
La tercera subasta de gas natural 
de ITH se llevará a cabo este 
mes de octubre, y cuenta ya con 

la participación de más de 100 hoteles 
que conforman actualmente el grupo de 
compra. No obstante, aquellos hoteles 
interesados en inscribirse, aún están 
a tiempo. Deberán informar sobre su 
intención de sumarse a esta iniciativa a 
Óscar Alonso, del Área de Sostenibili-
dad y Eficiencia Energética de ITH. 

Las dos convocatorias anteriores per-
mitieron alcanzar unos ahorros medios 
que oscilaban entre el 18% y el 40% para 
los hoteles participantes. Se trata de una 
iniciativa que permite a los hoteleros ob-
tener unos precios optimizados para el su-
ministro de gas natural, que repercute de 
forma directa y positiva en la cuentas de 
resultados del establecimiento hotelero. 

Para sumarse al grupo de compra es 
necesario enviar las últimas 12 facturas del 
suministro de gas natural al correo elec-
trónico oalonso@ithotelero.com.  Pág. 20
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El ajedrez del marketing 
hotelero en Guest Summit                 
La innovación, la 
tecnología y el Big Data 
se analizarán en Guest 
Summit, los días 28 y 29 
de noviembre en Madrid. 

La compañía ofrece a 
los asociados de CEHAT 
soluciones de lana de roca 
para el aislamiento de sus 
establecimientos.

Thomas Cook se reúne con 
los hoteleros en Mallorca
El turoperador británico 
advierte a los abogados 
que están fomentando 
las reclamaciones por 
intoxicaciones falsas.
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Convocada en octubre la tercera 
subasta de gas natural de ITH

Más de 100 hoteles ya se han sumado a la convocatoria de la 
tercera subasta de gas natural del Instituto Tecnológico Hotelero 
(ITH), que tendrá lugar este mes de octubre. La convocatoria 

continúa abierta a aquellos hoteles interesados en sumarse, 
para lo que tendrán que ponerse en contacto con el área de 
Sostenibilidad y Eficiencia Energética del ITH. 

Ayudas de Estado
 en Canarias

Antonio Viñuela y César Acosta, de Ga-
rrigues Tenerife, explican los límites de 
ayudas que una empresa puede recibir y los 
incentivos fiscales que puede aplicar. Pág. 4

Carlos 
Sedano 
La indemnización de despido no in-
cluye vestuario y transporte. Pág. 6

Las dos convocatorias anteriores han generado importantes ahorros para los hoteles.

ROCKWOOL renueva su 
acuerdo con CEHAT 
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EDITORIAL

Ruido, demasiado ruido es lo que 
ha habido desde hace algunas 
semanas en redes sociales y en 
medios de comunicación de todo 

el país sobre el fenómeno denominado ‘tu-
rismofobia‘. Si bien todas las opiniones son 
respetables, o por lo menos deberían serlo, 
asistimos a un debate con una fuerte carga 
emocional y muy poca carga racional. Vemos 
como todo el mundo parece ser experto en 
turismo y construye ‘su realidad’ a partir de 
‘su experiencia’ como turista o como usuario y, a partir de 
ahí, crea reglas universales por las que parece regirse este 
sector. Yo creo que el hecho de viajar en avión no me con-
vierte en un experto en el campo de la aviación comercial 
o en el diseño aeronáutico, pero parece ser que de turismo, 
al igual que de fútbol y de medicina, todo el mundo opina.

Vaya por delante mi más enérgico rechazo a quienes 
se toman la justicia por su mano y atentan, en nombre de 
no sé qué ideales, contra intereses turísticos de ciudades y 
destinos españoles y ponen al turista en el punto de mira 
como si fuese el problema. Sin que nadie se lo haya pedido, 
estas personas se autoproclaman defensoras de un modelo 
económico y social que, según ellas, debe prescindir de 
aquello que nos ha permitido superar un atraso económico 
endémico en este país. No ha sido el denominado ‘turismo 
tradicional’, basado en un modelo hotelero y extrahotelero 
y en la separación de usos del suelo, el que está generando 
estas violentas reacciones por parte de algunos individuos 
impresentables. La reacción viene, en algunos casos, por la 
mezcla de dos perfiles incompatibles: turistas y residentes. 
No son lo mismo, porque sus necesidades y deseos distan 
bastante de ser siquiera parecidos.

He leído también algunos artículos de opinión de 
periodistas que cargan sus tintas contra el único sector 
que nos ha permitido sacar la cabeza fuera del agua en 
el océano de la reciente crisis y parece que ahora vale 
criticarlo todo, porque todo es una basura. Que si los 

hoteleros “se lo están llevando crudo”, 
que si los trabajadores del sector hotelero 
“están explotados”, que si “los salarios son 
bajísimos”, que si “solo servimos para ser 
los camareros de Europa” y no sé cuántas 
lindezas más. No voy a negar que no haya 
algunos casos como los que se plantean en 
esos artículos e informaciones de prensa 
pero, al menos, en el ámbito que yo conoz-
co, si los hay, son sin duda la excepción 
y no la regla. Y como es difícil llegar a 

entendimiento desde los extremos, vayamos por partes.
Partiendo de la base de que todo es mejorable, no puede 

aceptarse que se hagan afirmaciones como que “el personal 
de los hoteles se desloma a trabajar por 700-800 euros al 
mes”. Eso es radicalmente falso, porque existe un convenio 
colectivo provincial y unos pactos salariales de empresa 
que lo prohíben y lo desmienten y sólo hay que mirar las 
tablas salariales y los pactos aprobados para comprobarlo. 
Y si existen casos de trabajadores que cobren esos 700-800 
euros citados anteriormente por una 
jornada de 40 horas, probablemente 
sus empresas no estén aplicando 
el convenio colectivo, con lo que 
estarían incumpliendo la ley. Por 
supuesto que los salarios se pueden 
subir más y así espero que ocurra, 
pero afirmar que se pagan salarios de 
miseria, lo siento, pero no es cierto. 
En nuestro convenio colectivo, el 
de la provincia de Santa Cruz de Tenerife, que es del que 
puedo hablar con mayor conocimiento, en los últimos tres 
años los salarios han subido un 4,5% –en un contexto de 
inflación negativa– y queda aún una subida para el último 
año de vigencia del convenio para el período 2018-2019.

Otro de los comentarios que molestan especialmente 
es que se critique nuestra dependencia del sector servicios 
y más concretamente del turismo, como si trabajar en 

turismo fuera indigno y todos debiéramos aspirar a ser 
ingenieros. Pues no, señoras y señores, porque incluso 
las economías basadas en el conocimiento –que algunos 
dicen que es a lo que Canarias debe aspirar–, necesitan 
un sinfín de profesionales de diversos ámbitos: jardine-
ros, personas que limpien las calles y recojan la basura, 
carteros, camareros y otras muchas profesiones y oficios 
tan dignos como los que más. Porque siempre he pensado 
que no hay trabajos indignos sino personas que hacen in-
dignos los trabajos. Creo que detrás de tal afirmación hay 
un cierto complejo de inferioridad por parte de quienes la 
hacen. ¿Qué problema hay en trabajar en turismo? Esfor-
cémonos en ser los mejores en aquello que podemos serlo, 
ofreciendo un servicio de alta calidad para que quienes 
nos visiten nos recomienden y repitan destino. Si somos 
los mejores, se pagará más por venir y eso tendrá una 
influencia directa en que se paguen mayores salarios, lo 
que es básico para reactivar el consumo interno.

Por supuesto que debemos aspirar a tener una sociedad 
más formada, más productiva y con salarios altos, pero si 

nos fijamos en modelos que puedan 
servir de inspiración –salvando las 
grandes distancias como puede ser 
Singapur–, hay que recordar que 
empezó su transformación hace 50 
años para llegar a ser lo que es hoy, 
uno de los países con mayor renta 
per cápita del mundo y un modelo 
de economía del conocimiento, si-
guiendo un modelo de crecimiento 

económico planificado desde muy largo plazo. ¿Estamos 
dando los pasos correctos en materia de educación, in-
novación, apoyo a la emprendeduría, etc. si queremos 
acercarnos a ese objetivo? Cada uno que se responda. ¿Y 
qué hacemos hasta que dichos cambios se vayan produ-
ciendo? ¿A qué nos dedicamos? Yo propongo que sigamos 
haciendo cada vez mejor lo que ya sabemos hacer bien, 
que es ofrecer productos y servicios turísticos.

No todo vale
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Esforcémonos por ser los 
mejores en aquello que 

podemos serlo, ofreciendo 
un servicio de alta calidad

‘Turismofobia’ y atentados

El verano de 2017 será recordado, además por haber sido el mejor de la historia para el destino 
España, por dos acontecimientos que han conmocionado al Turismo: los atentados de Barcelona 
y un nuevo fenómeno denominado turismofobia. 

Los atentados terroristas  no son algo nuevo en España, ni en el resto de Europa. Las campa-
ñas de verano de ETA, que cada año se dirigieron contra nuestras playas y zonas turísticas, y las últimas 
acciones terroristas a gran escala contra destinos estrella de la Unión Europea, como fue el caso de París, 
son ejemplos del interés estratégico de los grupos terroristas por el Turismo. O más bien por el efecto 
multiplicador que esta actividad ofrece a sus repugnantes acciones. ¿Cabe imaginar un mayor impacto 
internacional, al afectar a ciudadanos de países de todo el mundo, que acciones terroristas como la de La 
Rambla de Barcelona, ejecutada por un terrorista armado con una furgoneta de alquiler?... Y lo mismo 
cabe decir de los atentados de París en 2015, cuyos efectos sobre Francia como destino turístico líder de 
Europa, han sido ostensibles. Aunque está por ver la capacidad de adaptación de turistas y operadores 
para descontar estos atentados, a la hora de formalizar futuras contrataciones. 

Cuestión aparte es la llamada turismofobia, con la que activistas de determinados partidos antisiste-
ma, tan minoritarios como radicales, han irrumpido en la temporada turística. Con argumentos como el 
encarecimiento de la vivienda o la masificación, un remedo catalán de la kale borroka vasca ha hostigado 
a turistas que viajaban en el Bus Turistic de Barcelona y, lo que es aún más sorprendente, han llevado su 
gamberrismo (¿o vandalismo?) callejero hasta el puerto náutico de Palma de Mallorca. 

La primera reflexión que cabe hacerse es: ¿con qué legitimidad (o connivencias) exportan a Palma este 
vandalismo de baja intensidad contra el Turismo grupos organizados (o alentados) por partidos radicales de 
otra comunidad? Y, ya metidos en dislates, ¿qué les lleva a elegir para sus performances un puerto náutico, diri-
giendo sus ataques hacia yates y restaurantes de lujo? No parece que este turismo de calidad sea el que masifica 
destinos o crea problemas de convivencia. Y teniendo tan cerca La Barceloneta, no parece lógico volar hasta 
Palma para una montar escenificaciones con tintes belicistas contra el tipo de turismo que todos desearían tener.

El Turismo es el principal sector de nuestra economía y el primer generador de empleo en España. Y 
con las cosas de comer, no se juega. 
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La ampliación de los límites de 
ayudas de Estado en Canarias

Antonio Viñuela
Socio de Garrigues Tenerife

Tras la introducción en España en el ejercicio 2015 de mecanismos de control de las ayu-
das de Estado concedidas por la Unión Europea mediante un modelo tributario concreto 
–282-, y teniendo los incentivos fiscales del Régimen Económico y Fiscal de Canarias 
tal consideración de ayudas de Estado, el pasado mes de junio se ampliaron con efectos 

retroactivos a 1 de enero de 2015 los límites de ayudas que una empresa puede recibir y 
por tanto los incentivos fiscales que puede aplicar. Esta modificación legislativa tendrá una 
enorme repercusión en Canarias en sectores como el industrial, pero también en el turístico, 
en supuestos tan estratégicos como los asociados a la renovación de la planta hotelera. 

Las Islas Canarias cuentan con un 
Régimen Económico y Fiscal es-
pecial (REF) por su condición de 
región ultraperiférica, cuya sin-

gularidad ha sido reconocida en la Constitu-
ción Española y por la Unión Europea (UE), 
de manera que la regulación y aplicación 
de los incentivos aplicables en el marco del 
REF de Canarias se ajustan a lo establecido 
en el ordenamiento comunitario.

En este sentido, los incentivos fiscales 
del REF tienen la consideración de ayuda 
de Estado y su marco normativo comunita-
rio lo constituyen las Directrices sobre las 
ayudas estatales de finalidad regional para 
2014–2020 y, en particular, el Reglamento 
(UE) nº 651/2014 de la Comisión de 17 de 
junio de 2014 por el que se declaran deter-
minadas categorías de ayudas compatibles 
con el mercado interior en aplicación de los 
artículos 107 y 108 del Tratado.

