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Reunionlab repasa las oltimas
dos décadas del Turismo MICE

Presenta el libro ‘Andlisis de Actualidad del Turismo de Reuniones y Corporativo’

Candidato a presidir ICCA.

Garcia: ‘Fortalecer la
propuesta de ICCA’

El director comercial de Bco Con-
gresos aspira a la presidencia
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La tecnologia facilita
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El business travel esta cada
vez mas influenciado por la
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El Foro de Innovacion & Tecnolo-
gia, ReunionLab 2018, acogio la pre-
sentacion de los libros Analisis de
Actualidad del Turismo de Reunio-
nes y Corporativo en Espana que
repasan las noticias mas importan-
tes del Periodico CONEXO en sus

20 afios de actividad a través de las
opiniones de su director, Eugenio
de Quesada. Por otro lado, se anali-
76 la actualidad, las tendencias y
las innovaciones en la organizacion
de eventos y la gestion del busi-
ness travel.  Panorama | Pag. 15

Acoge a mas de 250 asistentes en el Eurostars Madrid Tower

Espaia y Alemania, lideres
en eventos de lus empresas

Espafia y Alemania lideraran en
2019 el ranking europeo de creci-
miento en eventos corporativos,
segiin un estudio de American
Express Meetings & Events. El
pais germano encabezara esta cla-
sificacion con un 4% de incremen-
to, mientras que Espafia se que-
dara cerca con un 3,5%. Por otro

lado, el estudio destaca algunas
tendencias en este mercado, como
la mejora de la experiencia de los
asistentes y su engagement, una
mayor importancia de nuevas tec-
nologias como la realidad virtual
o lainteligencia artificial, y la es-
trategia de comunicacion de las
empresas. Panorama/Pag. 17

Las reuniones virtuales también seran destacadas en el préximo afio.

Presentacion delstudio de conribcién econdémica - Ia
°
Ifema genera 3.500 millones
° °
en la Comunidad de Madrid

Laactividad de la Feria de Ma-
drid (Ifema) genera un total de
3.489 millones de euros anua-
les en la economia de la Comu-
nidad, segiin un estudio de
KPMG, que han hecho publico
el presidente del Comité Ejecu-
tivo, Clemente Gonzalez Soler,
y el director general de la insti-
tucion, Eduardo Lopez-Puer-
tas. Durante la presentacion,

los responsables de Ifema han
repasado los proyectos en los
que estan inmersos, entre
ellos, el de ampliacion de las
instalaciones. "El proyecto
esta encauzado", ha afirmado
Lopez-Puertas, afiadiendo
que estan a la espera de la au-
torizacion del Ayuntamiento
de Madrid para poder cons-
truirlo.  Panorama/Pag.5

Protagonistas del Turismo de
Reuniones en Espaina 2018

El Periodico CONEXO vuelve
a presentar un aflo mas —y ya
son 18— el Especial Protago-
nistas del Turismo en Espaiia.
Un recopilatorio que incluye
las personalidades mas desta-
cadas, encabezado por el Rey
de Espana, Felipe VI, que han
protagonizado la actualidad tu-
ristica espanola en el tltimo
afo. Es la opinién de los gran-
des Protagonistas del Sector,
que conforman la historia més
reciente del Turismo, que CO-
NEXO recupera y jerarquiza
para sus lectores. En ¢l apare-
cen desde autoridades hasta
los lideres de las organizacio-
nes sectoriales y empresarios
y directivos de los grandes
Grupos turisticos, agencias de
viajes, aerolineas, mayoristas,
cadenas hoteleras, asociacio-
nes y proveedores. Este Quién
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Portada de Protagonistas 2018

es quién es la foto de familia
del Turismo en Espaiia, el ros-
tro humano de los auténticos
Protagonistas de la principal
actividad econdmica espafiola.
Protagonistas / Paginas centrales
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UNA PUBLICACION DEL GRUPO"m
I

EDITORIAL

Libro del MICE y
20 anos de CONEXO

NA CITA EXCEPCIONAL. El Foro de Innovacion
& Tecnologia, ReunionLab 2018, organizado
por CONEXO el martes 16 de octubre en el
Eurostars Madrid Tower, alcanzé un éxito
de convocatoria sin precedentes: 250 invitados
abarrotaron el evento, con los lideres del Sector MICE.

Tras la presentacion, por parte del presidente del
Grupo NEXO, Eugenio de Quesada, del ‘Andlisis de
Actualidad del Turismo de Reuniones y Corporativo
en Espania’, en dos volimenes con mas de 700 pagi-
nas que repasan lo acontecido en el Sector MICE en
las ultimas dos décadas, se desarroll6 un debate sobre
el Turismo de Reuniones y el Corporativo en Espaiia.
Una verdadera cumbre, en la que participaron el presi-
dente de la Asociacion de Palacios de Congresos de
Espaia (APCE), Carlos Garcia Espinosa; el director
gerente de la Asociacion Espaiola de Gestores de Via-
jes de Empresa (AEGVE), Pedro Ceacero; la presidenta
de la Federacion Espafiola de OPC (OPC Espaiia), Ma-
tilde Almandoz; el presidente de Agencias de Eventos
Espafiolas Asociadas (AEVEA), Francisco Cantero; y
el presidente de GEBTA Espaiia, Juan Carlos Gonzalez,
moderados por Claudio Meffert, director del Consejo
Asesor de CONEXO. Una auténtica conjuncion astral.

ReunionLab se celebrd en dos sesiones de trabajo,
que analizaron la actualidad, las tendencias y la innova-
cion tanto del Sector MICE como del business travel. El
debate abundo en la denominacion de esta actividad,
polemizando sobre la denominacion Turismo de Reunio-
nes, impuesta en su dia por la Organizaciéon Mundial del
Turismo, y analiz6 la importancia de la generacion de
experiencias entre los asistentes al evento, mientras que
para los viajes de negocios se requieren cada vez mas
servicios integrales y herramientas end-to-end.

La formula editorial ofrece, en dobles paginas, las
opiniones editoriales escritas mes a mes por el director
de este periddico durante dos décadas, con las portadas
de cada edicidon, mostrando las noticias mas relevantes.
Todo ello en un solo volumen, recogiendo en otro casi
medio millar de elogios (check-in) y criticas (check-out),
publicado a lo largo de estos intensos veinte afios.

Agotada la primera edicion de la obra del director
de CONEXO, de la que se editaron 500 ejemplares, el
Grupo NEXO prepara ya una segunda edicion que con-
tard con los prélogos de Joan Gaspart, presidente del
Consejo de Turismo de CEOE, y Olga Bohera, presi-
denta de la Asociacion de Periodistas Especializados.

Que le sea 1til. Ese es nuestro mayor interés.

TRIBUNA

Sector hotelero tradicional y plataformas P2P

Miguel Afan de Ribera

Senior director y responsable de Turismo y Ocio en Espafia, Portugal y Latam de Simon-Kucher & Partners

L TURISMO PEER-TO-PEER (P2P)

es, sin duda, una de las gran-

des tendencias globales que

esta transformando el modo de
viajar y consumir. La forma en que conce-
bimos un viaje en carretera, la reserva de
alojamiento, las experiencias en destino. ..,
nunca volveran a ser las mismas. Practi-
camente todo el sector turistico se ha vis-
to influenciado por este tipo de platafor-
mas y los modelos tradicionales se ven obligados a
cambiar para ser competitivos.

El alojamiento ha sido uno de los negocios donde
han irrumpido con mas fuerza este tipo de platafor-
mas. Empresas como Airbnb o One-fine-stay han pro-
porcionado a los viajeros una nueva ex-
periencia a un precio muy atractivo.

No hay duda de que el consumi-
dor ha abrazado estas alterna-
tivas de alojamiento con in-
terés y todos los estudios
apuntan a que irda a mas

con el tiempo.

Asi las cosas, (como
se adapta una cadena
tradicional a este nuevo
entorno? Bajar sistema-
ticamente los precios o
apostar por descuentos
constantes supone una
huida hacia adelante, no es
la solucién y suele ser tre-
mendamente costosa a corto y
largo plazo.

En un extremo, encontramos cadenas
como Marriott o Room Mate que estan incorporan-
do a su oferta el alojamiento en apartamentos asimi-
lando la experiencia a las plataformas mencionadas.
En medio, cadenas que estan dandole una vuelta de
tuerca a la experiencia del cliente, por ejemplo, NH
con ‘mood rooms’ o Palladium en su marca Ushuaia.
Por ultimo, una gran mayoria de cadenas hoteleras
que todavia no han movido ficha y miran extrafa-
das lo que esta ocurriendo.

Las plataformas suelen tener gran capacidad de
sacar partido a los datos generados por los clien-
tes y el ritmo de aprendizaje se acelera mientras
mas informacion acumulan. Dicho de otra forma,
tienen mayor inteligencia comercial y va in
crescendo. Es por eso que, las cadenas tradicio-
nales deben aumentar un grado de sofisticacion
en su forma de vender para ser competitivas en

Ei éxito de tas platafor-
mas colaborativas obliga a
las cadenas tradicionales a

aumentar un grado de
sofisticacion en su forma
de vender para ser competi-
tivas en este nuevo entor-
no. Adaptarse o morir

este nuevo entorno. Como expertos, cree-
mos que hay tres recomendaciones clave
para conseguirlo; ninguna supone rein-
ventar la rueda, pero seguirlas se olvida
con frecuencia:

1) Definir qué partido jugar y como
ganarlo. Empecemos por el principio: no
todos los clientes valoran lo mismo ni
de la misma forma. Por ejemplo, el precio
puede ser mas determinante para una familia de
cinco miembros que viaja una semana de vaca-
ciones y lo pagan de su bolsillo que para un via-
jero de negocios de una noche y al que se lo paga
su empresa.

Pelear por espacios naturales de otros

modelos de negocio es complejo y

rara vez rentable. Debemos ‘se-

parar el polvo de la paja’ y en-

focar nuestros esfuerzos

donde tenemos mayor im-

pacto. Comencemos por

tanto entendiendo bien

qué parte de mercado

nos corresponde y de

qué se compone; a quién

le interesa, cuanto esta

dispuestos a pagar, por-

qué elementos esta dis-

puesto a pagar y como
maximizar su experiencia.

2) Cuidar del cliente para que

sea recurrente. Una vez definido

qué cliente debe llenar el hotel, entra en

juego como hacer que su experiencia haga que este

llenado sea recurrente. Existen innumerables pro-

gramas de fidelidad que tratan de agasajar a sus

miembros con beneficios de todas las formas y co-

lores. Esto esta muy bien, pero en un mundo donde

los programas de fidelizacion son cada vez mas fre-

cuentes ;como consigo que el mio aporte valor di-

ferencial al cliente? En definitiva, se trata de evitar

que perciba mi propuesta simplemente como ‘otra
tarjeta de fidelidad en su cartera’.

La respuesta es clara: ofrecerle lo que le motiva.
Facil de decir, algo menos facil de conseguir. Para
empezar, y antes de decidir qué ofrecerle, jsabe-
mos cuanto vale, en euros, un cliente para noso-
tros? Existen multiples formas de calcularlo, el
CLTV (Customer Lifetime Value) es una de ellas (...).

Continua en la pag. 18
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Fina Mufioz

Natalie Alagna

José Francisco Adell

Presidente del Mallorca
Convention Bureau

RaMON VDAL ES el nuevo presiden-
te del Mallorca Convention Bureau.
"Apostaremos por mejorar todos
los condicionantes que faciliten
la captacion de turismo de nego-
cios hacia nuestra isla", ha desta-
cado Vidal, tras su eleccion por
parte de la Junta Directiva. Pag. 4

Director de Marketing
de Bco Congresos

Juan Jose GARciA, director comer-
cial de Bco Congresos y actual vi-
cepresidente de la Asociacion In-
ternacional de Congresos y Con-
venciones (ICCA), esta en plena
campaifia electoral a la presidencia
de la entidad y en este nimero pre-
senta sus propuestas. Pag. 6

Consejera delegada
de IAG7 Viajes

IAG7 VI1AJES HA protagonizado un
vertiginoso crecimiento en los ul-
timos aflos, consolidandose como
una de las grandes redes de agen-
cias del mercado espaiiol. Su con-
sejera delegada, Fina Mufloz,
analiza la actualidad y los planes
de futuro de la empresa. Pag.8

CARA A CARA

Tasas en el Centro de Congresos de San Fernando

Directora de AIM
Group en Espana

AIM Group INTERNATIONAL ha
cumplido 10 afios de actividad en
Espafia con su oficina de Madrid.
Su responsable, Natalie Alagna,
repasa este periodo, asi como sus
previsiones de futuro, ademas de
presentar la apertura de su segun-
da oficina en Espafia. =~ Pag. 10

Consejero delegado
del Grupo Julia

GRruPo JULIA, DENTRO de su plan
de diversificacion y especializa-
cion, ha incorporado a lo largo de
2017 nuevos productos y servi-
cios en todas sus divisiones. Su
consejero delegado, José Francis-
co Adell, habla sobre el presente
y futuro de la compaiiia. Pag. 12

CHECK-IN / CRECERAN

EL 3,5% EN Espafa

Conrado Rodriguez

Mayte Mas

Delegado de Desarrollo Econémico de San Fernando

Fomentar la culturay
el Turismo congresval

L AYUNTAMIENTO DE San Fernando elimind
en marzo las tasas municipales por la utili-
zacion de aulas y salas de exposicion del
Centro de Congresos ‘Cortes de la Real
Islade Leon’, y de los edificios de la Casa de la Cultura
y el Castillo de San Romualdo, una medida propuesta
por el equipo de gobierno para "potenciar y fomentar
la actividad econdmica y la transformacion de la ciu-
dad a través de la cultura”, segun destac6 el delegado
de Desarrollo Econdémico, Conrado Rodriguez. La ge-
neracion de actividad econdmica para la creacion de
empleo en la ciudad es "el principal reto que este go-
bierno se ha marcado desde el principio del mandato",
jugando, en este sentido, un "activo papel" el Centro
de Congresos a la hora de dinamizar el centro de la
ciudad, segtin recordd Rodriguez. Ademas de la cultura,
lamedida busca potenciar el Turismo congresual. "Es el
subsector del turismo mas rentable con gran diferencia
respecto al resto, con un gasto que triplica, y segin en
qué ciudades, hasta cuadruplica el gasto del turista de
ocio o de sol y playa en Andalucia,", segun sefiald el
delegado. De esta forma, la inversion que desde el Ayun-
tamiento se realice en la promocion de esta actividad
turistica conllevara, segin Rodriguez, una repercusion
economica "muy importante" del sector hotelero, asi
como en el de hosteleria y el comercio, entre otros.

Portavoz municipal de Ciudadanos

Regular el uso de los
espacios municipales

L GRupo MUNICIPAL Ciudadanos (Cs) pedi-

ra al Equipo de Gobierno la elaboracion de

una Ordenanza municipal que regule el uso

de las instalaciones municipales que ac-
tualmente carecen de tasas como el Centro de Congre-
sos, salas de exposiciones, aulas y otros edificios cul-
turales. Hay que recordar que fue en el Pleno de marzo,
donde a propuesta del equipo de gobierno, se decidio
la derogacion de las ordenanzas fiscales que estable-
cian los precios publicos por la prestacion de servi-
cios en el Centro de Congresos y en otros espacios
municipales. La portavoz de Ciudadanos, Mayte Mas,
ha explicado que la mocidn que presentaran en el Ple-
no municipal "ya fue propuesta por nuestra forma-
cion cuando se decidio eliminar estas tasas. Ya en
marzo nos parecié una buena idea que debia estar
acompanada de una Ordenanza que regulara el uso
de estas instalaciones". La edil ha resaltado que es
importante dejar plasmado en una normativa si todas
las entidades o colectivos quedaran exentos de pa-
gar tasas, cuales seran los criterios a la hora de elegir
qué evento se llevara a cabo si coinciden varios en un
mismo dia. "Para nosotros es basico aclarar y plasmar
estas cuestiones en unas ordenanzas para que sea la
norma y no el delegado o delegada quien decida so-
bre estos aspecto”, ha explicado Mas.

Auge de los eventos

MICE En ALzA. Espaiia serd el pais europeo, tras
Alemania, donde mas crezca el nimero de eventos
corporativos el proximo afio, segin el estudio 2019
Global Meetings & Events Forecast de American
Express Meetings & Events. Espaiia crecera el
3,5%, mientras en Alemania llegara hasta el 4%.
Por ciudades, destacaran Barcelona y Madrid, en-
tre los cinco destinos europeos con mayor ntimero de reuniones.
El estudio ha detectado varias tendencias que seran protagonis-
tas del mercado de eventos corporativos el proximo afio: empre-
sas y organizadores de reuniones buscaran mejorar la experien-
cia de los asistentes y conseguir su engagement. Y para lograr
este objetivo tendra gran importancia el uso de nuevas tecnolo-
gias, como la realidad virtual, la inteligencia artificial, el uso de
drones, la robdtica o las tecnologias de reconocimiento facial. Des-
tacara la organizacion de eventos virtuales en Asia-Pacifico y
América Central y del Sur, por el ahorro de costes que suponen,
mientras en Europa y Norteamérica seguiran siendo mas importan-
tes los encuentros cara a cara, y el uso de las aplicaciones moviles
en los eventos corporativos sera mayor. Cobrara importancia la
estrategia de comunicacion y la personalizacion de los eventos.

CHECK-OUT / CoNVENIOS Y SUBIDAS DE SALARIOS

Gigantes vs. Pymes

No Es Lo misMo. La negociacion del Convenio Co-
lectivo Estatal de las Agencias de Viajes esta en
marcha y es causa de alarma en las patronales
ante la (16gica) presion de la parte sindical para
que suban los salarios de los agentes en Espaiia.
Pero esta reclamacion es vista con escepticismo
por buena parte de las empresas del Sector, que
formado por microempresas que, en realidad, son una formula
de autoempleo. O hablando en plata: que son autébnomos. Fren-
te a la otra parte, formada por grupos o grandes redes minoris-
tas. SPV, sindicato con representacion mayoritaria, plantea que
"se mejoren los incrementos pactados en el anterior”, que fue-
rondel 1% el primer afo y 1,5% en cada uno de los dos siguien-
tes. Para el sindicato lider (pues UGT y CC OO son irrelevantes),
"después de aflos de moderacion salarial debido a la crisis eco-
ndmica, una vez que se esta recuperando la economia de nuestro
pais es el momento de que los salarios empiecen a repuntar pro-
gresivamente". La cuestion es como afectaria esta subida al auto-
empleo sectorial o a las microempresas con uno o dos empleados,
muchas de las cuales apenas generan beneficios. También ellos
quieren subirse los salarios, pero esta por ver si pueden.
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PERSONAJE DEL MES

Ramon Vidal

‘E/ Dia de Cérdoba’ /| Codrdoba

CRONICA DE PRENSA

‘Diario de L.eon’ | Ledn

La gota fria descubre goteras en el Palacio

Llovi6 sobre mojado, desde la ma-
drugada hasta primera hora de la
tarde. Tanto que el paraguas y el
chubasquero se convirtieron ayer
en los mejores aliados para cordo-
beses y turistas. Y tanto que la gota
fria descubrio goteras en el recién
estrenado Palacio de Congresos de
la calle Torrijos. La gota fria tam-
bién dejo su impronta en el recién
inaugurado Palacio, concretamente

‘Hoy’ / Plasencia

en el llamado patio azul, lo que
oblig6 a sacar las fregonas duran-
te la celebracion de un foro de la
Agenda Urbana de Andalucia
convocada por la Consejeria de
Medio Ambiente. La Junta recor-
dod que esta cubierta la colocd Al-
desaen 2103 y que Tragsa llevo a
cabo la sustitucion del vidrio roto
en la montera y sellé algunas zo-
nas que estaban deterioradas.

El modelismo en el recintfo congresval

El Palacio de Congresos de Plasen-
cia acogera estos dias el XXIV
Certamen de Modelismo, un en-
cuentro que reunird a aficionados
de todo el mundo, con mas de 500
maquetas. El modelismo se centra
en la creacion de escenarios en
miniatura, tanto reales como de fic-
cidn y fantasia. Se realizan a mano
y, en muchos casos, su creacion

pasa por el disefio, la construccion,
lapintura y la elaboracion de la his-
toria. El certamen propone concur-
sos para distintas edades y tam-
bién reunira a tiendas especializa-
das del sector. Seguin los organi-
zadores, concursantes de puntos
del mapa tan lejanos como Italia,
Francia o Venezuela ya confirma-
ron su asistencia a esta edicion.

El Palacio se podrd
usar ‘troceado’

El Ayuntamiento de Leon ha
dado hoy el visto bueno al
acuerdo de establecimiento de
precios publicos por la utiliza-
cién del Palacio de Exposicio-
nes. De esta forma, las depen-
dencias de este Palacio de Ex-
posiciones se pueden utilizar en
su totalidad o segun las nece-
sidades del evento. Ademas, las
tarifas son diferentes al tener
en cuenta el numero de horas
que se van a utilizar, entre las
que se puede elegir entre dia
completo o medio dia, tarde o
mafiana. El precio por usar el
Palacio en su totalidad el dia
completo (de 08.00 a 22.00 ho-
ras) es de 5.500 euros, mientras
que las tarifas de medio dia (de
08.00 a 15.00 horas o de 15.00 a
22.00 horas) el alquiler de una
sala oscila alrededor de los
2.000 euros (el precio sera ma-
yor o menor segun la sala).

L DIRECTOR GENERAL
del Palacio de Con-
gresos de Palma y
Melia Palma Bay,

Ramén Vidal, ha sido elegido
nuevo presidente del Mallorca
Convention Bu-

Palace) y Heribert Rubiano
(Pure Salt Luxury Hotels) como
vocales. Marga Méndez conti-
nuara como directora gerente.
El nuevo equipo directivo
seguira con el planning de
consolidar a
Mallorca como

reau por la Jun-
ta Directiva de la
entidad. Este
cambio en el or-
ganigrama de la
asociacion se
produce tras la
dimision del
hasta ahora pre-
sidente Martin
Adrover por
motivos perso-
nales tras cinco
afios en el cargo.

Con el cam-
bio en la presidencia, la nueva
Junta Directiva del Mallorca
Convention Bureau queda com-
puesta por Ramoén Vidal como
presidente; Ana Hecht (W2M)
como vicepresidenta; Marcos
Iriondo (Viajes Kontiki) como
secretario; Jesus Cuartero (Va-
nity Welcome) como tesorero;
y Marisa Lazzarotto (Zafiro Ho-
tels), Maria Merayo (hotel Nixe

Ramon Vidal es el nue-
vo presidente del Ma-
llorca Convention Bu-
reau. "Apostaremos
por mejorar todos los
condicionantes que fa-
ciliten la captacion de
turismo de negocios
hacia nuestra isla", ha
destacado Vidal, tras
su eleccion por parte
de la Junta Directiva.

uno de los prin-
cipales destinos
MICE en Espa-
fla y también a
nivel internacio-
nal, destacando,
entre otras ac-
ciones, la orga-
nizacion de via-
jes de familiari-
zacion, la asis-
tencia a forums
internacionales
y colaborando
con diferentes entidades pu-
blicas y privadas.

"Es un orgullo poder poner
toda nuestra experiencia, asi
como nuestra fortaleza comer-
cial, al servicio de la isla para
desarrollar una estrategia co-
mun que responda a todas las
necesidades y demandas ac-
tuales del Sector MICE", ha afir-
mado Ramon Vidal.

LAIMAGEN

Cérdoba yatiene operativo su centro congresual

I,,-ll“\" T :,'l-ll

El Palacio de Congresos ucoe sus primeras actividades

El Palacio de Congresos de Cordoba ya esta plenamente operativo, o por lo menos su primera fase, la que
acaba de remodelarse. El pasado dia 4 de octubre acogid la inauguracion de la feria Biocordoba, que
incluyo, entre otras actividades, el II Foro Ibérico de la Produccion Ecologica y un encuentro comercial
entre profesionales. La alcaldesa de la ciudad, Isabel Ambrosio, entre otras autoridades, inaugurd la feria
y, por consiguiente, las remozadas instalaciones del Palacio de Congresos de Cordoba.

Expertos en
Consultoria de
Congresos y
Convenciones

De Profesional a Profesional

N Evaluaciones de Calidad.

N Estudios de Mercado.

N Estudios Estratégicos.

N Autodiagnosticos de Empresa.
N Andilisis Sectoriales.

N 1elemdtica y Comunicaciones.
N Fusiones y Adquisiciones.

N Busqueda de socios financieros.

ﬁ Solicite Informacion, pre-Estudio y datos sobre Ayudas y
Subvenciones, directamente a Nexopublic T 91 309 41 00

Nexop.biic

C O N S U LTI N G
Lope de Vega, 13. 28013 Madrid. & 91 369 41 00 Fax 91 369 18 39
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Gastronomia
nutritiva
mentacion para lo-

grar el maximo ren-

dimiento intelectual es obvio;
por ello, su impacto en confe-
rencias y reuniones esta cada
vez mas reconocido. Mas alla
de aquellos alimentos que co-
nocemos y que permiten gozar
de una buena salud, existen
muchos otros que incrementan
los niveles de energia, mejoran
lamemoria y reducen el estrés.

Los frutos secos, por ejem-
plo, forman parte de los llama-
dos ‘superalimentos’ porque
aportan minerales y vitaminas
—entre ellos fosforo y vitami-
nas del complejo By vitamina
E— que son excelentes para
mantener una buena salud car-
diovascular. Otros productos
capaces de mejorar la capaci-
dad de funcionamiento de
nuestro cerebro de forma na-
tural son el café, para la agu-
deza mental; la naranja, para
prevenir el deterioro cogniti-
vo; y los arandanos, un po-
tente antioxidante.

Cada vez son mas los orga-
nizadores de reuniones y even-
tos que priorizan las opciones
saludables y de proximidad en
el momento de escoger el lugar
idoneo para un evento, cons-
cientes de la necesidad de fa-
cilitar a los asistentes el acce-
$0 a una comida nutritiva que
les ayude a trabajar en las me-
jores condiciones.

En Dolce Sitges, implemen-
tamos desde hace afios en
nuestras instalaciones para
conferencias un concepto de
ment inteligente para los coffee
break: el ‘Nourishment Hub’,
caracterizado por ofrecer a los
asistentes propuestas saluda-
bles y de kilometro cero que
ayudan a mantener la mente
despierta y estimulan la creati-
vidad y el rendimiento. Se trata
de un coffee break permanen-
te abierto durante 12 horas y
que se renueva tres veces al
dia en funcion de las necesida-
des del evento.

En el ‘Nourishment Hub’,
las comidas se elaboran para
mentes pensantes, porque se
trata de nutrirnos para ser mas
eficaces en las reuniones, sin
olvidarnos que, como con
todo en gastronomia, debe sa-
tisfacer los cinco sentidos y
los cinco sabores para apor-
tar los resultados esperados:
toda reunidon merece un retor-
no de inversion y la gastrono-
mia es clave para lograrlo.

L PAPEL CRUCIAL
que juega la ali-

Fco. José
Jiménez

Director
general del
Dolce Sitges

PANORAMA

Ifema genera 3.500 millones de euros en
la economia de la Comunidad de Madrid

El proyecto de ampliacion de las actuales instalaciones esta ‘encauzado’ en una parcela anexa

La actividad de la Feria de Madrid ge-
nera un impacto anual de 3.489 millo-
nes de euros en la economia madrile-

La actividad de Ifema supone el
2,51% del PIB de la ciudad y el
1,59% del PIB de la Comunidad
de Madrid. Asimismo, tiene un
impacto en el empleo de 18.656
trabajadores. El presidente del
Comité Ejecutivo de Ifema, Cle-
mente Gonzalez Soler, ha detalla-
do que el sector que se ve mas
beneficiado es la hosteleria y el
comercio, con unos ingresos de
1.348 millones (47% del total) y
10.305 empleos (55%); y en se-
gundo lugar el transporte, con
694 millones (24%) y 5.323 em-
pleos (29%). En tercer lugar se si-
taa, en términos econdémico, la
industria, con 488 millones de
euros (17%); mientras que en ge-
neracion de empleo el tercer pues-
to es para "otras actividades de
servicios", con 1.031 empleos.
El estudio de KPMG refleja el
gasto que realizan los exposito-
res y visitantes en funcion de su
nacionalidad. En este sentido, los
expositores nacionales gastan
60.239 euros de media por su par-
ticipacion en ferias, mientras que
los visitantes nacionales realizan
un gasto de 572 euros. En el &m-
bito internacional, cada expositor
gasta 72.579 euros, mientras que
los visitantes internacionales gas-
tan 2.468 euros de media. Estas
cifras reflejan claramente la apues-
ta que ha definido Ifema por la
captacion de grandes ferias y
congresos internacionales, ya
que sus participantes generan un
mayor gasto en la Comunidad.
Por otro lado, Gonzalez Soler
ha anunciado las cifras de activi-
dad de 2018, que supondran un
récord en la institucion. En total,
el recinto madrilefo cerrara el afo
con 104 ferias (14 nuevasy 10 en
el extranjero); 600 congresos, con-
venciones y eventos profesiona-
les; 33.000 empresas participan-
tes (+6,5%); y 3,5 millones de par-
ticipantes (+16%). El director ge-
neral de Ifema, Eduardo Lopez-
Puertas, ha recordado algunos de
los eventos que se celebraran en
el recinto hasta final de afo, como
el congreso CPHi Worldwide (9-
11 octubre), con 45.000 visitantes;
Madrid Games Week (18-21 octu-
bre), con 100.000 visitantes; Fruit
Attraction (23-25 octubre), con
70.000 visitantes; o ePower-
&Building (13-16 noviembre),
con 80.000 visitantes.
Loépez-Puertas ha sefialado al
congreso CPHi Worldwide como
el tipo de evento al que aspira
Ifema, encuentros internaciona-
les con una gran participacion.
En este caso, el mayor evento de
la industria farmacéutica ha re-
unido en Madrid a 2.500 empre-
sas expositoras y 45.000 profe-
sionales de 150 paises (85% ex-
tranjeros), y ha generado en tres

fa, segiin un estudio realizado por la
consultora KPMG, cuyos resultados
han hecho publicos los responsables
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dias un total de 330 millones de
euros. Ocupara todas las insta-
laciones de Ifema. De hecho, este
verano la institucion ha realiza-
do una serie de inversiones, en-
tre las que se encuentra un nue-
vo pabellon, que también serd
utilizado por CPHi Worldwide.

