: 13:00 - 14:00

LANZAMIENTO DEL PROGRAMA “BORRANDO LA HUELLA DE CARBONO DEL

TURISTA”. INICIATIVA DE CAFY MASTERCARD. PROYECTO DE SOSTENIBILIDAD Y
REGENERACION TURISTICA PARA LOS PAISES.

LUGAR: Estand de MasterCard HORA: 15:30-16:30

VIERNES, 26 DE ENERO

DESAYUNO DE TRABAJO “RETOS Y OPORTUNIDADES PARA EL FINANCIAMIENTO
DE PROYECTOS DE TURISMO REGENERATIVO” (Dirigido a Ministros/as o sus delegados/as)
LUGAR: Hotel Pullman (Junto a IFEMA) HORA: 8:30 - 9:45

LANZAMIENTO DEL RETO “INNOVACION EN PROYECTOS VERDES:

TRANSFORMANDO EL SECTOR DEL TURISMO EN AMERICA LATINA Y EL CARIBE”.
INICIATIVA DE OMT y CAF

LUGAR: Estand de FITURTECHY HORA: 11:00 - 12:00

/UN VIAJE POR LOS SABORES \
DE AMERICA LATINAY EL CARIBE

Del 24 al 28 de enero te esperamos en nuestro
estand para disfrutar experiencias de

\OAFé - 10:30 y 14:00 CACAO - 11:30 y 15:30 RON - 17:30 /




208 / Especial NEXOTUR

PROTAGONISTAS

IN MEMORIAM

DEL TURISMO

o~ Estimamos que en general se habran dado caidas de venta en 2009 en torno al 20%/ Los

productos turisticos que mejor estan resistiendo a la crisis son los de fabricacion pro-
pia 0 muy especializados / El vacacional se ha visto muy afectado, pero la culpa no es

solo de la crisis, algunos grandes grupos verticales con su politica también son los causantes

«Elinviernoseramuyduro,debemosliuchar
contramuchos frentes, no sdlo la crisis»

Antonio Tavora/ Presidente de la Federacion Andaluza de Agencias de Viajes

El presidente de la Federacion Andalu-
zadeAgencias de Viajes (FEAVA), An-
tonio Tavora, realiza paraNEXOTUR
un andlisis de los principales acon-
tecimientos que afectan al Sector.

P.- ¢ Qué espera FEAV de latem-
porada invernal actual?

R.- Tenemos esperanzas en so-
brevivir, que ya es importante meta.

P.- ¢ Cree que se producira una
leve mejoria respecto a los meses
de latemporada de verano?

R.- Este invierno me temo sera
muy duro, debemos luchar contra
muchos frentes; no solamente con-
tra la tan famosa crisis econémica.

P.- ;Cémo cree que cerraran el
afo las agencias de viajes de su
Comunidad andaluza?

R.- Este afio con
cerrar sin perdidas
serd un importante
logro. Pero habra de
todo. Los que han
tomado medidas co-
rrectoras podran in-
cluso tener benefi-
cios, los que no han
sabido adaptarse lo
pasaran muy mal.

P.- ¢ Qué caida de las ventas se
registrara respecto a 2008?

R.- Estimo que en general se
daran caidas en torno al 20%.

P.- ¢ Cudles son los productos
que se han visto mas afectados?

R.- Principalmente los vacacio-
nales. Pero no echemos la culpa
solamente a la crisis, algunos gran-
des grupos verticales con su poli-
tica, en busca de liquidez, también
son los causantes.

P ¢Y cuél resiste

Este ano, los
que han tomado
medidas
correctoras
podran incluso
tener beneficios
.|

P.- ¢ Cree que la bajada de los
precios ayudara o perjudicaraal
Sector a remontar esta situacion?

R.- La bajada de precios, con ri-
gor en los mismos, es buena, lo que
no es bueno es la falta de criterio.
No es bueno que un cliente pague
la mitad o el doble que el que ocu-
pa la habitacion de al lado, o la bu-
taca del avion conti-
gua. Que esto depen-
da de la suerte, sin
criterio, no es bueno.
En todo caso se debe
primar con descuen-
tos por compra anti-
cipada con garantia
de reserva. No es
bueno que lo Unico
que se publicite
sean descuentos sin mas, me pre-
gunto si no seria mejor publicar pre-
cios con el descuento ya hecho.

P.- ¢ Cuantos cierres de agen-
cias de viajes se han producido en
los Gltimos meses?

R.- Se comenta que desde el pa-
sado verano en Esparia estan cerran-
do cerca de 100 agencias al mes. La
mayoria son franquicias, pero el Sec-
tor en general lo esta pasando mal.

P.- ¢Qué espera
de este afio 2010?

mejor alasituacion?

R.- Sin lugar a
dudas los produc-
tos de fabricacion
propios, asi como
todo lo que sea un
producto muy espe-

En 2010 los que
no han sabido
adaptarse ala
coyuntura actual
lo pasaran

muy mal

R.- Ojalé se pro-
duzca el cierre de las
franquicias. Estas
nada aportan al mer-
cado turistico, en todo
caso solo ventas para
el grupo vertical que

cializado.

P.- ¢ Han cambia-
do los habitos de los turistas a la
hora de elegir donde viajar?

R.- En un buen tanto por ciento
si, pero afortunadamente no todo
es pagina web, descuentos, mejor
precio final, etc. También existen
las personas que valoran la calidad
en los servicios y saben valorar el
valor afiadido de los mismos.