En este contexto, el Real Decreto-Ley 
15/2014 modificó la Ley 19/1994, reno-
vando el régimen vigente para el periodo 
2015-2020, manteniendo todos los incen-
tivos fiscales que lo configuraban, pero 
estableciendo importantes novedades 
entre las que se encuentra el control de 
ayudas de Estado.

A los efectos de realizar un adecuado 
control de ayudas de Estado, es preciso 
distinguir entre las denominadas “ayudas 

regionales a la inversión” y las “ayudas 
regionales al funcionamiento”:

• Ayudas regionales a la inversión son 
ayudas regionales concedidas para una 
inversión inicial o una inversión inicial en 
favor de una nueva actividad económica, 
teniendo la consideración de inversión 
inicial la que tiene por objeto: la creación 
de un establecimiento; la ampliación de 
un establecimiento; la diversificación de 
la actividad de un establecimiento para la 
elaboración de nuevos 
productos, o; la trans-
formación sustancial 
en el proceso general 
de producción de un 
establecimiento.

Las ayudas regio-
nales a la inversión 
tienen unos límites 
específicos y muy ele-
vados por proyecto de inversión. 

• Ayudas regionales al funcionamiento 
son las ayudas para reducir los gastos co-
rrientes de una empresa no relacionados con 
una inversión inicial, estableciéndose en un 
primer momento por la redacción originaria 
de la norma los siguientes límites:

 - Límite conjunto del 17,5% del 
volumen de negocios anual del beneficiario 
obtenido en Canarias, cuando se trate de una 
entidad perteneciente al sector industrial. 

 - Límite conjunto del 10% de 
dicho volumen de negocios, cuando la en-
tidad corresponda a cualquier otro sector 
de actividad.

Por ello es muy importante valorar cuál 
es la calificación (ayuda al funcionamiento 
o ayuda a la inversión) de los proyectos de 
inversión que proyecta cada sociedad en 
Canarias y la incidencia que los mismos 
tendrían en su control de ayudas, más aún 
cuando se establece un severo régimen 

sancionador para 
el caso de supera-
ción de los límites 
de acumulación de 
ayudas.

P a r t i c u l a r -
mente las ayudas 
al funcionamiento 
deben estar some-
tidas a un especial 

control y todas se comunican anualmente a 
la Agencia Tributaria a través del modelo 
282 que se presenta telemáticamente en el 
plazo establecido para la presentación del 
Impuesto sobre Sociedades.

Pues bien, el Diario Oficial de la UE de 
20 de junio de 2017 publicó el Reglamento 
(UE) 2017/1084, de 14 de junio, por el 
que se modifica el Reglamento 651/2014 
aumentándose el límite de la acumulación 
de ayudas de funcionamiento hasta el 

30% de la cifra de negocios anual, desde 
el 10% vigente hasta la fecha con carácter 
general (17,5% para el sector industrial) 
y que resulta de aplicación directamente 
en la Normativa Española, en virtud de la 
adaptación de la normativa española me-
diante la Ley de Presupuestos Generales 
del Estado para el ejercicio 2017.

Resulta absolutamente relevante su-
brayar que dicha modificación opera con 
efectos desde el día 1 de enero de 2015, 
por lo que se concede efectos retroactivos 
a esta ampliación en el margen de apli-
cación de los límites de aplicación de los 
incentivos fiscales del REF y otras ayudas 
de Estado que resultaran de aplicación en 
el territorio español.

Con esa modificación legislativa se 
potencia el ventajoso régimen fiscal de 
Canarias por lo que respecta a todas las 
ayudas que, como vimos, tienen la consi-
deración de ayudas al funcionamiento, lo 
que puede tener una relevancia enorme 
en el sector turístico en supuestos tales 
como la renovación de la planta hotelera 
o el régimen de las empresas sometidas 
al régimen de la Zona Especial Canaria, 
así como en otros sectores como el indus-
trial, que perciben otros tipos de ayudas, 
como la bonificación por producción de 
bienes corporales, las subvenciones al 
transporte o el AIEM.

Las ayudas regionales 
a la inversión

tienen unos límites 
muy específicos

César Acosta
Counsel de Garrigues Tenerife
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El transporte y vestuario 
no se incluyen en el mó-
dulo de cálculo de la in-

demnización por despido

La  indemnización de despido no incluye 
los pluses de vestuario y transporte

Carlos Sedano
Asesor Laboral de CEHAT

La sentencia de la Sala Cuarta, de lo Social, del Tribunal Supremo, de 3 de mayo de 2017, re-
suelve en un recurso de casación para la unificación de doctrina, con motivo de la interpretación 
del artículo 72 del convenio colectivo de empresas de vigilancia y seguridad, que los pluses de 
vestuario y transporte abonados mensualmente a los trabajadores no se integran en el módulo 

salarial para el cálculo de la indemnización por despido, al tratarse de conceptos de naturaleza 
extrasalarial, ya que compensan gastos generados al empleado con ocasión de la prestación 
de servicios; a esta conceptuación no obsta el que se trate de cuantías fijas, que se abonan 
mensualmente, incluyendo el mes destinado al disfrute de vacaciones, o que se cotice por ellos. 

El recurso conocido por el Tribunal 
Supremo trata la cuestión de la 
posible inclusión en el salario 
regulador a efectos de cálculo 

de la indemnización por despido- de las 
cantidades percibidas por la trabajadora 
demandante en concepto de pluses de ves-
tuario y transporte. Tanto la sentencia de 
instancia como la del Tribunal Superior de 
Justicia de Andalucía, con sede en Málaga, 
habían entendido que sí integraban el sala-
rio regulador para el cálculo indemnizato-
rio, considerando que, si bien en principio 
tales pluses no tendrían naturaleza salarial, 
dado que su finalidad sería compensar al 
trabajador por los gastos que le ocasiona 
el desplazamiento al lugar de trabajo (plus 
de transporte) o por la utilización de una 
determinada indumentaria en el desempeño 
de su puesto de trabajo (plus de vestuario), 
tendrían sin embargo carácter salarial desde 
el momento que se devengan de manera fija 
y con independencia de las situaciones que 
debieran dar lugar a su gasto por abonarse 
en quince pagas y con independencia de la 
asistencia al trabajo y de la mayor o menor 
distancia existente entre el domicilio del 
trabajador y de que acredite los gastos para 
la adquisición y conservación del vestuario.

El alto Tribunal contrasta esta doctrina 
con la sentencia de la Sala de lo Social 
de Asturias, de 6 de junio de 2014, que 
versaba sobre el despido de un vigilante 
de seguridad que prestaba servicios para 
la misma empresa y en la que la Sala del 
Principado llegó a la opuesta conclusión 

de que los cuestionados pluses no ostentan 
naturaleza salarial ni deben ser tenidos en 
cuenta para determinar el salario regulador 
de las consecuencias del despido. 

El Tribunal Supremo considera que la 
naturaleza salarial o extrasalarial de los 
pluses de transporte y vestuario, depen-
derá -al margen de la denominación que 
las partes le hayan dado en el convenio 
colectivo- de si tales conceptos remuneran 
o no de forma efectiva el gasto de transporte 
o de mantenimien-
to de la vestimenta 
profesional del traba-
jador, sin que pueda 
deducirse de forma 
automática que tie-
nen naturaleza sala-
rial por el hecho de 
abonarse todos los 
meses, incluso el de 
vacaciones, pues ello no denota sin más la 
inexistencia de los gastos que conceptual-
mente remuneran tales complementos. 

Tras analizar el artículo 72 del convenio 
colectivo de vigilancia y seguridad, llega 
a la conclusión de que el mismo pretende 
compensar gastos, lo que, de acuerdo con el 
artículo 26.2 del Estatuto de los Trabajadores, 
le confiere naturaleza extrasalarial, haciendo 
hincapié en que esta posición es avalada por 
la publicación del convenio sin que la au-
toridad laboral hubiese hecho tacha alguna 
de ilegalidad. Señala que para desvirtuar 
esta conclusión no bastan meros extremos 
formales como que se abone en cuantía fija, 

que su retribución se efectúe en quince men-
sualidades, que se retribuya en vacaciones…, 
puesto que precisamente para no tener que 
justificar el gasto, las partes negociadoras 
del convenio convinieron en señalar una 
cuantía en cómputo anual a percibir luego 
mensualmente a través de quince pagas. 

Más inquietante es el argumento según 
el cual la cotización de ambos pluses haría 
ensombrecer las anteriores reflexiones. El 
Tribunal Supremo indica que la sentencia 

sometida a su consi-
deración recoge que 
la empresa recurrente 
ha cotizado a la Segu-
ridad Social por los 
indicados pluses de 
vestuario y transporte 
“pese a que legalmen-
te no estaría obligado 
a ello si realmente se 

tratase de pluses de naturaleza extrasalarial 
que viniesen a compensar los gastos oca-
sionados por el desempeño de la actividad 
laboral”, dando a entender que dicha cir-
cunstancia podría obstaculizar al resultado 
alcanzado. La desecha, sin embargo, por no 
estar contenida en los hechos declarados pro-
bados por la sentencia, sino en la fundamen-
tación jurídica de la misma, lo que le lleva a 
“prescindir del anómalo y sorpresivo dato” 
-la cotización a la Seguridad Social-, recono-
ciendo no obstante que en todo caso sería un 
mero apoyo indiciario de la pretensión y no 
una prueba evidente de la naturaleza salarial 
de los cuestionados pluses.

Y decimos que es inquietante dicho 
argumento, pues parece desconocer que, 
por imperativo legal, dichos pluses pasaron 
a integrar la base reguladora de cotización 
a la Seguridad Social, en virtud del Real 
Decreto-ley 16/2013, de 20 de diciembre, 
de medidas para favorecer la contratación 
estable y mejorar la empleabilidad de 
los trabajadores, cuya disposición final 
tercera modificó el artículo 109 del texto 
refundido de la Ley General de la Seguri-
dad Social, aprobado por el Real Decreto 
Legislativo 1/1994, de 20 de junio, esta-
bleciendo una lista tasada de conceptos 
excluidos de la base de cotización, en la 
que no se incluye el plus de transporte 
-entendido como el destinado a resarcir 
al trabajador de los gastos ocasionados al 
mismo al ir y venir desde su domicilio al 
trabajo, y viceversa- ni el de vestuario, sino 
únicamente “las asignaciones para gastos 
de locomoción”, esto es, aquellas que se 
abonan a quien se desplace fuera de su 
centro habitual de trabajo para realizar el 
mismo en lugar distinto. 

En conclusión, la sentencia entiende 
que el plus de transporte y vestuario no 
se incluyen en el módulo de cálculo de la 
indemnización por despido, por otorgarles 
naturaleza salarial, si bien da a entender 
que dicha conclusión podría venir afectada 
por la circunstancia de su cotización a la 
Seguridad Social, lo que supone un cierre 
en falso del tema, pues dicha cotización es 
imperativa, lo que sorpresivamente parece 
ignorarse en la sentencia comentada. 

Voluptas assi utem non exceria nimust es iurio 
tem res debitatius accullab incid exerum, 
conse nusam quia prat que doluptas
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Lo inexplicable

Agustín Almodóbar Barceló
Senador por Alicante
del Partido Popular

El senador por Alicante del Partido Popular, Agustín Almodóbar Barceló, analiza la 
situación del Turismo en España y la gestión eficiente entre residentes y turistas,  tras 
los altercados violentos ocurridos en Barcelona. Almodóbar destaca que no es momento 
de demonizar al turismo, ni de imponer tasas que graven los bolsillos de los que nos 

visitan, ni de firmar moratorias a la inversión, restricciones a la llegada de turistas o 
la no concesión de licencias. Porque politizar el turismo no es bueno. El turismo es 
un sector que genera riqueza, puestos de trabajo, elimina barreras y es capaz como 
pocos de democratizar la vida de nuestros pueblos y ciudades.

No descubro nada si digo que la 
industria turística es la mejor 
carta de presentación de Es-
paña en el mundo. En lo que 

llevamos de año 2017 hemos recibido a casi 
60 millones de turistas internacionales, 
y todo indica que al finalizar el ejercicio 
volveremos a batir nuestra propia marca, 
lo que demuestra y confirma el potencial 
de un sector que genera riqueza, puestos 
de trabajo, elimina barreras y es capaz 
como pocos de democratizar la vida de 
nuestros pueblos y ciudades, porque la 
mezcla de sensibilidades, razas, creencias 
e ideologías es, en si misma, la mejor arma 
para eliminar diferencias y potenciar una 
convivencia que debería ser emulada en 
todo el mundo para avanzar juntos hacia 
el progreso y bienestar comunes.

Porque el progreso tiene mucho que 
ver con ser acogedor y agradecido con 
los que nos visitan, factores que también 
definen a España, consciente de que cada 
vez más en turismo surgen nuevos destinos 
competidores, y sólo desde la profesiona-
lidad, el respecto al medio ambiente, las 
costumbres y la defensa de nuestra riqueza 
monumental y paisajística seremos capa-
ces de mantener esa posición de liderazgo 
que tanto nos aporta y reconforta.