Inversiones

Eduardo Lopez-Puertas ha recor-
dado las inversiones realizadas
en los meses de verano para po-
ner a punto las instalaciones de
cara a los tres ultimos meses del
ano. En total, han sido mas de 12
millones de euros los que se han
invertido en proyectos de inno-
vacion, digitalizacion, seguridad,
conectividad y dotacion de in-
fraestructuras. Por un lado, se ha
renovado la infraestructura de
conexion Wi-Fiy se ha instalado
un nuevo sistema de megafonia
de emergencia; y por otro, se ha
implantado un sistema de control
automatizado de control de ve-
hiculos, a través de bolardos, en
los accesos al recinto.

ria de Madrli

Ifema es un motor econémico para la Comunidad de Madrid.

d

Destaca también la construc-
cién de un nuevo pabellon, de-
nominado 5.1, construido junto al
actual Pabellon 5, que cuenta con
una superficie de 4.675 metros
cuadrados de exposicion, mas 150
metros cuadrados de pasillos de
conexion con el Pabellon 5. Este
nuevo espacio se ha concebido
para las necesidades del congre-
so CPHi Worldwide, que lo ha in-
augurado, y de otros congresos
y ferias que "cada vez son mas
grandes", segiin Lopez-Puertas.

En la linea de esta ampliacion
de instalaciones esta también la
gestion por parte de Ifema del Pa-
lacio Municipal de Congresos de
Madrid y del Palacio de Congre-
sos de la Castellana, asi como la
propia ampliacion de las actuales
instalaciones. De todo ello han
hablado tanto Clemente Gonzalez
Soler como Eduardo Lépez Puer-
tas. Lo mas proximo es la gestion
del Palacio Municipal de Congre-
sos y que, segun Gonzalez Soler,
estaba prevista para este mismo
mes de octubre. En este recinto

Clemente Gonzélez Soler, Angel Asensio y Eduardo Lopez-Puertas, repasando la actualidad de Ifema.

de la institucion. Ademas, han infor-
mado sobre el estado de los proyec-
tos en los que esta implicada.

Ifema invertird unos 10 millones
de euros en la mejora y manteni-
miento de sus espacios. Respec-
to al Palacio de Congresos de la
Castellana, la situacion es mas le-
jana, ya que su gestion esta pen-
diente de los numerosos tramites
que tiene que realizar el Ministe-
rio de Industria, Comercio y Tu-
rismo, su propietario.

Ampliacion de Ifema

Eduardo Lopez-Puertas ha comen-
tado, por su parte, la situacion en
la que se encuentra el proyecto
de ampliacion de Ifema en la par-
cela anexa a las actuales instala-
ciones. "El proyecto esta encau-
zado", ha afirmado el director ge-
neral de Ifema, que esta a la espe-
ra de la autorizacion del Ayunta-
miento de Madrid para poder
construirlo. Lopez-Puertas ha ex-
plicado que esperan tener para
2021 la primera fase del proyecto,
que incluye tres nuevos pabello-
nes (uno de 20.000 metros cua-
drados y dos de 10.000). El pro-
yecto también incluye la construc-
cion de un gran centro de con-
venciones y pabellones para con-
ciertos y eventos deportivos de
hasta 100.000 espectadores. "Va-
mos a hacer algo que no hay en
Europa", ha concluido el director
general de la institucion.

Clemente Gonzélez Soler ha
destacado que todas las inversio-
nes realizadas hasta ahora y las
que se realizaran en los proyec-
tos de futuro de la institucion se
financiaran con fondos propios.
"Somos la tnica institucion ferial
de Espafia que no recibe subven-
ciones, que tiene beneficios y que
no tiene deuda", ha remarcado. En
la presentacion de los resultados
y proyectos de Ifema también ha
estado presente el presidente de
la Junta Rectora, Angel Asensio,
quien ha resaltado la capacidad
del equipo humano que trabaja en
la Feria de Madrid.
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ICCA es sin lugar a dudas la asociacion mundial de referencia / Continua-
remos desarrollando las oportunidades de ‘networking’ entre los miem-
bros de ICCA / Crearemos una nueva plataforma B2B que permita mejorar
el ‘cross selling’ entre los miembros / Esparia es cuarta en el Ranking ICCA

— JUAN JOSE GARCIA / DIRECTOR COMERCIAL DE BCO CONGRESOS Y VICEPRESIDENTE DE ICCA —

‘Me centraré enfortalecer la propuesta de valor de ICCY

UAN Josi: GARCiA, direc-
tor comercial de Bco
Congresos y actual vi-

w2 cepresidente de la Aso-
ciacion Internacional de Congresos

y Convenciones (ICCA), estaen ple-

na campaia electoral a la presiden-

cia de la entidad. En estas lineas,
cuenta sus principales propuestas.

HLleva desde los ultimos 10 afios
en la Junta Directica de ICCA y
ahora da el paso para presidir
esta importante asociacion inter-
nacional. ;Por qué?
®L a decision de presentarme a la
presidencia de ICCA era un paso
natural tras haber tenido el privile-
gio de formar parte de la Junta Di-
rectiva de ICCA en los ultimos 10
afios, la gran mayoria de ellos como
primer vicepresidente y tesorero.
Creo que la gran experiencia ad-
quirida durante todos estos afios
en el Board de ICCA me permite
aportar liderazgo, pasion y exce-
lencia para el crecimiento de ICCA
en los proximos afos y de esta for-
ma continuar con la excelente la-
bor que esta desarrollando Nina
Freysen-Pretorius. Tengo la con-
viccion de poder aportar mucho
mas y estoy preparado para lide-
rar los cambios que el propio de-
sarrollo del sector nos va a exigir.
Obviamente la decision de pre-
sentarme a la presidencia de ICCA
no habria sido posible sin el apo-
yo de mi familia y de mi empresa.
H;Qué supone ICCA paralain-
dustria congresual actualmente?
®][CCA es latinica asociacion inter-
nacional que engloba a los principa-
les y mas influyentes actores del
Sector del Turismo de Reuniones a
nivel mundial y por ello se la puede
considerar sin duda alguna la mas
relevante. Actualmente, cuenta con
1.151 empresas miembro en 100 pai-
ses. Es sin lugar a dudas la asocia-
cion mundial de referencia para el
mercado de reuniones asociativas y
con su relevancia ha contribuido a
que los gobiernos hayan reconoci-
do la riqueza que nuestro Sector
aporta a sus paises y ciudades.
B; Qué destacaria de su trabajo en
los 1iltimos afios con Arnaldo Nar-
doney Nina Freysen-Pretorius?
®Me siento muy honrado por ha-
ber sido elegido por Arnaldo Nar-
done y Nina Freysen-Pretorius, los
dos tltimos presidentes de ICCA,
como primer vicepresidente (2010-
2018)y tesorero (2010-2017), cargos
que me han permitido formar parte
del Comité de Gestion y Finanzas
(MFC) de ICCA durante los ulti-
mos ochos afios. Tener la oportu-
nidad de asumir estos roles no es
solo un signo de reconocimiento
hacia mi papel activo de liderazgo
y gran compromiso con ICCA, sino
que también me ha permitido ob-
tener un profundo conocimiento
y una amplia perspectiva de todos
los asuntos importantes para la

asociacion, ello me ha ayudado a
definir una clara vision sobre como
debemos avanzar y desarrollar la
asociacion en los proximos afos.
B;Hacia donde quiere llevar la
asociacion si sale elegido el proxi-
mo 11 de noviembre?

®Mi enfoque principal se centrara
en mejorar y fortalecer la propues-
ta de valor de ICCA alos miembros
de todos los sectores y seguir tra-
bajando en el plan estratégico a cin-
co aflos presentado en el Congre-
so de ICCA en Buenos Aires en
2015, especialmente en el primer ob-
jetivo estratégico del mismo: "de-
sarrollar nuevas oportunidades de
negocio y ventajas competitivas".
ESu lema en estas elecciones es
‘Lo mejor esta por llegar’. ; Cua-
les son las principales lineas de
su candidatura?

®Mi visidn acerca de los futuros
retos y oportunidades de ICCA
es tratar de identificar las nuevas
tendencias provocadas por la glo-
balizacion, la tecnologia y la co-
municacion, e intentar anticipar
las soluciones necesarias para
hacer frente a las nuevas exigen-
cias de los clientes asociativos.

Otro de mis objetivos importan-
tes es continuar desarrollando las
oportunidades de networking entre
los miembros de ICCA con el fin de
dar un valor afiadido a todos los sec-
tores y a todos nuestros clientes.

También creo en la necesidad de
continuar incrementando la canti-
dad y la calidad de los servicios dis-
ponibles para los miembros, asi
como fortalecer la posicion de ICCA
como la asociacion de referencia del
Turismo de Reuniones.

«Mi expe-

riencia en

ICCA me ba
ayudado a definir
una clara vision
sobre como debe-
mos avanzar y de-
sarrollar la aso-
ciacion en los
proximos ainos»

«Con ‘ICCA
Congress

Lab’ quere-

mos apoyar a las
asociaciones en la
creacion de nuevos
eventos usando be-
rramientas de Big
Data y la base de
datos de ICCA»

Algunos de los proyectos que
me gustaria poner en marcha si soy
elegido presidente serian entre
otros el ICCA Congress Lab, un
nuevo servicio que se denominaria
‘A la Carte Research’ y una nueva
plataforma B2B que permita mejo-
rar el cross selling entre los miem-
bros de la asociacion. Aquellos lec-
tores que estén interesados en co-
nocer mas sobre estos proyectos
pueden visitar la web de la campa-
fa: https.//juanjoseicca.com/es
B; Qué opina delos otros candidatos
(Eric Bakermans y James Rees)?
®Tanto Eric como James son dos
buenos candidatos. He tenido el pla-
cer de trabajar con ellos en el Board
de ICCA durante algunos afios y la
experiencia ha sido muy positiva.
H;Qué tendencias observa en
Sector? ;Cémo evolucionara?

EN DIRECTO

‘Garantizar un desarrollo sostenible’

E

Sector en los proximos afos.

NTRE TODOS DEBEMOS traba-
jar para el reconocimiento
de nuestra industria y apos-
tar por su profesionalizacion a tra-
vés de la capacitacion para dejar un
buen legado a las nuevas genera-
ciones que van a liderar nuestro

Para garantizar un desarrollo
sostenible del Sector que se adap-
te a las necesidades y formatos de
la educacioén continuada hace fal-
ta preparar adecuadamente a las

arcia

Director comercial
de Bco Congresos

Juan José

nuevas generaciones. Durante mis
nueve afios como primer vicepre-
sidente de ICCA uno de mis gran-
des compromisos con la industria
ha sido poner mi granito de arena
para formar a los futuros lideres
teniendo en cuenta el reconoci-
miento mundial de la importancia,
los beneficios y la riqueza que
aporta el sector de Turismo de Re-
uniones a un pais y la consciencia
de que éste vive en una constante
y rapida evolucion.

®Desde hace ya bastante tiem-
po, observamos que los modelos
y formatos de los congresos aso-
ciativos estan cambiando.

Los congresos generalistas que
tenian el formato de una sala plenaria
y tres o cuatro salas para sesiones
paralelas forman parte de la historia.
Para atender a las necesidades de su
membresiay llegar aun publico obje-
tivo mas amplio, las asociaciones se
han visto obligadas a reestructurar
su programa cientifico incorporando
talleres, cursos practicos, encuen-
tros con expertos, centros de inno-
vacion y otras multiples sesiones di-
rigidas a pequefios grupos de espe-
cialistas y/o de interés. Esto exige a
las sedes que los acojan una cada
vez mayor flexibilidad del uso de sus
espacios debido al aumento de acti-
vidades paralelas fragmentadas des-
de macro hasta micro espacios.

Asimismo, se han visto obli-
gadas a ampliar su oferta de for-
macion presencial y virtual crean-
do nuevos congresos para sub-
especialidades, congresos multi-
disciplinares, asi como la divul-
gacion de contenidos online tan-
to en directo como en diferido.

El proyecto ‘ICCA Congress
Lab’ que he mencionado anterior-
mente estd muy relacionado con
esta tendencia ya que desde ICCA
queremos apoyar a las asociacio-
nes en la creacion de nuevos even-
tos en su region usando herra-
mientas como Big Data y la base
de datos de ICCA, entre otras.
B;Qué importancia tiene el Sec-
tor MICE espaiiol en la industria
internacional? ;Y en ICCA?
®F] Sector MICE en Espaia se en-
cuentra bien y un claro ejemplo de
ello es que tenemos a Espaiia en la
cuarta posicion y a dos ciudades
entre los primeros 10 destinos del
ranking a nivel mundial. Si tenemos
en cuenta que el sector de Turismo
de Reuniones es casi inexistente
dentro del plan estratégico de tu-
rismo de nuestro pais me gustaria
resaltar una vez mas la valiosa la-
bor de todos los actores de este
Sector para que Espafia siga sien-
do una de los destinos lideres a ni-
vel internacional y cuente en la ac-
tualidad con 43 miembros en ICCA.
BCon usted al frente de ICCA,
Jrealizara algunas acciones espe-
cificas para el mercado espaiiol?
®Ademas de seguir apoyando al
Capitulo Ibérico de ICCA para que
siga siendo tan relevante como lo
ha sido hasta la fecha, uno de los
proyectos de mi campaia consis-
te en la creacion de una reunion
bianual de todos los capitulos eu-
ropeos de ICCA con el objetivo de
mejorar el intercambio de negocio
y de conocimiento entre los miem-
bros de ICCA del continente. Es-
toy absolutamente convencido de
que este nuevo proyecto servira
para mejorar las oportunidades de
negocio para el mercado espaiol.
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Abora toca consolidar el negocio en la peninsula ibérica / No parece justo que
se creen programas paralelos al del Imserso confundiendo al consumidor / El
beneficio nos esta ayudando a invertir en otras dreas de negocio / Queremos
seguir participando en las licitaciones y aprovechar la experiencia del CORA

FINA MUNOZ / CONSEJERA DELEGADA DE IAG7 VIAJES

’El panorama de viajes de negocio se prevé favorable’

| AGT7 VIAJES HA prota-

' gonizado un vertigi-

' noso crecimiento en

== los altimos anos, con-

solidandose como una de las

grandes redes del mercado espa-

nol. Su consejera delegada, Fina

Muiloz, desvela los planes de fu-
turo de la empresa.

BEn su ultima entrevista a este
medio avanzo que en la pasada
primavera darian el salto al mer-
cado portugués. ; Han desembar-
cado en el pais vecino?

©Si. Nuestra intencion era abriruna
oficina propia para contar con un
equipo local que pueda atender a
nuestras empresas clientes actuales
en dicho mercado. Por el momento
hemos cumplido todos los tramites
y tenemos una oficina propia.
ETambién dijo que, ademas de la
apertura de una agencia de via-
jes en Lisboa, no descartaban ir
mas rapido. ;Tienen previsto
abrir mas oficinas en Portugal?
®Hemos estado evaluando distin-
tas opciones, y seguimos en ello.
En muchos aspectos el mercado
es diferente al espafiol, pero tam-
bién hemos identificado oportuni-
dades de crecimiento que podria-
mos explorar. No obstante, por el
momento no hay nada concreto.
H;Se han fijado en algiin otro
pais? (En cudles y cuiando po-
drian iniciar operaciones?
®No, por el momento. Segura-
mente tendra sentido en el medio
plazo en mercados mas afines,
pero ahora toca consolidar el ne-
gocio en la peninsula ibérica.
BIAG?7 Viajes es una de las agen-
cias de viajes de Espafia que me-
jor ha evolucionado en el siglo
XXI. ;Cual es la clave?

®Creo que en el momento en que
formamos IAG7 definimos tam-
bién cual iba a ser la filosofia de la
organizacion: una activa implica-
cion de la propiedad en la ges-
tidén, buscar un servicio de alta
calidad, una apuesta clara por la
tecnologia, aprovechar las venta-
jas del tamaflo, y siempre tratan-
do de construir relaciones a muy
largo plazo con los proveedores
y nuestros competidores.

B, Volveran a presentarse a tra-
vés de Mundiplan en el préximo
concurso del Imserso?

® A TAG7 Viajes le gustaria, des-
de luego, participar de nuevo en
el préximo concurso; nuestra ex-
periencia ha sido muy buena y la
relacion con los socios ha sido
excelente, asi que no vemos me-
jores comparfieros para abordar de
nuevo el proyecto.

B; Qué balance hace de estas casi
cuatro temporadas gestionando el
programa de viajes del Imserso?
® Muy positivo. El equipo de
Mundiplan ha desarrollado una
enorme experiencia en la gestion
del programa, y todo ello en un

comienzo que tuvo todos los ele-
mentos en contra: la competencia,
el mercado, etc.

;Se fue injusto con Mundiplan
en la primera temporada?

®Creo que en el comienzo tuvi-
mos pocos elementos a nuestro
favor, pero conseguimos sacar
adelante un proyecto que implica
un equipo grande y un enorme vo-
lumen de operaciones, que habia
que construir desde cero en ape-
nas unas semanas, y comenzando
mucho mas tarde de lo que corres-
ponderia como consecuencia de
la judicializacion del proceso.

M, Qué opinion le merece la estra-
tegia de Mundosenior Plus? ;Cree
que el Imserso deberia actuar?
OF] programa del Imserso es uno
claro y concreto, y tiene unas re-
glas que deben cumplirse; no pare-

cejusto que se creen programas pa-
ralelos confundiendo al consumi-
dory que no cumplen las reglas que
exige la Administracion. En todo
caso, creo que hay mercado sufi-
ciente en el segmento de Turismo
de mayores como para que convi-
van modelos diferentes; pero es-
tos deben ser inequivocos para el
cliente, porque si no la confusion
causa la sufrira todo el sector.

B, Qué balance hace de estos pri-
meros meses gestionando el CORA
de forma conjunta con Nautalia?
®FEstamos muy contentos la ver-
dad de estos primeros meses. Hay
una buena sintonia y una colabo-
racion generosa entre los equipos
para gestionar el contrato adecua-
damente. Junto con el equipo de
profesionales de Nautalia Viajes,
creo que la buena sintonia ha sido

«Esperamos

que el grupo

IAG7 Viajes

supere una factu-
racion de 165 mi-
llones de euros en
2018. Para el futu-
ro, esperamos se-
guir creciendo,
pero queda mucho»

«Todos los
pronosticos
son optimis-

tas en el negocio
del ‘business tra-
vel’ y, en nuestro
caso, todos los in-
dicadores nos
confirman esta
tendencia»

fundamental para que el servicio
que se esta ofreciendo a la Admi-
nistracion sea muy bueno.
B;Qué cifra de negocio alcan-
zara IAG7 Viajes en 2018?
®Esperamos que el grupo IAG7
Viajes supere una facturacion de
165 millones de euros.

B, El Grupo IAG7 Viajes es ren-
table? ; De qué beneficio hablamos?
®FEstamos contentos con la ren-
tabilidad, que es fruto del esfuer-
7oy el trabajo bien hecho de todo
el equipo de profesionales del
grupo IAG7 Viajes. El beneficio
nos esta ayudando a invertir en
otras areas de negocio para po-
der crecer.

B ;Cuales son sus previsiones
para el proximo ejercicio?

® Esperamos seguir creciendo.
Pero queda mucho por delante.

EN DIRECTO

La inestabilidad politica supone un riesgo’

E|

SPERAMOS QUE EL grupo IAG7
Viajes supere una facturacion
de 165 millones de euros. Es-
tamos contentos con la rentabilidad,
que es fruto del esfuerzo y el trabajo
bien hecho de todo el equipo de pro-
fesionales del grupo IAG7 Viajes. El
beneficio nos estd ayudando a inver-
tir en otras areas de negocio para po-
der crecer. Todos los pronosticos
son optimistas en el business travel
y, en nuestro caso, todos los indica-
dores nos confirman esta tendencia.

FinaMufioz

Consejera delegada
de IAG7 Viajes

Dentro de un contexto global, el pa-
norama de los viajes de negocio se
prevé favorable e indudablemente es
un hecho que va unido a la recupera-
cion del consumo y la inversion en
nuestro pais. Nuestro negocio esta
siempre sujeto a multiples variables e
indudablemente la inestabilidad poli-
tica supone siempre un riesgo. Para
la parte de business travel, induda-
blemente afecta si las empresas es-
pafiolas frenan sus inversiones o son
mas pesimistas en los presupuestos.

H; Qué porcentaje aproximado de
su volumen de negocio proviene
de concursos publicos? ;Se han
convertido en un objetivo priori-
tario de la agencia de viajes?
®No representa una parte muy
significativa de nuestra factura-
cion. Queremos seguir participan-
do en las licitaciones y aprove-
char la experiencia del CORA.
BLa justicia dio la razén a IAG7
Viajes, que no tuvo que devolver a
la extinta Spanair la cantidad de
22.352 euros que le reclamaba
la administracion concursal. No
obstante, la sentencia no era fir-
me. ;La recurrieron?
®FEfectivamente, Spanair recurrio
la sentencia ante la Audiencia Pro-
vincial, pese a lo perfectamente
argumentada que estaba, y lo
complejo de su recurso. Dicha
apelacion fue desestimada inte-
gramente, por lo que la sentencia
yaes firme.

H;En qué situacion se encuen-
tra el negocio del business travel
en Espaiia? ;Cree que la recupe-
racion de este segmento ha lle-
gado para quedarse?

®Todos los pronosticos son op-
timistas y, en nuestro caso, todos
los indicadores nos confirman
esta tendencia. Dentro de un con-
texto global, el panorama de los
viajes de negocio se prevé favo-
rable e indudablemente es un he-
cho que va unido a la recupera-
cion del consumo y la inversion
en nuestro pais.

M, La inestabilidad politica exis-
tente puede ser una amenaza para
este negocio?

®Nuestro negocio esta siempre
sujeto a multiples variables ¢ in-
dudablemente la inestabilidad po-
litica supone siempre un riesgo.
Para la parte de business travel,
indudablemente afecta si las em-
presas espafiolas frenan sus in-
versiones 0 son mas pesimistas
en los presupuestos, lo que re-
dunda en una contraccion del
gasto en viajes de negocios, me-
nor nimero de viajes y también
una reduccion del gasto en even-
tos y convenciones.

H;Quéles hallevado a entrar en
el capital de Airmet?

®De las relaciones como colabo-
radores y miembros de Airmet
surgi6 esta oportunidad de entrar
en el capital. A Airmet le parecid
también que podriamos aportar al
crecimiento y la oferta de servi-
cios a lared. El objetivo es poder
aprovechar nuestras capacidades
para apoyar al Grupo comercial a
ampliar la oferta de servicios a las
agencias de viajes miembros, y en
qué medida también podemos
trasladar a las agencias nuestra
experiencia en el business travel
o0 en aéreos, por ejemplo. Estamos
muy ilusionados con este proyec-
to y creemos que podremos apor-
tar muchas cosas a la red.



MADRID,

LA CIUDAD DONDE OCIO
Y NEGOCIO SE ABRAZAN

Por su cercania, por su hospitalidad,
porque es facil combinar con éxito tra-
bajo y diversién, porgue ocio y negocio
son compatibles. Por todo ello, Madrid
es una de las capitales mundiales lider
en el turismo de reuniones y congresos
y el mejor destino MICE europeo, se-
gun los World Travel Awards, reciente-
mente celebrados.

Son muchos los atributos que diferen-
cian a Madrid de otras ciudades, pero
es el de su capacidad de acogida uno
de los que mas la identifican. Una aco-
gida que el nuevo icono gréafico de la
ciudad simboliza con un abrazo. Un
lenguaje universal que traspasa fronte-
ras y que define a una ciudad de la que
todos los visitantes se sienten parte.

A esa hospitalidad hay que sumar
modernas infraestructuras como el
aeropuerto Adolfo Suarez Madrid-Ba-
rajas, una planta hotelera en continuo
crecimiento (mas de 82.000 plazas en
la ciudad, la mayoria en hoteles de 4y
5 estrellas), y una riqueza artistica in-
comparable con 90 museos y 1.700
monumentos histéricos. Madrid tiene
una capacidad Unica para hacer de los
encuentros de trabajo un momento es-
pecial. Porque en Madrid, ocio y nego-
cio se abrazan.

Y es que, ademas, el respeto a la tradi-
cién y compromiso con la vanguardia
dan como resultado una oferta gastro-
némica, comercial y de ocio iniguala-
ble: con méas de 3.000 restaurantes, una
enorme variedad de establecimientos
comerciales, una envidiable agenda de
espectaculos culturales y deportivos
y todas las opciones imaginables para
el ocio nocturno, Madrid es una de las
ciudades mas acogedoras del planeta.

Madrid Convention Bureau (MCB)
cuenta con la colaboracién de 200
empresas en el objetivo comuin

de promover Madrid. MCB se pone
a disposicion de aquellos que
deseen celebrar su reunién

o viaje de incentivo en Madrid,
facilitdndole su trabajo y
colaborando a que sea un éxito.

Madrid, donde ocio

y negocio se abrazan
esmadrid.com/mch
info.mch@esmadrid.com
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Esparia cuenta con personas maravillosas, llenas de energia, ideas y entusias-
mo / Es uno de los paises con mayor importancia en el mercado de convencio-
nesy congresos / El mercado espariol es uno de los mds importantes para la
marca /| Nuestro equipo se forja en profesionales entusiastas de los eventos

NATALIE ALAGNA / DIRECTORA DE AIM GROUP INTERNATIONAL EN ESPANA

‘Somos una marca de referenda en el mercudo espaiol

IM Grour Internatio-

nal ha cumplido 10

afios de actividad en

~-..2". Espafia con su ofici-

na de Madrid. Su responsable,

Natalie Alagna, repasa la activi-

dad de la compaiiia durante este

periodo, asi como sus previsio-

nes de futuro, ademas de presen-

tar la apertura de su segunda ofi-
cina en Espafia, en Barcelona.

HAcaban de cumplir 10 afios de
su presencia en Espaifia, concre-
tamente con su oficina en Ma-
drid. ;Qué balance hace de este
periodo?

®Hace 10 afos que decidimos
centrarnos en Espafia, abriendo
una oficina en la excitante ciu-
dad de Madrid.

Comenzar a operar en un pais
nuevo siempre supone un desa-
fio, hay que entender y conocer
el mercado, la cultura, las cos-
tumbres y su gente. Pero afortu-
nadamente, Espafia cuenta con
personas maravillosas, llenas de
energia, ideas y entusiasmo... jy
son estos valores, los que siem-
pre han caracterizado nuestro
trabajo en Madrid!

Cuando echamos la vista atras,
recordamos eventos de éxito,
clientes felices, fidelizados y tam-
bién muchos otros nuevos. Esta-
mos muy orgullosos de poder
decir que somos un producto
competitivo y una marca de refe-
rencia en el mercado espafiol.

B; Como celebraron este aniver-
sario?

®Para nosotros, alcanzar altos es-
tandares de calidad y éxito en el
sector de los eventos, reuniones
y convenciones esta directamen-
te relacionado con mantener una
estrecha relacion con los provee-
dores y compaiieros de la indus-
tria. Por ello, quisimos agradecer-
les su colaboracion e invitamos a
todos ellos a un coctel especial y
lleno de sorpresas, en el que cele-
bramos estos 10 afios llenos de
éxitos. Con esto quisimos celebrar
que jsomos Madrid!

Entre otras sorpresas, los invi-
tados, junto con la alta direccion
de AIM Group y todo el equipo
de AIM Madrid, disfrutaron de la
velada con el entretenimiento con
chulapos, experiencias molecula-
res, musica en vivo by Pianobar,
fotomatén by Esfering y 1a exqui-
sita oferta gourmet enogastrono-
mica de The Hacienda Club.

Los deseos de los socios, pro-
veedores y otras oficinas de AIM
Group, fueron especialmente crea-
tivos gracias a una particular peli-
cula de 15 minutos, que reine mas
de 40 videos realizados, con una
‘bola de papel’ con mensajes.
H;Coémo ve a AIM Group en Es-
paiia en los proximos 10 afios?
®Nuestro objetivo es actuar no
como la empresa mas grande, si

no como los mejores profesiona-
les del mercado, con un enfoque a
medida y con el maximo nivel de
compromiso. Esperamos poder
operar con la misma calidad y pen-
samiento innovador en los proxi-
mos 10 anos, con verdadero entu-
siasmo espafiol.

B; Por qué motivo AIM Group In-
ternational se decidié a abrir una
oficina en Espafia?

®Como parte de la estrategia de
desarrollo internacional y para dar
mayor apoyo a los clientes inter-
nacionales que organizaban even-
tos en Espafia, AIM Group deci-
dio estar presente en este pais, ya
que es uno de los paises con ma-
yor importancia en el mercado de
convenciones y congresos.

B, Qué tipologia de eventos es la
mas comun en Espafia?

®FEn AIM creamos experiencias
unicas para nuestros clientes.
Somos especialistas en la gestion
y desarrollo de todo tipo de even-
tos, congresos, ferias y conven-
ciones, lanzamiento de produc-
tos, team buildings y todo tipo
de incentivos. Nuestros clientes
son principalmente empresas in-
ternacionales.

B; Qué importancia tienen la ac-
tividad de AIM Group en Espafia
respecto al total de la compaiiia?
O®FE| mercado espafiol es uno de
los mas importantes para la mar-
ca, de hecho representa un 10%
del negocio total y con tenden-
ciaal alza. La apertura de la ofici-
na en Barcelona y la diversifica-
cion del negocio son marcado-
res de la importancia que esta
cobrando este pais.

«Nuestro ob-

Jjetivo es ac-

tuar no

como la empresa
mds grande, si no
como los mejores
profesionales, con
un enfoque a me-
dida y con el maxi-
mo compromiso»

«AIM Group
realizo

3.020 even-

tos en 2017 en los
que participaron
420.000 delega-
dos, trabajamos
con 400 clientes y
en 350 localiza-
ciones diferentes»

B ;Qué cifras presenta AIM
Group a nivel internacional?
®Remitiéndonos a los datos de
2017, AIM Group realizé 3.020
eventos en los que participaron
420.000 delegados, trabajamos
con 400 clientes y en 350 localiza-
ciones diferentes. La facturacion
total fue de 87,5 millones de euros
y si incluimos otras empresas del
grupo, se alcanzaron los 100 mi-
llones de euros.

H;En qué paises esta presente
AIM Group International?¢

® AIM Group cuenta con 350 pro-
fesionales de los eventos en su
plantilla y 16 oficinas en 10 pai-
ses diferentes: Italia (Florencia,
Milan y Roma), Austria (Viena),
Bélgica (Bruselas), Republica
Checa (Praga), Francia (Paris),
Alemania (Berlin, Hamburgo y

EN DIRECTO

'Hemos abierto una oficina en Barcelona’

E

L CRECIMIENTO DEL Negocio en
Espaiia y la determinacion en
fortalecer la presencia del
grupo a nivel internacional, son las
motivaciones para abrir una segunda
oficina en Espafia, en concreto en Bar-
celona, que permitird a AIM Group re-
lacionarse con los clientes de forma
mas eficaz y servir como organizador
de eventos y congresos, asi como em-
presa especializada en gestion de des-
tinos. Barcelona es el primer destino
en Europa en el mercado de eventos,

NataJieAIna

Directora de AIM
Group en Espafia

segun datos internacionales y el
ranking ICCA. Estamos contentos de
estar activos en esta vibrante ciudad
y de ser parte de una importante in-
dustria local de reuniones. Estamos
seguros de que podremos ofrecer a
los clientes mas soluciones y desa-
rrollar nuevos negocios. Nuestro
equipo se forja en profesionales en-
tusiastas de los eventos. La pasion
es la clave en el desempefio de nues-
tro trabajo, permitiendo a los clientes
disfrutar del verdadero sabor espafiol.