P.- ¢ Se ha convertido el precio
en el factor de decision mas im-
portante al adquirir un viaje?

R.- Cuando una persona regresa
de un viaje recuerda si el hotel era
bueno, si el vuelo fue correcto, si
las habitaciones y los servicios uti-
lizados fueron los esperados, pero
nadie recuerda si pag6 algo mas o
algo menos por el viaje. Sin embar-
go, a la hora de contratar parece ser
que lo mas importante es el precio,
sin valorar los servicios previstos.
Creo que ahi el agente de viajes si
tiene una labor importante que ha-
cer en asesorar, informar, recomen-
dary poner en practica el valor afia-
dido a que antes me referia.

las explota, no existe
profesionalidad, no
existe caracter empresarial ni empren-
dedor. Sabemos que en Espafia nues-
tro Sector esta sobre dimensionado
y esta es la principal causa.

P.- ¢ Considera que se revertira
latendencia negativa o empeorara
aln més la situacion?

R.- Desgraciadamente me temo
un invierno muy duro, y no me re-
fiero a la climatologia.

P.- ; Qué estrategia recomenda-
ria a las agencias de Andalucia
para resistir esta situacion?

R.- Yahemos hablado muchas ve-
ces de medidas correctoras, parece
ser que la mayoria no las aplica. Se
deben reducir gastos al maximo y re-
cordar la ley, no escrita, que las agen-
cias venden servicios, no créditos
ni descuentos, pero desgraciada-
mente se aplica todo lo contrario.

P.- ¢ Qué opina de la Directiva
conocida como Bolkestein?

R.- No me gusta decir, y menos
escribir tacos. Pero me pregunto
por qué los politicos no nos dejan
tranquilos de una vez y que se de-
diquen a construir y no a destruir.

P.- ¢ Supondré un grave perjui-
cio parael Sector de agencias?

R.- Creo que si. Pero ya estamos
muy acostumbrados a nadar con-
tra corriente, por lo que tendremos
que seguir haciéndolo.

P.- ;Se mantendran los avales y
Seguros para operar como agencia
enAndalucia? ¢ Y laexclusividad?

R.- Espero que si, asi al menos se
ha planteado en el proyecto de la

El producto vacacional se resiente
El producto | asi como todo lo que | tor como, por ejemplo, menos por el viaje. Sin
vacacional | sea unproducto muy | que cuando una perso- | embargo, a la hora de
ha sido el | especializado na regresa de | ocntratar parece ser
que mas se | estan siendo un viaje re- que lo mas importante
havistoafec- | los que mejor cuerda si el es el prieco, sin valorar
tado por la coyuntura | resistenalasi- hotel era bue- los servicios previstos.
actual. Pero no eche- | tuacion en la no, si el vuelo Creo que ahi el agente
mos la culpa soloala | que se en- fue correcto, de viajes si tiene una la-
crisis, algunos grandes | cuentrael Sec- si las habita- bor importante que ha-
grupos verticales con | tor Turistico. ciones y los cer en asesorar, infor-
su politica, en busca de Por otra servicios utili- mar, reco-
liquidez, también son | parte,también  co AntonoTAvora  zados fueron mendary po-
los causantes. Sinlugar | hay quetener — losesperados, ner en prac-
a dudas, los productos | en cuenta otros aspec- | pero nadie recuerda si tica el valor
de fabricacion propia, | tos que afectan al Sec- | pagé algo més o algo afadido.

nueva ley, en ambos casos. En cuan-
toa laexclusividad, me pregunto qué
se les ocurrira a los grandes grupos
verticales. Ellos son los que domi-
nan el Sector, los que dan las fran-
quicias, los que muchas veces per-
miten el intrusismo. Cuéntas veces
nos encontramos con una mediana
agencia que ha venido estudiando
un mercado para abrir una sucursal
y cuando lo hace se encuentra con
que en pocas fechas le han abierto
varias franquicias, con la tnica ofer-
ta de los descuentos.

P- ¢ EstaDirectivaeuropeapodra
provocar una desprofesionalizacion
del Sector de agencias?

R.- Desgraciadamente ya lo esta-
mos sufriendo desde hace tiempo,
pero creo que podria ser ain mayor.

P.- ¢ Qué alegaciones presenta-
riaalaComunidad andaluza sobre
laaplicacion de esta Directiva?

R.- La verdad que no lo sé, me
desconciertan casos en que la res-
puesta de la Administracion, ante
reclamaciones concretas de licen-
cias de aperturas, sean que han crei-
do conveniente hacer una excep-
cion al reglamento. Nunca sabre-
mos a qué debemos aplicarnos, si
se pueden hacer estas excepciones.

P.- ¢Se han reunido los repre-
sentantes del Gobierno con suAso-
ciacion paratratar la trasposicion
de ladirectiva Bolkestein?

R.- Hemos remitido a todos los
asociados las propuestas y cada
uno ha tenido la libertad y oportu-
nidad de hacer sus comentarios.

P.- ; Qué opina del default que
havivido Terminal A?

R.- Enel Sector del Turismo, in-
cluyendo las agencias, los proyec-
tos inmobiliarios hoteleros, etc.,
siempre se han dado casos de gen-
te aprovechada de listos, que por
ejemplo, venden su red de agencias
en franquicias y a los pocos dias
presentan suspension de pagos.
Esto desgraciadamente se da en to-
dos los sectores. Lo malo es que se
permita a estas personas seguir en
el Sector y, ademas, que existan otras
empresas que les hagan el juego.