Tampoco descubro nada si digo que 
el turismo es el primer sector exportador 
de España, o que da trabajo directo a más 
de tres millones de personas y cobertura 
a miles de empresas y autónomos, o que 
supone la nada despreciable cifra de 
49.000 millones de euros en ingresos en 
los primeros ocho meses del año.

Y creo que es de justicia reconocer 
que este sector económico funciona, y 
funciona bien, porque desde las adminis-
traciones públicas españolas se han hecho 
bien las cosas.

Llegados a este punto, creo que me 
puedo permitir la licencia de romper una 
lanza a favor de mi partido, el Partido 
Popular, que desde siempre ha apostado 
fuerte por el turismo en aquellos organis-
mos en los que ha gobernado y gobierna.

Prueba de ello son las innumerables 
iniciativas que hemos planteado, debatido 
y aprobado en el Congreso de los Diputa-
dos, el Senado, los gobiernos autonómicos, 
las diputaciones y los ayuntamientos en 
favor de mejoras en el sector, obras de im-
portancia para su desarrollo o, más recien-
temente, conseguir la unidad frente a una 
oleada de ataques sin sentido ni razón que, 
por increíble que nos pueda parecer, ponen 
en duda la bonanza de una actividad que, 
insisto, es vital para nuestra economía.

Por eso, ante los senadores de España 
defendí hace unos días la necesidad de pro-

teger el turismo, potenciarlo, apostar por 
su dinamización y promocionar la exce-
lente imagen que tenemos en el exterior, 
sin olvidar lo conveniente que resulta ha-
cer partícipe de esa inquietud al conjunto 
de la ciudadanía. Definir el turismo como 
una actividad “depredadora” del territo-
rio y molesta para la población local, es 
más propio de ignorantes descerebrados 
que de organizacio-
nes o movimientos 
preocupados por el 
futuro de España.

Que las más altas 
instancias políticas 
y administrativas de 
este país se vean for-
zadas a manifestar 
su apoyo al turismo, 
denota que necesitamos que el sector se 
desarrolle todavía más para dejar bien 
sentado que de él depende en buena me-
dida nuestro bienestar presente y futuro. 
Porque mantengo la tesis de que el turismo 
no es un sector económico en sí, sino un 
fenómeno económico, social y cultural 
que engloba a muchísimos sectores y que 
reparte riqueza más allá de lo que mera-
mente podemos considerar como destino 
receptor. Por eso extraña sobremanera 

que sea precisamente en destinos tan 
reconocidos y archiconocidos por el resto 
del mundo como Baleares y Cataluña 
donde surjan esas voces discrepantes, y 
donde sus gobernantes no sean capaces de 
transmitir todo lo bueno que reporta esa 
actividad para todos.

La demagogia y la incompetencia 
a la hora de gobernar y gestionar el 

fenómeno turísti-
co, al final genera 
un problema para 
todos. Hay que 
saber gestionar de 
manera ef icien-
te y saber crear 
una convivencia 
sostenible entre 
residentes y tu-

ristas. Una pintada, un ataque violento 
directo o una manifestación contra los 
turistas es tremendamente irresponsable 
y daña la buena imagen de España de 
cara al exterior y podría poner en riesgo 
nuestro potencial turístico y el liderazgo 
competitivo. Luchar contra el sistema 
nunca debería traducirse en luchar contra 
lo que nos da de comer.

Creo que es necesario el compromiso 
de todos para poder seguir apoyando 

a nuestros empresarios, apostando por 
la calidad y la excelencia de nuestro 
productos turísticos, poniendo en valor 
la grandísima y riquísima diversidad de 
nuestra oferta, avanzando en acciones 
que desestacionalicen nuestros destinos, 
y buscando nuevas opciones que posibili-
ten atraer a un nuevo perfil de turista con 
motivaciones diferentes.

Frente a la sinrazón, debe imponerse 
la cordura. Frente a los actos violentos, las 
mayores medidas de seguridad ciudadana. 
Frente a la turismofobia, fuertes dosis de 
turismofilia, y frente a los disparates a los 
que hemos tenido que asistir este verano, 
bienvenidas sentidas a los que nos visitan.

No es momento (nunca lo es) de 
ponerle puertas al progreso. No es mo-
mento (nunca lo será) de demonizar al 
turismo, ni de imponer tasas que graven 
los bolsillos de los que nos visitan, ni 
de firmar moratorias a la inversión, res-
tricciones a la llegada de turistas o la no 
concesión de licencias. Porque politizar 
el turismo no es bueno.

Tenemos mucho que hacer, grandes 
desafíos que superar también en turis-
mo, y no debemos permitir nunca que 
la intolerancia de unos pocos empañe la 
imagen de todo un país.

En 2017 hemos 
recibido a casi 60

millones de turistas 
internacionales
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Uno de los derechos fundamentales:
el derecho de admisión

José Luis Valencia Gómez
Abogado de Tourism & Law 

Para explicar que es el derecho de admisión, hemos de partir de la base del contenido de la  
Constitución Española, la cual recoge en su art. 14 que los españoles son iguales ante la ley, sin 
que pueda existir discriminación alguna por razón de nacimiento, raza, sexo, religión, opinión 

o cualquier otra condición o circunstancia personal o social. Este Derecho Fundamental es el 
que ampara el ejercicio del derecho de acceso de los todos los consumidores y usuarios a los 
establecimientos abiertos al público, derecho que es la contra partida al derecho de admisión .

En efecto, el derecho de acceso como 
todo derecho puede ser valorado, y 
en situaciones determinadas puede 
no aplicarse, o limitarse. Así, dicho 

lo anterior, podríamos definir el derecho 
de admisión como “la facultad que tienen 
los titulares de espectáculos públicos, 
actividades recreativas y establecimientos 
públicos para determinar las condiciones 
de acceso y permanencia en los mismos, 
dentro de los límites establecidos legal y 
reglamentariamente a los usuarios”.

La jurisprudencia ha aclarado que “Las 
condiciones y requisitos (del derecho de 
admisión) están referidos siempre al titular 
del establecimiento, siendo los usuarios y 
consumidores titulares de otro derecho, 
el de acceso, pero no del de admisión”. O 
sea, que los usuarios tienen en principio 
el derecho de acceso a cualquier estable-
cimiento abierto al público, salvo que el 
empresario ejerza su derecho de admisión.

Así, el derecho de admisión está con-
tenido en el derecho a la libertad de em-
presa – contemplado en el artículo 38 de 
la Constitución Española-, facultando al 
titular del establecimiento abierto al público 
decidir cómo organiza u orienta su activi-
dad aplicando los criterios de selección de 
la clientela que estime más oportunos.

Además, el artículo 59.1.e) del Real 
Decreto 2816/1982, de 27 de Agosto, por 
el que se aprueba el Reglamento General 
de Policía de Espectáculos y Actividades 
Recreativas, extiende su campo a todo tipo 
de establecimientos destinados al público, 
independientemente de que sean de titula-
ridad pública o privada, y establece que el 
público no podrá: a) Exigir que se ejecuten 
programas o actuaciones o se presten 
servicios distintos de los anunciados; 
b) Permanecer en pie en las localidades 
de asiento ni en los pasillos, durante el 
desarrollo del programa; c) Fumar en lo-
cales cerrados destinados a espectáculos 
propiamente dichos; d) Portar armas de 
cualquier clase; e) entrar en el recinto o 
local sin cumplir los requisitos a los que la 
Empresa tuviese condicionado el derecho 
de admisión, a través de su publicidad o 
mediante carteles, bien visibles, colocados 
en los lugares de acceso, haciendo constar 
claramente tales requisitos; f) acceder a 
los escenarios, campos o lugares de actua-
ción de ejecutantes, artistas o deportistas, 
mientras dure dicha actuación.

Este derecho no podrá utilizarse para 
restringir el acceso de manera arbitraria 
o discriminatoria, ni situar al usuario en 
condiciones de inferioridad, indefensión 
o agravio comparativo. El derecho de ad-
misión deberá tener por finalidad impedir 
el acceso de personas que se comporten 
de manera violenta, que puedan producir 

molestias al público o usuarios o puedan 
alterar el normal desarrollo del espectá-
culo o actividad.

 El ejercicio del derecho de admisión 
no solo  puede ser llevado a cabo por los 
titulares del establecimiento, sino también 
por las personas en las que se delegue, 
como por personal de control de acceso, 
y resto de empleados.

 No obstante lo anterior, dicho derecho 
de admisión no es ilimitado, sino debe 
estar sujeto a ciertas condiciones.

Así las condiciones para el ejercicio 
del derecho de admisión deberán constar 
publicadas en lugar 
visible a la entra-
da de los locales, 
establecimientos y 
recintos mediante 
el correspondiente 
cartel anunciador 
que recoja las con-
ductas prohibidas, 
no bastando el típico 
cartel de “queda reservado el derecho de 
admisión”. Insistimos que debe recogerse 
explícitamente las condiciones en las que 
se puede ejercer tal derecho.

La legislación actual establece, como 
norma general, la obligación de comunicar 
a la autoridad administrativa correspon-
diente las condiciones de admisión que 
el titular del establecimiento va a fijar, 
remitiendo a la misma una copia del  cartel 
que se colocará en la entrada del local. La 
Administración visará el cartel y lo devol-
verá al titular, si bien, esta última cuestión 

debe ser contrastada en cada comunidad 
autónoma pues la legislación puede variar 
de una a otra, y sea innecesario dicha co-
municación en alguna comunidad.

De esta manera ese Derecho de admi-
sión no significa que el dueño del estable-
cimiento pueda denegar la entrada “porque 
sí”, es preciso que al menos se cumplan 
unos requisitos mínimos expuestos al pú-
blico y comunicados a la administración 
correspondiente, (insistimos, en algunas 
comunidades autónomas).

Las conductas que podrían amparar 
el ejercicio del derecho de admisión e 

impedir la entrada 
serían, en resumen,  
que las personas en 
cuestión  manifies-
ten actitudes violen-
tas o agresivas; que 
porten armas u ob-
jetos que puedan ser 
usados como tales; 
que usen o porten 

ropas o símbolos que inciten a la violencia, 
al racismo o a la xenofobia;  que muestren 
síntomas de haber consumido sustancias 
prohibidas o en estado de embriaguez. 
Esto es, las condiciones tienen que ser 
objetivas, no arbitrarias o improcedentes.

Y por supuesto, de  ninguna manera el 
derecho de admisión otorga el permiso al 
personal del establecimiento a utilizar la 
violencia o intimidación en su ejercicio, 
por lo cual, en caso de controversia lo 
ajustado a la ley sería solicitar el auxilio de 
las fuerzas de seguridad del estado/autonó-

micas competentes o Policía Municipal a 
fin de actúen en el ejercicio de sus labores 
policiales, siendo a éstos quienes en los 
casos correspondientes les atañería el uso 
la fuerza legalmente necesaria para solu-
cionar las situaciones que así se requiera.

Ni que decir tiene que los consumi-
dores y usuarios que accedan al esta-
blecimiento deberán en todo momento 
respetar el reglamento de régimen interior 
del mismo, y por tanto acatar las normas 
y condiciones una vez que ha accedido 
al interior, so pena de que el titular del 
establecimiento ejercite su derecho de 
admisión según las condiciones publicadas 
expulsando al infractor.

En conclusión, el derecho de admisión 
es una facultad de los titulares de los esta-
blecimientos abiertos al público que ampa-
ra la denegación de entrada o expulsión de 
un consumidor y usuario siempre que se 
ejerza sin la vulneración de los derechos 
básicos de las personas, y estén publicadas 
dichas las condiciones de su ejercicio a la 
entrada del establecimiento mediante el 
correspondiente cartel anunciador.

En caso de incumplimiento de las 
obligaciones por parte de los titulares de 
los establecimientos y se ejerza el Derecho 
de admisión indebidamente, o si los con-
sumidores sienten que se ha vulnerado su 
derecho al libre acceso pueden solicitar una 
hoja de reclamación, que una vez en poder 
de la autoridad competente puede dar lugar, 
o no, a la instrucción de un expediente que 
termine en archivo o  en sanción, y en este 
caso, la sanción más común es la multa.

Este derecho no 
podrá utilizarse para 

restringir el acceso de 
manera arbitraria
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Socios Colaboradores de la Confederación
Española de Hoteles y Alojamientos Turísticos
Los Socios Colaboradores de la Confederación Española de Hoteles y Alojamientos
Turísticos (CEHAT) son actores clave de diversos sectores productivos de la economía 
española y partícipes fundamentales en el desarrollo de proyectos en torno al sector 

hotelero. El apoyo de los Socios Colaboradores a CEHAT, permite establecer una 
relación de confianza y beneficio mutuo entre ellos y las Asociaciones que forman 
CEHAT y que redunda en la mejora del sector turístico español.