Munich), Portugal (Lisboa), Hun-
gria (Budapest), Espaiia (Madrid
y Barcelona) y Estados Unidos
(Nueva York y Filadelfia).
ETan bien esta yendo la oficina
de Madrid que han decidido abrir
este afio una nueva oficina en
Barcelona. ;Cuél es el objetivo
de esta apertura?
O®F] crecimiento del negocio en
Espafia y la determinacion en
fortalecer la presencia del gru-
po a nivel internacional, son las
motivaciones para abrir una se-
gunda oficina en Espaiia, en
concreto en Barcelona, que per-
mitird a AIM Group relacionarse
con los clientes de forma mas
eficaz y servir como organizador
de eventos y congresos, asi
como empresa especializada en
gestion de destinos.
B; Con qué equipo humano cuen-
ta AIM Group en Espaiia? ;Con
qué perfiles cuentan?
®FE] equipo de AIM Spain pro-
porciona una gran variedad de
servicios en el ambito de los
congresos, convenciones, re-
uniones y eventos. Con una
amplia experiencia en el extran-
jero, este equipo de caracter in-
ternacional esta preparado para
entender y enfocar las necesi-
dades, las preocupaciones y las
aspiraciones de los clientes,
asegurando el optimo disefio y
desarrollo del proyecto.
Nuestro equipo se forja en pro-
fesionales entusiastas de los
eventos. La pasion es la clave en
el desempefio de nuestro trabajo,
permitiendo a los clientes disfru-
tar del verdadero sabor espaiol.
Este caracter internacional, da
a la compaiiia un toque especial.
Estamos en continua evolucion,
adaptandonos a las nuevas ten-
dencias en la organizacion de
eventos. Contamos con plantillas
multiculturales como la de la ofi-
cina de Madrid y Barcelona, don-
de hay seis nacionalidades dife-
rentes en 10 personas y por ello,
los proyectos se realizan con
una amplia perspectiva. Ademas,
compartimos proveedores, mane-
ra de trabajar y clientes lo que
facilita el crecimiento y desarro-
llo profesional.
B, Cual es el factor diferencial
de la compaiiia?
®[ levamos en el mercado casi 60
aflos, por lo que podemos consi-
derarnos expertos y con una am-
plia experiencia en distintos tipos
de eventos, con grandes estan-
dares de calidad y una solidez
econoémica. Pero, lo que realmen-
te caracteriza nuestra compaiia,
es la pasion por el trabajo, que va
asociada a cada uno de nosotros.
iEn AIM Spain la creatividad en
los proyectos, las emocionantes
brain-storming y las incansables
ganas de trabajar hacen de nues-
tros dias siempre diferentes!



NUEVA CARTA DEL RESTAURANTE
KALMA YA DISPONIBLE

Uno de los espacios mas exclusivos del
Madrid Marriott Auditorium Hotel &
Conference Center esta de estreno.

El Restaurante Kalma, especializado en
cocina Mediterranea, acaba de renovar su
carta para la nueva temporada de invierno.

En una apuesta por los sabores y las
técnicas mas punteras sin renunciar a la
esencia, el restaurante propone una
experiencia gastronomica repleta de
matices, capaz de generar multitud de
sensaciones.

Abierto de 13:30h - 16:00h // 20:00h - 23:30h

>

TODA UNA EXPERIENCI
PARA SUS SENTIDOS

Madrid Marriott Auditorium Hotel & Conference Center
Avenida de Aragon n® 400 Madrid, 28022
+34914004400

K] MADRID MARRIOTT AUDITORIUM M

3 @HOTELAUDITORIUM
MARRIOTT
- Emalt: infio.madad@Emarriott.com MADRID AUDITORIUM
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Estados Unidos es uno de los mercados en los que mds estamos creciendo /
Estamos trabajando aproximadamente con unas 4.000 agencias / La plataforma
B2B estd operativa y el ‘feedback’ que recibimos de nuestros clientes es positivo
/ Las tres divisiones del Grupo Julia han tenido una evolucion muy positiva

JOSE FRANCISCO ADELL / CONSEJERO DELEGADO DEL GRUPO JULIA

"Hemos recogido los frutos fras aitos de fuerte inversion’

RUPO JULIA CERRO 2017
con una facturacion
récord de 356 millo-

e nes de euros, lo que
supone un incremento del 15% en
comparacion con 2016, cuando al-
canzo los 309 millones. Dentro de
su plan de diversificacion y espe-
cializacion, la empresa ha incor-
porado a lo largo de 2017 nuevos
productos y servicios en todas
sus divisiones, invirtiendo un to-
tal de 12 millones de euros. Su
consejero delegado, José Francis-
co Adell, habla sobre el presente

y futuro de uno de los grandes

grupos turisticos de Espaia.

B;Cual es la prevision para el
cierre del presente ejercicio?
®Tras unos aflos de fuerte inver-
sion, los dos ultimos ejercicios he-
mos podido recoger los frutos. En
2016 crecimos un 17% y en 2017,
un 15%, una tendencia que espera-
mos mantener en el 2018, aunque
de una manera algo mas moderada.
Esperamos poder alcanzar los 370
millones de euros, lo que supon-
dria un aumento del 5%.

B, Cuales son las lineas de ne-
gocio del grupo que mejor com-
portamiento estan teniendo?
®L as tres divisiones de la Grupo
Julia (transporte de viajeros, Tu-
rismo y autobuses turisticos) han
tenido una evoluciéon muy positi-
va en los ultimos cuatro o cinco
afios. En este ejercicio, en compa-
racion con el ano anterior, la divi-
sion de transporte de viajeros, con
un 30%, ha sido la que mas ha cre-
cido. Unos resultados muy positi-
vos que responden, en parte, al
inicio del servicio de transporte
colectivo del Grupo SEAT: desde
enero del afio pasado transporta-
mos diariamente mas de 4.000 tra-
bajadores de la compaiiia.

Por otra parte, los magnificos
resultados en los Ultimos afios de
la division de bus turistico, nos ha
permitido posicionarnos como el
segundo operador a nivel mundial.

Cabe destacar también la con-
solidacion de Julia Tours, especial-
mente en Argentina y México, asi
como el crecimiento, un afio mas,
de nuestra division de Turismo
receptivo, Julia Travel, en Espafia.
HEn 2017 destinaron 12 millo-
nes de euros a la incorporacion
de nuevos productos y servicios.
Podria dar mas detalles sobre a
qué se destiné la citada inversién?
®Precisamente, la puesta en mar-
cha del servicio de transporte co-
lectivo del Grupo SEAT ha sido
una de las mayores inversiones
para nuestra compaiia. Supuso
una inversion proxima a los siete
millones de euros, que incluia la
implementacion de un completo
sistema de ayuda a la explotacion
y control de la flota, ademas de
la contrataciéon de nuevos con-
ductores y la adquisicion de 35

nuevos autocares. El resto corres-
ponde basicamente a la puesta en
marcha del servicio de bus turis-
tico de Marrakech y a la amplia-
cion de la flota del bus turistico
de Londres.

B, Tienen previsto realizar una
inversién similar en este 2018?
JPor qué?

®FEn principio si esta previsto que
mantengamos un nivel similar de
inversion, pero dependera, obvia-
mente, de los nuevos servicios y
nuevas operaciones que vayamos
desarrollando. De momento, he-
mos estrenado los buses turisti-
cos de Alcala de Henares y Bil-
bao, lo que ya ha supuesto una
inversion aproximada de un millon
de euros, y destinado recursos a
ampliar nuestra oferta de locales
para la venta de actividades, asi

como la inversion de los sistemas
informaticos y la renovacion en
la flota de buses, para dotar de
mas unidades al mercado espafio-
les, norteamericano y en Londres.
HAtendiendo a los resultados de
2017, todo parece indicar que la
estrategia de internacionaliza-
cién ha sido clave. ;En qué mer-
cados estan presentes en estos
momentos?

®Sin duda, en los ultimos afios
hemos priorizado la presencia in-
ternacional de la compafiia. De
hecho, a nivel de distribucion de
ventas, hemos consolidado la fac-
turacion extranjera alrededor del
60%. Actualmente estamos pre-
sentes en cerca 40 ciudades de
diez paises, como Gran Bretafia,
Estados Unidos, Italia, México,
Argentina o los Emiratos Arabes

«En 2016

crecimos un

17% y en

2017 un 15%, una
tendencia que es-
peramos mante-
ner en el 2018. Es-
peramos poder al-
canzar los 370
millones de euros»

«La division

de Turismo

se mantiene

como la de mayor
peso en la compa-
nia, con cerca de
260 millones, lo
que representa el
70% de nuestra
Jacturacion»

Unidos. Estados Unidos es uno
de los mercados en los que mas
estamos creciendo, sin olvidar al-
gunos paises clasicos para Gru-
po Julia, como Argentina o Méxi-
co, en los que somos un referente
anivel de turoperacion.
H;Prevén dar el salto a algin
otro pais a corto y medio plazo?
,En cuales han pensado?

®FEn Grupo Julia estamos muy pen-
dientes de nuevas oportunidades
de negocio, especialmente fuera de
nuestras fronteras. No quisiéra-
mos avanzarnos a los aconteci-
mientos asi que cuando tengamos
alguna novedad al respecto infor-
maremos debidamente.

EDentro de la division de Turis-
mo, Julia Travel es una de las
marcas de referencia de la indus-
tria. ;Qué resultados obtuvo en

EN DIRECTO

'Hemos priorizado la presencia internacional’

E

N LOS ULTIMOS afios hemos prio-
rizado la presencia internacio-
nal de la compania. De hecho,
a nivel de distribucion de ventas, he-
mos consolidado la facturacion extran-
jeraalrededor del 60%. La acogida que
ha tenido el bus turistico ‘I love Rome
City Tour’ ha sido muy positiva. Cuan-
do iniciamos el servicio en marzo del afio
pasado teniamos previsto alcanzar los
320.000 pasajeros en nuestro primer afio
de actividad. Se trataba de una cifra muy
atrevida, pero hemos cumplido con las

JoséFrancisco Adell

Consejero delegado
del Grupo Julia

expectativas e, incluso, las hemos su-
perado. La implementacion de los bu-
ses eléctricos en Marrakech responde
a la apuesta por la movilidad sosteni-
ble que estamos implementando desde
Grupo Julia desde hace afios. No uni-
camente en Marruecos, sino que tam-
bién en Espana, con el tren turistico
hibrido de Granada, o en Barcelona,
donde incorporamos el primer bus hi-
brido de dos pisos del mercado nacio-
nal. La apuesta por una movilidad sos-
tenible es central en Grupo Julia.

2017 y cudles son sus previsio-
nes para el presente ejercicio?
®La division de Turismo se man-
tiene como la de mayor peso den-
tro de la compaifiia, con cerca de
260 millones de euros, lo que re-
presenta el 70% de nuestra factu-
racion y un incremento del 15%
respecto el afio anterior. De cara
al proximo ejercicio, la prevision
es mantener esta tendencia de
crecimiento. De hecho, Julia Tra-
vel con 30 millones de facturacion
se ha convertido en el mayor ope-
rador de excusiones en Espana,
con delegaciones de Barcelona,
Madrid y Malaga.

EHace aproximadamente un aifio
anunciaron que estaban ultiman-
do el lanzamiento de una nueva
web Business to Business (B2B)
de Julia Travel. ;Esta operativa?
®FEfectivamente, la web esta ope-
rativa y el feedback que recibimos
de nuestros clientes es positivo.
H; Qué ventajas aporta a las agen-
cias de viajes este portal?

®[.a B2B nos permite pasar del off-
line al online, y tener una disponi-
bilidad y confirmacion directa de
nuestro equipo con las agencias.
La integracion ha sido muy positi-
vay esto se nota, y se notara, en la
facturacion del canal online, que ya
hemos visto como se ha incremen-
tado respecto el afio anterior.

B A cuantas agencias da servi-
cio en estos momentos Julia Tra-
vel? ;Cuales son sus mercados
mas importantes?

®FEstamos trabajando aproximada-
mente con unas 4.000 agencias,
principalmente en los mercados de
Espaiia, México y Argentina, pero
también con influencia en Reino
Unido, Estados Unidos, Oriente
Medio y el sudeste asiatico y
Australia.

HLa guerra de precios ha impacta-
dodelleno en el negocio de los gran-
des viajes. ; Ha afectado esta agre-
sividad comercial a Julia Tours?
®Hemos procurado mantener nues-
tra politica de apuesta por la cali-
dad. Tras la crisis ha disminuido
esta agresividad comercial y se ha
incentivado la compra anticipada.
M, El grupo no ha entrado en esta
guerra de precios?

®Desde Grupo Julia no hemos
entrado en esta guerra de precios,
porque defendemos la mejor rela-
cion calidad/precio con los maxi-
mos servicios incluidos.

H;Han ampliado la cartera de
productos de Julia Tours?

®Si, hemos anadido nuevos des-
tinos de larga distancia, como Viet-
nam, y hemos relanzado Egipto y
Turquia. Vale la pena destacar el
gran desarrollo de Tailandia y los
productos a medida de los viajes
de novios.

H;Qué posicion ocupa el turo-
perador en el mercado espafiol?
®FEstamos entre los diez principa-
les turoperadores a nivel espafiol.
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Las herramientas tecnologicas facilitardan ain
mas la gestion de los viajes de negocios

Las soluciones de movilidad permitiran al viajero una mayor posibilidad de personalizacion y flexibilidad en sus viajes

El Sector de Business Travel esta cada vez mas
influenciado por la tecnologia. Un informe de
Amadeus y la Asociacién Corporativa de Agen-

El estudio '"Tendencias y previ-
siones de futuro para el sector
de las agencias de viaje. 100 pro-
puestas (y mas) para anticipar-
se a los tiempos que vienen'
vaticina que "las aplicaciones de
inteligencia artificial controlaran
los viajes corporativos en dos o
tres afios y permitiran una ma-
yor eficiencia en la gestion, al
tiempo que procurardn una ma-
yor satisfaccion a los viajeros",
segun han destacado desde
Amadeus y ACAVE.

Entre las prioridades que tie-
nen las agencias de viajes y tra-
vel managers, se encuentran la
seguridad del viajero, el uso de
las aplicaciones moviles, la de-
manda de servicios 24 horas/365
dias, el cumplimiento de las po-
liticas de compliance y buscar
la satisfaccion del viajero. Tam-
bién esta una mayor colabora-
cidn entre los gestores de via-
jes y las agencias en el desarro-
llo de la politica de viajes y el
control de gastos.

En el futuro —el estudio iden-
tifica las tendencias en los proxi-
mos cinco afios— habra un au-
mento de la relevancia de la ges-
tion del viaje, contando desde el
pre-viaje hasta que regresa el via-
jero, junto con el calculo del ‘cos-
te end to end’. También crecera
en importancia la simplificacion
de la gestion de programas de
viajes, un aumento del bleisure
y la utilizacion de redes socia-
les corporativas para compartir
conocimientos entre los emplea-
dos y optimizar la comunicacion
interna. Asimismo, se dara un
mayor uso de la mensajeria ins-
tantanea inteligente.

En cuanto a la optimizacion de
costes, se aplicaran cada vez mas
las herramientas digitales, la antici-
pacion de compra, el uso de tarifas
corporativas y la reserva online.
Habra también una mayor utiliza-
cion de alternativas de pago, como
las tarjetas virtuales o el bitcoin.

La generalizacion de solucio-
nes de movilidad obligaré a las

cias de Viajes Especializadas (ACAVE) refleja
la continua aparicion de herramientas tecnold-
gicas —y asi seguira en el futuro— que facilita-

dMaDEUS

Imagen del estudio de Amadeus y ACAVE.

empresas a incorporarlas al viaje
corporativo, facilitando a los via-
jeros nuevas herramientas que les
permitiran tener mayor flexibilidad

y capacidad de personalizacion.
Asimismo, teniendo en cuenta la
atomizacion de servicios a nivel
local (taxis, restaurantes, servi-

ran la labor de los travel managers en la gestion
de los viajes y dotaran al viajero de una mayor
capacidad de personalizacién y flexibilizacion.

cios complementarios de las ae-
rolineas, economia colaborati-
va...), estas nuevas soluciones
daran a los viajeros el control to-
tal para su reserva.

En definitiva, estos desarro-
llos tecnoldgicos estan provo-
cando que los proveedores de
tecnologia busquen formulas
para unificar en plataformas uni-
cas los procesos de aprobacion,
gestion de reservas, soluciones
de movilidad, procesamiento de
gastos y sistemas de reporte. En
esta misma linea, se prevé una
mayor aplicacion de herramien-
tas de autorreserva de ultima
generacion, con el objetivo de
facilitar a los travel managers
la gestion de todo el ciclo del
viaje corporativo.

Un taltimo aspecto que desta-
ca el informe es la incorporacion
a medio plazo (cinco/seis afios)
de los comandos de voz y chat-
bots inteligentes, aunque en un
primer momento seran solo para
las tareas mas rutinarias.

COSTA DEL SOL

MAI ACA
MALAGA

Siempre Calida

Por su extraordinario clima, la amabilidad
de sus gentes, su completa oferta, el
magnifico trato de sus profesionales. Un
destino en el que vivir extraordinarias
experiencias todo el ano.

#ViveCostadelSol
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Sevilla elabora una estrategia para
la captacion de grandes congresos

Inicia un ronda de contactos con sociedades médicas para presentar candidaturas

La Asociacion de Ferias Espaiiolas (AFE), con moti-
vo de la celebracion del Dia Internacional de las
Ferias (Global Exhibitions Day), ha presentado el

Sevilla esta decidida a convertir-
se en un gran destino congresual.
Para ello, ha definido una estrate-
gia que busca la captacion de
grandes congresos médicos para
la ciudad, concretamente de en-
tre 5.000 y 7.000 delegados. Asi,
ha iniciado una ronda de contac-
tos con sociedades médicas para
presentar candiadturas para los
proximos cinco anos.

El delegado de Habitat Urba-
no, Cultura y Turismo, Antonio
Muiioz, ha explicado que se trata
de una estrategia definida por el
Ayuntamiento y coordinada en-
tre la sociedad Contursa-Fibes y
la Agencia de Turismo de Sevilla,
y cuenta con la colaboracion del
Sevilla Congress and Convention
Bureau (SCCB). En este sentido,
se han identificado grandes con-
gresos médicos internacionales,
asi como las sociedades locales
con las que poder colaborar y
captarlos para la ciudad. "Nues-
tra intencidén es presentar nues-
tra candidatura" a estos eventos,
ha sefialado Mufioz.

"Se trata de una estrategia a lar-
go plazo para Fibes con el objeti-
vo de reforzar su ya de por si pres-
tigio, tanto nacional como interna-
cional, a la hora de albergar gran-
des eventos profesionales relacio-
nados con la medicina. Queremos
presentar al menos tres candida-
turas internacionales en los proxi-
mos meses, y para ello hemos ini-
ciado rondas de contactos con

ERV renueva su seguro de
viaje para las empresas

ERV ha mejorado su seguro
para los viajes corporativos, el
ERV Business Star. Las nove-
dades de su producto mejoran
la proteccion de los trabajado-
res desplazados buscando so-
luciones globales y adaptadas
a las necesidades de cada com-
paiia y a la legislacion local
de cada pais.

Entre las principales nove-
dades, destacan una mayor
cobertura de asistencia ante
eventos de terrorismo, no solo
en paises de riesgo o en gue-
rra, sino para cualquier pais; y
una mayor flexibilidad en la
contratacion, con nuevos tra-
mos de duracion de viaje para
las polizas temporales. Asimis-
mo, se ha ampliado la cobertu-
ra de equipaje (hasta 5.000
euros), se han reducido las
sobreprimas para destinos de
riesgo y por riesgo profesio-
nal (reclasificacion de activi-
dades profesionales), y se ha
incluido el concepto de 'solu-
ciones globales', es decir, ERV
buscara la mejor solucion glo-
bal para la empresa, garanti-
zando el cumplimiento de la
legislacion local.

balance de los recintos asociados durante 2017,
reflejando un importante aumento de actividad, ex-
positores y visitantes respecto al afio anterior.

La primera reunion de Sevilla con las sociedades médicas.

asociaciones médicas, explicando
la demostrada capacidad de orga-
nizacion de Fibes y las infraestruc-
turas disponibles en la ciudad para
que su celebracion en Sevilla sea
todo un éxito", ha sefnalado el de-
legado tras mantener uno de esos
primeros encuentros.

Gran capacidad de Sevilla

Antonio Mufloz ha comentado
que "la preparacion de congresos
de tal envergadura requiere de va-
rios afios y competir con ciuda-
des de primer nivel en la organi-
zacion de grandes eventos. Ade-
mas de la sobrada experiencia de
Fibes al acoger importantes con-
gresos médicos, contamos con el
aval de las grandes citas interna-

Por otro lado, ERV Busi-
ness Star sigue ofreciendo
gastos médicos ilimitados, re-
patriacion, gastos médicos del
acompaiante desplazado, ade-
lanto de fondos en el extranje-
ro, cobertura de accidentes
durante el viaje o indemniza-
cion por accidentes del medio
de transporte, robo, pérdida
o demora de equipaje, retraso
del medio de transporte, in-
demnizacion por secuestro,
responsabilidad civil, asisten-
cia juridica, o servicios como
proteccion de tarjetas y exten-
sion de la cobertura en caso de
finalizacion de viaje por hospi-
talizacion del asegurado.

Servicios moviles

Ademas, la compaiiia ofrece
su aplicacion movil ERV Tra-
vel & Care, que incluye infor-
macion y recomendaciones
para viajar a mas de 200 pai-
ses, proporciona alertas de
seguridad en tiempo real a los
empleados y servicios como
localizacion de hospitales o
embajadas, y otras funciona-
lidades para mejorar la expe-
riencia de los viajeros.

cionales en materia de turismo y
cultura que Sevilla acogera en el
ultimo trimestre de este afio y a lo
largo de todo 2019, sin olvidar los
reconocimientos internacionales
para nuestro destino turistico".

Uno de estos reconocimien-
tos, por ejemplo, ha sido el de la
plataforma Event UK, que inclu-
y6 a Sevilla entre los 25 mejores
destinos del mundo. "Tras los re-
conocimientos, hay un serio tra-
bajo por parte de Fibes y Turismo
de Sevilla con la colaboracion de
SCCB, aunando esfuerzos para
asi captar congresos y eventos
de gran formato y reforzar la ima-
gen internacional de la propia ciu-
dad y de un turismo de calidad",
ha concluido Muiioz.

La Federacion Espaifiola de
Asociaciones de Empresas
OPC (OPC Espaiia) ha convo-
cado un afio mas al Sector
MICE nacional a su encuen-
tro otonal. La tercera edicion
de su Puchero de Otofio ha
reunido en Madrid a un cen-
tenar de profesionales (orga-
nizadores de eventos, hoteles,
sedes, caterings, empresas de
servicios, agencias de even-
tos y de comunicacion, etc.)
en Casa de Monico.

El encuentro ha comenza-
do con la presentacion de la
oferta de reuniones y eventos
de Castilla-La Mancha, a car-
go de su directora general de
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OPC Espaiia reune al Sector
MICE en su ‘puchero’ ofoial

El evento se ha celebrado en Casa de Moénico, en Madrid.

Turismo, Comercio y Arte-
sania, Ana Isabel Fernandez
Samper. A continuacion, Alain
Casanovas, socio del Area de
Compliance de KPMG Espa-
fa, quien, fruto del convenio
de colaboracion con KPMG
Impulsa, ha realizado una po-
nencia para que los profesio-
nales entendieran la importan-
cia de laregulacion interna del
cliente o del Sector, como ga-
rantia de buen hacer y de éxi-
to en la reunion y el evento.
Entre otras cosas, ha destaca-
do la importancia del com-
pliance, tanto para los orga-
nizadores de eventos como
para sus clientes.

Las tarifas hoteleras en el segmento
corporativo crecen un 2% en Espaia

Destacan el crecimiento de Bilbao y S'Arenal, y las caidas de Alicante y Barcelona

El proveedor de soluciones hotele-
ras HRS ha hecho publico su estu-
dio “Hotel Price Radar’ del tercer tri-
mestre de 2018, donde destaca un
crecimiento de las tarifas para el
segmento corporativo del 2,1% en
Espatia, pasando de los 105 euros
de media en el mismo periodo de
2017 alos 108 euros actuales.

Las ciudades donde mas han
aumentado los precios han sido
Bilbao, con 144 euros por noche
(+33,3%); S'Arenal (Mallorca), con
100 euros (+14,9%); y Valencia, con
99 euros (+12,5%). Por el contrario,
las localidades donde mas han cai-
do las tarifas han sido Alicante, con
80 euros (-20%); y Barcelona, con
131 euros (-14,3%). Esta reduccion
de precios en la ciudad condal se
debe, segun HRS, a la situacion po-
litica que vive Catalufia.

El ranking nacional de precios
de HRS para este periodo esta
encabezado por Palma de Mallor-
ca, con 152 euros por noche, se-
guida de Bilbao (144 euros), Bar-
celona (131 euros), Madrid (104
euros) y S'Arenal (100 euros). Los
precios mas bajos estan en Gra-
nada y Alicante (80 euros).

En Europa, la clasificacion esta li-
derada por Zurich, con 185 euros
(+3,4%); seguida de Londres (176
euros), Copenhague (169 euros),
Amsterdam (149 euros) y Oslo (145
euros). En cuanto a la evolucion de
precios, destacan las subidas de los
precios en Berlin (+7,2%), hasta los
104 euros de media; Helsinki
(+6,7%), con 144 euros; y Paris
(+5,9%), con 143 euros. Por el lado
contrario, estan la citada caida de
Barcelona, asi como la de Atenas (-
8,8%), con 104 euros; Lisboa (-
7,8%), con 107 euros; Varsovia (-

7,2%), con 77 euros; y Estocolmo (-
6,2%), con 136 euros.

A nivel mundial, resaltan los
crecimientos de las tarifas hotele-
ras en Pekin (+21,5%), hasta los
96 euros, y Bangkok (+13,3%),
hasta los 85 euros, aunque se si-
taan entre las ciudades mas bara-
tas del mundo. Este ranking esta
encabezado por Nueva York, con
250 euros (-1,6%); Washington,
con 192 euros (-8,1%); Toronto,
con 189 euros (+6,8%); Tokio, con
173 euros (-1,1%); y Singapur, con
166 euros (+1,8%).

Stockholm
0136€|-62%
Qsl
Berlin
45€|-27%
. B 2 0 104€|+72%
Copenhageft 9 Warsaw
oie9e| L7% * 9 877€1-72%
Amsterdam 9
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sndon 9 ’ Moscow
0176€] +1.1% e B94€ | +56%
] ] @ Ly
Paris Prague
0 143€]+59% - Q 091€|+34%
Zurich ] Budapest
0185€| +3.4% (] 9 oose|+33%
il 9 Istanbul
B 107€]-7.8% e B79€ | 8%

Madrid @ L] (] 9 0105€|+50% @

0 104€]-28% o=
Barcelona Mitan Rome @ 104€ | -B.8%
0132€]-13.7% B115€|-09% 0 107€| +19%
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Los precios hoteleros en Europa en el tercer trimestre de 2018.
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ReunionLab repasa la adualidad del Turismo
MICE y Corporativo de las vltimas dos décadas

El presidente del Grupo NEXO, Eugenio de Quesada, presenta dos libros con lo mas importante de este periodo

El hotel Eurostars Madrid Tower acogié un afio
mas la celebracion de ReunionLab, Foro de Inno-
vacion & Tecnologia, un encuentro organizado por

El Grupo NEXO, con motivo del
vigésimo aniversario del Periddi-
co CONEXO, ha editado los libros
‘Analisis de Actualidad del Tu-
rismo de Reuniones y Corporati-
vo en Espafa’, dos volimenes
que repasan todo lo acontecido
en el Sector en estas dos Ultimas
décadas. El presidente del Grupo,
Eugenio de Quesada, fue el en-
cargado de presentar los libros y
hacer este repaso ante la audien-
cia, destacando la contribucion de
CONEXO en el crecimiento de
esta Industria.

El Periodico CONEXO nacid
en febrero de 1998 para dar voz
al sector de los congresos, con-
venciones y los viajes de incen-
tivo, y servir de nexo de unién
entre todos los actores implica-
dos y fomentar el asociacionis-
mo en organizaciones como
APCE, GEBTA, OPC Espana o
AEGVE, entre otras, segin des-
tac6 De Quesada. En su primer
nimero, CONEXO arrancaba con
un debate sobre la aparicion de
las tecnologias en el Sector, con-
cretamente la videoconferencia, y

si ¢ésta iba a sustituir a las reunio-
nes fisicas; un tema que sigue
estando de actualidad.

Mas adelante, en pleno creci-
miento de este Sector, CONEXO
se hacia eco de la reclamacion del

el Grupo NEXO que reunié a cerca de 300 asis-
tentes entre profesionales y estudiantes, y don-
de, ademas de analizar la actualidad y las tenden-

Sector por conseguir un IVA re-
ducido para su actividad. En 2001
hubo una primera crisis produci-
dapor la caida de la demanda, que
se vio agravada por los atenta-
dos de las Torres Gemelas de Nue-

va York. Las reuniones, los even-
tos y los viajes de negocios se
vieron seriamente perjudicados
por estos acontecimientos.

"El Palacio de Congresos de
Madrid también ha sido noticia

5

Eugenio de Quesada, repasando los ultimos 20 afios de actividad del Sector MICE y Business Travel.

La generacion de experiencias es y sera
clave en la organizacion de los eventos

Los servicios integrales son cada vez mas demandados en la Industria MICE y del Business Travel

El Foro ReuniénLab 2018 celebro
dos sesiones que analizaron la
actualidad, las tendencias y las
innovaciones en el Sector MICE
y Business Travel. En general, se
concluyd que en el &mbito de la
organizacion de eventos es esen-
cial la generacion de experiencias
en los asistentes, mientras que
para los viajes de negocios —y
cada vez mas en las reuniones—
se solicitan servicios integrales
y herramientas end-to-end.

El director del Consejo Asesor
de CONEXO, Claudio Meffert,
modero la primera mesa en la que
participaron el presidente del pre-
sidente de la Asociacion de Pala-
cios de Congresos de Espafia
(APCE), Carlos Garcia Espinosa;
el gerente de la Asociacion Espa-
fnola de Gestores de Viajes de Em-
presa (AEGVE), Pedro Ceacero; la
presidenta de la Federacion Espa-
fola de Asociaciones de Empre-
sas OPC (OPC Espafia), Matilde
Almandoz; el presidente de Agen-
cias de Eventos Espafiolas Aso-
ciadas (AEVEA), Francisco Can-
tero; y el presidente de GEBTA Es-
pafia, Juan Carlos Gonzélez.