P.- ¢Son més fiables las agen-
cias tradicionales que las online?

R.- Sin lugar a dudas las agen-
cias de viajes tradicionales.

P.- ¢ Cree que esta situacion po-
dria provocar que la modificacion
del pago del BSP, pasando de men-
sual a semanal?

R.- Seriaalgo muy negativo para
el Sector y, aunque ante la ley to-
dos somos iguales, ante los pro-
veedores no. En todo caso, ver la
trayectoria de cada uno y asi apli-
car las condiciones. En nuestro
Sector hay quien tiene credibilidad
y quien no es digno de la misma,

P.- ¢Esta en contra de que se
aplique un pago semanal?

R.- Si, estoy en contra.

P.- Si los pagos son semanales,
¢deberian bajarse los avales?

R.- Habria que replantearse mu-
chas cosas en las relaciones de las
agencias con la compafiias aéreas.



JEREZ ESTA DE MODA COMO DESTINO MICE
PORQUE “SOLO PASA EN JEREZ"

Diciembre 2023
a tendencia en la deci-
sion del destino para la
organizacion de eventos
MICE estd cambiando.
Los decision makers buscan
nuevos lugares y espacios con
la idea de ofrecer alternativas
distintas a las que se han ve-
nido trabajando a lo largo de
los ultimos afos: autenticidad,
espacios singulares y un pro-
grama paralelo que deje huella,
alejado de la masificacién son algunas de las nuevas claves.
Jerez consigue el efecto WOW ofreciendo experiencias
unicas que no pueden encontrarse en ningun otro lugar.
Un destino con un rico patrimonio histérico, simbolo de
tradiciones y autenticidad, con el mar y la montafia muy cerca.
Un tesoro en pleno descubrimiento repleto de espacios
singulares para eventos que crean contrastes entre afios de
historia y modernidad.

Jerez, de sorpresa en sorpresa
¢Un congreso en una bodega del siglo XVIII con medios técnicos
de vanguardia? En un alcazar de la época musulmana, en un
claustro medieval, palacios o bodegas centenarias.... éVisitar un
Museo del Tiempo con maravillosos relojes antiguos? Todo ello
es posible en Jerez.

¢Planeado o espontaneo? Jerez es todo en uno. Mientras
sigues una ruta de la tapa por los tabancos jerezanos (tradicio-
nales tabernas de vino), alguien marca el compas en la barra 'y
te sale al paso un cante flamenco inesperado; no podia pasar
en otro lugar que en Jerez, la cuna de este arte.

“Solo pasa en Jerez”
Hablando de singularidades: en ningun otro lugar del mundo
se encuentra el tridngulo virtuoso donde nacen y crecen los
vinos de Jerez: pon en pausa tus tareas diarias con un paseo
entre vifias, o participa en la recogida y pisa de la uva durante la
vendimia, para después saborear los vinos de Jerez conocidos
internacionalmente.

Otro triangulo virtuoso de Jerez como ciudad del caballo:
puedes ver bailar a los caballos de pura raza espafiola en un

espectaculo privado de la Real
Escuela Andaluza del Arte
Ecuestre para continuar con
una experiencia gastrondmica
en su Palacio del Recreo de las
Cadenas o en el cercano Museo
del Enganche, donde ademas
se exhiben carruajes centena-
rios de efecto wow.
Los amantes del mundo del
caballo tienen otro must en la
Yeguada de la Cartuja, donde
podran conocer la criay doma
del caballo cartujano y su espectaculo Unico; o bien pueden
visitar alguna de las ganaderias que funcionan en el llamado
Marco de Jerez. Acércate a conocer su dia a dia, y termina la
visita con un almuerzo en la finca.

La lista de “solo pasa en Jerez” continua... éQué tal si cam-
biamos el ritmo y nos vamos a vivir una experiencia unica en
el Circuito de Velocidad de Jerez “Angel Nieto”? Y justo al lado
de la llamada catedral del motociclismo, reldjate en un resort
con un excelente campo de golf disefiado por el legendario
Jack Nicklaus.

Jerez, tu destino MICE 2024

A laamplia y original oferta de espacios, patrimonio, gastrono-
miay mucho mas, se suma la magnifica ubicacion de la ciudad a
escasos 15 minutos de la playa mas cercana y con faciles accesos
por avion, autovias y tren.

Por todo esto y mucho mas Jerez acogio en 2023 la cumbre
europea de Educacion, dentro de la presidencia espafiola de la
Unidn Europea, ademas de numerosos congresos nacionales
e internacionales, incentivos y ferias profesionales. En 2024,
entre otros muchos eventos albergara el préoximo Congreso
Internacional de Calidad y Sostenibilidad Turistica 2024 del ICTE.

El Cluster Turistico “Destino Jerez”, con la colaboracién del
Ayuntamiento de Jerez, sigue impulsando el posicionamiento
de la ciudad en el sector MICE con acciones como un reciente
fam trip. Los asistentes lo tienen claro: han podido “descubrir
un destino nuevo que tiene mucho que ofrecer y vivir y disfrutar
experiencias unicas y cautivadoras”.