ACCIONA
Acciona es un grupo líder en soluciones sos-
tenibles de infraestructuras y proyectos de 
energía renovable en todo el mundo. Su oferta 
cubre toda la cadena de valor de diseño, cons-
trucción, operación y mantenimiento. cuenta 
con presencia en más de 30 países y desarrolla 
su actividad empresarial bajo el compromiso 
de contribuir al desarrollo económico y social 
de las comunidades en las que opera. 
Web: www.acciona-infraestructuras.es

CAIXABANK
Líder en el sector financiero español, con un gran 
conocimiento del sector hotelero, al que ofrece 
una atención especializada y soluciones específi-
cas adecuadas a su actividad. Por este motivo, se 
ha creado Serviturismo, una oferta centrada en 
proporcionar productos y servicios financieros 
dirigidos a las empresas hoteleras que, unida a 
la amplia red de oficinas, le ofrece las respuestas 
que el mercado y su negocio requiere. 
Web: www.caixabank.es/empresas

COPERAMA
Única central de compras de sector Horeca, 
que a nivel europeo, pone a disposición de 
nuestros clientes un catálogo electrónico con 
una oferta integral para el ahorro en la gestión 
de compras. Pertenecer a coperama supone 
un ahorro sustancial en la “cesta de la compra” 
de los hoteles, abarcando toda la cadena de 
productos y servicios: Desde equipamiento a 
alimentación/bebida, servicios, consumibles.
Más información: www.coperama.es

DYRECTO
este Grupo de consultoría compuesto por 
ingenieros, economistas y auditores tiene 
como fin la búsqueda de información y 
gestión de informes para obtener subven-
ciones y líneas de financiación.
contacto: 902.120.325 - www.dyrecto.es

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTELERIA DE JEREZ
La escuela Profesional de Hostelería de Jerez 
constituye un centro emblemático en la forma-
ción de los profesionales del sector hostelero. 
Dotada de unas inmejorables instalaciones se 

ha convertido en un referente de calidad con 
proyección en la realidad andaluza.
contacto: 956 03 50 50
Web: www.escuelahosteleriajerez.org

FIABILIS CONSULTING GROUP
Fiabilis consulting Group es la primera empresa 
española dedicada a la optimización de costes 
laborales y minoración de riesgos. Visión: Ser el 
referente en materia laboral para los departa-
mentos de recursos Humanos. todos los pro-
yectos se realizan bajo tres premisas esenciales; 
trabajar a éxito de forma que nuestra remune-
ración depende exclusivamente de los ahorros 
que seamos capaces de aportar. No interferir el 
día a día de los departamentos permitiéndoles 
realizar sus tareas ordinarias.  Manejar los datos 
sensibles con total garantía de confidencialidad.
Más información: www.fiabilis.es  

GAS NATURAL
el acuerdo firmado entre ceHAt y el grupo 
Gas Natural Fenosa supone importantes venta-
jas para los Asociados; Análisis de viabilidad de 
suministros, realización de  estudios a medida 
comparativos entre gas natural y el combus-
tible actual , considerables ahorros económi-
cos, asesoramiento y apoyo técnico e incluso 
realización de anteproyectos para la trans-
formación de las instalaciones energéticas. 
Web: www.gasnaturaldistribucion.com

GAT
GAt Gestión de Activos turísticos diseña e im-
planta soluciones de gestión en hoteles, resorts, 
apartamentos turísticos y campos de golf. In-
terviene de modo temporal o permanente (In-
terim Management o gestión a largo plazo). 
Además de definir la estrategia y el plan de ac-
ción concreto y personalizado, los ejecuta con 
su equipo de más de 20 profesionales dedica-
dos a todas las áreas de gestión de los hoteles.

GRUPO COSENTINO
Grupo cosentino, compañía global española 
y de propiedad familiar, produce y distribuye 
superficies innovadoras para su aplicación en 
bufets, encimeras, mostradores, zonas comu-
nes, suelos, escaleras, etc. Los materiales de 
cosentino se adaptan perfectamente a las 
necesidades de los hoteles, con las más altas 
características técnicas y el diseño más idóneo 
tanto en la creación de nuevos hoteles como 
en la reforma de los ya existentes. contacto: 
Michael Van os, responsable de Hoteles.
mvanos@cosentino.com

IMF BUSINESS SCHOOL
el Grupo IMF Formación es el grupo de forma-
ción internacional líder en formación superior 
con presencia en Latinoamérica, Asia y europa, 
a través de Programas de Grado y Postgrado en 
todas las modalidades on line, Semi-presencial y 
Presencial, contando con acuerdos en universi-
dades de los 5 continentes. Son más de 90.000 
los alumnos que ya han participado en alguno de 
los programas de Postgrado del Grupo; desta-
cando el especial valor de los Másteres oficiales 
y la Doble titulación de los Masters Profesionales. 
Más información: www.imf-formacion.com

IMPUESTALIA
Impuestalia, empresa especializada en la revi-
sión de valores catastrales de inmuebles a efec-
tos impositivos. Impuestalia ha revisado más de 
12.000 inmuebles de todo tipo: locales y cen-
tros comerciales, edificios de oficinas, hoteles, 
campos de golf, aparcamientos, etc. uno de sus 
principales valores añadidos para sus clientes 
es la fórmula de "trabajo a éxito", es decir, los 
honorarios se obtienen a partir del ahorro con-
seguido al cliente. cobertura nacional con seis 
sedes principales, más de tres años especializa-
dos en gestión catastral para empresas. 
Web: www.impuestalia.net

INTERMUNDIAL
InterMundial es el bróker líder en soluciones 
para la industria turística, especializado en el 
diseño y comercialización de seguros de via-
je y deportivos, además de seguros y solu-
ciones a medida para hoteles y alojamientos 
turísticos, turoperadores, agencias de viaje y 
otras empresas turísticas y sus empleados.
Más información: www.intermundial.es

LINGUASERVE
Linguaserve es una compañía especializada en 
el diseño, desarrollo e implantación de solucio-
nes GILt (globalización, internacionalización, 
localización y traducción) de última generación. 
La empresa proporciona soluciones tecnoló-
gicamente avanzadas y servicios capaces de 
superar las barreras tecnológicas, lingüísticas, 
culturales, globales, locales y multimedia que 
tienen las empresas. www.linguaserve.com

LUMELCO
Lumelco se dedica a la importación y distri-
bución en exclusiva en españa y Portugal de 
equipos de climatización y AcS de la marca 
japonesa Mitsubishi Heavy Industries, energía 
solar térmica de tubos de Vacío de Kingspan 
thermomax, deshumidificadores del fabrican-

te danés Dantherm, recuperadores de calor 
de LMF clima y enfriadoras por absorción de 
broad. ofrece una amplia gama de soluciones 
eficientes energéticamente para hoteles. 
www.lumelco.es • marketing@lumelco.es 

MOMA SERVICIOS INTEGRALES
Somos una constructora referente en el 
sector hotelero. Durante nuestros años de 
experiencia hemos entendido las necesi-
dades de nuestros clientes, pudiendo hoy 
aportar la garantía de haber ejecutado 
satisfactoriamente más de 40 reformas y 
3.000 habitaciones. www.momaservicios.es

PIKOLIN
con el acuerdo como Socio colaborador 
de ceHAt, Pikolin ofrece unas condiciones 
ventajosas a los asociados a ceHAt en la 
adquisición y renovación de colchones, para 
dar respuesta a toda la tipología de usuarios 
que se alojan en estos establecimientos. 
contacto: cristina Pineda.
telfno: 91 485 26 30. Web: www.pikolin.es

ROCKWOOL
el Grupo rocKWooL, fundado en 1937 en Di-
namarca, es proveedor mundial de sistemas y 
soluciones de aislamiento de lana de roca, para 
mejorar la eficiencia energética, las prestacio-
nes acústicas y la seguridad contra incendios 
en edificios e industria. rocKWooL Peninsular 
S.A.u., filial española, está presente en el merca-
do español desde 1989 con sede comercial en 
barcelona y fábrica en caparroso, Navarra. 

SELECTA HOTELS
MyProvider, la primera comunidad online en-
tre hoteles y proveedores. Selecta Services for 
Hotels es un grupo empresarial dedicado a la 
externalización de diferentes actividades para 
el Hotel. en Selecta desarrollamos servicios de 
compras, restauración, Limpieza, Selección y 
trabajo temporal. www.selectaservices.es
 

ST SOCIEDAD DE TASACIÓN
Sociedad de tasación es una empresa indepen-
diente de tasación con más de 30 años de expe-
riencia en el sector inmobiliario español. ofrecemos 
valoraciones rigurosas de todo tipo de bienes en 
especial de activos inmobiliarios. La tasación pue-
de servir para: garantía de un préstamo hipote-
cario, provisiones técnicas de compañías asegu-
radoras, trámites de sucesiones y transmisiones 
patrimoniales. Más información: www.st-tasacion.es
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¿Cómo obtener 
ahorros en el IBI?

Les resumimos las actuaciones, 
los plazos y tipos de escritos pre-
sentados y recibidos, así como 
los importes de éxito consegui-

dos con nuestras reclamaciones. 
Como podrán observar, el proceso de 

defensa incluye todos los trámites y pro-
cedimientos necesarios para la obtención 
del fin deseado, y siempre con un sistema 
de tarifa a éxito que, como ya conocen, 
pretende que ustedes no incurran en costes 
adicionales en la defensa de sus derechos.

Resumen de actuaciones
Dirección del inmueble: Avenida de La 
Palmera s/n. 41012 Sevilla.

El día 29 de diciembre de 2016: se 
presentó Solicitud de Rectificación ante 
Catastro, tras un estudio detallado y con-
junto,  de la situación catastral por nuestros 
Dpto. Técnico y Jurídico.

El 19 de mayo de 2017: se recibió 
acuerdo de Alteración de la Descripción 
Catastral estimando todas las reclamacio-
nes presentadas, incluida la retroactividad. 

El día 22 de junio de 2017: se presen-
tó solicitud de devolución por ingresos 
indebidos correspondientes al período 
2012 -2017. 

En todo el proceso hemos contado 
con el inestimable apoyo de la dirección 
del hotel Silken Al-Andalus,  quien ha 
remitido en plazo, y con precisión, toda la 
documentación que Impuestalia les ha soli-
citado, lo que ha contribuido notablemente 
a la consecución de los objetivos alcanzado 
en el menor tiempo posible.

Ahorros conseguidos
Según resolución administrativa firme 
de la Gerencia de Catastro Regional de 

Andalucía de fecha 16 de mayo de 2017, la 
reducción en el IBI es la siguiente:

- La reducción en el IBI anual es 
33.043,38 euros.

- Devoluciones por ingresos indebidos 
ascenderán a 172.878,78 euros.

Los plazos de presentación de los es-
critos así como de las contestaciones de 
Catastro, aunque no son siempre iguales,  
resultan de interés a la hora de conocer el 
tiempo que transcurre desde que se inicia 
el estudio, hasta la obtención definitiva de 
un ahorro; de ahí nuestra recomendación 
en iniciar cuanto antes la revisión.

El estudio realizado al inmueble des-
crito así como las conclusiones obtenidas, 
tienen mucho que ver con las caracterís-
ticas propias del Hotel, por lo que no son 

trasladables a otros inmuebles; sin embar-
go, al igual que ocurre en otros ámbitos, 
nuestra experiencia es cada vez mayor en 
el sector hotelero, lo que se traduce en 
unas posibilidades cada vez más altas de 
obtener éxito con nuestro trabajo.

En el desarrollo de nuestro estudio 
contamos, además, con la inestimable 
colaboración de Krata, S.A., Sociedad de 
Tasación, encargada de la realización de 
las valoraciones o tasaciones necesarias 
para soportar nuestras conclusiones. Krata 
goza de un altísimo nivel de especiali-
zación, además de en otros sectores, en 
materia catastral, lo que nos proporciona 
un valor añadido muy alto.

Otro aspecto clave en nuestros estu-
dios, es la interrelación entre nuestros 

Dpto. Jurídico y Técnico, que nos permite 
conseguir un alto grado de coherencia en 
nuestros escritos dirigidos a Catastro, en 
particular, y en general, durante todo el 
proceso de revisión catastral.

En definitiva, y como resulta del caso 
expuesto, Impuestalia ofrece un servicio 
de Revisión Catastral especializado e inte-
gral, con todos los medios necesarios para 
la realización de un trabajo profesional, 
lo que se traduce en unas posibilidades 
altísimas de obtener un ahorro en el IBI. 
Tenemos un 95% de éxito en nuestras 
reclamaciones catastrales por IBI. Todo 
ello, como ya hemos tenido oportunidad de 
exponerles anteriormente, con un sistema 
de Tarifa a Éxito, donde el cliente no ten-
drá que soportar costes adicionales como 
consecuencia de nuestro estudio.

Por último, queremos agradecer de 
nuevo a los propietarios del hotel Silken 
Al-Andalus Palace, su disponibilidad 
para trasladar la información descrita 
así como por la confianza de que nos 
han hecho gala, ampliando sus encargos 
a otros hoteles del grupo. 