Uno de los temas de los que
mas se hablé fue de los nuevos
formatos de eventos que, en cual-
quier caso, "deben ser experien-
ciales", segiin Matilde Almandoz.
Este es el factor clave en el Sector
a dia de hoy y asi seguira siendo

en el futuro. "Hay que buscar que
el evento tenga mas impacto en el
asistente", ha destacado Juan Car-
los Gonzélez, quien ha afiadido que
esta experiencia "viene acompaia-
da con la calidad de la logistica".
Se hablo también sobre los
eventos fisicos y virtuales. "No
son incompatibles", afirmé Car-
los Garcia Espinosa. "Son com-
plementarios", anadi6. "Lo que
hace la tecnologia es aproximar
mas el contenido a la audiencia",
segun Almandoz, "que llegue a
un mayor nimero de personas",
agrego el presidente de APCE.
También destacaron la evolu-
cién de la organizacion de even-
tos hacia una mayor importancia
del contenido y a saber comuni-
carlo. "Las grandes empresas han
creado departamentos de marke-
ting y comunicacion y han dise-
flado estrategias especificas de
comunicacion", indico Francisco
Cantero, quien, ademas, resalto la
necesidad de extender la comuni-
cacion y el contenido del evento
"antes, durante y después del mis-
mo", aprovechando también la po-
tencialidad de las redes sociales.
Respecto a la virtualizacion de
las reuniones, Pedro Ceacero es-
tuvo de acuerdo en la complemen-
tariedad de las mismas y en su
seleccion dependiendo de la tipo-
logia de la reunion, por ejemplo,
"las reuniones internas de las

empresas se pueden hacer virtua-
les, mientras que las reuniones
con clientes, convenciones o
congresos se tienen que hacer
presenciales", sefiald. Por otro
lado, el presidente de GEBTA Es-
pafia comentd que los clientes
cada vez solicitan mas soluciones
end-to-end, un hecho que confir-
mo también el presidente de
AEVEA vy los participantes de las
segunda sesion de ReunionLab.

Tendencias e innovacion

Bajo el titulo de ‘Tendencias, In-
novacion y Nuevas Tecnologias
en MICE y Business Travel’ y la
moderacion de Claudio Meffert, se
desarrollo la segunda sesion. Par-
ticiparon el director de Globalia
Corporate Travel, Ignacio Gonza-
lez; el presidente de la Asociacion
Espaiiola de DMC (SpainDMCs),
Juan Antonio Casas; y el director
general de Carlson Wagonlit Tra-
vel (CWT) Espatia, Rafael Sueiro.

Ignacio Gonzalez, en su inter-
vencion, estuvo de acuerdo con
la mesa anterior en la solicitud de
servicios integrales. En el caso de
la gestion de viajes corporativos,
Gonzélez destacd la necesidad de
las agencias de ofrecer un valor
afladido, y este valor se encuen-
tra, entre otras cosas, en el servi-
cio integral, en "la vision 360°".
Por ejemplo, el director general de
Globalia Corporate Travel sefia-

16, ademas de la propia gestion
de reservas, la gestion del riesgo
y la seguridad de los viajes, la
generacion de ahorros y la ges-
tion de la informacion.

Esta mesa también discutio
sobre la innovacion y las tecno-
logias. Juan Antonio Casas resal-
t6 que la innovacion de las em-
presas DMC esté en la creativi-
dad. "La tecnologia ayuda, pero
el factor humano es mas impor-
tante", afirmo. También se refirid
a este aspecto Rafael Sueiro. "En
CWT apostamos muchos por la
tecnologia, pero también es impor-
tante la comunicacion experien-
cial, y aqui la creatividad es cla-
ve", comentd Sueiro. "Palabras,
musica, olores, luces... son mu-
chas las opciones", concluy6 el
director de CWT Espana.

Claudio Meffert termino la se-
sién dando importancia a las re-
uniones presenciales, a la partici-
pacion en las mismas, ya que "en-
riquece mucho a las personas",
tanto a nivel personal como profe-
sional. Meffert comento que la par-
ticipacion en los eventos es nece-
saria para estar al dia de las nove-
dades de cada sector, por el con-
tacto entre profesionales, "nos
damos a conocer y conseguimos
ganar en confianza". En definitiva,
"participando ganamos en profe-
sionalidad", finalizo el director del
Consejo Asesor de CONEXO.

cias del Turismo de Reuniones y Business Tra-
vel, se hizo un repaso a los hechos mas importan-
tes de las tltimas dos décadas del Sector MICE.

durante varios afios", segin De
Quesada. El Sector MICE se echo
encima de la Administracion del
Estado, propietaria del edificio,
por la posibilidad de que se utili-
zar para alojar la sede de la Orga-
nizacion Mundial del Turismo
(OMT). Hay que recordar que la
ultima noticia al respecto es la re-
cuperacion de este edificio para
uso congresual, que gestionara
Ifema, pero dejando una parte
para las oficinas de la OMT.

Otra noticia importante en es-
tas dos décadas fue la llegada de
la feria EIBTM de Barcelona—hoy
IBTM World—, "para lo que se
puso mucho interés y dinero por
parte de las Administraciones pu-
blicas", segun el presidente del Gru-
po NEXO. Esta feria, que retine
anualmente a miles de profesiona-
les del Sector de todo el mundo,
"ha tenido y sigue teniendo un re-
torno importante para la industria
congresual espaiola”, afiadio.

Otros hechos importantes

Otros temas importantes tratados
por CONEXO han sido las restric-
ciones éticas de algunos colecti-
vos, como Farmaindustria, que
han supuesto una autorregula-
ci6n en el Sector; o la saturacion
de palacios de congresos en Es-
pafa. En este sentido, Eugenio de
Quesada coment6 que "hubo una
época en Espaia en la que la cons-
truccion de un palacio de congre-
sos formaba parte del pack urba-
nistico de cualquier region".

Desde 2004 hubo un auténtico
paroén en el Sector MICE y Busi-
ness Travel nacional. A la crisis
financiera mundial, en Espafia se
le uni6 la explosion de la burbuja
inmobiliaria. "Esto produjo un re-
corte brutal en el gasto de viajes
de empresa, la reduccion de las
pernoctaciones, la no asistencia
a ferias...", segun sefial6 el presi-
dente del Grupo NEXO. Algtn
aflo mas tarde, el Sector MICE es-
pafiol empezaba a destacar a ni-
vel internacional, con las presi-
dencias, por ejemplo, de Julio
Abreu en EFAPCO o André Vie-
tor en IAPCO. Espana era muy
demandada en el Sector y las ciu-
dades espafiolas escalaban posi-
ciones a nivel internacional, como
fue el caso de Barcelona. "Los
congresos crecian, pero no asi las
convenciones o las presentacio-
nes de producto, que caian", se-
gin De Quesada.

Esta fue una época larga de
austeridad y de reduccion de cos-
tes. Hasta 2015, cuando aparecie-
ron los primeros sintomas de me-
jora y de crecimiento, un hecho
que se confirma en los siguientes
dos afios. "Ahora las empresas
pagan mas por su viajes y even-
tos", afirmé Eugenio de Quesa-
da. "El Sector vuelve a crecer y
esperamos que sea por mucho
tiempo", concluyo.
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Espaia y Alemania liderardan el aumento de
eventos corporativos en Europa en 2019

Barcelona y Madrid, en segundo y quinto lugar respectivamente, seran las ciudades con un mayor nimero de reuniones

Espaia sera el pais europeo, después de Alemania,
donde mas crezca el nimero de eventos corporati-
vos durante el préoximo afio, segin el estudio ‘2019  Espaiia el incremento sera del 3,5%, mientras que

La industria de eventos corpora-
tivos crecera en general en to-
das las regiones del mundo, asi
como la asistencia y los presu-
puestos de las empresas desti-
nados a este fin. En Europa, Es-
pafia sera el segundo pais don-
de mas crezca el numero de even-
tos corporativos con un 3,5%,
solo por detras de Alemania, don-
de crecerd un 4%. Las ciudades
que mas reuniones albergaran
seran Londres, Barcelona, Berlin,
Amsterdam y Madrid.

En Norteamérica, el estudio
destaca el crecimiento que ten-
dran los viajes de incentivo en
Canada y los eventos de carac-
ter interno en Estados Unidos.
Las ciudades mas solicitadas
para reuniones de empresa se-
ran, en el caso estadounidense,
Orlando, Las Vegas, Chicago,
San Diego y Atlanta; mientras
en Canada resaltardn Toronto,
Vancouver, Montreal, Calgary y
Ottawa.

En Asia-Pacifico el pais mas
optimista serd China, que tendra
el mayor incremento de la region.
Por el lado contrario estara Aus-
tralia, donde se espera un ligero
descenso después del gran cre-
cimiento de 2018. Las ciudades
que acogeran un mayor nimero

HRS digitalizara
el programa de
hoteles de la
compaiia Airbus

La compaiiia acronautica Airbus ha
elegido a HRS para dirigir la trans-
formacion digital de su programa
hotelero y gestionar las negocia-
ciones globales de hoteles. HRS
también proporcionara a Airbus el
contenido adecuado en las herra-
mientas de reserva existentes y en
las nuevas aplicaciones moviles.

Elacuerdo incluye, ademas del
sourcing y del servicio de reser-
va, la implementacion del pago vir-
tual entre los viajeros para la tota-
lidad de sus reservas hoteleras.
Esta nueva opcion, que elimina la
necesidad de usar tarjetas perso-
nales o corporativas —incluso el
pago en efectivo—, permite a las
empresas el control automatico de
los gastos de alojamiento.

"La tendencia se esta dirigien-
do claramente hacia las soluciones
digitales", afirma Tobias Ragge,
CEO de HRS. "La transparencia de
los datos, la rentabilidad y la satis-
faccion del viajero son los desa-
fios actuales que resolvemos con
nuestros servicios", afiade.

Siguiendo el acuerdo, HRS ya
estd iniciando los contactos con
cadenas hoteleras globales, gru-
pos mas pequeiios y hoteles inde-
pendientes en nombre de Airbus
para negociar las tarifas de 2019.

de eventos seran Singapur, Sid-
ney, Bangkok, Kuala Lumpur y
Hong Kong.

En América Central y del Sur
se experimentaran claros creci-
mientos, en especial en México
y Brasil. El top five de ciudades
en 2019 lo componen Rio de Ja-
neiro, Canctn / Riviera Maya,

Global Meetings & Events Forecast’ de American
Express Meetings & Events. Concretamente, en

Ciudad de México, Sao Pauloy
Cartagena.

Tendencias en los eventos

American Express Meetings &
Events ha detectado en su estu-
dio varias tendencias que seran
protagonistas en el mercado de
eventos corporativos el proximo

aflo. Las empresas —y los orga-
nizadores de las reuniones—
buscaran mejorar la experiencia
de los asistentes y conseguir su
engagement. Para lograr este ob-
jetivo tomara importancia el uso
de nuevas tecnologias, como la
realidad virtual, la inteligencia ar-
tificial, el uso de drones, la robo-

en Alemania llegara hasta el 4%. Por ciudades, des-
tacaran Barcelona y Madrid entre los cinco desti-
nos europeos con mayor nimero de reuniones.

tica o las tecnologias de recono-
cimiento facial.

En cuanto a tecnologias, tam-
bién destacaran la organizacion de
eventos virtuales, sobre todo en
Asia-Pacifico y América Central
y del Sur, por el ahorro de costes
que suponen. Sin embargo, en
Europa y Norteamérica seguiran
siendo mas importantes los en-
cuentros cara a cara. El uso de las
aplicaciones moviles en los even-
tos corporativos sera ain mayor.

Por otro lado, cobrara mas im-
portancia la estrategia de comuni-
cacion de las empresas, ya no solo
durante el evento, sino antes y
después del mismo. Las persona-
lizacién de los eventos en funcion
de los asistentes también es otra
tendencia que se observa en este
segmento. Para desarrollar la co-
municacion y la personalizacion de
los eventos, el estudio resalta la
capacidad de las aplicaciones mo-
viles para desarrollarlas.

Por ultimo, American Express
Meetings & Events resalta el auge
de los programas de gestion de
eventos, donde se reflejen presu-
puestos, politicas de compliance,
protocolos de seguridad, protec-
cion de datos, transparencia, opti-
mizacion de costes o la nueva nor-
mativa de proteccion de datos.

El Turismo congresual muestra una clara
linea ascendente en Vigo desde el 2017

La infraestructura de la ciudad y el posicionamiento del aeropuerto logran captar mas eventos

La infraestructura congresual de
Vigo ha ido creciendo en los ulti-
mos afios hasta disponer de un
gran namero de espacios vy, al-
gunos, de una gran capacidad.
Sin embargo, este crecimiento no
se ha visto acompafiado de un
incremento en la actividad con-
gresual. Desde 2017 la situacion
es distinta, la actividad ha creci-
do cerca del 100% ese afio y en
2018 lo haraun 35%.

Vigo acabara 2018 con la ce-
lebracion de mas de 120 even-
tos, lo que supone un crecimien-
to de alrededor del 35% respec-
toa2017,un afio especialmente
bueno, teniendo en cuenta el
punto de partida (en 2016 aco-
gi6 48 eventos, 54 en 2015y 59
en 2014). "La evolucion de los
ultimos dos afios es muy positi-
va. Seguimos creciendo y 2019
también lo hard", afirma la ge-
rente del Vigo Convention Bu-
reau, Belén Vallina.

Seglin los tlltimos datos regis-
trados por el Convention Bureau,
los de 2017, el 72% de los even-
tos son encuentros profesiona-
les (congresos, convenciones y
jornadas), y de estos, el 37% son
internacionales. En cuanto a la

participacion extranjera, esta su-
pone el 85% de los delegados que
asisten a eventos profesionales.
Vallina destaca la importancia de
la actividad internacional, ya que
"son los que mas gastan en la
ciudad". En este sentido, comen-
ta que el Sector MICE mueve al-
rededor de 70 millones de euros
al afio en Galicia, una cantidad a
la que Vigo aporta sobre el 35%.

"El potencial MICE de Vigo y
sus alrededores en enorme", ase-
gura Belén Vallina. Entre toda su
infraestructura para acoger even-
tos, destaca el Auditorio y Pala-

e r—

cio de Congresos Mar de Vigo,
con un auditorio con 1.421 buta-
cas, salas de reuniones y confe-
rencias, asi como espacio de ex-
posicion; el Instituto Ferial de
Vigo (Ifevi), con 25.000 metros
cuadrados de exposicion, un au-
ditorio con 500 plazas y otros
espacios; y otras sedes como
auditorios, hoteles, centros de
negocio y espacios singulares.

Factores de crecimiento

Esta infraestructura unida a la
mejora del posicionamiento del
aeropuerto, tanto en conexiones

El Auditorio y Palacio de Congresos Mar de Vigo.

nacionales como internacionales,
han sido, segtn la gerente del
Convention Bureau, las principa-
les razones del crecimiento del
Turismo congresual de la ciudad.
También ha aportado el tejido
industrial de Vigo en el area cor-
porativay la ubicacién de la ciu-
dad respecto a Portugal, un mer-
cado con mucho potencial para
la ciudad gallega. Ademas, Be-
1én Vallina destaca el apoyo de
la Unidn Europea hacia Vigo —
en donde tiene su sede la Agen-
cia Europea de Control de la
Pesca—, celebrando en la ciu-
dad tres eventos este afio: Far-
net European Seminar (13-15
marzo), Interreg Atlantic Area
Programme Annual Event (22
octubre) y el Congreso Atlantic
Action Plan (23-24 octubre).
Por tltimo, la gerente del Vigo
Convention Bureau resalta los
recursos turisticos que ofrece
Vigo como reclamo también para
el Sector MICE y que pueden
servir como actividades comple-
mentarias a las reuniones. Las
Islas Cies, la gastronomia, la
enologia y las actividades nau-
ticas son algunas de las pro-
puestas de la ciudad gallega.
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Halcon gestionara los
viajes del Baskonia

Halcén Viajes se ha convertido en la agen-
cia oficial del club de baloncesto Kirolbet
Baskonia. Gracias a este acuerdo, la divi-
sion minorista del Grupo Globalia gestiona-
14, durante los dos proximos afios, los des-
plazamientos del primer equipo, que compi-
te en la Euroleague, asi como de su filial.
Ademas, los aficionados del club podran
beneficiarse de importantes descuentos.

Gijon Convention Bureau
colaborara con la EMA

El Gijon Convention Bureau y la Asocia-
cion Event Managers de Espana (EMA)
han firmado un acuerdo para que los res-
ponsables de eventos corporativos conoz-
can el papel del Convention Bureau den-
tro de la cadena de servicios que los desti-
nos ofrecen al organizar sus eventos de
empresa. El servicio que prestan de ase-
soria e informacion es de manera gratuita.

Correos abre una oficina
en la Feria de Zaragoza

Feria de Zaragoza ha firmado un acuerdo
con Correos para mejorar y ampliar los
servicios que ofrece a expositores y visi-
tantes. El convenio supone el estableci-
miento de una oficina permanente del
operador en el recinto. Este nuevo espa-
cio, que ofrece la cartera completa de ser-
vicios postales y paqueteria, estara ope-
rativo durante todos los certamenes.

Beneficio de dos millones
en 2017 para AIM Group

La agencia de organizacion de eventos
AIM Group International ha publicado
su informe anual de 2017 y refleja unos
resultados econdmicos positivos. La
facturacion total ha sido de 87,5 millo-
nes de euros —mas de 100 si se inclu-
yen otras empresas que no son de su
totalidad—, generando un EBITDA
positivo de dos millones de euros.

Rafael Gallego: ‘No se ha podido acreditar
el supuesto ahorro que genera el CORA’

"La Racionalizacion y Centraliza-
cion de la Contratacion, érgano
ejecutor del contrato, no ha po-
dido acreditar el supuesto aho-
rro que les ha generado el CORA
desde su inicio en el ano 2015".
Asi lo subraya el presidente de
CEAV, Rafael Gallego, quien in-
siste en los perjuicios que con-
lleva este proyecto.

CEAV reitera su oposicion al
contrato centralizado de servi-
cio de agencia de viajes de la
Administracion General del Es-
tado, conocido en el Sector
como CORA, que se reparten
Viajes El Corte Inglés, Halcon
Viajes y la Union Temporal de
Empresas (UTE) formada por
Nautalia e IAG7 Viajes. En con-
traposicion con las previsiones
iniciales del Gobierno popular
—impulsor del proyecto—, que
estimo un ahorro de 17,6 millo-
nes de euros en los dos primeros
afios de ejecucion, el presidente
de la Confederacion, Rafael Ga-
llego, niega que haya sido bene-
ficioso para las arcas publicas.

"Ni si quiera la propia direc-
tora general de Racionalizacion
y Centralizacion de la Contra-
tacion, organo ejecutor del
contrato, ha podido acreditar el

Rafael Gallego preside CEAV.

supuesto ahorro que les ha ge-
nerado desde su inicio en el afio
2015", sostiene. Ademas, afir-
ma que el sistema "contiene di-
versas y serias incongruencias,
que parten de un desconoci-
miento de la realidad del Sector
de la distribucién de productos
turisticos, y de las politicas y
practicas de fijacion de precios
de los proveedores (compaiiias
aéreas, hoteles, etc.)".

Fira de Barcelona impulsara
la actividad del (CIB

Fira de Barcelona, tras la aproba-
ciéon definitiva por parte del
Ayuntamiento de Barcelona de
la concesion de la gestion del
Centro de Convenciones Inter-
nacional de Barcelona (CCIB), ha
destacado el impacto positivo
que tendra la gestion integral de
los tres grandes equipamientos
feriales y congresuales de la ciu-
dad (Montjuic, Gran Viay CCIB).

La institucion ferial catalana ha
afirmado que, a pesar de que Bar-
celona cuenta ya con una posicion
relevante en el &mbito de ferias y
congresos a nivel internacional, la
gestion integral de estos tres re-
cintos ayudara a ganar en com-
petitividad. "Unificar la gestion de
los tres equipamientos feriales
potenciara las sinergias y los es-
fuerzos promocionales, como ya
ocurre en otras ciudades euro-
peas, lo que redundard en una
mayor fortaleza y oportunidades
de cara a organizadores, exposito-
res y visitantes", han asegurado.

Asimismo, han afiadido que
"contribuird a aumentar la com-

petitividad y proyeccion interna-
cional de Barcelona y la institu-
cion ferial como polo de atrac-
cion de eventos, asi como a ge-
nerar nuevas oportunidades para
el tejido productivo y social del
conjunto del territorio". En estos
momentos, Fira de Barcelona ge-
nera anualmente mas de 2.600
millones de euros y mas de 40.000
puestos de trabajo.

Fira de Barcelona ha sefala-
do, ademas, que su gestion en el
CCIB contribuird a "generar nue-
vos impactos en favor del tejido
econdémico y social, especial-
mente en el area del Besos, don-
de se ubica el centro, una zona
inmersa en un importante proce-
so de mejora de sus condiciones
urbanisticas y sociales".

Con la aprobacién definitiva de
la concesion de la gestion, se ga-
rantiza la comercializacion de los
espacios del CCIB de caraal 1 de
noviembre de 2021, momento en
el que comenzara la gestion por
parte de la institucion ferial du-
rante los siguientes 25 afios.

Por otro lado, Gallego insiste
en que la creacidon del megacon-
trato ha sido perjudicial para el
grueso del Sector. Segun argu-
menta, "hasta enero del 2015 ha-
bia muchas agencias medianas
que tenian adjudicados contra-
tos importantes, cuando ademas
el articulo 22 del texto refundido
de la Ley de Contratos del Sec-
tor Publico aprobado por el Real
Decreto Legislativo 3/2011, de 14
de noviembre, establece que los
entes, organismos y Entidades
del Sector publico favoreceran la
agilizacion de tramites y promo-
veran la participacion de la pe-
queia y mediana empresa".

Como ya inform6é CONEXO,
la UTE formada por Nautalia e
IAG7 Viajes fue la gran vencedo-
ra en la carrera por hacerse con
el mayor contrato ofertado por la
Administracion publica, cuyo

ElGrupo NEXO, conmotivode la
celebracion del vigésimo aniver-
sario del Periodico CONEXO, ha
querido agradecer el trabajo que
realiza el consorcio espafiol de
agencias de viajes especializadas
en viajes corporativos, GEBTA
Espafia, cuya cuota de mercado
alcanza aproximadamente el
80%. Desde su fundacion, en
1991, busca la mejora constante
de los modelos de negocio, asi
como el fomento de los proce-
sos de innovacion dentro del
sector de los viajes de empresa.

El pasado dia 27 de junio, CO-
NEXO celebro una Cena de Gala
para celebrar sus 20 aflos y en la
que presentd su Edicion Espe-
cial CONEXO 20 Afios que reco-
ge una memoria de la historia del

valor asciende a 285,6 millones
de euros. Ambas agencias se en-
cargan de la gestion de los dos
lotes de mayor cuantia. El 1 tiene
un valor de 17,4 millones de
euros al afio, mientras que en el 5
la cifra asciende a 16,9 millones.
En ambos casos se trata de un
contrato de dos afios con la po-
sibilidad de proérroga por otros
dos, por lo que el primero podria
ascender a 69,6 millones y el se-
gundo a 67,6 millones.

Por su parte, Halcon Viajes,
que arras6 en el anterior concur-
s0, haciéndose con todos y cada
uno de los lotes, se ha tenido que
conformar en esta ocasion con
el 2 y el 3, valorados en 15,6 y
10,9 millones de euros, respecti-
vamente. Finalmente, el tercer li-
citador, Viajes El Corte Inglés,
controla el nimero 4, el de menor
cuantia (10,6 millones de euros).

Grupo NEXO reconoce la labor
que realiza GEBTA Espana

Turismo de Reuniones en Espa-
fia. A la cita acudieron cerca de
un centenar de profesionales del
Sector MICE espaiiol, a los que
se rindi6 un publico homenaje.

El presidente de GEBTA Es-
pafia, Juan Carlos Gonzalez, no
pudo asistir a este encuentro, por
lo que aprovechando su presen-
cia en el Foro ReunionLab, el
pasado dia 16 de octubre, el pre-
sidente del Grupo NEXO, Euge-
nio de Quesada, le entregd su
retrato personalizado como pro-
tagonista del Sector y como agra-
decimiento a su labor al frente de
la asociacion. Asimismo, Gonza-
lez reconoci6 el trabajo del Pe-
riodico CONEXO durante sus 20
afios de andadura con la entrega
de una placa conmemorativa.

Eugenio de Quesada entrega a Juan Carlos Gonzalez su retrato.

TRIBUNA

Sector hotelero
tradicional y
plataformas P2P

Viene de la pag. 2
(-..) Solo si sabemos lo que vale y
aprendemos de lo que consume
cuando viene, podemos pasar a
la siguiente fase que consiste en
proponerle ofertas que le merez-
can la pena el esfuerzo de leer el
e-mail en el que estan escritas.
Todas las semanas recibimos in-
numerables correos llenos de ofer-
tas impersonales. Parametrizar
nuestras acciones en funcion de
la informacion que nutre nuestra
base de datos, es sencillo y bara-
to. Lo caro es no hacerlo.

La evolucién tecnologica va
a permitir en un futuro préximo
aumentar los grados de sofisti-
cacion del sistema, pero empe-
cemos por aprender a caminar
antes de correr.

3) Personalizar las tarifas.
El sector hotelero utiliza desde
hace anos logicas mas o menos
sofisticadas de revenue mana-
gement que adaptan el precio
publicado a la demanda estima-
da. Sin embargo, estos sistemas
suelen centrar su atencion en las
transacciones (on-the-books,
pace, forecast, etc.) y no consi-
deran la disposicion a pagar del
cliente. Por el contrario, la clave
estd en saber aproximarla y adap-
tar a ésta las tarifas.

Con mayor informacion y 16-
gicas de tarifa adecuadas, pode-
mos acercarnos mucho al one-to-
one pricing. Esto supone adap-
tar la tarifa a las especificidades
de cada cliente. Por un lado, si
contamos con el historial del
cliente podemos estimar su dis-
posicion a pagar en base a sus
patrones de consumo anteriores
y lo que nos pide ahora. Sino la
tenemos, podemos aproximarla a
través de datos que nos aporte
en directo, incluyendo en el pro-
ceso de venta una secuencia sen-
cilla de segmentacion.

En conclusion, el éxito de las
plataformas colaborativas obliga
alos negocios tradicionales a so-
fisticar su forma de vender. Adap-
tarse o morir.

Miguel Afan
de Ribera

|
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Felipe VI, al igual que toda la Fami-
lia Real, ha mostrado tradicional-
mente su apoyo al Sector Turisti-
co, primero como Principe de
Asturias y, actualmente, como Rey.
Su interés por el Turismo queda de

"~ Debemos abordar el Turismo desde una perspectiva integral que reconozca su inci-

M

dencia profunda en el mundo actual y que prevea y canalice convenientemente su
evolucion futura en beneficio de la Humanidad / El Turismo sostenible contribuye,

manifiesto en su aceptacion de la como no podia ser de otra manera, a los Objetivos del Desarrollo Sostenible de Naciones Unidas

«El Turismo sostenible es un instrumento
para la erradicacion de la pobreza»

presidencia de honor del Foro para
la Sostenibilidad Medioambiental
del Turismo, Futuralia.

El Rey, que ha inaugurado Fitur
y mantenido su interés por el Tu-
rismo, ya expreso su compromi-so
con el medioambiente ante los lide-
res de las Organizaciones empre-
sariales y grandes empresarios, en
la audiencia al Foro Futuralia.

En las audiencias al Sector, el he-
redero de la Corona se muestra muy
receptivo a cuantas cuestiones afec-
tan al medioambiente y a la
sostenibilidad del Turismo.

A continuacion se reproduce
parte del discurso del Rey de Espa-
fia con motivo del lanzamiento del
Afio Internacional del Turismo
Sostenible para el Desarrollo en
enero del afio 2017:

"Esta realidad ha hecho que, con-
secuentemente, debamos abordar el
Turismo desde una perspectiva in-
tegral que reconozca su incidencia
profunda en el mundo actual y que
prevea y canalice convenientemen-
te su evolucion futura en beneficio
de la Humanidad. Y digo Humani-
dad porque, justamente, el Turis-
mo es una de esas tendencias que
tiene un indiscutible alcance glo-
bal y que conecta directamente a
pueblos y sociedades diversas a lo
largo y ancho de todo nuestro
mundo; mas atin en los tiempos que
vivimos, caracterizados por una
creciente interdependencia y
globalizacion en la economia y en
tantos ambitos de nuestras vidas.

Por eso, son muchas y podero-
sas las razones para el lanzamiento
de 2017 como Afio Internacional del

Don Felipe se reunio con el Sector Turistico, en la Audiencia Real concedida al Comité Organizador del Foro Futuralia, en el Palacio de La Zarzuela.

sostenibles (ODS N° 12), al tiempo
que fomenta el crecimiento econo-

Turismo Sostenible
para el Desarrollo.

mico sostenido, in-
clusivo y sostenible,

Hemos podido leer- : el empleo pleno y
las en la Resolucion [ Turismo es productivoy el traba-
de la AGNU que  Unade esas jo decente para todos
aprobd la celebra-  tendencias que (ODSN°8).
termacions], Decn. L0 o 470 Tnlasiationdl
I - Py ; fio Internacional,
tre ellas, quiero des- indiscutible debemos conseguir
tacar: la necesidad  @lcance global que esta iniciativa
de promover una  ————— sirva, de hecho y de

mejor comprension

entre los pueblos, de que se tome
mayor conciencia del patrimonio
de las diversas civilizaciones, y
una mejor apreciacion de los valo-
res de las diferentes culturas para
contribuir asi al fortalecimiento de
la paz en el mundo.

Igualmente, subrayo la funcion
del Turismo sostenible como instru-
mento para la erradicacion de la po-
breza, la proteccion del medio am-
biente y la mejora de la calidad de
vida. Todo ello poniendo en valor
las tres dimensiones del desarrollo
sostenible —la economica, la social
y lamedioambiental—, especialmen-
te en los paises en desarrollo.

El Turismo sostenible contribu-
ye, como no podia ser de otra mane-
ra, a los Objetivos del Desarrollo
Sostenible de Naciones Unidas.
Pues, por ejemplo, al crear puestos
de trabajo y promover la cultura y
los productos locales, garantiza mo-
dalidades de consumo y produccion

modo efectivo, para
todos estos propositos.
Espafia —potencia turistica de

La sostenibilidad me-

dioambiental en el Tu-

rismo reunia con Don

Felipe, enton-

ces Principe
de Asturias, a casi medio
centenar de representan-
tes del Asociacionismo
empresarial, ponentes y
expertos, miembros de la
Mesa del Turismo y del _
Consejo de Turismo de 9
CEOE, en la Audiencia
concedida al Comité Or-
ganizador de Futu-ralia.
En el transcurso de la misma, que
tuvo lugar en el Palacio de la Zar-
zuela, Don Felipe fue informado di-

c® FeLipe VI

primer orden y con la industria mas
competitiva del mundo en este sec-
tor— esta firmemente comprometi-
da con los diagndsticos y objeti-
vos que hemos mencionado. Y el
haber sido elegido nuestro pais
como sede para el lanzamiento de
este Afio Internacional —eleccion
que quiero agradecera la OMT que
tenemos la satisfaccion de alber-
gar—, creemos que supone un cla-
ro reconocimiento de nuestro firme
y activo compromiso con todas
esas metas y valores.