Os esperamos para Vvivir una experiencia Unica: “Sélo pasa
en Jerez”.
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Las agencias conectan al usuario con la oferta hotelera y representan mas de un 85% de
nuestras ventas / Es muy importante mantener una estrecha relacién comunicando cada una
de las novedades del hotel / La remodelacion ha permitido que muchos clientes sientan la

curiosidad de descubrir las instalaciones / La economia colaborativa ilegal perjudicaatodo el mundo

«Marriott International nos ha
acercado al resto del mundo»

Pablo Vila / Director del Madrid Marriott Auditorium

El Madrid Marriott Auditorium Ho-
tel & Conference Center se ha con-
solidado como uno de los espacios
MICE de referencia de la Comuni-
dad de Madrid. Su espectacular
remodelacion, asi como su pertenen-
cia a la familia Marriott Interna-
tional, han supuesto un espaldarazo
parael hotel que dirige Pablo Vila.

P.- Después de mas de un afioy
medio desde su remodelacién y for-
mando parte de lafamilia Marriott,
¢qué balance hace de este periodo?
¢ Qué le hadado Marriott al hotel?

R.- Enlineas generales el balan-
ce ha sido muy positivo. Como es
l6gico, los comienzos fueron com-
plicados debido al gran cambio que
se produjo para adaptar cada uno
de los servicios a los estandares
de la marca. Un afio y medio des-
pués podemos decir que el feed-
back por parte del cliente es muy
bueno, aspecto que hace que el
personal se sienta méas satisfecho
de su trabajo. Marriott Internatio-
nal nos ha acercado al resto del
mundo, multiplicando de este modo
las posibilidades de llegar a nue-
vos clientes y lograr afianzarnos a
nivel internacional en el sector
MICE, que siempre es nuestra meta.

P.- ¢ Como ha respondido el Sec-
tor MICE ante esta renovacion y
cambio de marca?

R.- Muy bien. La remodelacién
en la decoracidn, asi como en los
servicios, ha permitido que muchos
clientes sientan la curiosidad de
descubrir las instalaciones. Sin ol-
vidarnos que muchos organizado-
res, en especial, internacionales,
buscan unos estan-

Por otro lado, se han producido
importantes innovaciones a través
de herramientas como Meetings
Imagined y Meeting Services App
que facilitan la gestion y el desarro-
Ilo de los eventos. Meetings

Imagined es una pla-

dares asociados a S taforma que colabora
Marriott. Por otra e ba logrado con el organizador
parte, también se ha  recuperar el del evento identifi-
I(I)grado recuperar el cljente MICE que, cgndo Slé propéﬁsito y
cliente MICE que, por ; adaptando cada uno
diferentes motivos, po”,hferentes de los elementos
no volviaal hotel. motivos, no para lograr una re-

P-Podriadescri-  volvia al hotel unién més creativa,

bir en qué ha cam-
biadolaofertaMICE
del hotel con lamarca Marriott.

R.- Ademas del gran cambio a
nivel fisico, debemos resaltar el re-
fuerzo que se ha llevado a cabo en
el concepto de F&B. Creando, en-
tre otros aspectos, nuevas y varia-
das opciones como el Champions
Bar, Executive Lounge, Restauran-
te Kalma, Lounge Bar y Atrium Bar.
Debido al aumento de un cliente
cada vez mas exigente con unas ne-
cesidades mas especificas, se ha
reforzado la oferta Healthy con tra-
tamientos especializados y activi-
dades en el nuevo Fitness Center.

P.- ¢ Qué servicios del hotel des-
tacaria parael Sector MICE?

R.- Si tuviera que resaltar un as-
pecto seria la capacidad que tiene el
hotel y centro de congresos de ofre-
cer un servicio completo al cliente.
Desde alojamiento, hasta espacios
para reuniones, F&B, pasando por
una variada oferta de restauracion,
asi como servicios adicionales como
Fitness Center o shuttle, entre otros.

adaptada a las nece-
sidades del cliente lo-
grando una experiencia Unica y
personalizada. Paraello, existen siete
diferentes tipos de propositos: cele-
brar, decidir, formarse, idear, conec-
tar, producir y promocionar. Meeting
Service App es una aplicacion movil

Ofrecemos un servicio completo al cliente

Situvieraque

resaltar un | producido importantes | dor del evento identifi- | rentes tipos de proposi-
aspecto serfa | Innovaciones cando su pro- | tos: celebrar, decidir, for-
la capacidad | através de he- posito y adap- | marse, idear, conectar,
que tiene el | rramientas tando cada | produciry promocionar.
hotel y centrodecongre- | como Mee- unode losele- | Meeting Service App es
sos de ofrecer un servi- | tings Imagined mentos para | una aplicacion movil
cio completo al cliente. | y Meeting Ser- lograr una re- | que permite al organiza-

Desde alojamiento, has- | vices App que union  mas | dor del evento estar en
ta espacios para reunio- | facilitan la creativa, adap- | constante comunica-
nes, F&B, pasando por | gestion y el ? tada a las ne- | cion con la
unavariadaofertaderes- | desarrollo de coPasloViLa  cesidades del | coordinado-
tauracion, asi como ser- | los eventos. — clientelogran- | rain house a

vicios adicionales como
Fitness Center o shuttle.

Por otro lado, se han

Meetings Imagined es
una plataforma que co-

que permite al organizador del even-
to estar en constante comunicacion
con la coordinadora in house a tra-
vés de un solo clic. De tal manera
que puede obtener una respuesta in-
mediata sin necesidad de realizar una
llamada telefénica.