Agradecer también a todos los empre-
sarios hoteleros que en estos últimos meses 
nos han dado su confianza para estudiar 
sus hoteles, y animar a todos aquellos que 
aún no lo han hecho a que lo hagan. Esta-
remos a su más completa disposición para 
atenderles y explicarles todo lo necesario 
sobre nuestra empresa y sobre nuestros 
procedimientos.

Como ya hemos tenido oportunidad 
de trasladarles, nuestro fin es su ahorro.

Fernando Díez, coordinador de 
Impuestalia para el Sector Hotelero

Impuestalia, socio colaborador de CEHAT y especializada en la obtención de 
ahorros en el pago de los tributos relacionados con los bienes inmuebles, presen-

ta el estudio realizado en un hotel de Sevilla. En concreto, vamos a presentarles 
el estudio que se ha realizado del Hotel Silken Al-Andalus Palace de Sevilla.
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InteriHOTEL reunirá a 4.000 profesionales 
y 200 marcas de interiorismo hotelero

Del 25 al 27 de octubre de 2017 el Centro de Convenciones Internacional de 
Barcelona (CCIB) acogerá la séptima edición de InteriHOTEL. Además de su 
área de exposición, el evento contempla un programa de conferencias en el que 
participarán 35 ponentes . Entre las marcas expositoras (todas ellas especialis-

tas en proyectos contract-hospitality) figuran tanto empresas que ofrecen un 
servicio integral llave en mano como marcas de productos específicos para el 
interiorismo hotelero (mobiliario, textil, pavimentos y revestimientos, outdoor, 
baños, iluminación y domótica). 

La próxima edición de InteriHO-
TEL Barcelona, organizada por 
CENFIM, contará con 200 mar-
cas expositoras especializadas 

en contract e interiorismo hotelero y prevé 
la asistencia de 4.000 visitantes profesio-
nales (hoteleros, arquitectos, interioristas, 
decoradores y otros prescriptores del 
sector). El evento, que se ha consolidado 
como el referente en el interiorismo de 
hoteles en España y uno de los principales 
en Europa, se caracteriza por la genera-
ción de oportunidades de negocio ya que 
el motivo principal de visita para un tercio 
de los asistentes es encontrar proveedores 
para sus proyectos hoteleros de reforma 
o nueva construcción.

Áreas y espacios singulares
La Exhibition Area de InteriHOTEL es 
la zona principal de exposición donde 
los productos se muestran aplicados en 
stands de diseño. Una de las particula-
ridades que diferencian a InteriHOTEL 
de otros eventos es que todas las mar-
cas muestran sus propuestas recreando 
ambientes de hotel. Dentro del mismo 
recinto se diferenciarán diversas zonas 
para facilitar el desarrollo del programa 
de actividades: Materials & Tech Area, 
Experience Area, Design Area, Lounge 
Area y Knowledge Area.

Destaca, por ejemplo, la Materials & 
Tech Area, que será una zona reservada 
para fabricantes y distribuidores de tec-
nología y materiales innovadores para 
el interiorismo hotelero, o la Experience 
Area, espacio dedicado a la accesibilidad 
que en esta edición diseña Ilunion Tecno-
logía y Accesibilidad en colaboración con 
la Fundación ONCE.

También será un punto de interés para 
el visitante la Design Area, compuesta por 
tres espacios de diseño de autor en los que 
participarán Denys & von Arend Studio, 
Mercè Borrell y Verum Hotel Development. 
Asimismo, como en ediciones anteriores, la 
Lounge Area,  será equipada por primeras 
marcas del diseño español con la colabora-
ción de RED-AEDE y la Knowledge Area 
será la zona destinada a las ponencias y las 
mesas de debate. El proyecto de iluminación 
de esta área correrá por cuenta del clúster de 
la iluminación CICAT, mientras que para la 
decoración del espacio se contará con pro-
ductos de empresas expositoras del evento.

Ponencias y mesas de debate
En la Knowledge Area están programa-

das durante todo el día conferencias que 
contemplan temas de interés para los 
visitantes, tanto hoteleros como pres-
criptores. En esta edición, 35 ponentes 
invitados plantearán diferentes aspectos 
de actualidad que, tras la ponencia, serán 
tratados desde otros puntos de vista en 
las mesas de debate que tendrán lugar a 
continuación y a las que se incorporarán 
profesionales de diferentes ámbitos rela-
cionados, con lo que se conseguirá obte-
ner una visión transversal de la temática 
de la sesión. Tras la última ponencia de 
las mañanas, se celebrará la actividad 
de networking “Tapas&Contract”, con 
la que se fomentará la interacción entre 
los asistentes a la sesión en un entorno 
informal y distendido. 

Evento Internacional
InteriHOTEL ha sido reconocido oficial-
mente como evento internacional. En la 
edición 2017 se organiza una misión inter-
nacional en la que participarán estudios de 
prescripción y máximos responsables en el 
ámbito del diseño en cadenas hoteleras in-
ternacionales de México, República Domi-
nicana, Estados Unidos y Emiratos Árabes 
Unidos. Además, en esta edición el 20% de 
las marcas expositoras son internacionales 
y se prevé un incremento del número total 
de visitantes de fuera de España.

Registro online
Los profesionales que deseen asistir al evento 
pueden registrarse gratuitamente en la web 
de InteriHOTEL (www.interihotel.com). 
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El Gremio de Hostelería del Maresme 
celebra el 40 aniversario de su fundación

Desde el año 1977 el Gremio 
de Empresarios de Hostelería 
del Maresme no ha cesado 
en su trabajo de velar por 

los intereses de los establecimientos del 
ramo apoyándolos en el desarrollo de sus 
actividades con diversas actuaciones de 
carácter transversal. A las necesidades y 
los servicios de aquel primer Gremio han 
seguido un mundo de nuevas exigencias 
necesarias para afrontar los nuevos retos 
del futuro establecidos en tres puntos 
básicos: la innovación, la competitividad, 
y el fortalecimiento de la economia local. 

Resaltar la presencia y participación 
que el Gremio ha tenido siempre en di-
ferentes organismos tanto empresariales 
como la Confederación de Hostelería de 
Cataluña o  la Confederación Española 
de Hoteles y Alojamientos Turísticos 
(CEHAT), así como en otros espacios 
promovidos por la administración en 
todos sus estadios, donde las nuevas re-
glamentaciones, normativas o proyectos 
legislativos son objeto de debate y discu-
sión y donde hemos procurado siempre 
defender la singularidad de nuestro sector 
y negocios de temporada.

La Diada del Gremio: acto académico y 
comida de celebración
Para celebrarlo la Junta Rectora del Gre-
mio que preside actualmente el pinedense 

Jordi Noguera Martorell organizó un acto 
académico en el Museo del Turismo en 
colaboración con el Ayuntamiento de 
Calella, la Diputación de Barcelona, la 
Generalitat de Cataluña y la Confedera-
ción Empresarial de Hostelería de Catalu-
ña, donde participaron representantes del 
Gremio de Empresarios de Sitges, Lloret de 
Mar, del Patronato de Turismo de la Costa 
Daurada y del Consorcio de Promoción 
Turística de  Costa de Barcelona –Maresme 
así como el presidente de la Confederación 
Española de Hoteles y Alojamientos Turís-
ticos (CEHAT) Juan Molas. 

Fueron varias las sesiones de trabajo 
tratadas para reflexionar en la marcha 
del turismo en la Costa Barcelona- 
Maresme, los retos del sector turístico 
en España y abordar las propuestas de 
corresponsabilidad existentes entre el 
sector público y privado como instru-
mento de creación y puesta en valor de 
activos en el territorio y de creación de 
nuevos  productos  de promoción.

Al finalizar las sesiones tuvo lugar 
una brillante comida ofrecida por el 
Hotel Bernat II de Calella, presidida 
por el Director ejecutivo de la Agencia 
Catalana de Turismo Sr. Patrick Torrent 
con la entrega de distinciones a todos los 
participantes en las diferentes juntas que 
se han ido sucediendo en el transcurso 
de estos 40 años (1977-2017).

La actual Junta Rectora del Gremio de Hostelería del Maresme celebró el pasado 
21 de septiembre esta efemérides con la organización de un acto académico en el 
Museo del Turismo y una comida de celebración en el Hotel Bernat II de Calella. 

Hace cuarenta años que un grupo de empresarios liderados por el emprendedor 
calellense Ramon Bagó Agulló su primer presidente, supieron adaptarse a los aires 
renovadores fundando el Gremio de Hostelería del Maresme.
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ROCKWOOL renueva su acuerdo 
como socio colaborador de CEHAT

Actualmente, el ruido se ha 
convertido en el principal 
factor que influye en la re-
putación online de un hotel, 

índice cada día más apreciado por las 
empresas. Se ha demostrado que hay una 
relación directa entre la reputación on-
line de los establecimientos hoteleros y 
su ocupación e ingresos. Todos sabemos 
que las críticas en internet han ganado 
gran peso, sobre todo por la facilidad de 
escribirlas y su inmediatez.

 Así lo señala el informe ‘Ruido y Re-
putación Online de los Hoteles’, realizado 
por el Instituto Internacional de Confort 
Acústico, organismo que trabaja en la 
sensibilización de la población sobre los 
beneficios de vivir sin ruidos.

Por su parte, Market Metrix (platafor-
ma inteligente para la gestión de feedback 
que vincula satisfacción e ingresos) sitúa 
en un 13% los clientes que no volverán 

a un establecimiento hotelero debido a 
incidencias con el ruido.

La protección contra el fuego
Según Jens  Birgersson, CEO de ROC-
KWOOL, la tragedia de la torre Grenfell 
de Londres ha suscitado un intenso debate 
y preocupación entorno a la seguridad 
contra el fuego. Tras este incendio de ca-
tastróficas consecuencias, ROCKWOOL 
ha estado trabajando, aún más si cabe, 
para compartir su gran conocimiento y 
experiencia en la creación de edificios 
resilientes al fuego con sus clientes, auto-
ridades locales y medios.

Ciertos materiales utilizados como 
aislante, al contactar con el fuego generan 
humos tóxicos. ROCKWOOL quiere des-
tacar las propiedades inmejorables de sus 
materiales: la lana de roca es totalmente 
ignífuga y no genera humos tóxicos, lo que 
permite salvar vidas y bienes.

El confort acústico es el factor más valorado entre los huéspedes hoteleros. El 13% 
de los clientes no repite de establecimiento por estar descontento por el exceso de 
ruido. ROCKWOOL, fabricante líder de lana de roca y proveedor de sistemas, ha 
renovado el acuerdo de colaboración con la Confederación Española de Hoteles y 

Alojamientos Turísticos (CEHAT) para ofrecer a sus asociados soluciones de lana de 
roca para el aislamiento de sus establecimientos, tanto de obra nueva como rehabi-
litación. Con este acuerdo ROCKWOOL quiere  destacar la importancia del confort 
térmico, acústico y de protección contra el fuego en los establecimientos hoteleros.
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GUEST: El ajedrez del marketing hotelero

La tecnología ha creado nuevos 
actores que asumen nuevos 
roles, y pequeñas revoluciones 
que cambian el escenario. El 

viajero está sometido a múltiples estímu-
los, y todos se resumen en pantallas en 
los que la experiencia es continua, perso-
nalizada e intuitiva. Ponentes como Jon 
Recacoechea, Industry Manager Travel 
de Google; Jaime Pelegri, Deputy Country 
Manager en España de Twitter; Tomeu 
Benassar de Logitravel; José Murta de 
TRIVAGO; Jennifer Zhang de CTRIP o 
Ramón Hernández de Bluebay, entre otros; 
analizarán cómo convertirse en una pieza 
clave capaz de conquistar esta apasionante 
partida que dará forma a la industria de los 
viajes en los años venideros.

¿Quiénes son los nuevos reyes de la 
partida? ¿Los hoteles, las OTAs, las líneas 
aéreas, los agentes de viaje? Al tablero se 
suman los gatekeepers, nuevos interme-
diarios cuya principal aportación es la 
agregación de contenido, la experiencia 
del cliente y una asombrosa capacidad 
de adaptación y reacción. Parece que el 
jaque mate en la partida que hoy se juegan 
los actores turísticos está en manos de 
empresas como Facebook, Twitter y, por 
supuesto, Google, con herramientas como 
su comparador de vuelos Google Flights, 
Google Hotels o Google Trips, aplicación 
especializada en la organización de viajes.

Las plataformas sociales y los buscado-
res pueden captar, fidelizar, segmentar… 
En definitiva, intermediar. Son la primera 
línea de fuego del marketing hotelero, y 

juegan un papel fundamental en la comer-
cialización, distribución y la experiencia 
de usuario, que ya percibe el canal móvil 
como el más relevante en todo el proceso 
del viaje. Múltiples canales, lenguajes, 
estrategias, basadas en el conocimiento 
exhaustivo del viajero gracias al inmenso 
volumen de datos que manejan, obligan a 
las empresas turísticas a comprender cómo 
tomar posiciones en este tablero de ajedrez 
cada vez más complejo, desafiante, y con 
un espectacular potencial de inversión, 
crecimiento y evolución.