Son muchos los ejemplos de
nuestra accion en estos ambitos, ya

Don Felipe recibe al Sector

rectamente por los copresidentes
de Futuralia, Euge-nio de Quesada
y Carlos Ortiz, de las conclusiones
del Fo-ro para la Soste-
nibilidad
Medioambiental del
Turismo en Espafa.
Don Felipe se mostro
muy receptivo e infor-
mado sobre cuantas
cuestiones afectan a la
sostenibilidad del Turis-
mo en Espaifia y otros
destinos del

mundo, dan-

do muestras de su co-

nocida sensibilidad

hacia estos asuntos.

sea en el terreno del Turismo de na-
turaleza —con iniciativas en mate-

enoturismo y el oleoturismo, dos de
nuestros productos estrella mun-

ria de ecoturismo o
de proteccion del

dialmente reconoci-
dos—; o en el terre-

sl oo e
do nuestra gran ri- Contnm‘yealcreffr como Espaiia, con
quezay variedadna-  puestos de traba]o tanto patrimonio his-
tural de floray fal.tt}na y promover la téri_((:jo y artistico pro-
llosy amplios en ol CUltura.y los tesintsmos st
interior y en nuestras productos locales | s que llenan el ca-
costas—; enel cam-  esssss———————— |endario anual de
po del Turismo nuestra diversidad

agroalimentario —con numerosas
actuaciones en nichos como el

tan amplia de pueblos, ciudades y
Comunidades Autonomas."

Don Felipe, presidente de honor de Futuralia, departe con Eugenio de
Quesada, copresidente del Foro para la Sostenibilidad Medioambiental.
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i " Nuestra apuesta es seguir trabajando por la gestion del €xito turistico y el crecimiento soste-

_

nible, economico, social y medioambiental del Turismo / El Turismo ha cambiado radical-
mente en los ultimos anos/ La descentralizacion administrativa es fundamental / Espaiia es

un pais acogedor con sus visitantes / Yo nunca voy a considerar que el presupuesto es suficiente

«El término turismofobia no responde
ala realidad turistica de nuestro pais»

La diputada del Partido Popular por
Las Palmas y exviceconsejera de
Economia del Gobierno de Canarias,
Matilde Asian, se convertia en la
recta final de 2016 en secretaria de
Estado de Turismo, reemplazando
en el cargo a Isabel Borrego. Acce-
diaal puesto con el cometido de dar
continuidad a la exitosa trayectoria
del Turismo espariol durante la pri-
mera legislatura de Mariano Rajoy.
En sus casi dos primeros afos al
frente del departamento adscrito al
Ministerio de Energia, Turismo y
Agenda Digital, Asian ha tenido que
lidiar con amenazas como la inesta-
bilidad politica en Cataluia, cues-
tion que ha impactado directamente
en la actividad turistica, y la deno-
minada economia colaborativa, con
un peso creciente en el Sector.

P.- Espaiia ha rozado en 2017
los 82 millones de turistas inter-
nacionales, récord histérico y ni-
mero impensable aiios atris. ;Se
superari esta cifra en 2018?

R.- En 2012, Espaiia recibia 52
millones de turistas internaciona-
les y en 2017 nos han visitado casi
82 millones. Se ha producido un in-
cremento muy importante tanto en
el nimero de turistas como en el
gasto, y nuestro Sector Turistico
ha sabido dar una respuesta con
una oferta y servicios de calidad.
Aunque el aiio 2018 ha comenzado
con cifras positivas, es pronto para
sacar conclusiones, pero nuestra
apuesta es seguir trabajando por la
gestion del éxito turistico y el creci-
miento sostenible, econdmico, so-
cial y medioambiental del Turismo.

P.- El otro objeti-

Matilde Asian / Ex secretaria de Estado de Turismo

P.- ; No seria mas eficiente que
las competencias turisticas pasa-
sen a la Administracion central?

R.- En Turismo, la descentrali-
zacion administrativa es fundamen-
tal, ya que el destino es el protago-

nistay el eje de laac-

vo prioritario, como tividad turistica.
usted misma ha su- ebemos ser Cuando un turista
brayado, es incre-  capaces de viene a Espana, vie-
3“:;:1&'; ](a r§nttabili- adelantarnos a ltlc aun ]ugaé cu:)_crc—
ad del turista que 0, a un destino.
vista Espaiia. ; Cudl las nuevas Cada destino tiene
es la receta? demandas del unas caracteristicas
R.- Desde el pun- turista especificas que lo

to de vista de la de- hacen tinico. No tie-

manda, trabajamos

en dos ambitos. En los paises que
ya nos visitan, como ya he dicho,
apostamos por atraer a un perfil de
turista con mayor propension al
gasto en el destino y con un am-
plio abanico de intereses ademas
del *sol y playa’. En los mercados
de largo radio la prioridad es la ima-
gen del destino, ademas de traba-
jar para lamejora de la conectividad
y la politica de visados.

P.- ;En qué medida ha contri-
buido el Gobierno de Mariano
Rajoy al crecimiento protagoniza-
do por Espaiia en materia de Turis-
mo durante los ltimos anos?

R.- En 2012 el Gobierno hizo una
apuesta por un modelo turistico ba-
sado en el conocimiento, la inno-
vacion, la sostenibilidad y la acce-
sibilidad. El Turismo ha cambiado
radicalmente en los Gltimos afios y
debemos ser capaces de adelantar-
nos a las nuevas demandas del tu-
rista con una oferta inteligente,
sostenible y de calidad.

ne nada que ver
como ha de hacerse la gestion tu-
ristica en Teruel con Marbella, por
ejemplo. Desde el Gobierno, 16gi-
camente, se lleva a cabo la planifi-
cacion economica en la que el Tu-
rismo debe tener un especial

Aumentan las ventas a turistas cosmopolitas

Espaiia es
un destino

atractivo y | mas consolida- destino. Debe- | cremento de las ventas de
querido por | dos el segmen- mos trabajarla | turistas cosmopolitas en
los turistas. | tocosmopolita, desconcentracion | los tres mercados donde,
Sin embargo, tenemos | que presenta de nuestros | porel momento, realiza-
un potencial de creci- | un perfil expe- destinos po- | mos un seguimiento: un

miento en segmentos de
poblacion con intereses
diversos que pueden
contribuir a la deses-
tacionalizacion y descon-
centracion. Después de
un estudio de TurEs-
paia, hemos definido

como segmento estraté-
gico para los mercados

riencial muy de-
finido con inte-
reses diferen-

tes ligados al

Turismo cultu-

ral, la enogas-

tronomia, la visita de ciu- |
dades, el arte, las com-

protagonismo de acuerdo con su
importancia econémica y social,
pero las decisiones concretas de
gestion corresponden al destino.

P.- La turismofobia, de la que se
hicieron eco multitud de periédi-
cos extranjeros el pasado verano,
parece haber pasado a un segundo
plano en temporada baja. ; Teme que
puedan volverse a dar durante la
temporada estival? ; Cémo se pue-
de combatir este fendmeno?

R.- En primer lugar, tengo que
decir que ese término no responde
a la realidad turistica de nuestro pais
y no debemos generalizar. Espaiia
es un pais acogedor con sus visi-
tantes. Es cierto que en algunos lu-
gares y en algunos momentos pun-
tuales se han producido actos vio-
lentos, pero han sido actos aislados,
puntuales. Por eso es muy impor-
tante trabajar la gestion del destino

pras... y con una alta
propension al gasto en

tenciando
aquellas zonas
menos conoci-
das, pero tam-
bién con gran
atractivo para
la demanda. Esta estra-
tegia ya comienza a dar

turistico con politicas integrales que
repercutan en toda la poblacion.
P.- ;No cree que el hoom experi-
mentado por el alojamiento colabo-
rativo esta, en gran medida, detras
de este malestar de la ciudadania?

alquiler vacacional a través de da-
tos identificativos y economicos
que dan transparencia al sector. Esta
modificacion normativa responde a
la necesidad de garantizar la equi-
dad fiscal, uno de los principios fun-
damentales para tratar este fenome-
no, al igual que la garantia de la se-
guridad nacional, a través del regis-
tro de las personas alojadas.

P.- En la anterior legislatura se
desarrollaron las acciones recogi-
das en el Plan Nacional e Integral
de Turismo, si bien en la actualno
se ha presentado una hoja de ruta.
A qué se debe esto?

R.- La estrategia es la que he-
mos explicado en diversas ocasio-
nes y tiene su base en el Plan Es-
tratégico de Marketing 2018-2020
elaborado por TurEspaia. Es un
plan novedoso en cuanto a que por
primera vez se establece un objeti-
vo cuantificable: se pretende gene-
rar 1.500 millones de euros en in-
gresos de Turismo sostenible y de
calidad en los proximos tres afios.

P.- El presupuesto destinado a
TurEspaiia se redujo el dltimo aiio
aproximadamente un 11%. ; Qué
opinion le merece este recorte?

R.- Evidentemente yo nunca voy
a considerar que el presupuesto de
Turismo es suficiente. Mimision es
que el Turismo ocupe el lugar que
le corresponde en la economia, ya
que no se puede hacer una planifi-
cacion de la economia real sin con-
tar con ¢l. Y si tuviéramos mas pre-
supuesto, pues mejor, claro.

P.- La dotacion del programa de
viajes impulsado por el Imserso,

R.- En este mo- cuya rentabilidad ha
mento no tenemos M L sido mds que demos-
informacion sufi- L nusion es trada por el sector
ciente como parasa-  que el Turismo hotelero, lleva con-
car conclusiones ocupe el lugar gelada cuatro aiios.
precipitadas. Por ¢No seria positiva
este motivo, y con e le COﬂe‘Wnde incrementar el pre-
respetoalascompe- @M la economia supuesto para dotar
tencias en la regula- espaﬁola ain de mayor rele-
cion del alquiler tu- vancia al programa?

ristico, que corres-

ponde a las Comunidades auténo-
mas, desde la Administracion Gene-
ral del Estado se ha impulsado una
modificacion de la normativa fiscal
que permite a la Agencia Tributaria
recabar informacion fiscal sobre el

resultados positivos y
hemos constatado un in-

aumento del 50% del gas-
to en Reino Unido, del
16% en Alemania y un
crecimiento
del 28%enel
numero de
viajes en

Francia.

R.- Considero que
si se quiere dar una respuesta de-
tallada a la pregunta seria mas con-
veniente trasladarsela a los orga-
nos competentes del Ministerio de
Sanidad, Servicios Sociales e Igual-
dad, que con toda seguridad cono-
ceran los datos y le podran respon-
der con mayor precision.

P.- El Turismo en Cataluiia ha
sufrido en los ultimos meses un
retroceso. ;Cuindo empezari a
revertirse esta tendencia?

R.- Habria que hablar en concre-
to de Barcelona, mas que de Cata-
lufia en general, ya que, por ejem-
plo, el Turismo de montafia en esa
Comunidad va muy bien. Es ver-
dad que, a pesar de ser la Comuni-
dad mas visitada en 2017, durante
los tres tltimos meses del afio la
llegada de turistas internacionales
sufrio una caida. Los datos de ene-
ro son mejores y esperemos que la
situacion se vaya normalizando a
medida que va llegando la normali-
dad institucional.
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7~ Conelanterior Gobierno el Turismo estaba olvidado, nosotros queremos que tenga un papel
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protagonista / La estabilidad ha vuelto a destinos del Mediterraneo que a base de precio
intentan recuperar cuota / Espaiia tiene una capacidad de absorcion turistica enorme / Son

muchos los sectores con precariedad, pero Turismo y hosteleria son los que mas perjuicios han sufrido

«Hay que apostar por la convivencia
entre vecino y turista»

Isabel Oliver / Secretaria de Estado de Turismo

El pasado 27 de junio tomaba po-
sesion Isabel Oliver como secreta-
ria de Estado de Turismo del nue-
vo Gobierno de Espana presidido
por Pedro Sanchez. La diputada del
Partido Socialista de las Islas Ba-
leares (PSIB), que pocas horas des-
pués de su nombramiento compa-
recia por primera vez ante el Sector
en la cena de gala de CONEXO 20
Afios, tiene ante si el reto de liderar
la politica turistica de la mano de la
ministra de Industria, Turismo y
Comercio, Reyes Maroto.

P.- El empresariado turistico se
ha mostrado muy critico con el pa-
pel desempeiiado por Alvaro Nadal
y Matilde Asidn, como ministro de
Energia, Turismo y Agenda Digital

personalizadas y al mismo tiempo
reclama que sean sostenibles y res-
petuosas con el entorno. La
reconversion de un destino turisti-
co en un destino turistico inteligen-
te permite un aumento de la
competitividad, un mejor aprovecha-
miento de los recursos turisticos,
una gestion més eficiente y sosteni-

y secretaria de Esta- ble y por tanto, una
do de Turismo, res- E . mejora en la percep-
pectivamente, en los I ministro cion del destino.

menos de dos aios  Ngdal era poco P.- ;Considera
que ha durado el turistico, se fundamental la
mandato de Mariano Sndsd transformacion del
Rajoy. ;Cuiles son enca'gf) mds ae destino Espaiia?

sus retos priorita-  OIrdas dreas que R.- Esparia es el
rios para lo que res- de ésta pais mas competitivo
ta de legislatura? del mundo, segiin

R.- Mi compromi-
so y el de la ministra de Industria,
Comercioy Turismo, Reyes Maroto,
es volverasituar al Sector en la agen-
da politica, en el lugar que le corres-
ponde como generador de riqueza,
empleo y bienestar social. Vamos a
trabajar para fomentar una mayor di-
versificacion de la oferta que nos
permita atraer a un visitante de ma-
yor poder adquisitivo y desesta-
cionalizador con el que lograr un
modelo turistico so-

los informes del
Foro Econémico Mundial, pero de-
bemos fomentar la transformacion
del modelo turistico en base a la
tecnologia, la sostenibilidad, la ac-
cesibilidad, la innovacion y la
gobernanza para dar respuesta a las
nuevas tendencias de la demanda.
P.- ; Qué cifra de turistas y de
gasto prevén para este 2018?
R.- En los cinco primeros meses
del afio nos visitaron 28,6 millones
de turistas extranje-

lido y perdurable. E . ros, un 2% mas, y

P.- ;Apostari ste Gobierno gastaron 29.550 mi-
por el didlogo con  pg g trabajar llones de euros, lo
las qrmc_lpales Or- para mejorar las que supone un au-
ganizaciones em- ey mento del 4,1%. Las
presariales del Sec- condiciones previsiones para la
tor Turistico? de todos los temporada alta son

R.- Por supues- traba]adoreg positivas con incre-
to. La colaboracion mentos no solo en el,

publico-privada es

esencial para consolidar el Sector
Turistico y para afrontar los retos
de futuro. Buena muestra de esa
voluntad de didlogo fue la convo-
catoria de la Conferencia Sectorial
de Turismo que no se reunia des-
de hacia tres anos.

.- ¢ Qué opinién le merece el
trato dado al Turismo por el Go-
bierno de Mariano Rajoy?

R.- El ministro Nadal era poco tu-
ristico, se encargd mas de otras
areas que de ésta. Con el anterior
Gobierno el Turismo estaba olvida-
do, nosotros queremos que tenga
un papel protagonista en nuestro
proyecto de pais por ser una pieza
clave para el desarrollo economico,
social y medioambiental de Espaiia.

P.- Parece que el proyecto de
Destinos Turisticos Inteligentes
seguird siendo una prioridad para
el nuevo Ejecutivo. ;Por qué?

R.- El Turismo vive un proceso
de transformacion con un turista
cada vez mas informado y exigen-
te, que busca experiencias mas

numero de llegadas
con una prevision de 30,4 millones
de turistas, sino del gasto, que po-
dria superar los 34.000 millones. Por
tanto, todo apunta a que 2018 sera
de nuevo un buen afio turistico
para Espaiia si bien es pronto para
aventurar una cifra.

En los cinco
primeros me-
ses del afo
nos visitaron
28,6 millones
de turistas extranjeros, un
2% mas, y gastaron
29.550 millones de euros,
lo que supone un au-

con una prevision de 30.4

millones de turistas sino ‘
del gasto, que podria su-

perar los 34.000
millones. Por
tanto,
apunta a que
2018 sera de
nuevo un buen
ano turistico

bia 52 millones de turis-

P.- ;Se ha empezado a notar la
recuperacién de destinos competi-
dores como Turquia, Egiptoy Tiinez?

R.- La estabilidad ha vuelto a
estos destinos del Mediterraneo
que a base de precio intentan recu-
perar cuota de mercado, si bien la
apuesta de Espaiia es por la cali-
dad y no por la cantidad. Trabaja-
mos para atraer turistas de mayor
poder adquisitivo y asi incremen-
tar el gasto en destino mas que el
numero de turistas.

P.- { Cree que Espaiia esti cer-
ca de tocar techo en lo que respec-
ta ala recepcion de turistas?

Todo apunta a que 2018 sera un buen ario turistico

todo

mentodel 4,1%. Laspre- | para Espaiiasi tro Sector Tu- | toy es fundamental que
visiones para la tempo- | bien es pronto L ristico hasabi- | esa colabo-
rada alta son positivas | paraaventurar  cpgupp Ouvir @0 dar res- | racion conti-
con incremento no solo | unacifra. ——_ puesta con | nle para po-
en el nimero de llegadas En2012, Espanareci- | unaofertay serviciosde | derseguirha-

tas y en 2017 nos han vi-
sitado casi 82 millones. Se
ha producido
un incremento
muy importan-
te tanto en el
nimero de tu-
ristas como en
el gasto. Nues-

calidad, lo que ha demos-

R.- En 2012, Espafia recibia 52
millones de turistas y en 2017 nos
han visitado casi 82 millones. Se
ha producido un incremento muy
importante tanto en el nimero de
turistas como en el gasto. Nuestro
Sector Turistico ha sabido dar res-
puesta con una oferta y servicios
de calidad, lo que ha demostrado
que Esparia tiene una capacidad
de absorcidn turistica enorme. A
lo largo de estos afios, tanto el
sector publico como ¢l privado ha
hecho las inversiones necesarias
para gestionar y absorber ese cre-
cimiento y es fundamental que esa

trado que Espafia tiene
una capacidad de absor-
cion turistica enorme. A
lo largo de estos afos,
tanto el sector publico
como el privado ha he-
cho las inversiones ne-
cesarias para gestionary
absorber ese crecimien-

ciéndolo.

colaboracion contintie para poder
seguir haciéndolo.

P.- La saturacion en determina-
dos destinos ha desembocado en
cierta animadversion a la actividad
turistica por parte de residentes
en zonas de gran afluencia de visi-
tantes. ;Entiende su malestar?

R.- Es cierto que en momentos
puntuales y en lugares concretos
se concentra un gran niumero de tu-
ristas, pero desde luego no es una
situacion generalizada en toda Es-
paia. Hay que apostar por la con-
vivencia entre vecino y turista.

P.- ;Como cree que se puede
combatir esta situacion?

R.- Debemos trabajar para im-
pulsar un modelo turistico que per-
mita la integracion de los visitan-
tes en el entorno respetando la ca-
lidad de vida de los residentes. En
este sentido nuestro pais esta
creando y promoviendo un Turis-
mo ligado a experiencias que pue-
den disfrutarse durante todo el afio
y en todo el territorio nacional.

P.- Ademis de ser el sector que
mis contribuye al Producto Inte-
rior Bruto (PIB) espaiiol, el Turis-
mo da empleo a méas de dos millo-
nes de residentes en el pais. ; Exis-
te demasiado empleo precario en
el Sector Turistico?

R.- Son muchos los sectores
con precariedad, pero Turismo y
hosteleria son quiza los que mas
perjuicios han sufrido desde el pun-
to de vista de las condiciones la-
borales. Este Gobierno va a traba-
jar para mejorar las condiciones de
todos los trabajadores.

P.- ;Intentaran revertir esta si-
tuacién? ;Como lo harin?

R.- Una de las prioridades del
Ministerio de Industria, Comercio
y Turismo es luchar contra la ex-
plotacion laboral y mejorar la cali-
dad del empleo. Para ello se va a
llevar a cabo un plan liderado por
el Ministerio de Trabajo para tratar
las mejoras salariales, el reconoci-
miento de las enfermedades profe-
sionales y la modificacion del arti-
culo 42.1 del Estatuto de los Traba-
jadores, que ya se esta tramitando
en el Congreso de los Diputados.

P.- La Sociedad Mercantil Estatal
parala Gestion dela Innovacion y las
Tecnologias Turisticas (Segittur)
convirtio ya hace aiios Spain.info en
un canal de distribucién de experien-
cias turisticas. ; Estd de acuerdo con
el proyecto? ; Ha tenido éxito?

R.- En 2017, se alcanzaron
17.424.218 de visitas tanto en la
version desktop como en version
movil y se publicaron 2.106 expe-
riencias turisticas, una cifra que a
finales de mayo rozaba las 2.500.

P.- ; Seguirin invirtiendo en esta
plataforma de comercializacion?

R.- Actualmente, Spain.info se
encuentra en proceso de renova-
cion para adaptarse a los cambios
tecnologicos que se han ido pro-
duciendo en los ultimos afios y a
las nuevas necesidades del usua-
rio y las redes sociales.
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. ,-l Debemos aunar todos los esfuerzos para dar forma a un Sector Turistico mas responsable y

comprometido / El crecimiento del Turismo puede y debe conducir a la prosperidad econo-
mica, el empleo y los recursos para financiar la proteccion del medio ambiente y la preserva-

cion cultural / Voy a poner especial énfasis en la innovacion y la transformacion durante mi mandato

«LLa OMT necesita un nuevo impetu,
energia fresca, vision clara y dedicacion»

Zurab Pololikashvili / Secretario general de la OMT

El embajador de Georgia en Espaiia,
Zurab Pololikashvili, fue elegido en
mayo de 2017 como el sucesor de
Taleb Rifai al frente de la Organiza-
¢1on Mundial del Turismo (OMT).

P.- El pasado mes de mayo se
cumpli6 un aiio desde que la asam-
blea general de la OMT dio un apo-
yo mayoritario a su candidatura.
¢, Les convencid su proyecto?

R.- Para mi, la campaina de 2016
fue muy gratificante, instructivay sa-
tisfactoria, ya que tuve la oportuni-
dad de trabajar con todas y cada una
de las delegaciones para analizar las
prioridades y las diversas oportuni-
dades que brinda el Turismo a los
distintos paises y regiones. Ahora te-
nemos que poner todo ello en practi-
ca. Defendi mi candidatura y ofreci
toda mi experiencia previa y conoci-
miento para trazar el futuro de laOMT,
que necesita un nuevo impetu, ener-
gia fresca, vision clara y dedicacion
para obtener mas éxito. Agradezco
a los miembros de la OMT por su
confianza para liderar la organiza-
cion en estos tiempos de cambio.

P.- ; Qué balance hace de esta
etapa inicial al frente de la OMT?

R.- Hemos sentado las bases
para los proximos afios, desde los
contenidos hasta la renovada es-
tructura de la OMT y mi equipo de
gestion. Estos cambios acaban de
ser apoyados por el consejo ejecu-
tivo. Trabajamos para apoyar al cre-
cimiento, para generar empleos y
nuevas oportunidades para todos,
apoyando a las nuevas tecnologias
y a lainnovacion y promoviendo la
sostenibilidad en todas sus formas.

Un elemento cla-
ve de mi mandato al

torno empresarial e impulsar la in-
novacion conectando a los princi-
pales interesados de la innovacion y
el ecosistema empresarial de Turis-
mo anivel global. Ello explica estas
dos principales lineas de accion: la
innovacion y la trans-
formacion digital.

frente de la OMT emos sentado P.- El Turismo su-
sera fortalecer la co- las bases para pera aiio tras aiio to-
laboracion entre el [ospr(sz'mos dos los récords.
sector publico y el . Cuiles son sus pre-

privado, prestar es-

anos, desde los

visiones para 2018?

pecial atencion a los contenidos bhasta R.- Las llegadas
desafios de seguri-  [la estructura de turistas interna-

dad y proteccion, asi
como a los cambios
constantes en el mercado, las opor-
tunidades de la digitalizacion, y sin
olvidar en ningtin momento los limi-
tes de nuestros recursos naturales.

P.- ; Podia resumir sus grandes
retos para este mandato?

R.- Voy a poner especial énfasis
en la innovacion y la transformacion
durante mi mandato. En la misma
medida quiero escuchar de cerca las
necesidades de los miembros de la
OMT y dar respuesta a las necesi-
dades del Sector, en el marco de
nuestro cCompromiso como agencia
de la ONU con la sostenibilidad.
Para todo ello, la comunicacion sera
un elemento clave. El desarrollo de
las nuevas tecnologias ha sido el
principal motor del cambio global, y
la OMT esta desarrollando una nue-
va estrategia sobre innovacion y
transformacion digital. Con ello,
buscamos facilitar la adopcion de
tecnologias por parte del sector pu-
blico y privado, Estados miembros
y Miembros Afiliados, mejorar el en-

cionales registraron
un notable aumento
en 2017, superando los 1.300 millo-
nes. Prevemos que este fuerte im-
pulso se mantendra en 2018.

P.- Las grandes ciudades turis-
ticas, asi como determinadas zo-
nas costeras, empiezan a sufrir

La sostenibilidad es un desafio fundamental

La sosteni-
bilidad es la
que marca la
mision de la
Organiza-
cion Mundial del Turis-
mo. Es un desafio fun-
damental para el Turis-
mo. Dicho esto, el cre-

cimiento del Turismoy | el mundo. - ello la priori- | tos clave para estar pre-
la sostenibilidad no tie- | Con una ges- \ “‘ daddelainno- | parados

ne por qué estar refii- | tionética,una  caZ papPocukasn  Vacion y | paraelcreci-

dos. Se trata de satisfa- | organizacion — transforma- | miento turis-

cer las crecientes de- | adecuada y el uso de ‘ cion tecnologica figura | tico que pre-

mandas de los turistas | tecnologia innovadora, | tan alto en mi agenda | vemos.

a la vez que salvaguar- ‘
dar las dimensiones so-

ciales, econo-
micas y am-
bientales de
los destinos
turisticos y co-
munidades lo-
cales de todo

una cierta saturacion en algunas
épocas del aiio. ; Le preocupa?
R.- La clave estd en la desesta-
cionalizacion y en la gestion, ya que
no existen formulas tnicas, ya que
los destinos turisticos tampoco son
tnicos. Mas alla de conceptos gene-
rales, se requieren respuestas locali-
zadas, especialmente en términos de
producto, desarrollo y marketing.
Laestacionalidad en el Turismo ge-
neralmente se caracteriza como un pro-
blema, y se podria describir como una
realidad comercial, provocada por fac-
tores climaticos y socioculturales para
la cual no hay una solucion universal
aplicable a todos los destinos. Asi-
mismo, la sostenibilidad ambiental, la
participacion activa de las comunida-
des locales, la creacion de experien-
cias nuevas para los visitantes con el
fin de mejorar la competitividad de los
destinos y la oferta de las instalacio-

nes mas modernas que permitan una
mayor accesibilidad, son aspectos
cruciales para diversificar los produc-
tos turisticos. Los gestores de desti-
nos, promotores, negocios turisticos
y responsables politicos son quienes
necesitan encontrar

que involucren y beneficien directa-
mente a las comunidades. El desafio
vamas alla del Turismo, las ciudades
deben reconsiderar la gobernanza de
las poblaciones en crecimiento, in-
cluida la planificacién y el desarrollo
del Turismo, la regulacion y la ges-
tion. Podremos hablar de un desa-
rrollo sostenible solo en lamedida en
que la poblacion local sea también
beneficiaria del Turismo.

P.- Las tasas turisticas, cada vez
mais habituales en ciudades de
gran afluencia de visitantes, ;sir-
ven para atajar esta problematica?

R.- Las tasas turisticas son ne-
cesarias para la inversion, las infra-
estructuras y los servicios socia-
les, pero es importante que no se
graven de manera despro-
porcionada. Si las tasas no se apli-
can de una forma inteligente y equi-
tativa, pueden sofocar el crecimien-
to, por lo que se deben emplear
después de un cuidadoso estudio
y consultar con las autoridades fis-
cales y el Sector Turistico. Dicho
esto, volvemos al hecho de que no
existen soluciones tinicas para rea-
lidades distintas. Debemos partir
del concepto de un gravamen que
sea en beneficio de todos.

P.- Durante el pasado verano la
turismofobia en determinados pun-
tos de Espaiia fue portada en nu-
merosos medios. ; Teme que pueda
repetirse este verano?

R.- Garantizar que el Turismo sea
una experiencia enriquecedora tanto
para los visitantes como para los an-
fitriones, exige politicas y practicas
solidas y sostenibles. Es un desafio

para todos. El creci-

el crecimiento del Sec-
tor Turistico puede
conducir a una
mejor protec-
cion y redirigir
los ingresos a
la preserva-
cion del medio
ambiente. Por

las respuestas para ! .. miento del Turismo
asegurar un desarro- lasasturisticds | puede y debe condu-
llo sostenible en los  son necesarias, cir a la prosperidad
destinos y operar de pero es importante eclonémica, el empltf:_o
una manera economi- vy los recursos para fi-
camente exitosa. geeno Statel de nanciar la proteccion

P.- ;Cémo se Unamanerd del medio ambiente y
puede combatir la desproporcz’onada la preservacion cultu-
masificacion? ral, asi como las ne-

R.- Necesitamos
concienciar a las comunidades so-
bre los beneficios del Turismo, mejo-
rar el uso del hig data para medir y
gestionar el impacto de los turistas y
los flujos turisticos, y promover el
desarrollo de experiencias turisticas

como secretario general
de la OMT. EI compro-
miso de la comunidad,
la comunicacion, la ges-
tion de la congestion, la
planificacion adecuada
y la diversificacion de
productos vinculados
al Turismo, son aspec-

cesidades de desa-
rrollo v progreso de la comunidad,
que de otro modo no estarian dis-
ponibles. El Sector necesita regula-
ciones y pautas claras. Hemos vis-
to que la llamada turismofobia refle-
ja ese reto de gestion, La mala ac-
tuacion de empresas que operan al
margen de la legalidad, el dafio a los
ecosistemas marinos y terrestres o
la mala conducta de un pequefio
numero de viajeros no representan
al Sector en su conjunto.

P.- ;Comprende el malestar de
parte de la ciudadania?