P.- ¢ Qué volumen de eventos
puede acoger el Madrid Marriott
Auditorium alo largo del afio?

R.- Alrededor de 400 eventos.
Ademas, en el 2016 se ocuparon
90.000 habitaciones relacionadas
con el sector MICE, representando
el 50% de ocupacion del hotel. Pa-
sando mas de 225.000 personas y
llegando a 3.500 salas ocupadas a
lo largo del pasado afio.

P.- ¢Es uno de los hoteles de la
Comunidad mejor preparados para
albergar este tipo de eventos?

R.- La variedad de espacios que
permiten adaptarse a cada una de

las necesidades del cliente, junto
con las capacidades que éstos ma-
nejan y un servicio 360 grados lo
convierten en una de las mejores
opciones de la Comunidad.

P.- ¢, Cual es el porcentaje de ne-
gocio que represen-
tael MICE?

R.- Aproximada-

iempre estamos

proximos meses el Madrid Buffety
los suelos de las salas de reunio-
nes serén reformados.

P.- ¢ Qué porcentaje de sus ven-
tas canalizan en estos momentos a
través de las agencias de viajes?
¢Son socios fundamentales?

R.- Por supuesto, ya que son los
que conectan al usuario con la ofer-
ta hotelera. Podriamos estar hablan-
do de més de un 85%.

P-- ¢ Cdmo intentan promover sus
ventas a través de intermediarios?

R.- Es muy importante mantener
una estrecha relacién comunican-
do cada una de las novedades del
hotel. Ademas, desde nuestro pun-
to de vista es crucial la visibilidad
que podamos tener tanto a nivel in-
ternacional como nacional en even-
tos, workshops, fam trips, ferias
como IMEX o0 IBTM, asi como vi-
sitas personalizadas a agencias.

P.-- ¢ Lesafectade algin modo la
economia colaborativa?

R.- No podemos negar que la
economia colaborativa ilegal perju-
dicaa todo el mundo. Sin embargo,
al ser un hotel orientado a MICE, el
impacto es mucho menor.

P.- ¢ Cree que laAdministracion
madrilefia debe abordar este feno-
meno con urgencia?

R.- Es una necesidad tomarnos en
serio este fendmeno y buscar, entre
todos, el mejor camino que beneficie
al Turismo en nuestra Comunidad.

P.- Los hoteleros se quejan mu-
cho del peso dominante de Booking
en ladistribucion de sus servicios.
¢ Qué opinaal respecto?

R.- Laprimera obligacion del ho-
telero es diversificar
la clientela para dis-
minuir su dependen-

mente podemos es-
tar hablando de un
50% de ocupacion
y un 70% a nivel de
produccion MICE.
P.- ¢ Prevén nue-

llevando a cabo
mejoras para
adaptarnos a las
necesidades de
los clientes

ciayaque luchar con-
tra gigantes como
Booking o Expediase
antoja una tarea mas
que complicada. Por
ello, debemos depo-

labora con el organiza-

do una experiencia tni-
cay personalizada. Para

vas mejoras en el
establecimiento?
R.- A pesar de que se ha refor-
mado recientemente la totalidad del
hotel, siempre estamos llevando a
cabo mejoras en las instalaciones
para adaptarnos a las necesidades
de los clientes. De hecho, en los

ello, existen siete dife-

través de un
soloclic.

sitar esfuerzos en
posicionar el hotel
online de forma optima.

P.- La recuperacion del consu-
mo, aunque lenta, es un hecho. ¢ Se
han visto beneficiados?

R.- Actualmente, podemos con-
firmar que el sector MICE esta pa-
sando por mejores momentos y, de-
bido a los datos que manejamos,
asi seguira siendo. No obstante,
debemos seguir trabajando y ade-
cuar las necesidades y exigencias
de los clientes para poder seguir
hablando de un crecimiento y re-
cuperacion del sector y asi conse-
guir que Madrid sea uno de los prin-
cipales destinos en Espafia.

P.-  Han aumentado los niveles
de rentabilidad?