Las recomendaciones y opiniones difun-
didas por otros viajeros en Facebook, Twitter 
o Google pueden dar la vuelta al mundo en 
un instante. Más del 50% de turistas han 
declarado que cambiaron de parecer tras 
ver opiniones e imágenes en diferentes re-
des sociales. La conversación entre viajeros 
y proveedores turísticos se lleva a cabo en 
estos espacios, en los que se habla en un 
idioma aún desconocido para alojamientos, 
aerolíneas, agencias, y especialmente des-
tinos, que se enrocan en estrategias poco 
fructíferas, basadas en prácticas que tienden 
a transformarse, o incluso desaparecer.

Expertos y representantes de las em-
presas que ya son, de facto, los nuevos 
gatekeepers de la industria turística, se 
reunirán en GUEST, evento Organizado 
por Easyfairs y, promovido por la Confe-
deración Española de Hoteles –CEHAT– y 
el Instituto Tecnológico Hotelero –ITH-, 
que tendrá lugar los días 28 y 29 de no-
viembre de 2017 en el Palacio Municipal 
de Congresos de Madrid.

Convocada la tercera subasta
de Gas Natural de ITH

La tercera subasta de gas natural de ITH para hoteles y establecimientos turísticos 
se celebrará en el mes de octubre, y está previsto que participen más de 100 hoteles. 
Aquellos establecimientos interesados en sumarse a la iniciativa aún pueden solicitar-
lo.  En las anteriores convocatorias de este grupo de compra los ahorros conseguidos 

tras la subasta han oscilado entre el 18% y el 40%. En esta tercera convocatoria, ITH 
espera obtener unos precios optimizados para el suministro de gas natural, con los que 
podrán contratar tanto los hoteles y establecimientos turísticos integrantes del grupo, 
como aquellos interesados en buscar un ahorro para sus instalaciones.

El grupo de compra de gas natu-
ral, que ITH convocará el próxi-
mo mes de octubre por tercer 
año consecutivo, cuanta ya con 

más de 100 hoteles que han unido sus 
consumos para subastarlos. Los ahorros 
conseguidos por las subastas en los dos 
últimos años han oscilado entre el 18% 
y el 40%. En este último año el mercado 
ha sufrido una subida de precios, a pesar 
de la que se espera alcanzar unas condi-
ciones considerablemente más favorables 
para los establecimientos adheridos al 
grupo de compra.

Los establecimientos turísticos, tal 
como los consumidores en general, cuentan 
con un abanico de opciones limitado a la 
hora de escoger la alternativa más adecua-
da para sus necesidades de consumo. Así, 

por ejemplo, en el caso de la generación de 
calor, existen básicamente dos alternativas, 
el uso de electricidad o el de combustibles. 
Siendo el empleo de combustibles la al-
ternativa más extendida, la opción del gas 
natural es, a su vez, la más adecuada si se 
tiene acceso a la red de suministro, ya que 
en general es la alternativa de menor coste 
y menor impacto ambiental.

El uso del gas natural en el sector 
hotelero sigue aumentando, en gran parte 
por el crecimiento de la red de suministro 
que llega a cada vez más localidades de la 
geografía nacional. Buen ejemplo de ello 
es el levante español, zona de gran afluen-
cia turística, en la que el suministro de gas 
natural está cada vez más extendido. 

El incremento en el uso de esta al-
ternativa energética en establecimientos 

hoteleros se cifró en un 2% el pasado año 
2016, siendo el segundo año consecutivo 
de aumento en el uso de gas natural. Po-
demos hablar de una consolidación de este 
combustible como fuente fundamental de 
energía, además de una alternativa eficien-
te a nivel de usuario. 

El gas natural es, además, una de las 
energías que pueden contribuir en mayor 
medida a la mejora de la calidad del aire 
en nuestras ciudades, ya que reduce los 
niveles de NOX en un 80% y no emite 
partículas sólidas —generadas princi-
palmente por el tráfico, la industria y los 
edificios—, permitiendo asimismo reducir 
los niveles de SOx casi en un 100%.

Por medio de iniciativas como esta 
ITH cumple con su objetivo fundamental, 
contribuir a la mejora de la competitividad, 

la rentabilidad, calidad, eficiencia y sos-
tenibilidad de las empresas vinculadas la 
industria hotelera y turística. 

Los hoteles interesados en inscribirse, 
aún están a tiempo. Deberán informar so-
bre su intención de sumarse a esta iniciati-
va a Óscar Alonso, Área de Sostenibilidad 
y Eficiencia Energética de ITH, remitién-
dole un correo a oalonso@ithotelero.com 

Las recomendaciones y opiniones difundidas por otros viajeros en Facebook, 
Twitter o Google pueden dar la vuelta al mundo en un instante, influyendo en 
más de un 50% a los viajeros sobre su decisión de compra. Las piezas del ajedrez 
del marketing hotelero se mueven, el juego cambia y las nuevas reglas, muy ba-

sadas en la innovación, la tecnología y el Big Data, se pondrán sobre la mesa en 
GUEST Summit, el único evento 100% profesional centrado en la innovación de 
la industria hotelera, que tendrá lugar los días 28 y 29 de noviembre en el Palacio 
Municipal de Congresos de Madrid. 
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GPON, la tecnología que satisface las nuevas 
necesidades del huésped digital reduciendo costes
Hoy en día los huéspedes esperan una 
experiencia excepcional en la habitación, 
que rivaliza con la que disfrutan en casa.  
Quieren la comodidad de los servicios 
móviles, más personalización, el ancho de 
banda para soportar sus múltiples disposi-
tivos, acceso sin fisuras al contenido HD, 
y todo dentro de su habitación.

Los hoteles que cumplen con estas 
demandas merecen repetir visita, pero para 

eso deben tener la infraestructura adecuada.
Con esta realidad presente debemos desta-

car las ventajas que proporciona FTTR-GPON 
a sus huéspedes y a su hotel: mejora de la 
experiencia del cliente, ahorro y eficiencia 
energética, una mayor seguridad y la garantía 
de competitividad a medio y largo plazo. Ob-
viamente, la experiencia del cliente se mejora 
gracias a características de GPON como la 
mayor velocidad de transmisión de datos, mejor 

ancho de banda y desaparición de interferencias 
o la mejora en la calidad del sonido y del video.

Por otro lado, también son importantes 
los beneficios para el hotel, ya que con 
GPON se consiguen ahorros significativos 
en CAPEX (>30%) y OPEX (>80%), mejo-
rando la eficiencia energética, reduciendo la 
necesidad de espacio y alargando los tiempos 
de reemplazo de los equipamientos sobre lo 
que ocurriría con las redes de cable.

Además, con GPON La seguridad se incre-
menta por el cifrado de información de extremo 
a extremo.Así, todo este conjunto de cualidades 
son garantía de competitividad a corto y largo 
plazo para su hotel, ya que GPON le permitirá 
estar preparado para nuevos servicios como 
Video 4K, gaming, IPTV o Hotspot, le garan-
tizará el soporte de IoT, la migración a servicios 
en la nube y la centralización e integración de 
todos los servicios IP en la habitación.
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Cenergist e ITH se unen para fomentar el 
ahorro de agua y energía en hoteles

Cenergist Spain se suma al Ins-
tituto Tecnológico Hotelero 
(ITH), como nuevo asociado 
en el área de Sostenibilidad y 

Eficiencia Energética con el objetivo de 
ofrecer soluciones prácticas en materia de 
ahorro de agua y mejora del rendimiento 
energético en establecimientos hoteleros. 

Cenergist Ltd, compañía especializada 
en servicios energéticos con presencia en 
Reino Unido, España y Alemania, ve en 
esta adhesión a ITH una oportunidad para 
fomentar la sostenibilidad, el ahorro de 
agua y la mejora del rendimiento energé-
tico en los hoteles españoles. 

El compromiso de Cenergist con el 
sector se basa en un amplio conocimiento 
y experiencia acumulada tras años de 
trabajo en el sector en Reino Unido, algo 
que ha permitido el desarrollo de una gama 
de productos innovadores, y de calidad. 
Entre estos productos destacan, el regu-
lador de caudal HL2024, una tecnología 
que regula el caudal a un flujo constante 
y determinado con independencia de la 
presión. Destinado a la ducha, grifos o 
acometidas de agua, ahorra una cantidad 
notable de agua y energía. Otro producto 
destacado y extendido en el sector hotelero 

en Reino Unido es la Unidad de Gestión 
de Calderas.  Esta unidad de control mo-
difica el ciclo de encendido y apagado de 
la caldera logrando reducir el número de 
encendidos y a su vez ampliando cada ci-
clo. Este  proceso  disminuye  el  consumo  
de combustible entre un 10% y un 15%, 

sin que ello afecte al nivel de confort que 
esperan los usuarios. Es un producto nove-
doso que en Reino Unido está dando muy 
buenos resultados dado que la inversión 
se recupera entre 12 - 18 meses. Cadenas 
de hoteles como Hilton y Radisson en 
Reino Unido están consiguiendo ahorros 

energéticos considerables gracias a esta 
unidad. Con la adhesión de Cenergist, 
ITH busca continuar ofreciendo a sus 
asociados hoteleros las mejores soluciones 
del mercado, ayudándoles así a garantizar 
la competitividad, rentabilidad, calidad, 
eficiencia y sostenibilidad de sus negocios.

Earpro e ITH en unen para impulsar la 
innovación en tecnología audiovisual en hoteles
ITH incorpora a Earpro en el área de nuevas tecnologías y operaciones, con el ob-
jetivo de ofrecer a sus socios hoteleros las soluciones más innovadoras del mercado 
audiovisual. Earpro es una empresa perteneciente al Grupo Midwich, que cuenta 
con 30 años de experiencia en el ámbito de las tecnologías audiovisuales, y ofrece 

servicio en España y Portugal. A través de prestigiosas y especializadas empresas 
integradoras, Earpro colabora en la prescripción de equipos profesionales de audio, 
iluminación, imagen y control, así como en la creación de proyectos audiovisuales 
360º para diversos segmentos dentro del sector turístico.

Para ITH la incorporación de 
Earpro como partner tecnológi-
co, “implica la oportunidad de 
analizar juntos nuevas tendencias 

de interacción audiovisual con el huésped, 
explorar alternativas de personalización 
de los servicios o acceso a la información 
en el establecimiento e incluso diseñar y 
construir nuevas experiencias que ofrez-
can un valor diferencial al hotel.” – Tal 
como apuntaba, Juan Carbajal, responsa-
ble del área de nuevas tecnologías y opera-
ciones del Instituto Tecnológico Hotelero. 

En palabras de Miguel Mezquita, 
director general de Earpro, “Es una gran 
satisfacción para nuestra compañía poder 
formar parte de ITH. Durante tres décadas 
hemos cultivado relaciones con muchas 
compañías y organizaciones del sector 
hotelero, aportando soluciones a través de 
nuestra red de partners, dealers, instalado-
res e integradores. Ahora deseamos tener 
una mayor proximidad y mejor conoci-
miento de las necesidades del sector y de 

sus usuarios, con el fin de aportar, como 
aliado tecnológico de ITH, los últimos 
avances en el ámbito audiovisual. Avances 
que puedan redundar en mayores bene-
ficios cualitativos y cuantitativos de las 
empresas y en una completa y satisfactoria 
experiencia para sus clientes”. 

La colaboración entre Earpro e ITH 
permitirá potenciar el contacto directo con 
los empresarios del sector hotelero, con la 
finalidad de conocer de primera mano sus 
necesidades y, por supuesto, las tendencias 
de uso de la tecnología audiovisual por 
parte de sus huéspedes. De este modo, se 

podrá aportar información y asesoramien-
to sobre las innovaciones tecnológicas 
aplicadas por EARPRO que, integradas 
por su propio departamento de Ingeniería, 
proceden de fabricantes líderes en audio, 
iluminación o imagen profesional como el 
Grupo Harman, (JBL Professional, Mar-
tin, Soundcraft, BSS Audio, Soundcraft, 
Crown...), Shure, Createled, LG, Panaso-
nic, Yipled y Leyard, entre otras. 

Este contacto directo y permanente con 
el sector turístico, por medio del Instituto 
Tecnológico Hotelero, permitirá a Earpro 
actuar proactivamente, transmitiendo infor-
mación de valor a los fabricantes e integrado-
res de equipos audiovisuales, y asegurando 
el desarrollo de equipos y servicios que 
aporten soluciones globales y competitivas 
para hoteles y alojamientos turísticos, así 
como para el resto de empresas del sector. 

En definitiva, la cooperación entre ITH y 
Earpro serán fundamentales para establecer 
sinergias y permitirnos aportar un servicio 
audiovisual proactivo, eficiente y eficaz. 