R.- Si, y por ello debemos aunar
todos los esfuerzos (empresas, go-
biernos, sociedad civil y viajeros)
para dar forma a un Sector Turistico
mas responsable y comprometido.
Cada actividad humana en crecimien-
to tiene un lado negativo. Larespues-
ta nunca deberia ser detener la acti-
vidad y perder todos sus beneficios,
sino estar a la altura del desafio y
gestionarlo correctamente. La gober-
nanza es el verdadero desafio.
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o~ Espaiia tiene una capacidad de atraccion enorme, y va a continuar igual / El Turismo es el
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motor de la economia espaiiola, por lo que resulta fundamental trabajar para seguir cre-
ciendo/ Es clave solventar los problemas que tenemos, en especial las ilegalidades, que

no se pueden aceptar / Las instituciones nacionales y europeas pueden poner fin a esta situacion

«No se puede primar a quien no

cumple con las reglas establecidas»
Joan Gaspart/ Presidente del Consejo de Turismo de CEOE

Hace escasos dias se cumplieron
siete afios desde que el recién ele-
gido presidente de la Confedera-
cion Espafiola de Organizaciones
Empresariales (CEOE), Juan Rosell,
confiase a Joan Gaspart la presiden-
cia del Consejo de Turismo, el or-
ganismo privado mas importante
que representa los intereses del
Sector. El presidente de la cadena
Husa accedia al puesto después de
haber presidido desde 1994
Turisme de Barcelona. Siete afios
después de sunombramiento, man-
tiene intactos los objetivos que se
marcd al inicio de su andadura: de-
fender a todas v cada una de las
empresas vinculadas a la actividad
turistica, asi como trabajar con ahin-
co para lograr que la

sectores las ilegalidades se estan
imponiendo sobre la legalidad, lo
que afecta a todos aquellos empre-
sarios que pagan sus impuestos y
que cumplen religiosamente con sus
obligaciones en materia normativa.
Con la excusa de una economia mal
llamada colaborativa, hay quienes
se estan aprovechando de una si-

tuacion que no se

sociedad espaiiola H . puede permitir. Si esto
sea realmente cons- ay que seguir se restablece, y estoy
ciente de lo que  trabajando para seguro de que asi
aporta lamismaa la que los ciudadanos serd, mejorard la con-
economia y el desa- e vivencia entre ciuda-
rrollo del pais. sepan con%rzyzr danos y turistas.

P.- Espaia ha  con la actividad P.- ;Qué se pue-
vuelto a alcanzar en turistica de hacer para frenar
2017 una nuevaci- e €ldenominado con-
fra historica de tu- sumo colaborativo?

ristas internacionales, superando
los 82 millones de entradas. ;Ha
llegado el momento de dejar de lado
el nimero viajeros y centrarse en
la rentabilidad turistica?

R.- En primer lugar, quiero des-
tacar que esto se ha conseguido
gracias al gran trabajo de todos los
actores implicados en el Turismo.
Y el resultado es el que es: el se-
gundo pais del mundo, después de
Francia y este afo

R.- Lo que no se puede hacer es
primar al que no cumple con las re-
glas establecidas. En un pais en el
que se lucha tanto para que se cum-
pla con la legalidad, hay que hacer
un esfuerzo. Y que quede claro que
no estoy en contra de las nuevas
tecnologias. Hay que asumirlas y,
ademads, no hay quien las pare, pero
si estoy en contra de que unos ten-
gan que cumplir unas normativas

muy estrictas en ma-

por encima de Esta- T teria de alojamiento,
dos Unidos. Si nos odo el mundo mientras que a otros
lo dicen hace unos  Jebe sentirse se les tolere todo.
Er_‘]_us no nnsllu hu- contentoyfeliz ]lali‘y quc‘ pcrscgyi_r-
iéramos creido. A les: no es tan dificil.
Espaiia tiene una de e:sm actividad Las instituciones,
capacidad de atrac-  furistica que es tanto nacionales
cion enorme, y va a tan potente COmo europeas, pue-
continuar igual. Y | den poner fin a esta

eso a pesar de que

paises competidores, por suerte,
van resolviendo sus problemas y
han comenzado a recuperarse. Lo
que hay que hacer es seguir traba-
jando e intentar que los ciudada-
nos sepan convivir con la activi-
dad turistica y se sientan felices.

Ojo con la actividad turistica;
hay que mimarla e intentar ayudar-
la. Cabe recordar que muchas fami-
lias viven del Turismo, asi como que
miles de pequefios y medianos em-
presarios dedican sus esfuerzos a
la actividad. En definitiva, el Turis-
mo es el motor de la economia es-
pafiola, por lo que resulta funda-
mental trabajar para seguir crecien-
do, a la vez, claro esta, que se ga-
rantiza la convivencia.

Por otro lado, es clave solventar
los problemas que tenemos, en es-
pecial las ilegalidades, que no se
pueden ni aceptar ni asumir. Cuan-
do esto suceda, volverd el orden
tanto en el mundo del hospedaje
como en el del taxi. Hay que tener
en cuenta que en determinados

situacion. Sin que

esto quiera decir que este tipo de

empresas tengan que desaparecer.

Todo lo contrario, pueden evolu-

cionar igual que lo han hecho las
empresas hoteleras.

P.- ; Teme que todavia puedaira
mis este fenémeno?

R.- Esto empezo con el aloja-
miento, después llegd al mundo del
taxi, y todo parece indicar que no
se va a quedar aqui. Si no se pone
freno a ello, algtin dia acabara por
afectar a todos los sectores. Si lle-
gamos a esta situacion, el tonto
serd el que cumple y el listo el que
no lo haga. Tenemos que intentar
que esto no suceda.

P.- ;Confia en que las institu-
ciones publicas, tanto nacionales
como europeas, tomen de una vez
por todas cartas en este asunto y
adopten medidas que satisfagan al
empresariado turistico?

R.- No es cuestion de satisfacer
a los empresarios, sino a la ciuda-
dania. Ahora que se esta persi-
guiendo, ademas con razén, todos
los temas de corrupcion, hay que
tener en cuenta que esto también
lo es. Mas pequefio, mas individual,
pero también se trata de corrupcion.
Por tanto, hay que combatirla por-
que si no regird la ley de la selvay
todo el mundo pensara que puede
actuar del mismo modo. Hay unos
aspectos establecidos por la ley
que hay que cumplir. Existen for-
mulas fiscales, de sanidad, de se-
guridad... y estoy seguro que aun-

Espero que en 2018 vuelva la tranquilidad

En Cataluia
ha habido
unas eleccio-
nes demo-
craticas cu-
yos resultados habra
que rcspelar. como tam-
bién hay que respetar las
leyes. Nadie se puede
saltar las leyes y tampo-
co nadie se puede saltar
la democracia. Los poli-
ticos deben buscar so-
luciones para que volva-

mos a ser lo que hemos

sido hasta ahora. A ni- l
vel turistico, creo que lo

peor ya ha pa-
sado. La gente
€s muy cons-
ciente de que
en Cataluna se
sigue viviendo
muy bien. El
problema poli-
ticono ha afec-
tado ni a las
playas, ni al
mar, ni al sol, que sigue
saliendo todos los dias.

dan

Estoy convencido de
que los congresos que
se organicen
en Catalufa
tendra una ele-
vada asisten-
cia. Espero que
este 2018 pue-
solven-
tarse los pro-
blemas politi-
cosy vuelvala
tranquilidad.
Sobre los cambios de
sede fiscal, los empresa-

rios son muy libres de to-
mar estas decisiones.
Por lo tanto, hay que res-
petarlos. De todos mo-
dos, eso no creo que
vaya a afectar turis-
ticamente hablando a
Catalufia. Estoy conven-
cido de que muy pronto
todo volvera a su cauce
normal. No

obstante, he

de reconocer

que todo esto

podria afectar.

que sea muy comodo pagar poco
por pernoctar en Espaia, si es ilegal
hay que entender que no puede ser.

P.- En Cataluiia se ha producido
una caida del Turismo internacional
en los 1ltimos meses de 2017. ; Con-
fia en que se recupere la tendencia
positiva que se venia produciendo?

R.- En Catalufia ha habido unas
elecciones democraticas cuyos resul-
tados habra que respetar, como tam-
bién hay que respetar las leyes. Na-
die se puede saltar las leyes y tampo-
co nadie se puede saltar la democra-
cia. Los politicos deben buscar solu-
ciones para que volvamos a ser lo
que hemos sido hasta ahora. A nivel
turistico, creo que lo peor ya ha pa-
sado. La gente es muy consciente de
que en Cataluia se sigue viviendo
muy bien. El problema politico no ha
afectado ni a las playas, ni al mar, nial
sol, que sigue saliendo todos los
dias. Estoy convencido de que los
congresos que se organicen en Ca-
talufia tendrd una elevada asistencia.
Espero que este 2018 puedan
solventarse los problemas politicos
y vuelva la tranquilidad.

P.- Algunas empresas turisticas
han anunciado el traslado de su
sede de Barcelona a otras zonas de
Espaia. ;Qué le parece?

R.- Los empresarios son muy li-
bres de tomar estas decisiones. Por
lo tanto, hay que respetarlos. De to-
dos modos, eso no creo que vaya a
afectar turisticamente hablando a Ca-
taluiia. Estoy convencido de que muy
pronto todo volvera a su cauce nor-
mal. No obstante, he de reconocer
que todo esto podria afectar en caso
de no solventarse de forma rapida.
Espero y deseo que esto sea asi.

P.- ; Cuiles son sus previsiones
para el ya iniciado afio 2018?

R.- Creo que son buenas. Ven-
go de estar en la World Travel
Market (WTM) de Londres y las
sensaciones son muy buenas. El
trabajo se contintia haciendo y las
exportaciones turisticas siguen
siendo espectaculares. Lo que esta
clarisimo es que el Turismo es un
sector que se ha de vender con
optimismo. No me imagino que una
persona como yo, presidente del
Consejo de Turismo de CEOE, es-
tuviese todo el dia, a lo mejor con
razon, quejandome, diciendo que
las cosas no van bien, pensando
que la gente no vendra, etc. Esta
forma de actuar no suma nada.

Por tanto, soy todo lo contrario.
Soy optimista y pienso que vamos
a seguir creciendo igual que hemos
crecido muy por encima de 2016,
un afo ya de por si excepcional y
que parecia poco probable que se
pudiese mejorar, Vamos a ver si en
2018 seguimos creciendo y supe-
ramos en algiin momento esa cifra
magica de 100 millones de turistas
internacionales, siempre garantizan-
do la convivencia con los ciudada-
nos. Todo el mundo debe sentirse
contento y feliz de esta actividad
turistica que es tan potente para la
economia espariola.
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« 2 El compromiso del Gobierno de bajar el IVA todavia no se ha cumplido, y creo que es
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fundamental que se lleve a cabo / Hay que seguir orientando la politica fiscal en el sentido
de incrementar la productividad y la competitividad del Sector / La economia colaborativa

debe ser objeto de una adecuada persecucion porque hay que garantizar que se cumpla la ley

«Estamos viviendo de las desgracias
de algunos de nuestros competidores»

Abel Matutes / Presidente de la Mesa del Turismo

En enero de 2016, Abel Matutes
resultaba vencedor nuevamente en
el proceso electoral de la Mesa del
Turismo, alargando asi dos afios
mas su mandato al frente del lobby
turistico. El propietario del Grupo
Fiesta Hotels y de Palladium Hotels,
ex ministro de Asuntos Exteriores
en el Gobierno de José Maria Aznar
y tres veces comisario de la Union
Europea por el Grupo Popular, se
imponia con claridad al otro candi-
dato, Fernando Armendariz, en las
elecciones celebradas en el marco
de Fitur 2016. Accedio por primera
vez a la presidencia de la Mesa del
Turismo en enero de 2010, sustitu-
yendo a Juan Andrés Melian. Por tan-
to, en caso de que cumpla con su
actual mandato, que

P.- Elministro de Energia, Turis-
mo y Agenda Digital, Alvaro Nadal,
se ha fijado entre sus prioridades la
creacion de un gran Pacto de Estado
por el Turismo en el que interven-
gan todos los signos politicos y el
sector privado. ;Satisfecho con esta
declaracion de intenciones?

R.- El Pacto de Estado al que se

ha referido el minis-

vence en enero de H ; tro es lo que el Sec-
2018, habra permane- abria que tor desea, y asi lo
cido en el cargo du- esfudfara[guna hemos venido mani-
rante ocho anos, en festando. Por lo tan-
los cuales ha sabido fmdgd&gfmr to, nos parece muy
compaginar su acti- la p’rofiucczon. acertada la interven-
vidad empresarial  turistica a los cion del nuevo minis-
conladefensadelos  extracomunitarios tro en este sentido.

intereses de la in- P.- Como bien

dustria turistica.

P.- Los indicadores oficiales
apuntan a una recuperacion de la ac-
tividad turistica tanto del punto de
vista receptivo como emisor. ; Qué
balance hace usted del afio 20167

R.- La actividad turistica ha sido
el tnico sector de la economia es-
paiiola, junto con el de la exporta-
cion, que realmente ha estado res-
pondiendo y afrontando los gran-
des desafios de la crisis economica
espaiiola. Sin ir mas

sabe, el Gobierno del
Partido Popular se comprometio,
antes de que Mariano Rajoy fuese
investido presidente por primera
vez, a reducir el tipo de IVA que
soportan las actividades turisticas
del 10% actual al 4%. Sin em-
bargo, seis aiios después de aque-
lla promesa, sigue sin convertir
las palabras en hechos. ;Conside-
ra que hay posibilidades de que se
aplique esta rebaja?
R.- El compromiso

lejos, el Turismo ha N del Gobierno todavia
sido de las pocas ra- 0 podemos no se ha cumplido, y
mas de actividad  seguir subiendo creo que es funda-

que han creado em-
pleo cuando en Es-
pafa se estaban
destruyendo pues-
tos de trabajo masi-

los impuestos
sobre el Turismo
porque no da
para mas

mental que se lleve a
cabo esta reduccion.
Cada pais tiene una
determinada estruc-
tura de produccion y

vamente. También
ha duplicado aproxi-
madamente su aportacion al sector
publico v, por lo tanto, ha sido muy
eficaz a la hora de hacer descender
el déficit. Hay que tener en cuenta
su contribucion en divisas cercanas
alos 80.000 millones de euros anua-
les, la cual sido decisiva a la hora de
darle la vuelta al déficit de nuestra
Balanza de Pagos por cuenta co-
rriente, que llego a ser el 10% del
Producto Interior Bruto (PIB) anual.
Y ahora estamos con un superavit
de la economia espaiiola con el ex-
terior de entre el 3% y el 4% anual.
Por tanto, estas cifras vienen a de-
mostrar que el Turismo ha sido ab-
solutamente decisivo para nuestro
pais, creciendo en actividad y en em-
pleo en plena crisis economica.

P.- La aportacion del Turismo a
la economia espaiiola es indudable.
< No cree que hace falta mayor re-
conocimiento politico e institu-
cional a un sector que genera
aproximadamente el 11% del PIB?

R.- Evidentemente. Falta atin ca-
mino por recorrer en este sentido.

debe procurar que su
sistema impositivo
tenga en cuenta esas realidades a
los efectos de incrementar la pro-
ductividad y competitividad de los
sectores que son claves para su
economia. De otro modo, es la pro-
pia economia global la que se re-
siente. Siendo como es de decisi-

Seria muy
positivo que
existiese una
ley armoniza-
da que abor-
dase el fenomeno de la
economia colaborativa,
si bien las competencias
siguen siendo autonomi-
cas. Es muy importante
que este negocio, como
cualquier otra actividad
que se desarrolle, cumpla
todos los requisitos lega-

les. Hoy por hoy no deja

de ser un escandalo la ‘
proliferacion de pisos tu-

risticos ilegales
que se convier-
ten en pensio-
nes, gracias a
las posibilida-
des que ofre-
cen este tipo
de platafor-
mas de con-
sumo cola-
borativo, y
que operan sin ningin
tipo de control y sin

vo el Turismo para la recuperacion
econdmica, asi como para el futuro
y para afrontar los retos que éste
nos plantea, evidentemente hay
que seguir orientando la politica fis-
cal en el sentido de incrementar la
productividad y la competitividad
del Sector Turistico. En ningtin
caso se puede dafiar a esta activi-
dad. Al ser una exportacion invisi-
ble no es facil de desgravar. Por
ejemplo, si un visitante extraco-
munitario hace las compras en un
comercio espaiiol, a la hora de aban-
donar el pais presenta la factura y
le devuelven el IVA. Eso no sucede

c» ABEL MATUTES

cumplir las obligaciones
legales basicas, como
por ejemplo
darse de alta
en Hacienda o
que sus traba-
jadores estén
afiliados en
alta laboral ala
Seguridad So-
cial. Ademas,
tampoco ga-
rantizan unos
requisitos minimos de
seguridad y de calidad.

con la factura del hotel. Por tanto,
habria que estudiar alguna manera
de desgravar lo que es produccion
turistica a extracomunitarios, como ya
se aplicaen el segmento de compras.

P.- Qué opinién le mercede la
designacion de Alvaro Nadal como
nuevo ministro de Energia, Turis-
mo y Agenda Digital?

R.- A mi juicio, es una persona
muy preparada y que conoce el
Sector. He coincidido en més de una
ocasion con ¢l en sus tiempos de
asesor economico en La Moncloa
v ha demostrado siempre una gran
capacidad intelectual y una sensi-

Laproliferacion de pisos turisticos es un escandalo

Por otro lado, cabe re-
cordar que este fenome-
no, especialmente en
temporada alta, llega in-
cluso a complicar el fun-
cionamiento de los ser-
vicios publicos y la vida
del ciudadano normal
que convive con este
tipo de alojamientos.
Todo esto tie-
ne que ser
objeto de una
adecuada
persecucion.

bilidad especial hacia el Sector. Es-
pero que pueda demostrarla ahora
al frete del Ministerio de Energia,
Turismo y Agenda Digital.

P.- En cambio, con idnependencia
de su polémica su salida, muchos
profesionales del Sector coinciden
en seiialar que José Manuel Soria
no dejé buen sabor de boca como mi-
nistro. ;Opina lo mismo?

R.- Creo que si lo dejo. José Ma-
nuel Soria hizo todo lo que pudo al
frente de la cartera y, ademas, de-
mostro que tenia las ideas claras.

P.- Hay bastante preocupacion e
irritacion entre el empresariado
turistico por el avance sin control
de la economia colaborativo. ;Es
crucial atajar este fenémeno con
una legislacion adecuada?

R.- Seria muy positivo que exis-
tiese una ley armonizada que
abordase esta cuestion, si bien las
competencias siguen siendo auto-
nomicas. Es muy importante que
este negocio, como cualquier otra
actividad que se desarrolle, cum-
pla todos los requisitos legales.
Hoy por hoy no deja de ser un es-
candalo la proliferacion de pisos ile-
gales que se convierten en pensio-
nes, gracias a las posibilidades que
ofrecen este tipo de plataformas de
consumo colaborativo, y que ope-
ran sin ningdn tipo de control y sin
cumplir las obligaciones legales ba-
sicas, como por ¢jemplo darse de
alta en Hacienda o que sus trabaja-
dores estén afiliados en alta laboral
ala Seguridad Social. Ademas, tam-
poco garantizan unos requisitos
minimos de seguridad y de calidad.

Por otro lado, cabe recordar que
este fenomeno, especialmente en
temporada alta, llega incluso a com-
plicar el funcionamiento de los ser-
vicios piiblicos y la vida del ciuda-
dano normal que convive con este
tipo de alojamientos. Todo esto tie-
ne que ser objeto de una adecuada
persecucion porque hay que garan-
tizar que se cumpla la ley.

P.- ; Cuailes son sus previsiones
para2017? ; Confia en que se man-
tenga la tendencia positiva de 2016?

R.- Mis previsiones son buenas.
No obstante, no debemos olvidar
que estamos viviendo de las des-
gracias de algunos de nuestros com-
petidores, que se estan viendo afec-
tados por cuestiones como la ines-
tabilidad politica, la violencia y la
amenaza terrorista. Por este motivo
hay que seguir cultivando la
competitividad y la productividad
del Sector, ya que esta burbuja no
estd consolidada. El dia que los des-
tinos superen los problemas que
estan afrontando, volveran a ser
LUnos compctidorcs ateneren cuen-
ta por sus magnificas condiciones
naturales y porque, normalmente,
todos estos paises tienen unos cos-
tes del orden del 50% mas bajos en
relacion a los existentes en nuestro
pais. En definitiva, hay que prepa-
rarse para eso y no podemos seguir
incrementando los impuestos sobre
el Turismo porque no da para mas.
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Es necesario ofrecer algo mas que buenos precios y el camino es la busqueda de la
calidad / La situacidn en la que me encontré en el afio 2003 el instituto no era muy
buena / La crisis no ha afectado a la fidelidad del Sector a la marca ‘Q’ de Calidad

Turistica / Nuestro interés fundamental es contribuir a la competitividad del Sector Turistico

«Lamarca ‘Q’ de Calidad Turistica

es patrimonio de todo el Sector»
Miguel Mirones/ Presidente del ICTE y de Miembros Afiliados de laOMT

Miguel Mirones ha sido reelegido
por unanimidad presidente del
Instituto para la Calidad Turistica
Espaiiola (ICTE) para otro manda-
to de tres afos. El empresario can-
tabro es presidente del ICTE des-
de el afio 2003. Durante este tiem-
po. la marca *Q’ ha vivido un pe-
riodo de expansion y crecimiento
sin precedentes, consolidandose
como el distintivo de referencia en
materia de calidad turistica tanto a
nivel nacional como en el extranje-
ro. Ademas, Mirones ha logrado
el respaldo de administraciones
publicas de todo signo politico.
Compagina este cargo con, entre
muchos otros, la presidencia de
Miembros Afiliados de la Organi-
zacion Mundial del

R.- El mercado es libre y son las
empresas las que optan libremente
por como garantizar la calidad en la
prestacion de servicios a sus clien-
tes. EI ICTE no es una empresa pri-
vada, es una asociacion empresa-
rial sin animo de lucro, y nuestro
interés fundamental es contribuir a
la competitividad del Sector Turisti-

co espafiol a través de

Turismo (OMT). A la calidad turistica. En
P.- La marca ‘Q’ lo lm;go de definitiva, no es un
de Calidad Turisti-  estos anos, mds problema cuantitati-
ca ha vivido un pe- vo sino cualitativo.
riodo de crecimien- ]‘395 (;00 anfpﬂ;m P.- ;Cuiles son
toespectacularbajo P41 LO8rado tda sus objetivos priori-
su mandato. ;Espe- Cem!flcacwﬂ de tarios para este nue-
raba una trayectoria la Marca ‘Q’ vo mandato de tres
tan exitosa cuando afiosen el ICTE?
accedio por primera R.- En primer lu-

vez a la presidencia del instituto
en el aio 2003?

R.- La situacion en la que me en-
contré en el afio 2003 el instituto
no era muy buena. Ademas de las
dificultades economicas, habia un
importante problema de definicion
de proyecto que, afortunadamen-
te, se superd gracias al trabajo y
las aportaciones de diferentes per-
sonas que a lo largo del tiempo han
conformado las su-

gar, seguir manteniendo la exigen-
ciay los buenos resultados que he-
mos cosechado hasta la fecha en el
ambito de la promocion de la cali-
dad turistica en nuestro pais. Ade-
mas, queremos reforzar la colabo-
racion entre el sector publico y el
sector privado para seguir aumen-
tando la competitividad en el Sec-
tor Turistico. Por otra parte, posi-
blemente sea necesario iniciar un

proceso de revision

cesivas juntas direc- E metodologica que
tivas. Y también gra- speramos que permita incorporar a
ciasalesfuerzodela o] Ministerio sea la calidad certificada
piar;tligz_irﬂue trabaja sensible a a miles de empresas
ene <, asi como s espafiolas que ya
las sucesivas admi-  Huestraspeticiones haﬁ iniciadoqsu pt{J-
nistraciones estata- Y @umente ceso hacia la calidad
les, regionales y lo-  Jg dotacion através de laimplan-
cales que nos han tacion de manuales

brindado su apoyo.

Gracias a este esfuerzo, hemos rea-
lizado un gran trabajo tanto a nivel
nacional como internacional.

P.- ; Cudntas empresas turisti-
cas hay certificadas en la actuali-
dad? ;Cdémo ha evolucionado el
niimero en los ultimos afos?

R.- Alo largo de estos afios, mas
de 5.000 empresas han logrado la
certificacion de lamarca ‘Q° de Ca-
lidad. Como es logico, se producen
altibajos, pero es una cifra de la que
nos podemos sentir satisfechos.

P.- (El hecho de empezar a de-
jar atras la grave crisis economi-
ca se ha traducido en un aumento
de las certificaciones?

R.- La crisis no ha afectado afor-
tunadamente a la fidelidad del Sec-
tora lamarca ‘Q’ de Calidad Turis-
tica y en consecuencia existe una
estabilidad en el nimero de empre-
sas certificadas o en proceso de
lograr el distintivo.

P.- ; Les hace daiio la existencia
de tantos distintivos de calidad
creados por sociedades privadas?

de buenas practicas
en el ambito turistico.

P.- Parece que por una vez, to-
dos los agentes implicados en el
Turismo espaiiol, tanto del sector
publico como del privado, coinci-
den en que el gran objetivo es in-
crementar la calidad y rentabili-

Llevamos
mas de 18
anos promo-
viendo y
gestionando
la calidad certificada en
el Sector Turistico de
nuestro pais, por lo que
la experiencia que lleva-
mos acumulada duran-

el Sector Turistico en
Espana y hemos conta-
do con el apo-
yo del sector
publico y el
privado. Nues-
tra labor ha
sido y es fun-
damental, y es-
peramos que

dad del turista. ;Considera que
este es el camino a seguir?

R.- Es fundamental. Estos afios
hemos vivido un auténtico hoom
en la llegada de turistas a nuestro
pais, pero con la recuperacion de
otros destinos que hasta ahora es-
taban inmersos en una cierta ines-
tabilidad politica esta claro que no
vamos a poder seguir mantenien-
do el crecimiento de los ultimos
afios. Por eso es necesario ofrecer
algo mas que buenos precios y el
camino es la busqueda de la cali-
dad, porque ahi podemos ser mas
competitivos que otros.

biernos de otras partes
del mundo se dirigen a
nosotros para
que aporte-
mos nuestra
experienciaen
este ambito,
podemos
concluir que
este papel ya

P.- Usted afirmé recientemente
que la ‘Q’de Calidad Turistica pue-
de ser un antidoto contra la
turismofobia. ; Por qué?

R.- Porque el rechazo social se
produce cuando no hay una regu-
lacion del Turismo, de la prestacion
de los servicios y de la oferta, pues
deja de ser sostenible y es percibi-
do como una amenaza por ¢l resto
de la poblacion. Los establecimien-
tos certificados con la marca ‘Q’
han pasado por rigurosas audito-
rias que certifican que los produc-
tos y servicios turisticos se ofer-
tan bajo estrictos criterios de profe-

Nuestra labor ha sido y es fundamental

El modelo del ICTE
se ha tomado como re-
ferencia para el desarro-
llo de Normas Interna-
cionales en el seno de
1SO. Ademas, el ICTE ha
desarrollado también
diferentes trabajos de
diagnastico de calidad
turistica y ha apoyado

te todo este periodo de | lo sigasiendo loestadesem- | la implanta-
tiempo es fundamental. | en el futuro.  coMigus Mirones  Pefiando el | cion de mo-
Gestionamos la marca | Cuando des- —— institutotanto | delossimila-
‘Q’, lainica marca ofi- | deorganizaciones inter- | en el ambito nacional | res en otros
cial de calidad de todo | nacionales y desde go- | comomundial. paises.

sionalidad, rigor, sostenibilidad y
busqueda de la satisfaccion del clien-
te y del entorno en el que operan,

P.- ;No cree que el hoom del de-
nominado alojamiento colaborativo
en Espaiia esta detris de esta ani-
madversion al Turismo?

R.- Es obvio que la falta de re-
gulacion en el dmbito de la mal lla-
mada economia colaborativa esta
provocando crecimientos descon-
trolados que terminan afectando al
resto de la poblacion y puede con-
siderarse competencia desleal, por
eso desde el Sector se pide una re-
gulacion al respecto.

P.- La dotacion que recibe el
ICTE por parte del Gobierno cen-
tral es pricticamente simbdlica.
o No cree que estarian tirando pie-
dras contra su propio tejado sino
apoyan presupuestariamente al or-
ganismo que usted preside?

R.- Lamarca ‘Q’ de Calidad Tu-
ristica es patrimonio de todo el Sec-
tor Turistico de nuestro pais. Por
eso es importante que desde las
Administraciones publicas haya un
compromiso para fomentarla. Y ese
compromiso obviamente se tiene
que traducir en un mayor apoyo
presupuestario, porque en el fon-
do estamos hablando de promover
la Marca Esparia.

P.- ; Confia en lograr una ma-
yor dotacion en los aiios venideros?

R.- Si, esperamos que el Minis-
terio sea sensible a nuestras peti-
ciones y aumente la dotacion para
poder seguir promoviendo la cali-
dad certificada en nuestro pais con
los recursos necesarios.

P.- Compagina la presidencia
del ICTE con la de Miembros Afi-
liados de la OMT. ;Cuales son sus
retos para la segunda?

R.- Mi principal objetivo es po-
tenciar el papel de esta organiza-
cion dentro de la Organizacion
Mundial de Turismo. La OMT es el
unico organismo de la ONU que
cuenta entre sus miembros con el
sector privado a través de Miem-
bros Afiliados y es importante que
tenga una mayor relevancia. Ac-
tualmente, son mas de 500 las em-
presas que lo conforman y otro de
mis objetivos es que la cifra crezea
significativamente.

P.- ;Confia en conseguir una
mayor vinculacion del mundo em-
presarial con esta entidad?

R.- Si, en ello estamos. Estamos
elaborando un nuevo plan de ac-
cion para la organizacion y espera-
mos que el sector empresarial sea
consciente de la importancia que
tiene el hecho de involucrarse en la
propia OMT para el futuro del Sec-
tor. Pero también es necesario que
la propia OMT sea consciente de
que para conseguir la participacion
activa y colaboracion del mundo
empresarial es necesario que las em-
presas identifiquen claramente las
ventajas corporativas que su ad-
hesion puede significar y que pue-
dan medir los retornos que su afi-
liacion le pueda producir,
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Uno no puede decir basta, hasta aqui hemos llegado/ Air Europa Express esta capamtada
para competir en precios con el resto de aerolineas ‘low cost’ / Javier y yo estamos en
contacto constante y las cosas mas complicadas me las consulta/ Nunca le cerramos las

puertas al crecimiento / No nos hemos planteado unificar las marcas de nuestra division minorista

«El afio 2016 ha sido crucial para
continuar con nuestra expansion»

Globalia afronta una nueva y pro-
metedora etapa. Una vez hechos los
ajustes necesarios para incremen-
tar la rentabilidad, el primer grupo
turistico espafiol esta en plena fase
de crecimiento.Air Europa anadio
25 nuevos destinos en 2016, la
cadena BeLive estd protagonizando
un ambicioso proceso de expan-
sion, la red minorista vuelve a cre-
cer con fuerza gracias a la crea-
cion de Geomoon (marca dirigida
a agencias de viajes independien-
tes) y Halcon Empresas y Eventos
operan desde este mes de enero
como la marca: Globalia Corporate
Travel. Ademas, todo hace suponer
que el nombramiento de Javier Hi-
dalgo como nuevo CEQO, asi como
de Pedro Serrahina como director
general, serd un espaldarazo para el
grupo. El presidente de Globalia,
Juan José Hidalgo, analiza el pre-
sente y futuro del grupo lider.