R.- Larenovacion del hotel, jun-
toalaincorporacion a lanueva mar-
cay la recuperacion del sector nos
han permitido mejorar en precio has-
taenun 20% Yy una mejora de la ocu-
pacién en un 5%. Aspectos que vie-
nen acompafiados de una mayor
exigencia por parte del cliente.
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Hélene Valenzuela | OUIGO ..................
Santiago Vallejo | AEPT ....ovvvvverinreennns
Francisco Vazquez | CIMET ..
Manuel Vegas | AEDH .......ccccoeevernnnnnn.
David Vidal | AMADEUS .........ccccouueuvnnens
André Vietor | IAPCO
Joan Vila | HOTELBEDS ..........cccoouun
Paul de Villiers | AMADEUS .................
Agata Witoslawska | POLONIA . .
José Luis Yzuel | HOSTELERIA
Tobias Zisik | EUROPCAR .......cccccceonnee.
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Nombre Pag. | Nombre Pag. | Nombre Pag. | Nombre Pag.
AAV ARAGON | Jorge Moncada ........... 60 | AVORIS| Vicente Fenollar .............c.... 24 | GEA|Sara Femnandez ... 26 | OPC ESPANA|Ascension Duran ......... 22
AAV CORDOBA | Antonio Cafio ........... 18 | AVORIS | Juan Carlos Gonzélez .. 30 | GEBTA| Luis Dupuy ... ... 22 | OPC ESPANA | Vicente Serrano ........... 57
AAV JAEN | Trino Martinez  ........ .42 | AVORIS | Endika Ormaeche ..... .. 46 | GEBTA|Marcel Foms .......... ... 26 | OPCMADRID | David Abreu ... .8
AAV RIOJA| Miguel A. Herrera ........... 35 | AUDITORIUM | Carlos Alonso ................. 8 | GLOBALIA| Javier Hidalgo ......... ... 35 | ORIZONIA| José Duato .......... .22
AAVA | José Manuel Clia ...... .20 | BALEARIA|Adolfo Utor ............ ..58 | GLOBALIA|Juan José Hidalgo ... 35 | OTAVA|lfiigo Fernandez ................. 24
AAVOT | Eduardo Garcia ...... .28 | BANCOTEL | Antonio AlOnSO .........ccceee... 8 | GOBIERNO | Elena Pisonero .. ... 50 | OUIGO | Hélene Valenzugla ................. 58
AAVRCD | José Luis Tlnez ... .58 | BARCELO | Simén Barcelf ....... .15 | GOWAIl| Javier Diaz .............. ... 20 | PALLADIUM | Abel Matutes ................... 42
ACAV | Javier Bolta ............... .16 | BARCELO | Simon Pedro Barcelo ....... 15 | GSAR | Charo Trabado ... ... 58 | PANAVISION | Emilio Ib&fi€z ................. 36
ACAV | Francisco Carnerero . .18 | BELIVE | Javier Blanco ........ . 16 | E.RIVAS|EstebanRivas ... .. 50 | PINERO | Encarna Pifiero ............c....... 48
ACAV | Marian MUro .............. .. 44 | BEDSONLINE | Didac Camps ... .. 18 | H.SANTOS | José Luis Santos ........... 52 | PINERO | Pablo Pifiero ..........cccc..cc.. 48
ACAVE | Jordi Marti ....... .40 | BOOKINGFAX | Antonio Mariscal .......... 40 | HALCON | José Maria Hoyos ...... ... 35 | PIPELINE | Sebastian Briones .............. 16
ACAVE | Marti Sarrate ....... .57 | BRITISH | Carlos Gomez HALCON | Fernando G®. Rascon ......... 28 | POLITOURS | Manuel Buitron ............... 18
ACAVYT | David Deniz ...... .20 | CADIZ CONGRESOS | Carlos Garcia .. 28 | HOLIDAYWORLD | Francis Pefiarroya .. 48 | POLITOURS 360° | Carlos Ruiz ........... 52
ACETA | Antonio Pimentel . . 48 | CAMARAS | Javier G.-Navarro ............. 30 | HOSPEDIUM | Anselmo de la Cruz ...... 20 | POLONIA|Agata Witoslawska ........... 60
AECA | Felipe Navio ......... .46 | CARREFOUR | Héctor Floro ..... .. 26 | HOSTELERIA| José Luis Yzuel ........... 60 | PORTAVENTURA | Arturo Mas-Sarda ... 42
AEDAV | Sergio Garcia ... .28 | CARREFOUR | Rafael Sanchez ... 52 | HOTELBEDS |Joan Vil ............ ... 80 | RENFE | Javier Marin .......c.c.cccouvrvernnnens 40
AEDAVE | José R. Campuzano ........... 18 | CDV|Ricardo Palazuelos ........ ... 46 | HOTUSA | Amancio Lopez .. ... 38 | RHODASOL | Aurelio Egido ............ce.e.. 22
AEDH | Manuel Vegas .......... . 60 | CEAV|Rafael Gallego ...... .. 26 | HUSA|Juan Gaspart ......... ... 28 | RIO| José LuiS INIESta ...ovovvvvvrrierns 36
AEDH MADRID | Manuel Ruiz CEAV | Carlos Garrido ........... .. 28 | IAG | Luis Gallego ... 226 | RIU|CaMEN RIU .o, 52
AEGVE | Damian Arroyo ........ CEAV | José Manuel Lastra ... .. 38 | IAG7| Angel Mufioz ... w841 RIUTLUIS RIU oo 52
AEGVE | Antonio Perea....... CEAV | Pablo Parrilla ............ .. 48 | IAGT|Fina Mufioz ..... .. 44 | ROYAL CARIBBEAN | Sergio Arévalo ... 10

AEHM | Gabriel Garcia ....... CEAV | Mereces Tejero ...... .. 58 | IAPCO | André Vietor .. .. 60 | RUMBO | J0SE RIVEra .......ccoovveerrrerrnnn.
AEHM | Jesus Gatell ...... CEHAT | Ramdn Estalella .. .. 24 | |IATA|Tony Tyler ......... .. 58 | RYANNAIR | Michel O'Leary ...

AEHM | Antonio Gil ..... CEHAT | Jorge Marichal ... .. 40 | 1ATA|Javier Valdés ... ... 58 | SABRE | Andreas Syrigos ...

AEHM | Mar de Miguel ....... CEHAT | José G. Diaz Montafiés .......... 22 | IBERIA] Javier Alonso ... 10 | SAVIA| Felipe Gonzélez .....

AEPT | Santiago Aguilar .... CENTRALDERESERVAS | Ricardo Buil . 16 | IBERIA | Juan Cierco ....... ... 20 | SAVIA|Manuel Ldpez .........