Cenergist, compañía especializada en servicios energéticos con presencia en Reino 
Unido, España y Alemania, es desde este mes de octubre, nuevo partner tecnológico 
de ITH en el área de Sostenibilidad y Eficiencia Energética. El compromiso de 
Cenergist con el sector se basa en un amplio conocimiento y experiencia acumu-

lada tras años de trabajo en el sector, ofreciendo soluciones de ahorro de agua y 
mejora del rendimiento energético para hoteles, por lo que se trata de una adhesión 
totalmente coherente con el principal objetivo de ITH: fomentar la competitividad 
y rentabilidad de los negocios hoteleros. 
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Díaz Montañés

Director general de Artiem 
Fresh People Hotels 

«Garantizar el confort del huésped
es la misión básica de un hotel»

Una de las misiones bási-
cas de un hotel es propor-
cionar descanso y bienes-

tar a los huéspedes

Es un hecho que las personas va-
loramos y buscamos cada vez en 
mayor medida entornos saluda-
bles y que nos reporten bienestar. 

—¿Considera el control del ruido como 
una de las medidas necesarias para 
garantizar ese bienestar en su grupo 
de hoteles?
Una de las misiones básicas de un hotel 
es proporcionar descanso y bienestar a 
los huéspedes que recibe y, no cabe duda 
de que el ruido es uno de los elementos 
que claramente impiden lograr con éxito 
esta misión. 

El ruido es uno de los aspectos que 
influyen en mayor medida en el descanso 
y la capacidad de relajarnos, modificando 
de inmediato la sensación de calidez y 
bienestar que los hoteles tienen por obje-
tivo proporcionar. Tomar en consideración 
la correcta gestión de los ruidos como 
una parte de la estrategia de servicio del 
establecimiento puede parecer innovador, 
pero responde a una realidad necesaria y 
que, a largo plazo, podría convertirse en 
tendencia. 
—Sabemos que conoce en detalle el 
proyecto de colaboración entre ITH y 
la consultora e ingeniería acústica Au-
diotec, ¿cómo valoraría esta iniciativa?
Por supuesto, conozco el proyecto de cola-
boración que existe entre ITH y Audiotec. 
Se trata de una de las múltiples alianzas 
que ITH establece con diferentes empresas 
que, por su perfil innovador, pueden ayu-
dar al sector hotelero español a mejorar su 
posicionamiento y competitividad. 

Desde Artiem Fresh People Hotels, 
creemos en la importancia que tiene para 
un establecimiento hotelero garantizar 
una correcta gestión de los ruidos. Como 
comentábamos, anteriormente, se trata 
de garantizar un aspecto básico para el 
confort de los clientes, por lo que me 
parece una iniciativa de interés para el 
sector hotelero. 

—El grupo de hoteles Artiem ha rea-
lizado con Audiotec un proyecto de 
auditoría y medición acústicas en las 
distintas áreas de los establecimientos 
hoteleros con el fin de valorar los niveles 
de emisión y recepción de ruidos. ¿Cree 
que la información que ha recibido en 
el informe técnico 
final ha resultado 
interesante y com-
pleta? ¿Considera 
que le puede ayu-
dar a decidir sobre 
las posibles medi-
das correctoras y 
preventivas para 
mejorar el confort 
acústico de sus hoteles?
Efectivamente, Artiem ha realizado con 
Audiotec un proyecto de auditoría y 
medición de la emisión y recepción de 
ruidos en diferentes áreas de nuestras 
instalaciones. Considero que se trata de 
un estudio de campo muy completo, que 
abarca no sólo todos aquellos espacios en 

los que se desenvuelven los clientes sino, 
más importante aún, otras posibles fuentes 
de generación de ruido, relacionadas con 
procesos internos de gestión del hotel, 
instalaciones, etc. 

Obtener un informe tan completo, efec-
tivamente, nos ayuda a desarrollar un plan 

de actuación para 
atacar las causas del 
ruido y, consecuen-
temente, mejorar el 
confort del cliente. 
Creemos, como co-
mentaba al inicio, 
que se trata de un 
punto muy impor-
tante para garantizar 

el descanso y el confort de los clientes, una 
misión básica de cualquier hotel.   
—El Hotel Artiem Madrid, ha sido uno 
de los primeros hoteles en España que 
han obtenido el Certificado AQH de 
confort acústico en hoteles, ¿cree usted 
que sus clientes potenciales valorarán 
positivamente esta iniciativa, y sobreto-

do cree usted que le aportará un valor 
competitivo adicional en el momento de 
la elección de su hotel?
Estoy convencido que se trata de un aspecto 
que los huéspedes valorarán positivamente.

Es un hecho que las personas somos cada 
vez más sensibles a la contaminación sono-
ra y, por lo tanto, se trata de un criterio de 
decisión muy relevante a la hora de escoger 
un lugar, precisamente, en el que descansar 
y relajarnos, ya sea durante las vacaciones 
o en desplazamientos por trabajo. 

A modo de anécdota, en mi caso parti-
cular, cuando me alojo en un hotel que no 
conozco siempre pregunto si a habitación 
asignada está próxima al ascensor. Si es 
así, sin subir pido ya que me alojen en otra. 
—Y por último, ¿creé que el proyecto 
de certificación acústica AQH puede 
ayudar al sector hotelero a conseguir 
sus objetivos de posicionamiento y fide-
lización frente a un perfil de cliente más 
cosmopolita? 
Sin duda, el perfil de cliente al que nos di-
rigimos en el sector hotelero es, en general, 
cada vez más exigente. En consecuencia, 
no cuidar un aspecto tan directamente 
relacionado con el descanso, como es la 
gestión de los ruidos, puede repercutir de 
forma negativa de cara a la captación y 
fidelización de cualquier perfil de cliente. 
No obstante, cabría destacar que este perfil 
en concreto que mencionas, es aún mucho 
más experimentado y exigente, por lo que, 
será aún más sensible a cualquier aspecto 
que interfiera con su confort y su descanso. 
—¿Lo recomendaría a otros asociados 
hoteleros de CEHAT e ITH? 
Sin duda. Tal como he comentado ante-
riormente, quizá hoy podemos considerar 
la adecuada gestión de los ruidos como 
una estrategia de garantía del confort del 
cliente un tanto novedosa. Sin embargo, 
en muy poco tiempo podría convertirse 
en una exigencia, y la anticipación es una 
de las claves que contribuyen a mejorar 
nuestra competitividad.
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El gas de Repsol es la solución 
eficiente para tu negocio

Ofrecer un servicio de calidad, 
garantizando el confort de 
los clientes, requiere prestar 
atención a cada detalle de 

forma muy cuidadosa. Escoger un sumi-
nistro de energía accesible y eficiente es 
un aspecto fundamental, ya que se trata 
de la garantía necesaria para el correcto 
funcionamiento de cada uno de los de-

partamentos y servicios ofrecidos por el 
establecimiento hotelero. 

Cocinas, hornos, agua caliente, lavande-
rías, así como la producción de calor y frío, 
son junto con otros muchos aspectos, el día a 
día de un alojamiento turístico. El gran consu-
mo de energía que representa la actividad en 
estos establecimientos, debe solventarse con 
una alternativa económica, versátil, eficiente e 

innovadora, que además atienda a un aspecto 
clave hoy día como es la sostenibilidad. Sin 
duda, el gas responde a todos estos aspectos, 
y el Gas de Repsol, ofrece esta solución a 
establecimientos hoteleros sin necesidad de 
tener acceso a la red de gas canalizado. 

Repsol, empresa asociada a ITH, ofrece 
distintas soluciones energéticas dirigidas 
tanto a negocios hoteleros consolidados 

que se plantean iniciar proyectos de mejora 
energética, como a nuevos establecimientos 
que vayan a comenzar su actividad.

Gracias a los diferentes formatos de depósi-
tos disponibles, el gas a granel está especialmen-
te indicado para hoteles de cualquier capacidad 
que dispongan de un mínimo espacio exterior 
para ubicar el centro de almacenamiento. Su 
instalación aportará al negocio autonomía y 
potencia  energética suficiente para usar gas en 
cocina, climatización del edificio o de piscinas, 
lavandería y agua caliente sanitaria. 

En caso de no disponer de ese espacio, 
Repsol propone instalar una batería de enva-
ses de 35 kilos ubicada en un armario exterior 
junto al edificio. Se trata de una solución muy 
utilizada por casas rurales  y hoteles pequeños 
o por establecimientos mayores que única-
mente necesitan el gas para cocinar. 

Por otro lado el Gas de Repsol es la me-
jor alternativa energética posible por la red 
de transporte más eficiente y amplia del 
país que asegura el suministro de gas en 
cualquiera de sus formatos y en cualquier 
lugar de la Península y Baleares.

Adicionalmente, como parte de su oferta 
comercial, Repsol dispone de un servicio de 
asesoramiento energético personalizado, de 
financiación para los equipos de consumo y 
de responsables comerciales cercanos que 
se preocuparán por conocer la instalación y 
tendrán un contacto directo con el personal 
del hotel cada vez que así se requiera.

ITH pone el foco de atención en la distribución
hotelera con 'The Hotel Distribution Game'

Recuperar el control de la oferta, gestionando de forma eficaz el complejo en-
torno de la distribución hotelera, implica conocer e identificar a cada uno de 
los nuevos agentes, y piezas que conforman este enrevesado tetris. Bajo el lema 
'The Hotel Distribution Game', ITH organiza un ciclo de jornadas que tendrán 

lugar entre octubre y diciembre en Mallorca, Málaga y Valencia, con el objetivo 
de abordar mediante una serie de talleres y ponencias técnicas las principales 
temáticas, innovaciones y estrategias de la distribución hotelera, cuya creciente 
complejidad supone un reto cada vez mayor. 

El entorno de la distribución hotelera 
continúa haciéndose más y más com-
plejo a cada paso. La incorporación 
de nuevos agentes y la aparición de 

nuevos canales de venta,  así como el desarrollo 
de nuevas herramientas y estrategias de comer-
cialización, son sólo una parte del complicado 
tetris de la distribución hotelera. Debemos su-
marle a todo ello los nuevos perfiles de cliente, 
y la necesaria evolución de los productos y 
servicios, que cada día deben ser más flexibles, 
personalizables y adaptables a las nuevas ne-
cesidades y demandas del huésped. 

El resultado es una compleja situación, 
que bien podríamos identificar con el famoso 
juego de los ochenta, en el que cada pieza de-
bía encajar de forma exacta, y cuya velocidad 
incrementaba con cada movimiento, exigiendo 
más y más reflejo y previsión. Los hoteleros, en 
definitiva, se ven obligados a dar el máximo de 
sus capacidades y conocimiento para gestionar 
su entorno de manera eficaz, con el objetivo de 
recuperar el control de su oferta.  The Hotel 
Distribution Game, es un ciclo de jornadas gra-

tuito dirigido de forma exclusiva a hoteleros, 
cuya finalidad es la de compartir las últimas 
novedades y tendencias de la distribución en 
hoteles. El ciclo de tres jornadas, que tendrán 
lugar los días, 10 de octubre en Mallorca, 24 
de octubre en Málaga, y 14 de noviembre en 
Valencia, se articularán en torno a una serie 
de breves talleres y ponencias técnicas, guia-
das por expertos en el sector de empresas de 
la talla de Expedia, STR, IDeaS Revenue 
Solutions y ReviewPro. 

El rendimiento Hotelero en España, 
profundizando a nivel local; la Inteligen-
cia de Datos para la óptima estrategia de 
Revenue; las mejores fórmulas para sacar 
provecho de la reputación online, así como 
nuevas tendencias en las herramientas y 
estrategias de distribución hotelera serán 
algunas de las temáticas que se abordarán 
en cada una de las tres jornadas previstas. 

La organización de estas jornadas respon-
de de forma directa a la misión de ITH, como 
entidad comprometida con un sector hotelero 
más competitivo, más rentable y más eficiente. 
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Crecer desde el punto de vista turístico
es madurar, no envejecer

La buena situación que atraviesa el 
sector turístico en Canarias, y en 
Tenerife en particular, así como el 
modelo hacia el que debe ir este 

destino, fue   el asunto principal del diálogo 
cara a cara entre Jorge Marichal, presidente 
de Ashotel, y el consejero de Turismo del 
Cabildo de Tenerife, Alberto Bernabé, en 
el seno de las jornadas ‘Renueva Hotel’, 
organizada por El Corte Inglés División 
Empresas en el Hard Rock Hotel Tenerife, 
en Adeje. Marichal se mostró convencido de 
que “crecer es madurar, no envejecer, tener 
muy claro qué queremos y adónde vamos en 
nuestro negocio; debemos ser inteligentes, 
no ser cortos de mira y hacer un diagnóstico 
a medio y largo plazo que nos permita ganar 
en competitividad”, apuntó.