P.- Tras el cierre del anterior
ejercicio fiscal, afirmoé que ‘2015 ha
sido decisivo en la consolidacién de
Globalia como principal grupo tu-
ristico de Espaia’...

R.- Es verdad que aquel gjerci-
cio fue decisivo porque se abrie-
ron varias rutas y porque las que
operaban con anterioridad daban
sus frutos. El fruto de éstas sirvio
para amortizar el riesgo de las nue-
vas. También 2016 ha sido un afo
crucial para continuar nuestra ex-
pansion. Hemos abierto cuatro
nuevas rutas y hemos intensifica-
do las alianzas de codigo compar-
tido abriendo un total de 21 nue-
vos destinos en Europa, Asia,
Oceania y Suda-

Juan José Hidalgo / Presidente de Globalia

aiios en pleno proceso de expansion.
<Donde esta el techo?

R.- Los techos nunca se deben
buscar. Uno no puede decir basta,
hasta aqui hemos llegado. El techo
esta en ir creciendo cada afio en la

misma linea que el

mérica. Con estos . pasado y asi lo hare-
nuevos destinos, y La“maon dela mos gracias a la
con los que abrire- ~ CNMC contra la apertura de nuevas
mos este aino que  [JTE Mundosenior | rutas, de momento

acabamos de co-
menzar, la compa-
fiia ofrece una com-
pleta y amplia red

es tan ilogica

que la tenemos
recurrida

Honduras y Boston,
y ala llegada progre-
siva de los Boeing
787 Dreamliner.

de opciones de via-
jes a sus pasajeros.

P.- ;Qué prevision tiene para
el cierre de 2017? ;Han con-
cluido el afio con beneficios?

R.- El gjercicio ha sido positivo
para Globalia y esperamos terminar-
lo con beneficios, pero atin nos fal-
ta conocer las cifras de cierre y la
revision de datos.

P.- La filial de bajo coste de
su compaiiia aérea, Air Europa
Express, ya es una realidad. ; Qué
rutas opera a dia de hoy?

R.- Actualmente Air Europa
Express cubre las conexiones de
Bruselas, Lisboa, Zurich, La Coru-
fia, Vigo y Bilbao.

P.- ; Estd capacitada esta filial
para para competir en precios con
el resto de compaiiias aéreas low
cost con presencia en Espaiia?

R.- Sin ninguna duda, lo esta. Y
ademas contamos para ello con el
mejor equipo y las mejores
aeronaves con una media de edad
que no supera los cuatro afos.

P.- Air Europa cumple 30

P.- En los dlti-
mos meses se han
producido movimientos en la
cipula directiva: Javier Hidal-
go, Pedro Serrahima y Richard
Clark, entre otros. ;Esta savia
nueva contribuira a consolidar atin
mis el liderazgo de Globalia?

Esperamos terminar el ejercicio con beneficios

Es verdad sion.
que el pasa-

do 2015 fue
decisivo ficado
para Globalia

porque se abrieron va-
rias rutas y porque las

que operaban con ante- | un total de 21 deviajesasus | veamos que  es
rioridad daban sus fru- | nuevos desti- pasajeros. polivalente y es intere-
tos. El fruto de éstas sir- | nos en Euro- Elafio 2016 | sante, se estudiara y se
vio para amortizar el | pa,  Asia, ha sido positi- | podrd incor-
riesgo de las nuevas. | Oceania vy gg,jwm Hipalgo Vo para | porar. Nunca
También 2016 ha sido | Sudamérica. —  Globaliayes- | le cerramos
un afio crucial paracon- | Con estos nuevos des- | peramos terminarlocon | las puertasal
tinuar nuestra expan- | tinos, y con los que | beneficios, pero ain | crecimiento.

Hemos abierto
cuatro nuevas rutas y
hemos intensi-

alianzas de co-
digo comparti-
do abriendo

R.- Naturalmente, esta savia
nueva tiene ilusion y ganas de tra-
bajar. Control, planificacion y se-
guimiento del dia a dia de las cosas
y para eso se les ha nombrado. Una
de las tareas pendientes que tiene
Globalia es la transformacion tec-
nologica que es vital para ser com-
petitivos. Para liderar esta transfor-
macion no se me ocurre nadie me-

jor que Javier y Pedro, grandes co-

nocedores de este Sector. Por otro
lado la profesionalizacion y el buen
hacer que aporta, y siempre ha apor-
tado, Richard le han hecho merece-
dor con creces del puesto en el que
se encuentra hoy dia.

P.- ; Javier Hidalgo asumird sus
funciones en Globalia o bien usted
seguira al frente?

R.- Yo no estoy al frente en la
gestion del dia a dia pero Javier y
yo estamos en contacto constante

las

por lo tanto las cosas mas compli-
cadas me las consulta.

P.- ;El Grupo Globalia estd
preparado para sobrevivir sin
Juan José Hidalgo?

R.- Si, lo estd. El grupo esta for-
mado por un equipo

Halcon Viajes Ecuador, la division
minorista de Globalia

P.- Hace escasos meses anun-
ciaron la creacion de Globalia Cor-
porate Travel, uniendo para ello
Halcon Empresas y Halcon Even-
tos. ; Era fundamental para el gru-
po disponer de una marca tinica
para crecer todavia mas en el seg-
mento de empresas y eventos?

R.- Creo que la idea es muy bue-
na; lo que se trata es de diferenciar-
nos de la competencia y ser compe-
titivos en ese segmento de negocio.
Globalia Corporate Travel nace con
el objetivo de profesio-nalizarnos
atn mas en este sector y convertir-
se en la nimero uno en Espana.

P.- ;Confian en conseguir un
mayor posicionamiento internacio-
nal con esta nueva identidad?

R.- Es necesario puesto que las
grandes empresas exigen la implan-
tacion en el mundo entero para que
puedan tener un servicio directo.

P.- ;No s¢ han planteado unifi-
car las marcas Halcon y Ecuador?
¢Es imposible que esto ocurra?

R.- No hay nada en la vida im-
posible. Las cosas son dificiles pero
nunca se puede decir que imposi-
bles. Pero no, no nos hemos plan-
teado unificar las marcas de nues-
tra division minorista.

P.- La CNMC ha vuelto a san-
cionar a Halcon y Barcelé por
la UTE Mundosenior. ;Es total-
mente ilogica esta resolucion?

R.- Es tan ilogica que la tene-
mos recurrida y tendremos que es-
perar resoluciones reales.

P.- Geomoon ha arrancado con

fuerza en 2016.

de excelentes profe- ; Confia en que siga
sionales corila una Um delastareas | cn esta Iineg en g-
amplia experiencia pendientes esla tos primeros aiios de
en eli Sector y er|1 los tmnsfommcién existencia?
cuales tengo plena £ R.- Asi es, ya es-
conlianza.g . tem,Olnga que tamos cerca gc al-
P.- José Maria @S vital para ser canzar las 100 agen-
Hoyos ha avanza-  competitivos cias asociadas y su-

abriremos este afio que
acabamos de comenzar,
la compaiia
acrea ofrece
una completa
y amplia red
de opciones

do que la red mi-
norista de Globa-
lia registrara beneficios en este
ejercicio que acaban de cerrar.

R.- Como comentaba anterior-
mente, atn nos falta conocer las
cifras de cierre pero, efectivamen-
te, vaticino buenos resultados para

nos falta conocer las ci-
fras de cierre y la revi-
sion de datos.
Respecto a la posible
diversificacion del ne-
gocio del grupo, todo lo
que venga, se analice y

biendo. Confio en
que Geomoon se
acabe consolidando desde luego
estamos en el camino adecuado.

P.- Globalia organizara en
Madrid la primera Feria del
Viaje. ;De donde surge la idea?

R.- Surge de un viaje que hicimos
a Portugal donde se realiza anual-
mente una feria del estilo. Lo nove-
doso y atractivo de la Feria del Viaje
es que va dirigida al cliente final,
que podra adquirir su viaje a precios
tnicos en la feria. Nuestro objeti-
Vo es que esta feria se convierta en
todo un referente para el Sector y
en una cita anual ineludible.

P.- Globalia tiene presencia
en la distribucion turistica, en
el negocio hotelero, en el aéreo,
etc. ;Tienen previsto diversifi-
car todavia més su actividad a
corto o medio plazo?

R.- Todo lo que venga, se anali-
ce y veamos que es polivalente y
es interesante, se estudiard y se
podra incorporar. Nunca le cerra-
mos las puertas al crecimiento.
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7~ Vamosacerrarun 2017 conrécord de resultados, con un beneficio neto después de impuestos
superior a los 200 millones / Estamos viviendo afios especialmente felices para la actividad
— turlstlca, muy positivos en aquellas zonas geograficas en las que estamos y donde tenemos una

mayor exposicion / Pensamos que seguiremos creciendo en resultados en los proximos ejercicios

«Queremos seguir desarrollando
nuestra actividad de viajes»

Hablar del Grupo Barcelo es sino-
nimo de hablar de una gestion inta-
chable. En los tltimos afios, con
Simon Pedro Barcelé y Simon
Barcel¢ al frente, ha protagonizado
un espectacular crecimiento, acer-
candose en facturacion a Globalia.
Y lo mas importante, su beneficio
neto mejora afio tras afio.

P.- Adem:is de haber protagoni-
zado un espectacular crecimiento
tanto en volumen de produccioén
como en marcas, el Grupo Barcelo
ha mejorado aiio tras aiio su nivel
de rentabilidad. ;Qué beneficio
han obtenido en el recientemente
finalizado aifio 2017?

R.- Vamos a cerrar un 2017 con
récord de resultados, con un bene-
ficio neto después de impuestos su-
perior a los 200 millones de euros.
Por lo tanto, se trata de un resultado
extraordinario al que ha contribuido
no solamente una magnifica evolu-
cion de los negocios y del beneficio
recurrente, sino también la venta a
Hispania a finales de afio de nues-
tro 24% que teniamos en Bay Hote-
les. En definitiva, ha sidounano 2017
muy positivo desde el punto de vis-
ta de resultados econdmicos.

P.- Contando con la venta de su
participacion en Bay Hotels, el
grupo ha ganado un 59,4% mas
que en el ejercicio anterior, cuan-
do su beneficio neto ascendi6 a
125,4 millones de euros. ;De qué
cifra estariamos hablando de no
ser por la citada operacion?

R.- Habriamos cerrado el afno
con aproximadamente 150 millones
de euros, frente a los 125 millones
de euros de 2016.

Simon Pedro Barceld / Copresidente del Grupo Barceld

R.- Nosotros tenemos la ambi-
cion de seguir creciendo y desarro-
llando nuestra actividad de viajes.
Estamos obteniendo unos resulta-
dos muy positivos y consiguiendo
una captacion de negocio. También

estamos creciendo

P.- E1 Grupo Bar- _ en cuota en aquellos
celoha mamelrjlti’do en EI ano 2017 ba mercados en Ilos que
los tltimos afios una sido muy estamos presentes,
tendencia al alza. pOSfﬁUO desde el fundamentalmente
,Podria avanzar ; en Espania. Por lo tan-
cudl es su prevision punto de vista de to, tenemos la obli-
para 2018? ; Confia resultados gacioén de seguir
en que el beneficio  economicos viendo oportunida-
siga mejorando? des, y ojala seamos

R.- Estamos vi-
viendo afios especialmente felices
para la actividad turistica, muy po-
sitivos en concreto en aquellas zo-
nas geograficas en las que estamos
y donde tenemos una mayor expo-
sicion, como es Iberoaméricay Eu-
ropa (fundamentalmente en Espa-
fia). Nuestra ambicion para este
2018 es alcanzar los 200 millones
de euros de beneficio neto sin ope-
raciones extraordinarias, siempre y
cuando sea otro buen afo turisti-
co. De lograrlo, se trataria de otro
afio de récords. Ademas, pensamos
que seguiremos creciendo en resul-
tados en los proximos ejercicios.

P.- En los tiltimos tiempos su di-
vision de viajes, Avoris Reinventing
Travel (antigua Barcelé Viajes), ha
protagonizado un espectacular cre-
cimiento, en el que ha influido tanto
la compra de grandes empresas del
Sector como los avances protago-
nizados por algunas de sus marcas.
¢ Van a continuar apostando por este
crecimiento corporativo?

capaces de conse-

guir llegar a acuerdos positivos.
P.- Las empresas dedicadas a la
distribucion turistica, especial-
mente las agencias de viajes, sue-
len tener serias dificultades para
conseguir beneficios. ;Las mar-

Barcelo Viajes era un freno para la parte hotelera

El cambio de
nombre en la
agencia de
viajes estd
muy relacio-
nado con nuestra activi-
dad hotelera. Teniamos
pendiente desde hace
muchisimos afios el que
no debiamos tener la mis-

ma marca para nuestra plICSlﬂ que \
actividad hoteleraypara | hay muchos  cs Sponp. BARCELO
nuestra actividad de dis- | otros distribui-

tribucion de viajes en Es-
pafia. Habia nacido asi y

no lo habiamos cambia- ‘
do. Pero era, sin duda, un
freno para nues-
tra actividad
hotelera el he-
cho de que la
agencia de via-
jesdel grupo se
llamara de la
misma forma,

dores y hay otras muchas ‘
agencias de viajes en Es-

cas que forman parte de Avoris
Reinventing Travel son rentables?

R.- La actividad de viajes y la
hotelera son completamente dife-
rentes. Cuando se hacen analisis
de rentabilidad hay que tener en
cuenta los distintos segmentos en
los que se trabaja. La actividad de
viajes es de mucho volumen y de
poco margen sobre ventas, y en ese
sentido trabajamos en este ambito.
Desde el punto de vista de rentabi-
lidad sobre inversion, es decir, de
beneficios sobre nuestros recursos
invertidos, la division de viajes es
la més rentable, puesto que la in-
version es mas baja que en otros
ambitos, como es el caso del hote-
lero. Pero afortunadamente estamos
con unos indices de rentabilidad
muy positivos.

P.- Como bien sabri, parte del
Sector piensa que detris de este

crecimiento de la division de via-

jes, asi como de los cambios de

nombres implantados en algunas

de sus marcas de referencia, po-

dria esconderse un plan de venta.

¢ Qué tiene que decir al respecto?
R.- Nosotros te-

derecho de adquisicion preferente
porque estabamos convencidos de
que haciéndolo estidbamos actuan-
do de la mejor manera para la com-
paiiia. Por lo tanto, de cara al futu-
ro seguiremos adoptando esta li-
nea de actuacion. Intentaremos to-
mar la decision que consideremos
mejor para el grupo. Somos ya muy
grandes en Espana y tenemos la
ambicion de seguir creciendo tan-
to en este pais como fuera. No des-
cartamos operaciones corporativas
porque en el pasado las hemos he-
cho, y si creemos que tienen senti-
do, se repetiran en el futuro.

P.- ;Pero entonces su estrate-
gia no consiste en engordar la di-
vision y cambiar los nombres,
como han hecho con B the Travel
brand y Avoris Reinventing Travel,
para posteriormente venderlas?

R.- El cambio de nombre en la
agencia de viajes estd muy relacio-
nado con nuestra actividad hotele-
ra. Teniamos pendiente desde hace
muchisimos anos el que no debia-
mos tener la misma marca para
nuestra actividad hotelera y para
nuestra actividad de distribucion de
viajes en Espaiia. Habia nacido asi
y no lo habiamos cambiado. Pero
era, sin duda, un freno para nues-
tra actividad hotelera el hecho de
que la agencia de viajes del grupo
se llamara de la misma forma, pues-
to que hay muchos otros distribui-
dores y hay otras muchas agencias
de viajes en Espana que al vender
un producto hotelero de Barcelo
estaban pensando que estaban
vendiendo un producto hotelero de

una agencia compe-

nemos una historia N L tidora. Por lo tanto,
en la que hemos uestro objetivo | ienjamos que supe-
vendido y compra-  para este 2018 es rar esta situacion.
do nuestra activi- alcanzar los 200 No tiene nada %uc
dad de viaje. En el ; ver nuestro cambio
ano 2000 decidimos mzllonesld'e etf?'OS de nombre en la
vender todos nues- e beneficio sin agencia, que es algo
tros negocios de extraordinarios fundamentalmente
decidido alrededor

viajes a un gran

paiia que al vender un
producto hotelero de
Barcelo esta-
ban pensando
que estaban
vendiendo un
producto hote-
lero de una
agencia com-
petidora. Por
lo tanto, tenia-
mos que supe-
rar esta situa-
cion. No tiene nada que
ver nuestro cambio de

grupo turistico in-

ternacional, y estdbamos conven-
cidos de que era lo mejor para nues-
tra compaiiia en esos momentos. En
2004, cuando ese grupo decidid
vender Viajes Barcel6 a un compe-
tidor espaiiol, ejercimos nuestro

nombre en la agencia,
que es algo fundamen-
talmente decidido alre-
dedor de una coinciden-
cia de marca de dos acti-
vidades que creemos
que no deberia tenerla,
con una posible venta,
que como digo, se mar-
cara dentro de que este-
mos conven-

cidos de que

es la mejor

operacion

para viajes.

de una coincidencia
de marca de dos actividades que
creemos que no deberia tenerla, con
una posible venta, que como digo,
se marcara dentro de que estemos
convencidos de que es la mejor ope-
racion para viajes.

P.- El consejo de administracion
de NH Hotel Group, tras evaluaren
profundidad la muestra de interés
no solicitada que recibi6 de Barceld
(para lo que conté con el analisis
financiero de Bank of America
Merrill Lynch), ha desestimado por
unanimidad la operacion planteada.
¢ Qué sucederi a partir de ahora?

R.- Hemos seguido a NH Hotel
Group durante muchisimos afos. En
distintas ocasiones hemos hablado
con ellos para intentar llegar a algin
tipo de acuerdo corporativo, pero
no ha sido posible. En esta ocasion
tampoco, y la verdad es que lo sen-
timos mucho. A partir de aqui, evi-
dentemente la vida sigue y nosotros
continuamos con otros proyectos
y otras ideas, y ellos también.
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£ 7~ Conlallegada del NewGen Iss se estan produciendo limitaciones en el crédito de las

agencias de viajes importantes / CEAV ha manifestado en reiteradas ocasiones su opo-
sicion total a este proyecto / En los tltimos afios estamos cuidando especialmente la

comunicacion / El megacontrato de la Administracion General del Estado nos ha perjudicado

«Seguiremos trabajando para parar

el NewGen ISS, al menos en Espaiia)
Rafael Gallego / Presidente de CEAV

La transposicion al ordenamiento
espanol de la nueva Directiva de
Viajes Combinados y el polémico
NewGen ISS son dos de las gran-
des amenazas para un Sector de
agencias de viajes ya de por si afec-
tado por la creciente deslealtad de
los proveedores turisticos y la pre-
ocupante pérdida de rentabilidad. El
presidente de CEAV, Rafael Gallego,
da su vision experta sobre estas y
ofras cuestiones, haciendo especial
hincapié en el papel crucial que des-
empeia la Confederacion en la de-
fensa de las agencias de viajes.

P.- Este aiio se cumplirin siete
aios desde que se lograra la tan
ansiada unidad de las grandes Aso-
ciaciones del Sector. ;Qué balan-
ce hace de esta etapa?

R.- Si, siete afios de intenso tra-
bajo, pero que también ha sido muy
fructifero habiendo crecido mucho
desde entonces, destacando las ad-
hesiones de GEBTA, de la Federa-
cion Castellano Leonesa de Agen-
cias de Viajes (FECLAV), de la Aso-
ciacion Empresarial Valenciana de
Agencias de Viaje (AEVAV), de la
Federacion Andaluza en su totalidad.
CEAV se ha desmarcado como la
tinica Organizacion representativa de
las agencias de viajes en nuestro
pais, siendo, en estos momentos 22
Asociaciones de agencias de viajes.

P.- ;Hassido fundamental el pro-
yectode CEAYV paradefender a todas
y cada una de las agencias de viajes?

R.- Sin duda. Ha habido temas du-
rante estos afos fundamentales que
han logrado que CEAV tenga el reco-
nocimiento general que ostenta ac-
tualmente, comoes la

estdn produciendo limitaciones en el
crédito de las agencias de viajes im-
portantes, y problemas operativos.
P.- ;Llevara a la mayoria de
agencias de viajes a prepago?
R.- Posiblemente a muchas si.
P.- ; Qué aconse-

TRAVEL NI&

denuncia del contra- - o jaria a las agencias
to de la Asociacion l-ﬂAdmmmm {le viajes antgi: lain-
Internacional del turistica deberia minente llegada del
Transporte Aéreo  contrarse en polémico ]\.J)ewGen
(IATA) que sigue su Iss de IATA?

curso judicial; el pro- 14 roteger'al R.- CEAV ha ma-
ceso legislativo de la consumidor del nifestado en reitera-
Directiva de Viajes intrusismo das ocasiones su
Combinados; el Con-

venio Colectivo; el

reconocimiento judicial mediante
sentencia de nuestra denuncia a Glo-
balia por el fraude con las subven-
ciones de residentes; la ampliacion
de la Disposicion Adicional 4° del
Reglamento de Facturacion y la po-
sibilidad de renuncia del REAV, etc.

P.- ; Le preocupa que el malestar
generado por el plan de expansion de
la Asociacion Catalana de Agencias
de Viajes Especializadas (ACAVE)
pueda llegara afectara CEAV?

R.- En relacion a este tema, me
remito a las declaraciones realizadas
por presidentes de las Asociaciones
afectadas en las que manifiestan su
total apoyo a la Confederacion.

P.- IATA implementara el
NewGen Iss en Espaiia en el vera-
no de 2019. ; Qué impacto tendra
en las agencias de viajes?

R.- Pues como estan avanzando
paises en los que ya se esta aplican-
do, como Noruega, donde hay pro-
blemas importantes. Principalmente,
como ya habia avanzado CEAV, se

oposicion total a
este proyecto, por lo
que seguiremos trabajando para in-
tentar pararlo, al menos en nuestro
pais, para lo que seria importante
saber el resultado de la vista de
nuestra demanda al contrato IATA
que se debe celebra a primeros de

Han sido
siete anos de
ntenso tra-
bajo, pero
que también
ha sido muy fructifero
habiendo crecido mu-
cho desde entonces,
destacando las adhesio-
nesde GEBTA, de la Fe-
deracion Castellano
Leonesa de Agencias de
Viajes (FECLAV), de la
Asociacion Empresarial

Valenciana de Agencias

afo que viene. Por lo tanto, no re-
comendamos nada a este respecto.

P.-Otro gran cambio ser la nue-
va Ley de Viajes Combinados, que
supondr: un endurecimiento de las
exigencias a las agencias. ;Es un
sinsentido que se pida todavia mas?

R.- Totalmente. Las Administra-
ciones turisticas deberian centrar-
se en proteger al consumidor del
intrusismo que les deja sin ningtin
tipo de proteccion y no sobrecar-
gar a un Sector con garantias adi-
cionales que no se dan en ningin
otro pais de la Union Europea.

P.- Ustedes han amenazado con
denunciar al Gobierno espaiiol si
no introduce determinados cam-
bios en el texto. ;Lo harin?

R.- Por supuesto que lo haremos;
creemos que es un tema fundamen-
tal para mantener la competitividad
de las agencias de viajes espafolas.

CEAV ha crecido mucho en estos siete arios

de Viaje (AEVAV),de la ‘
Federacion Andaluza en
su totalidad.
CEAV se ha
desmarcado
como la tinica
Organizacion
representativa
de las agencias
de viajes en
nuestro pais,
siendo, en es-
tos momentos
22 Asociaciones de
agencias de viajes.

que

c® RaraeL GALLEGO

P.- ; Tienen las de ganar?

R.- Creemos que si porque la Di-
rectiva en este punto es una Directi-
va de maximos, y en ningun articulo
autoriza a los Estados miembros a
regular por encima de lo que ya es-

tir de enero de este afo pueden faci-
litar a sus clientes facturas de todo
tipo de servicios turisticos, al poder
emitir factura en nombre de sus pro-
veedores. CEAV llevaba muchos
afios luchando por esta ampliacion
y finalmente se ha logrado.

P.- ; Cree que los agentes de via-
jes son realmente conscientes del
trabajo que desempeiia CEAV?

R.- Estoy convencido de ello, ya
que asi me lo transmiten personal-
mente. En los Gltimos afios estamos
cuidando especialmente la comuni-
cacion, tanto con medios como con
las agencias, informandoles pun-
tualmente de todo lo que hace la
Confederacion, asi como teniendo
un contacto mas directo con ellas.

P.-CEAVy las agencias de Portu-
gal han creado una Cumbre Ibérica.
¢ Podria explicar en qué consiste?

R.- Consiste en trabajar conjun-
tamente en temas que nos afectan a
las dos Asociaciones. Muchas ve-
ces, los directores de nuestros prin-
cipales proveedores son comunes
para Espanay Portugal, lo que hace
que los intereses sean cada vez mas
proximos. También queremos cen-
trar nuestro esfuerzo en la adapta-
cion a las normativas de la Union
Europea, con el objetivo de alcanzar
una posicion comin e impulsar la
promocion turistica entre Espafia y
Portugal en sus respectivos merca-
dos promoviendo asi, el desarrollo
del negocio de las agencias de via-
Jjes y la economia de ambos paises.

P.- Ustedes siempre se han pro-
nunciado en contra del megacontrato
dela Administracion General del Es-

Ha habido temas du-
rante estos anos funda-
mentales que
han logrado
que CEAV ten-
ga el reconoci-
miento general
ostenta
actualmente,
como es la de-
nuncia del con-
trato [ATA que
sigue su curso
judicial; el proceso legis-
lativo de la Directiva de

tablece la propia Di- tado. ; Ha perjudicado
rectiva. Hay un pro- amuchas pequeiias y
cedimiento estable- CEAV llevaba medianas agencias?
cido para estas recla- anos luchando R.- Desde luego
maciones ante la Co- para que las que nos ha perjudica-
mision Europea. ; ; do, ya que hasta ene-
P.- Una de las agencz_asp udieran ro del 2015 habia mu-
grandes victorias de expedir facturas chas agencias media-
CEAV hasidocon-  de los proveedores || nas que tenian adjudi-
seguir que las agen- cados contratos im-
cias puedan expedir portantes, cuando

facturas de los proveedores. ;Qué
supone este cambio normativo?
R.- Sin duda ésta ha sido una
gran noticia para las agencias de via-
jes, especialmente para aquellas de-
dicadas al corporate, ya que a par-

Viajes Combinados; el
Convenio Colectivo; el
reconocimiento judicial
mediante sentencia de
nuestra denuncia a Glo-
balia porel fraude con las
subvenciones de resi-
dentes; laampliacion de
la Disposicion Adicio-
nal 4" del Reglamento de
Facturacion

y la posibili-

dad de re-

nuncia del

REAV.

ademas el articulo 22 del texto refun-
dido de la Ley de Contratos del Sec-
tor Publico aprobado por el Real De-
creto Legislativo 3/201 1, de 14 de no-
viembre, establece que "los entes, or-
ganismos y entidades del Sector pu-
blico favoreceran la agilizacion de trd-
mites y promoveran la participacion
de la pequena y mediana empresa".
Ademis, desde CEAV se advierte que
el sistema contiene diversas y serias
incongruencias, que parten de un des-
conocimiento de la realidad del sector
de la distribucion de productos turis-
ticos, y de las politicas y practicas de
fijacion de precios de los proveedo-
res (compaiiias aéreas, hoteles, etc.).

P.- ;{Realmente el Estado aho-
rra con esta centralizacion?

R.- No, ni siquiera la propia di-
rectora general de Racionalizacion
y Centralizacién de la Contratacion,
organo ejecutor del contrato, ha
podido acreditar el supuesto aho-
rro que les ha generado desde su
inicio en el afio 2015.
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," Tourmundial ya esta considerado en el Sector como un referente en producto y servi-
cio de calidad / Va a seguir el mismo camino que ya han tomado otros turoperadores
integrados en distintos grupos turisticos / En la actualidad, tenemos presencia en 15

paises / Hemos querido plasmar nuestra propia identidad corporativa en nuestros puntos de venta

Tras su nombramiento como con-
sejero del grupo El Corte Inglés,
aprobado por unanimidad por el
consejo de administracion, el direc-
tor general de Viajes El Corte In-
glés, Jesus Nuiio de la Rosa, toma-
ba la decision de reestructurar la
ctpula directiva de la red lider del
mercado espaiiol. El cambio mas
significativo fue la creacion del
nuevo cargo de subdirector gene-
ral, situando al frente del mismo a
uno de sus hombres de confianza,
Miguel Angel de la Mata, hasta en-
tonces director de contratacion.

En su primera entrevista conce-
dida, tras su ascenso, a un medio
del Sector, De la Mata da a conocer
algunos de los proyectos en los que
se encuentra inmersa la agencia de
viajes. Por ejemplo, da mas detalles
sobre el plan de renovacion de ofi-
cinas, asi como de la apertura de
Tourmundial a todas las agencias
de viajes. También habla sobre la
ambiciosa expansién que viene
protagonizando la red lider del mer-
cado espafiol, que le ha llevado a
operar a dia de hoy en 15 paises.

P.- En la dltima entrevista con-
cedida a NEXOTUR por el direc-
tor general de Viajes El Corte In-
glés y consejero del grupo, Jesiis
Nuiio De la Rosa, avanzo que Via-
jes El Corte Inglés se encontraba
inmersa en un ambicioso plan de
renovacion de las oficinas. ;En qué
punto se encuentra?

R.- En Viajes El Corte Inglés tra-
bajamos para proyectar nuestra
identidad de marca en todas nues-
tras actuaciones, y en lo que se re-

«Estamos estudiando nuestra posible

implantacion en nuevos mercados»
Miguel Angel de la Mata / Subdirector general de Viajes El Corte Inglés

torno amable con identidad propia
para que su experiencia de compra
sea muy satisfactoria,

P.- ;A cudnto asciende la inver-
sion en en este proyecto?