AEPT | Andrés Encinas ...... CEOE | Inmaculada de Benito ............... 15 | IBERIA| Enrique Donaire ... ... 22 | SCB | Francisco de la Torre

AEPT | Santiago Vallgjo ...... CEOE | Gerardo Diaz Ferran ................ 22 | IBERIA| Xavier de Irala ....... ... 36 | SENADO | Agustin Aimodovar ................ 8
AEVAV | Miguel Jiménez ... . CEUS | Agustin Lamana .. 36 | IBERIA| Victor Moneo ......... ... 44 | SERHS | Ramon Bago .
AEVEA | César GOnzZalez ........ccoocveee. CIMET | Claudio Meffert 42 | IBEROSTA | Miguel FIUXa ......cccovvrvenne. 26 | SEVILLA|Manuel Macias ......c....ccoouwees
AEVISE | Carlos Martin ... CIMET | Francisco VAzZQuez .................. 60 | ICCA|Marc Garcia ... 28 | SGT|German Porras ......coc.ommreeernrees

AEVISE | Antonio Tavora ... .
AGAVI | Juan A. Rivadulla ...........c....c....

AIR EUROPA | Richard Clark ................ 20
AIR EUROPA | JesUs NUO ... 46
AIR BERLIN | Alvaro Middelmann ......... 44
AIR NOSTRUM | Carlos Bertomeu ....... 16
AIRMET | Rubén Fernandez
AIRMET | Juan José Olivan
ALA | Javier GANDAra ........occccmrreeennnees
ALA | Pablo Olmeda .
ALSA | Jorge COSMEN ..cocvvvnreerrirraens
ALPITOUR | Emilio RiVas ........ccocveeees
AMADEUS | Luis Maroto
AMADEUS | José A. Tazén
AMADEUS | David Vidal ..........conmrrerrees
AMADEUS | Paul de Villiers ... .
AMAVE | Ruperto Donat ..........ccccccceeee.
AMETIC | Enrique Serrano ....................
AMRESORT | José Maria Lucas .
ANDALUCIA | Yolanda de Aguilar .......... 8
ANDALUCIA | Arturo Bernal ........c.........

ANDALUCIA | Alberto Ortiz ... .
AON | Katia EStACe ........cvrrvrrierriirninns

APAV | Francisco J. Fernandez ........... 24
APAV | Angel Juan Pascual ... .
APEMTG | Juan Pel&ez .........cccovvvvrmnrnes
ARPTA | Alba Cruells .........cconveeernerernnes
ASAVAL | Tomas Komuda .
ASCABUS | Javier Gonzalez .................
ASEPROCE | Pablo Martinez
ATRAE | José Manuel Calleja. ... .
AVANZA | Valentin Alonso ............cooweees
AVASA | Abilio AVArez .........oovvccccveees
AVASA | Luis Felipe Antoja . .
AVASA | Carlos LOPEZ .......ccovvervvrreeenane.
AVIBA | Pedro Fiol .......ccccenmmereriereeennnns
AVIPO | Mar Rodriguez .
AVIS | Cristobal JIMENez ......c.c..couvvvvs

AVIS | Antonio LIatas .......ccverreerrrernnes

AVORIS | Javier Castillo .......cccccvserers 20

CIVITATIS | Alberto Gutiérrez .... .. 30
CLARIDGE | Juan Luis de Lucas ......... 38

CLIA| Alfredo Serrano .........ccoccveevi 57
CONDOR | Eduardo Millan .. 44
CONFEBUS | Rafael Barbadilo ............ 15

COSTA | Rafael Feméandez-Alava ......... 26
CROISIEUROPE | Tomas Fernandez ... 26
CWT | Eduardo Rebello .........coccvvvereeneee

DELOITTE | David Rodriguez ...............

DIT GESTION | Lander Arriaga .
DIT GESTION | Jon Arriaga .........evveve.
DMC SPAIN | Fay Taylor ........cccevvrereene.
ECTAA | Eva Blasco
ECTAA | Pawel Niewiadomski ...............
EDREAMS | J. Pérez-Tenessa ..............
EDUCATUR | Doménech Biosca ...........
EMPERADOR | Gustavo Lopez ............
ENTERPRISE | Vicent Labella ..............
ERGO | Oscar Esteban
EUROPA | Marco Montagnani ...............
EUROPAMUNDO | A. dela Osa. ..........
EUROPCAR | José M. Gonzdlez .........
EUROPCAR | Michel Kisfaludi .............
EUROPCAR | Tobias Zisik ..........ccowvvee..
EXCELTUR | Oscar Perell
EXPLORATRAVELER | Luis Mata
FAAV | LUIS AITOYO oo
FEAAV | Jesus Martinez Millan .
FEAAV | Susana Tomas ........ccoveeeeeens
FECLAV | Jerénimo Fernandez .............
FEH | José Maria Carbd
FENEVAL | Juan L. Barahona ...............
FETAVE | César GUHEITEZ .......ccvvvnrennn.
FIAA | David Moneo
FIBES | M@ del Mar Carnero ..................
FIPROTUR | Rodrigo Esponda .............
FIRA| Constanti Serrallonga
FITUR | Marfa Valcarce ..........cc..oouweveen.
FYCMA | Inmaculada Moya ..................
GEA | Prisciliano Fernandez .................