“Ahora sí, hoy vivimos el momento 
de la renovación hotelera, tenemos que 
aprovechar esta coyuntura tan positiva para 
poner a punto todas nuestras instalaciones 
obsoletas, porque este buen ciclo no nos va a 
durar para siempre”, afirmó el presidente de 
Ashotel.  Recordó también que la renovación 
hotelera en la que están inmersos muchos 
establecimientos de Tenerife y de Canarias 

debe ir acompañada de una rehabilitación y 
puesta a punto del espacio público. “¿De qué 
nos serviría tener unos hoteles actualizados 
y en perfecto estado si luego el turista sale 
a la calle y el entorno no acompaña?”, se 
preguntó con clara intención de lanzar esta 
reflexión a los dirigentes políticos competen-
tes en la materia. Un ejemplo de ese “crecer 
hacia dentro” que Marichal tiene como lema 
en esta etapa es el propio Hard Rock Hotel 
Tenerife, un complejo de 5 estrellas creado 
a partir de la renovación integral de dos 
establecimientos de tres llaves.

En esta línea, Bernabé coincidió con 
Marichal en que “Tenerife es un destino 
imbatible”, pero aclaró que “nunca com-
petirá en precios con otros destinos, ahí no 
está nuestro objetivo”, dijo el consejero. 
“Sería un error garrafal que no se aprove-
chara el momento actual para renovar toda 
la planta obsoleta”, añadió.

El número de visitantes y las alusiones 
constantes a que batimos récords no debe 
narcotizarnos, no podemos perder el norte, 
somos un buen destino, pero no está todo 
hecho, hay mucho aún por hacer”. “En Te-
nerife poco a poco construimos un mejor 

destino, hacemos mejores productos y da-
mos mejores servicios”, dijo Bernabé, quien 
insistió en que “no debemos jugar en la liga 
de los precios, sino en la de la calidad”.

“No queremos ser presuntuosos, pero 
tenemos un mejor destino del que pensa-
mos, tenemos que creérnoslo, pero no para 
dormirnos en los laureles ni para que estas 
buenas cifras nos cieguen; necesitamos 
crear mayor valor añadido, crecer no en nú-
meros, sino en calidad”, comentó Marichal 
que considera que Canarias debe tener un 
debate sosegado sobre “hacia dónde vamos 
y dónde podemos sacar mejor retorno de la 
actividad turística”. “Somos un territorio 
frágil, limitado, no podemos seguir crecien-
do de forma infinita; ese crecimiento debe 
ser hacia dentro, hacia la mejora de nuestros 
productos y servicios turísticos”, insistió.

Otro de los asuntos abordados en este 
cara a cara, conducido por el periodista 
Miguel Ángel Daswani, fue el alquiler 
vacacional y la turismofobia, dos temas 
que tienen cierta relación para Marichal, 
quien recordó que el 45% de las viviendas 
vacacionales en Canarias está en manos de 
grupos empresariales, según datos de un 

estudio del Gobierno de Canarias sobre 
este modelo turístico. 

“Así que no me vengan a decir que este 
tipo de alquiler es de doña Manolita, que lo 
gestiona para tener una renta digna”, dijo 
en alusión a uno de los argumentos esgri-
midos por los defensores de este negocio, 
“porque es un negocio en toda regla, nada 
más lejos de la economía colaborativa que 
defiende ser el alquiler vacacional”, apun-
tó. “Y si es un negocio, que lo es, queremos 
competir en igualdad de condiciones, jugar 
con la misma baraja”, añadió el presidente 
de Ashotel, que recordó que el sector al que 
representa cumple hoy más de 60 norma-
tivas diferentes para poner en marcha un 
negocio hotelero.

Al respecto, Bernabé coincidió en que 
el alquiler vacacional debe existir, pero “no 
en las mismas zonas de la hotelería tradi-
cional, porque esa coincidencia nos genera 
un problema de modelo”. “No tentemos a la 
suerte con lo que nos ha funcionado bien; 
usar el mismo espacio para ambas activi-
dades puede ser una bomba de relojería que 
rompa el modelo actual, desarrollado en 
suelo consolidado turístico”, insistió.

El CEO de Thomas Cook se reúne con
los hoteleros españoles en Mallorca

Thomas Cook, gigante británico de la touroperación, quiso mandar  una advertencia 
clara a los bufetes de abogados que están fomentando que los turistas presenten recla-
maciones de daños a los hoteles en base a intoxicaciones alimentarias falsas. Para que 

no quedaran dudas del compromiso de la empresa, se encargó de encabezar el acto el 
presidente del touroperador, Peter Fankhausen, que advirtió de que llevan meses refor-
zando los equipos, sistemas y protocolos de detección de este tipo de fraude. 

Hemos puesto en marcha siste-
mas para que sea más fácil que 
nunca para el cliente informar 
en el hotel de una enfermedad 

real, poniéndonos a su disposición para ayu-
darles en esos casos, pero también hemos 
dejado claro que no pagaremos ninguna 
compensación por enfermedad si no se in-
forma en el hotel", detalla Fankhauser, que 
asegura que han aumentado su equipo legal 
para combatir "reclamaciones deshonestas".

También trabajan sobre el problema 
en los propios hoteles. Respaldado en el 
evento por los primeros ejecutivos de su 
grupo y por los presidentes patronales de 
los hoteleros españoles y mallorquines, 
el líder de Thomas Cook comentó que 
ya han empezado a documentar si cada 
cliente come o no en el hotel, del mismo 
modo que a través de las camareras de piso 
comprueban si alguien está enfermo en su 
habitación. Con eso, "y con lo que vemos 
de sus vacaciones en redes sociales como 
Facebook estamos logrando parar muchas 
reclamaciones: podemos demostrar que 
cuando dicen que estaban enfermos en 
realidad estaban disfrutando en la playa".

El despliegue de Thomas Cook recibió 
el elogio de Juan Molas, presidente de la 
Confederación Española de Hoteles (CE-
HAT), que le agradeció el compromiso 
en la lucha contra esta estafa, así como su 

apoyo a la hora de presionar para mejorar 
el marco legal y dificultar el fraude. En 
este sentido, Fankhauser apuntó que ya 
han logrado que el Gobierno del Reino 
Unido limite los honorarios que cobran 
los abogados especializados en estas falsas 
reclamaciones.  Durante el encuentro con 
la prensa, el presidente de CEHAT, Joan 
Molas, agradeció al turoperador el apoyo 
a los hoteleros y al sector español, lo que 
ha seguido mostrando tras los atentados 

ocurridos en Cataluña. El representante de 
la patronal española mostró, no obstante, 
su rechazo por uno de los problemas que 
también tiene el sector turístico, que es la 
presión de los impuestos, y que se agravará 
en el caso de Baleares con el aumento de 
la denominada ecotasa.

El presidente de Thomas Cook se de-
claró contrario a una subida de ecotasa en 
las islas. Razonó que es un sobrecoste para 
las familias, que en condiciones de idéntica 

calidad podrían optar por ir a otros desti-
nos. Menos le preocupan las subidas del 
60% en los precios hoteleros en los últimos 
años, que, a diferencia de la tasa turística, 
entiende perfectamente justificadas: "La 
única forma de seguir manteniendo la 
demanda alta que tiene Baleares es por la 
vía de calidad. Y eso es lo que yo pido a 
nuestros socios hoteleros, que sigan por 
esa vía. Si lo hacen y mejoran, los clientes 
estarán dispuestos a pagar más".
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Fernández Vara apela al trabajo conjunto, la 
innovación y la formación para seguir mejorando

El jefe del Ejecutivo autonómi-
co ha considerado que en este 
ámbito las cosas van bien por-
que se ha trabajado de manera 

adecuada a lo largo del tiempo, a la vez 
que ha subrayado que la comunidad tiene 
excelentes recursos pero es preciso conti-
nuar mejorando en la oferta de productos 
que se realiza.

En este sentido, ha defendido la colabo-
ración y la cooperación y ha abogado por 
trabajar juntos desde el sector público y pri-
vado para continuar mejorando, al tiempo 
que ha apostado por dar continuidad a las 
políticas turísticas porque éstas, como otras 
que también son claves, como la educación 
o la energía, son asuntos que no pueden 
estar al albur de los procesos electorales.

Distintos perfiles, diferentes productos
Guillermo Fernández Vara ha indicado 
que en esta sociedad cambiante los perfiles 
del turista también han variado, por lo que 
ha considerado que es necesario entonces 
ofrecer distintos productos.

Ha considerado que el hecho de que 
Extremadura sea una región con un am-
plio territorio pero poca población obliga 
a ofrecer servicios especializados pero 
enmarcados en una oferta común y ha des-
tacado que la comunidad ofrece también 
encanto y una imagen de región amable 
y cordial en la que se respeta la cultura 
y las tradiciones y en la que se vive pero 
también se convive.

"Nosotros somos reconocibles y tene-
mos que seguirlo siendo", ha añadido el 
presidente de la Junta de Extremadura, 
quien ha apostillado que precisamente esta 
característica es la que atrae a turistas ex-
tranjeros como los que proceden de China.

Formación y alojamientos ilegales
El jefe del Ejecutivo autonómico ha asegu-
rado que la formación del capital humano es 
clave y ha valorado la calidad de los aloja-
mientos turísticos de la región y de España.

En este sentido, ha apuntado que es 
necesario cuidar y tratar bien al turista 
para que éste, cuando se vaya, no solo se 
quede con lo que ha visitado y visto, sino 
también con la sensación de haber sido 
bien tratado, de cómo lo ha vivido.

En relación a la proliferación de alo-
jamientos turísticos ilegales, Fernández 
Vara ha afirmado que es preciso regular y 
legislar para que las actividades turísticas 
que se desarrollen lo hagan en condiciones 
de igualdad, a la vez que ha creído nece-
sario luchar contra las viviendas turísticas 
ilegales porque de lo contrario éstas pue-
den acabar con el sector.

El presidente de la Junta ha manifes-
tado que el futuro depende del esfuerzo 
que se realice de manera conjunta y ha 
aseverado que desde la Administración 
regional se va a continuar dando pasos 
firmes para lograr que se incremente el 
número de viajeros, así como el de las 
pernoctaciones y el de turistas procedentes 
de otros lugares del mundo. 

Por su parte el presidente de la Con-
federación Empresarial de Turismo de 
Extremadura (Cetex), José Luis Ascarza 
señaló que los hoteleros de Extremadura 
han ofrecido descuentos en sus tarifas 
dentro de una estrategia conjunta con las 
administraciones públicas para atraer "tu-
rismo de calidad" a la región que eleve el 
gasto por visitante, si bien reconocen que 
mientras que no haya conexiones ferrovia-
rias "de última o penúltima generación", 

así como vuelos que puedan satisfacer esta 
demanda, este objetivo es imposible.  José 
Luis Ascarza, quien subrayó que uno de 
los objetivos marcados por el sector es au-
mentar las pernoctaciones de este turismo 
de calidad, que en el caso de esta región se 
desgrana en tres ámbitos diferentes, como 
son el turismo deportivo de alto nivel, con 
la celebración de campeonatos nacionales 
e internacionales; la caza y la pesca; y el 
turismo de congresos y eventos.

Ascarza,  indicó también que la co-
munidad cuenta con instalaciones y re-
cursos para atraer a este tipo de visitan-
tes, ha hecho un llamamiento para que 
empresarios y administraciones pongan 
en marcha un plan de estímulos dirigido 
a los emisores en el que los hoteleros 
están dispuestos a ofrecer descuentos 
en las tarifas de sus establecimientos.   
Sin embargo, reconoció que hasta que 
Extremadura no tenga unas infraestruc-
turas de comunicaciones ferroviarias 
"de última generación, o de penúltima" 
-dijo- así como vuelos que puedan satis-
facer al cliente objetivo de este plan, es 
imposible hablar de congresos, grandes 
eventos deportivos y atraer a cazadores 
y pescadores de otros países.

En esta línea, José Luis Ascarza re-
clamó que el aeródromo de Cáceres se 
construya cuanto antes y cubra los vuelos 
que se demandan en la zona.

Pacto 
"Es un problema clave", dijo Ascarza, 
quien subrayó que el sector hotelero se 
adhiere en su totalidad al Pacto por el 
Ferrocarril de Extremadura, así como 
estarán "en todos los foros y acciones" que 
se desarrollen con este propósito.

El presidente de la Junta de Extremadura, Guillermo Fernández Vara, ha apelado 
a la colaboración público-privada, la innovación y la formación del capital humano 
para seguir mejorando las cifras del sector turístico en la región. Fernández Vara 
ha realizado estas declaraciones en Mérida en la inauguración de  la Asamblea de 

Hoteleros de Extremadura organizada por la la Confederación Empresarial de Turis-
mo de Extremadura (CETEX), un acto que también ha contado con la presencia del 
consejero de Economía e Infraestructuras, José Luis Navarro, el secretario general 
de CEHAT , Ramón Estalella entre otras autoridades.
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