ICCA | Christoph Tessman ...
ICTE | Fernando Fraile .........c.cccrnueenn.
ICTE | Miguel Mirones ..........cc..ovueveeenns
IFEMA | José M2 A, del Manzano .........
IFEMA | Juan Arrizabalaga ...........c......
IFEMA | Eduardo Lopez Puertas
IFEMA | Belén Mann
ILUNION | J. Angel Preciados
I'M+ | Juan Ignacio Collado ...................
INTERMUNDIAL | Manuel Lépez .........
IRYO | Victor Bafiares ........ccoeevrmveeernns
IRYO | Simone GOrNi .....covvverveerreennns
IRYO | Oscar Santamaria
ITH | Alvaro Carmillo ............ooovrrreceecreen

ITH | Javier Garcia Cuenca .................. 28
JUMBO TOURS | Ginés Martinez ........ 40
LES ROCHES | Carlos Diaz Lastra ....... 22
LOCOS POR VIAJAR | José A. Masia .. 42
LOGITRAVEL | Ovidio de Andrés .......... 10

LUFTANSA | Julia Hillebrand ................. 35
MALAGA | Jonathan GOmez ................. 30
MAYAB | Marisol Magirena

MDC SPAIN | José A. Casas ................ 18
MELIA SOL | Gabriel Escarrer .............. 24
MELIA | Gabriel Escarrer

MESATURISMO | Carlos Abella ............. 8
MESATURISMO | Abel Matutes ........... 42

MESA TURISMO | Juan Molas
MSC | Fernando Pacheco ..............c......

MUNDIPLAN | Jacobo Fernandez ......... 24
MUNDOMAR | Agustin Quesada .......... 50
MUSEO TURISMO | Alberto Bosque ... 16
NAUTALIA | Rafael G&. Garrido ............. 28
NCL | Sonia Lopez
NEXO | Carlos Ortiz Rodrigo .................
NEXO | Eugenio de Quesada ................
NH HOTELS | Ramén Aragonés ...........
NOVOTEL | José Alberto Garcia ...........
OMT | Jaime Alberto Cabal .........ccc.......
OPC ESPANA | Matilde Almandoz

SOLTOUR | Tomeu Bennasar .
SPECIAL | Carlos JIménez ..........ccoee..e..
STAR | Manuel Benavides ...........c.........
TALONOTEL | Antonio Alonso .
TDI | Susana Menéndez ...........c.cccceevnne.
TECNOTURIS | JesUs Juarez
THR | Eulogio BOrdas ..........coeceerrevrnne
THOMAS COOK | Manny Fontenla ....... 26
TRAVEL LOOP | José Arias ................. 10
TRAVEL&STT | Antonio Santos ............. 52
TRAVELPORT | Antonio Loureiro .......... 38
TRAVELTECHI1SCR | Julio Gonzélez ... 30
TUI| PeterLong ....ccoceveeveveenreerneirnnes
TUI | Friedrich JOUSSEN .....oovvverreirnnne
TUI| Wolfgang Kiessling .........cccoeeee
TUI SPAIN | Eduard Bogatyr
TUNISAIR | Nehla Dehouriche ............ 20
TURESPANA | Manuel Butler ................ 18
TURESPANA | Carlos Hormo
UCAVE | Rafael Serra .......cc.coouvvvenrennn.
UNAV | José Luis Méndez ...........cco......
UNAV | JoSE LUIS PrEt0 .....covrverrenrrerns
UNIV. NEBRIJA | Manuel Figuerola ....... 26
UNIV. MALAGA | Antonio Guevara ........ 35
VALENCIA | Antonio Bernahé
VALLADOLID | Gabriel Ureta
VECI | Santiago Bau ........c.c.cuevenrerrnenes
VECI | Joan Balaguer ..............

VECI | Miguel Angel de la Mata ............. 42
VECI| Carmen de Santa Ana ............... 52
VUELING | Alex Cruz

VUELING | Marco Sansavini ................ 52
W2M | Guillermo Gonzélez Vallina ........ 35
W2M | Fernando Lucini
W2M | ENric RIEra .....oovevvevvnerenserienes
W2M | Gabriel Subias
WAH | Juanjo Peso

WAMOS | Fernando Eiroa .................... 22
WTTC | Gloria Guevara ............ccouuvveenes 35
ZONTUR | Pedro Pascual ..........ccco....... 48



Les Roches

Una experiencia a medida para formar a los
futuros lideres de la direccion hotelera

Fundado en 1954, Les Roches es uno de los lideres mundiales
en educacion en direccion hotelera. Ofrecemos titulaciones de
grado, postgrado y ejecutivas altamente especializadas y con
orientacion profesional en gestion hotelera, turismo de lujo,
marketing, transformacion digital, liderazgo, emprendimiento,
golf o direccion de cruceros.

Les Roches prepara a graduados emprendedores e innovadores
através de una red global de campuses en Suiza y Espaia.

Todos nuestros campus ofrecen un alumnado diverso y una vida
estudiantil dinamica, rica en oportunidades para el desarrollo
personal y profesional. Les Roches Suiza esta situada en los
Alpes, junto a la famosa estacién de esqui y golf de
Crans-Montana, mientras que Les Roches Espana ofrece el
calido sol del Mediterraneo.

Les Roches esta reconocida por la Comision de Educacion
Superior de Nueva Inglaterra (NECHE).

lesroches.edu
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