R.- Mis que cuanto, mejor habria

fiere a larenovacion que  preguntarse
de nuestras ofici- T ] como. Y lamejor ma-
nas, lo considera- ourmundial es nera de poderlo medir
mos un trabajo de  un turoperador es invitindoles a visi-
1[1;.pjora con(tiinua. completamente tar algunas de egtas

isponemos de una , agencias renovadas:
amplia red de ofici- arraigadoy el Castellana (Madrid),
nas con caracteristi-  0bjetivo es que Santander, Lisboa, Ali-
cas diferentes y las  arranqueen2018 | cante/Maissonave,

vamos adaptando
poco a poco, segin
los modelos que tenemos estable-
cidos, unas son de estilo colonial/
€tnico y otras con estilo minima-
lista. Lo que si podemos decir es
que estamos contentos porque
esta nueva imagen, con todo lo que
conlleva, estd siendo muy bien aco-
gida tanto por los clientes como por
nuestro propio personal.

P.- ; Qué pretenden conseguir?
< Podria dar detalles de en qué con-
siste esta estrategia de renovacion?

R.- En los tiempos que vivimos,
laimagen y el disefo tiene una gran
relevancia y nos gusta que nues-
tros clientes y entorno lo aprecien.
En este sentido, no nos podiamos
quedar atras; y hemos querido plas-
mar nuestra propia identidad cor-
porativa en nuestros puntos de
venta. Por eso hablamos de dise-
fio, pero también de calidad de ser-
vicio, exquisita atencion, asesora-
miento... en definitiva se trata de
conseguir la satisfaccion de nues-
tros clientes ofreciéndoles un en-

Marbella/El Capricho,
Parquesur (Madrid),
Cartagena/Paseo Alfonso XIII... por
citar algunos ejemplos donde los re-
sultados estan teniendo muy buena
acogida por parte de los clientes.

P.- ; Es la expansion de su red
uno de sus objetivos prioritarios?

La omnicanalidad, entre los objetivos prioritarios

Debemos | offlineynosqueda mu- ‘ tan avanzar en laconse- | hora es mas dificil en-
ser capaces | chocaminoporrecorrer, | cucién de este objetivo. | contrar de manera que
de incorpo- | aunque laevo- Respecto a | parte de nuestra estra-
rar  toda | lucion estd la anticipa- | tegia de contratacion,
nuestra ofer- | siendo franca- cion, conside- | de comunicacion y de

ta en los distintos cana-
les, facilitando a nues-
tros clientes la posibili-
dad de interactuar con
nuestra organizacion a

través de aquellos con | mejora de . nenclaro. Por | centivan a
los que se sientan mas | nuestra oferta  coMigmApaaMas €50 trabaja- | los clientes
comodos. Es ciertoque | y nuevas ~— mosparabus- | que reser-
Viajes El Corte Ingléses | funcionalidades en el | car esas oportunidades | van con an-
aun eminentemente | canal online nos permi- | denegocio queaultima | telacion.

mente satisfac-
toria. Confia-
mos en que du-
rante los proxi-
mos meses la

R.- En la actualidad, tenemos
presencia en 15 paises: Espana,
Portugal, Francia, Italia, Estados
Unidos, Cuba, México, Chile, Ar-
gentina, Pert, Colombia, Republi-
ca Dominicana, Uruguay, Panama
y Ecuador. Estamos estudiando
nuestra posible implantacion en
nuevos mercados con potencial
pero aun no nos hemos decantado
por una opcién clara. En cualquier
caso, seguimos trabajando cada dia
para reforzar nuestro actual posi-
cionamiento internacional.

P.- Tourmundial abrird ventas a
todas las agencias de viajes duran-
te este 2018. ; Cuindo arrancari
esta nueva estrategia?

R.- En la actualidad, esta estra-
tegia se encuentra en proceso de
definicion final y de adaptacion de
nuestro personal, de la tecnologia
y de los aspectos comerciales ne-

cesarios para afrontar este impor-
tante reto con todas las garantias,
El objetivo es que arranque en el
transcurso de 2018.

P.- El simple anuncio ha desper-
tado gran interés entre los agentes
de viajes. ; Esperan

uno de los grandes turoperadores
del mercado nacional?

R.- Dentro del entorno comercial
de proveedores, clientes y agentes
de Viajes El Corte Inglés, Tourmundial
va esta considerado como un refe-
rente en producto y servicio de cali-
dad. El objetivo es trasmitir este con-
cepto atodo el Sector y dar posibili-
dad real a otras agencias de viajes a
que lo conozcan. Consideramos
que conceptos como garantia, cali-
dad y servicio al cliente deben ac-
tuar como palancas para facilitar la
expansion de Tourmundial.

P.- ;No pierden exclusividad las
agencias de Viajes El Corte Inglés
con esta apertura de Tourmundial?

R.- Enrealidad Tourmundial vaa
seguir el mismo camino que ya han
tomado otros turoperadores integra-
dos en distintos grupos turisticos.
El éxito de este proyecto estard muy
vinculado al respeto a los atributos
que siempre han caracterizado a
nuestra marca (garantia, calidad, ser-
vicio, compromiso...) y esto, en cual-
quier caso, debe traducirse en una
mejora cuantitativa y cualitativa para
Viajes El Corte Inglés.

P.- La omnicanalidad es otro de
los objetivos prioritarios de Via-
jes El Corte Inglés. ; Ha habido al-
gun avance en este sentido?

R.- Efectivamente, seguimos
avanzando en esa linea. Debemos
ser capaces de incorporar toda nues-
tra oferta en los distintos canales,
facilitando a nuestros clientes la po-
sibilidad de interactuar con nuestra
organizacion a través de aquellos
con los que se sientan mas como-

dos. Es cierto que Via-

una gran acogida? C’ . jes El Corte Inglés es

R.- Adiferenciade onsideramos ain eminentemente
otras iniciativas,  que anticipacion offline y nos queda
Tourmugdial es ;m es sinonimo de mucho camino p({)r
turoperador comple- ; recorrer, aunque la
lamgrfte arraigadg en op Or:umd‘?d’y evolucion CSIE? sien-
el Sector,congranre-  1uchos clientes do francamente satis-
conocimiento, tanto lo tienen claro factoria. Confiamos

ramos que es
sinénimo de
oportunidad,
y eso muchos
clientes lo tie-

por parte de provee-
dores como de clien-
tes finales, y con una calidad y ga-
rantia mas que contrastada. Todos
estos indicadores hablan a favor de
que tendra buena acogida.

P.- ;Confian en que Tourmu-
ndial se convierta ripidamente en

comercializacion estén
orientadas en este sen-
tido. Llevamos muchas
afios lanzando al merca-
do campaiias que in-

en que durante los
proximos meses la
mejora de nuestra oferta y nuevas
funcionalidades en el canal online
nos permitan avanzar en la conse-
cucion de este objetivo.

P.- ;El cliente ya es realmente
consciente de las ventajas que ob-
tiene reservando con antelacién?

R.- Consideramos que la antici-
pacion es sinonimo de oportuni-
dad, y eso muchos clientes lo tie-
nen claro. Poreso trabajamos para
buscar esas oportunidades de ne-
gocio que a tultima hora es mas difi-
cil encontrar de manera que parte
de nuestra estrategia de contrata-
cion, de comunicacion y de comer-
cializacion estén orientadas en este
sentido. Llevamos muchas afos
lanzando al mercado campaiias que
incentivan a aquellos que reservan
con antelacion. El cliente es nues-
tra razon de ser y por ello, en Viajes
El Corte Inglés, siempre tenemos
presente que un cliente satisfecho
es un cliente fiel, y trabajamos dia a
dia en procurar que sea asi.
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* p~ Para 2018 nos hemos marcado un crecimiento superior al 10% en nuestro negocio

actual, al que sumaremos la parte aportada por el contrato del CORA / Actualmente
contamos con 23 puntos de venta, algunos de los cuales se incorporaron el aiio pasado fruto

de nuevas aperturas y adquisiciones / Este 2018 comenzaremos nuestras actividades en Portugal

«El contrato del CORA nunca puede

suponer un riesgo financiero»
Fina Muiioz / Consejera delegada de IAG7 Viajes

Tras protagonizar un espectacular
crecimiento en los dltimos afios,
IAG7 Viajes se codea en estos mo-
mentos con las redes de agencias
de viajes punteras del pais, solo su-
perada por las divisiones minoris-
tas de grandes grupos. Liderada
por Fina Muiioz desde el cargo de
consejera delegada, la empresa ha
sabido sacar el maximo partido a
una estrategia que gira en torno a
la diversificacion y la calidad. Y es
que, aunque esta especializada en
viajes y eventos corporalivos, dis-
pone de lineas de negocio adicio-
nales, como por ejemplo la division
vacacional o el area de receptivo,
entre otras. El grupo cerrd 2017 con
un volumen de negocio de 145 mi-
llones de euros, cifra que previsi-
blemente crecera de forma signifi-
cativa en los proximos afos.

Ademas, dara un claro salto cuan-
titativo en los proximos afios gra-
cias a su victoria en el concurso para
gestionar los viajes de la Adminis-
tracion General del Estado. Como
avanzo en exclusiva NEXOTUR, la
Union Temporal de Empresas for-
mada por Nautalia e IAG7 Viajes fue
la gran vencedora, ya que se impu-
so en los dos lotes de mayor cuan-
tia economica. El 1 tiene un valor
de 17,4 millones de euros al afio,
mientras que en el 5 la cifra ascien-
de a 16,9 millones. En ambos casos
se trata de un contrato de dos afios
con la posibilidad de prorroga por
otros dos, por lo que el primero
podria ascender a 69,6 millones y el
segundo a 67,6 millones.

P.-TAG7 Viajes y Nautalia han

=
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P.- Un equipo de aproximada-
mente 100 personas se encargaba
de la gestion de los cinco lotes en
Halcon. ; Tienen previsto incorpo-
rar a su plantilla a algunos de es-
tos trabajadores para aprovechar

sido los grandes su experiencia?
triunfadores del E R.-Sindudalabase
concurso piublico [ resultado del éxito de un proyec-
convocado para ges- conﬁnna nuestra to como ¢ste son las
:iog::i r los viajes de estrategia y pcmmmaSic]l;}pre he-
a Administracion . . mos estado abiertos a
General del Estado, b Oszaonamte:nm incorporar a nues-
conocido en el Sec-  COMO especialistas || o equipos perso-
tor como CORA. enel 'corpomre' nas que nos aporten
Estarin enorme-

mente satisfechos
con el resultado del mismo.

R.- El resultado obtenido con-
firma nuestra estrategia y posicio-
namiento como especialistas en el
segmento corporativo. Estamos
seguros de que la gestion de la
cuenta de la Administracion Gene-
ral del Estado nos proporcionara
experiencia adicional y aportaremos
nuevas herramientas y soluciones
unicas en el mercado.

P.- ; Esperaban realmente impo-
nerse en el concurso publico de
mayor valor a dos gigantes de la
talla de Globalia (Halcén Viajes-
Ecuador)y Viajes El Corte Inglés?

R.- Tenemos mucha confianza
en la propuesta técnica que hemos
planteado para la Administracion
General del Estado. No esperaba-
mos imponernos a nadie, simple-
mente tratamos de hacer la mejor
propuesta que entendiamos cum-
pliera los requisitos de la Adminis-
tracion General del Estado, dentro
de nuestras posibilidades.

valor a nivel profe-
sional y personal, y
en este caso estamos también abier-
tos a incorporar a personas con
gran experiencia en este contrato.

P.- Se ha puesto en duda la
sostenibilidad de su oferta. ;Qué
opina al respecto?

Seguimos creciendo de una manera constante

Seguimos | la parte aportada por el | racion de alguna agen-
creciendode | contratodel CORA. cia local ya existente
una manera Este afo que nos apor-

constante y

en base a las
previsiones anuales que
nos marcamos. En con-
creto, el grupo ha supe-
radoen2017 los 155 mi-
llones de euros de fac-
turacion. Para 2018 nos
hemos marcado un cre-
cimiento superioral 10%
en nuestro negocio ac-
tual, al que sumaremos

2018 comenza-
remos nuestras
actividades en
Portugal. Las
iniciaremos en
primavera con
la prestacion
de servicios
en Lisboa y
no descarta-
mos irmas rapido en este
mercado con la incorpo-

R.- Las condiciones de la licita-
c¢ion son muy especificas y distintas
a otros contratos de viajes corporati-
vos. Nos hemos centrado en dos lo-
tes v hemos estudiado bien los re-
quisitos y lo que podiamos hacer asi
como las necesidades de la Adminis-
tracion del Estado al respecto.

P.- ;Se trata de un contrato ren-
table para la agencia de viajes?

R.- La industria conoce cuales
son los margenes de rentabilidad
en el segmento de los viajes de em-
presa. Para nosotros, la gestion de
una parte sustancial de la cuenta
de viajes mas importante del pais
puede suponer un reto profesional,
que estamos seguros de poder
afrontar, pero nunca un riesgo fi-
nanciero que ponga en cuestion un
modelo de negocio validado por
nuestros clientes y proveedores
durante muchos anos.

co Fiva Muroz

te su experien-
cia en este
mercado. Cier-
tamente IAG7
Viajes esta es-
pecializada en
viajes y even-
tos corporati-
VOS pero con-
tamos con di-
ferentes lineas de nego-
clo que suponen un im-

P.- IAG7 Viajes cerr6 2016 con
un volumen de negocio de 145 mi-
llones de euros, un 3,6% mas que
en 2015. ;Qué resultado han al-
canzado en 2017?

R.- Seguimos creciendo de una
manera constante y

P.-IAG7 Viajes también lleva la
gestion del lote mis jugoso del
Imserso junto a Iberia, Alsa y
Gowaii, gestionado a través de la
UT Mundiplan. ; Esta satisfecha
con este contrato?

R.- Si bien los comienzos fueron
muy dificiles debido a la dilacion
de laadjudicacion y la complejidad
de la puesta en marcha, actualmen-
te estamos muy satisfechos en la
evolucion del negocio. El equipo
de profesionales es de primer nivel
y el apoyo vy la relacion con nues-
tros socios es muy buena.

P.- ;Volverin a presentarse a
través de Mundiplan en el proximo
concurso del Imserso?

R.- Es pronto para opinar al res-
pecto, porque ni siquiera hay con-
curso, pero lo cierto es que en
Mundiplan ya hay una gran expe-
riencia en la gestion de estos via-
jes que deberia aprovecharse.

P.- A finales de 2017 se incor-
poraron a GEBTA Espaiia. ;Qué
les llevo a tomar esta decision?

R.- Era una decision logica, con-
secuencia de nuestra trayectoria y
la especializacion de nuestro nego-
cio hacia los viajes corporativos.
Posiblemente GEBTA sea actual-
mente el mayor foro donde compar-
tir experiencias e inquietudes co-
munes sobre Business Travel.

P.- ; De cudntas agencias dispo-
nen en la actualidad? ; Tienen pre-
visto abrir nuevas oficinas?

R.- Actualmente contamos con
23 puntos de venta, algunos de los
cuales se incorporaron el afio pa-
sado fruto de nuevas aperturas y

adquisiciones. Se-

en base a las previ- guimos con nuestra
siones anuales que Elgmpo IAG7 estrategia de nuevas
nos marcamos. En  Viajes ha superado || incorporaciones se-
concreto,elgrupoha  pp of ejercicio lectivas para 2018.
superadoen 2017 los P.- ;Se han plan-
155 millones de 20;7[08 155 teado dar el salto a
curos de facturacion.  Mtillones de euros alguin otro mercado?
P.- Cuil es su  defacturacion R.- Esteafio 2018

previsién para este
2018 teniendo en
cuenta la victoria en el CORA?

R.- Para 2018 nos hemos marca-
do un crecimiento superior al 10%
en nuestro negocio actual, al que
sumaremos la parte aportada por el
contrato del CORA.

portante valor en la cuen-
ta de resultados de la
compaiiia, como nues-
tro consolidador aéreo,
el receptivo, la division
vacacional, etc. Este
modelo basado en la di-
versificacion nos estd
proporcionando una
buena estrategia de cre-
cimiento asi

como una

importante

ventaja com-

petitiva.

comenzaremos nues-
tras actividades en
Portugal. Las iniciaremos en prima-
vera con la prestacion de servicios
en Lisboa y no descartamos ir mas
rapido en este mercado con la in-
corporacion de alguna agencia lo-
cal ya existente que nos aporte su
experiencia en este mercado.

P.- Mientras que las agencias
dedicadas al vacacional parecen te-
ner mds dificultades econémicas,
las dedicadas al corporate mues-
tran una mayor fortaleza. ; Es éste
el caso de IAG7 Viajes?

R.- Ciertamente IAG7 Viajes esta
especializada en viajes y eventos
corporativos pero contamos con di-
ferentes lineas de negocio que su-
ponen un importante valor en la
cuenta de resultados de la compa-
fila, como nuestro consolidador
acreo, el receptivo, la division va-
cacional, etc. Este modelo basado
en la diversificacion nos esta pro-
porcionando una buena estrategia
de crecimiento asi como una impor-
tante ventaja competitiva.
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Nadie confia en una aerolinea que pierde casi un millon de euros al dia, como perdiamos
nosotros / Nuestras prevxsmnes son seguir operando en Venezuela, aunque estamos
= monitorizando la situacion en el pais permanentemente / Estamos convencidos de queel

NDC es el futuro de la distribucion / Los bajos precios del combustible son un arma con doble filo

«El Puente Aéreo se va a mantener

porque es un servicio muy valorado»
Luis Gallego / Presidente de Iberia

En enero de 2014, el hasta enton-
ces consejero delegado de Iberia,
Luis Gallego, reemplazaba a Anto-
nio Vizquez como presidente. Ac-
cedia al cargo tres afos después
de la creacion de International
Airlines Group (IAG), proyecto en-
tonces muy cuestionado por emplea-
dos e incluso desde el ambito politi-
¢o, y en pleno proceso de reestruc-
turacion de la compaiiia aérea espa-
fola. Ahora, tres afos después de
su eleccion, Iberia ha vuelto a la sen-
da de la rentabilidad y se encuentra
en pleno proceso de crecimiento.

P.- Usted lleg6 a Iberia en uno
de los momentos mas delicados.
En qué estado de salud se encuen-
tra a dia de hoy la compaiiia aérea?

R.- Es indudable que estd mucho
mejor; se ha hecho un gran trabajo
de transformacion pero sabemos que
nos queda otro tanto por hacer para
llegar a nuestra meta. Estamos a mi-
tad de conseguir los ob]uwos de
rentabilidad y retorno de la inver-
sion que el mercado espera para in-
vertir en nosotros, y todavia nos
queda camino por recorrer en la trans-
formacion de la organizacion, de la
culturay del servicio a nuestros clien-
tes. En definitiva, muy satisfechos
con lo realizado hasta ahora, pero al
mismo tiempo realistas y conscien-
tes de lo que queda por hacer.

P.- ; Es rentable la compaiiia aé-
rea en la actualidad?

R.- Si, ya llevamos dos ejercicios
con beneficios operativos, tras seis
afios consecutivos de pérdidas. El
afio pasado tuvimos unos benefi-
cios de 247 millones de euros, que
esta muy bien com-

estan mas implantadas las nuevas
formas de trabajo.

Nuestra reestructuracion ha sido
muy profunda; hay que seguir tra-
bajando pero creemos haber senta-
do los cimientos para que Iberia sea

una aerolinea soste-

parado con los afios S nible en el futuro, al
de pérdidas de los e ha becho un margen de la evolu-
que veniamos. Pero  gran rmbajo de cion de los precios del
este esl un sector en tmnsﬁ)mmcz'(in (é'um bustible yfotms
general muy exigen- actores que afectan
te para los inver- pero nos queda a todo clcrl;cclur.

sores y, para que  Ofrolanto para P-- Iberia ha recu-
confien en nosotros llegar a la meta perado todas las rutas
y podamos seguir que abandond con su
renovando flota, plan de transforma-

abriendo rutas y acometiendo in-
versiones, debemos conseguir ma-
yores niveles de rentabilidad.

P.- ; Hasta qué punto ha influido
el desplome del precio del combus-
tible en la recuperacion de Iberia?

R.- Los bajos precios del com-
bustible son un arma con doble filo:
por un lado, es evidente que en el
medio plazo te permite reducir tus
costes pero, al mismo tiempo, pro-
voca que las aerolineas en general
pongan mas oferta en el mercado y
€s0 crea mayor presion competiti-
vay, por tanto, hace que caigan los
ingresos unitarios. La recuperacion
de Iberia es mas estructural; la
compaiiia se ha transformado des-
de dentro: se han reducido costes
pero, al mismo tiempo, se ha inver-
tido en renovacion de flota y pro-
ducto; somos mas eficientes y mas
puntuales; nos estamos benefician-
do de las sinergias con IAG; nos
hemos cambiado de sede a una mas
moderna y funcional y cada vez

cion. ;A dia de hoy son rentables?
R.- Ese es nuestro objetivo; si he-
mos decidido recuperar una serie de
rutas es porque hemos valorado que,
con nuestra actual estructura de cos-
tes, son sostenibles en el tiempo.

Eltiempo ha demostrado que IAG era necesario

El tiempo
claramente
ha demos-
trado que la | por
alianza con
British Airways para la
creacion de Inter-
national Airlines Group
(IAG) no solo era posi-
tiva, sino necesaria.
Todo lo que dijimos

mos

desde Iberia en sumo- | un proceso  celusGaurgo  tes y supone | ll6ndeeuros
mento se ha ido confir- | consolida- ——  un gran res- | al dia, como
mando. La fusion con | cion a través de fusio- ‘ paldo para Iberia. Sien | perdiamos
British Airways nos ha | nes, integraciones, ad- Iberia hemos podidore- | nosotros.

permitido conseguir
sinergias de costes y de
ingresos que
nuestra
cuenta no ha-
briamos con-
seguido nun-
ca. En los ulti-
afios se
ha producido
en el sector
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P.- Se encuentran en plena ex-
pansion desde hace aiios. ; Cuales
son los mercados prioritarios?

R.- Las rutas entre Europa y
América Latina siguen siendo nues-
tro principal mercado pero, al mis-
mo tiempo, queremos ser cada vez
mas globales y por eso estamos
apostando ahora por el mercado
asiatico con nuestros vuelos direc-
tos a Tokio y Shanghai. Estas nue-
vas rutas estan muy ligadas tam-
bién a nuestra apuesta para que el
Turismo en nuestro pais se abra a
nuevos mercados y se diversifique
€n nuevos San'ICI'llOS.

P.- ; Aun falta un largo camino
por recorrer para alcanzar los ni-
veles de rentabilidad de su socia
British Airways?

R.- Si, todavia tenemos que
avanzar. En Iberia hemos hecho en
los tltimos afos un gran trabajo y
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un esfuerzo enorme pero, ni tene-
mos el tamafio de British Airways,
ni nuestro sub en Madrid es com-
parable en términos economicos al
suyo en Heathrow y, ademas, ope-
ramos rutas muy distintas, por lo
que aunque lene-
mos el mismo obje-

manente en un sector y en un mer-
cado como el nuestro.

P.- ; Qué seria a dia de hoy de
Iberia si no se hubiese embarcado
en el ambicioso proyecto de IAG
junto a British Airways?

R.- En los ultimos afios se ha
producido en el sector un proceso
consolidacion a través de fusiones,
integraciones, adquisiciones... y,
ni Iberia ni ninguna otra aerolinea
de su tamafio podian haber sobre-
vivido al margen de este proceso.
Formar parte de IAG nos hace mas
fuertes y supone un gran respaldo
para Iberia. Si en Iberia hemos po-
dido renovar nuestra flota y aco-
meter otras inversiones durante
nuestra reestructuracion ha sido
porque perteneciamos a un gran
grupo acreo, de otra manera no ha-
bria sido posible: nadie confia en
una aerolinea que pierde casi un
millon de euros al dia, como perdia-
mMos Nosotros.

P.- Iberia ha intentado acallar
los rumores sobre la posible des-
aparicion del Puente Aéreo asegu-
rando que ultima un plan para re-
forzarlo. ;Podria avanzar en qué
consistird dicha estrategia?

R.- El Puente Aéreo se vaaman-
tener, porque s un servicio muy
valorado por los clientes. Estamos
trabajando en formulas que mejo-
ren la oferta actual.

P.- ; Cuiinto dinero tienen rete-
nido a dia de hoy en Venezuela?
¢ Sigue aumentando la cantidad?

R.- La cifra esta en torno a los
200 millones de dolares, la misma
que hicimos publica hace dos afios.
Como el resto de
compaiias aéreas

tivo de rentabilidad,

E [ foco en los

las estrategias para  costes y la
alcanzarlo no tienen producﬁvidad es
por qué ser iguales.

P.- ;Harn falta p anente en un
mis ajustes en el mercado como
presente ejercicio? el nuestro

que operan en Vene-
zuela, estamos traba-

jando para normalizar

esta situacion.

P.- ;No sopesan
dejar de operar vue-
los a este pais si se

‘ quisiciones... y, ni
[beria ni ninguna otra
aerolinea de
su tamaio po-
dian haber so-
brevivido al
margen
este proceso.
Formar parte
de IAG nos

hace mas fuer-

R.- Ya hemos
anunciado que ne-
gociaremos un Expediente de Re-
gulacion de Empleo (ERE) volunta-
rio por ambas partes, tanto para el
trabajador como para la empresa.
En cualquier caso, el foco en los
costes v la productividad es per-

novar nuestra flota y
acometer otras inver-
siones durante nuestra
reestructuracion ha
sido porque pertenecia-
MOS a un gran grupo aé-
de | reo, de otra manera no
habria sido posible: na-
die confia en una
aerolinea que pierde
casi un mi-

mantiene el bloqueo
que les impide la re-
patriacion de estos fondos?

R.- Iberia vuela a Caracas desde
hace mas de 60 afos, en la actuali-
dad con tres frecuencias semana-
les, y nuestras previsiones son se-
guir operando, aunque estamos
monitorizando la situacién en el
pais permanentemente.

P.-Iberia e Iberia Express estan
entre las 28 compaiiias aéreas cer-
tificadas como New Distribution
Capability (NDC), proyecto
liderado por la Asociacion Inter-
nacional del Transporte Aéreo
(IATA). ; Qué les ha llevado a em-
barcarse en este proyecto?

R.- Estamos convencidos de que
el NDC es el futuro de la distribu-
cion hacia un moderno soporte de
ventas; un lenguaje universal al que
puede conectarse cualquier distri-
buidor y que nos permite enrique-
cer nuestra oferta de productos y
servicios mas alla de la disponibili-
dad y los precios, que era lo que
estabamos ofreciendo hasta ahora.
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objetivo es que la prohibicion de las clausulas de paridad sea aprobada por el Congreso de los Diputados

«Podemos decir que ya no hay

reclamaciones falsas»
Juan Molas / Presidente de CEHAT

La problematica de las falsas recla-
maciones de turistas britanicos y la
eliminacion en varios paises de las
polémica clausulas de paridad son,
sin lugar a dudas, dos de las noti-
cias vinculadas al sector hotelero
que mas titulares han generado. El
presidente de la Confederacion Es-
paiiola de Hoteles y Alojamientos
Turisticos (CEHAT), Juan Molas,
da su punto de vista sobre estas y
otras cuestiones de especial rele-
vancia para un sector que afronta
2018 con moderado optimismo.

P.- La problematica de las re-
clamaciones falsas de turistas bri-
tanicos causo un gran revuelo. ;Ha
habido algin avance?

R.- Hamejorado muchisimo. Hubo
una intervencion decisiva por parte
de CEHAT. En los tltimos meses se
han mantenido reuniones con las
autoridades turisticas espaiolas, re-
presentantes del Ministerio de Asun-
tos Exteriores, embajadores de am-
bos paises, miembros de la Asocia-
cion Britanica de Agencias de Viajes
(ABTA) y algunos de los turo-
peradores y proveedores mas impor-
tantes del mercado britanico. Gracias
a todo ello, se han ido aclarando los
términos, se han ido pagando a los
hoteles los saldos pendientes y se
ha ido reconduciendo el tema. A dia
de hoy podemos decir que queda muy
poco por resolver, Podemos decir que
vano hay reclamaciones falsas. Aho-
rael cliente que tiene algin problema
de salud tiene que dirigirse al hotel y
seguir el protocolo que se ha puesto
en marcha para seguir este tipo de
incidentes. Podemos decir que la pro-
blematicayanoes la

que, ademas de los casos llevados
por nuestra asesoria juridica, en ma-
nos de Tourism and Law, ha habi-
do hoteles que han actuado por su
cuenta. Indudablemente se trata de
cantidades muy importantes.

P.- ; Algunos hote-

misma y que se ha ey les llegaron a elimi-
avanzadyo ;lmcho. La colaboracion nar e'legtodo incluido’
P- ;Entoncesya  de ABTA y de la paraevitar problemas?
no hay reclamacio-  Administracion | R.-Nos consta que
nes fraudulentas? AL - algunos negociaron
R.- No. Ha deja- P f‘bha_; espariola con el 1ump}:—:md0r la
do de haberlas por- ~ §7 ha sido posibilidad de elimi-
que cuando un  determinante narlo, pero no ha sido
un tema destacado.

cliente tiene algiin
problema de salud lo
que debe hacer es dirigirse al hotel,
que cuentan con servicios médi-
cos, v a su agencia de viajes con la
que ha contratado el servicio.

P.- ; Estan satisfechos con los pa-
sos dados por Asociacion Britinica
de Agencias de Viajes (ABTA)?

R.- Estamos satisfechos despucs
de la presion que tanto CEHAT
como sus Asociaciones, especial-
mente aquellas de los destinos mas
afectados, hemos ejercido. La co-
laboracion de ABTA ha sido deter-
minante, asi como la de la Adminis-
tracion publica espaiiola.

P.- ;Hay muchas denuncias en
curso contra clientes britinicos?

R.- No nos consta. Se estan so-
lucionando los tltimos flecos, pero
que sepamos, hoy en dia no se es-
tan dando mas casos.

P.- ; Cudinto ha costado esto a los
hoteleros espaiioles?

R.- No tenemos una estimacion,
lo que si puedo decir es que se tra-
ta de cifras muy altas. El motivo es

P.- Ha finalizado
2017y todo parece indicar que, sal-
vo en Cataluna, el mercado hotele-
ro atraviesa un buen momento.
& Qué balance hace?

R.- Lasituacion politica en Cata-
lufia ha sido contraproducente para

Hoteles y agencias estan en el mismo barco

Enel caso del
hotelero que
tiene capaci-
dad para te-
ner una
comercializacion directa
porque dispone de los
medios tecnologicos
después de haber hecho
grandes inversiones, tie-
ne su logica que decida
en funcion de sus nece-
sidades o de lo que crea
mas conveniente. Esto

no quita que luego exis-

tan acuerdos paralelos ‘
con plataformas o agen-
cias. Es normal
que el hotelero
organice pro-
gramas de fide-
lizacion que sir-
ven para mejo-
rar el servicio y
permiten al
cliente tener

el Turismo, pero también hay que
ser consciente de que se venia de
muy arriba y que la caida en la entra-
da de turistas ha sido de un 4,8% en
octubre y de un 2,9% en noviembre.
A nivel nacional, el sector hotelero
atraviesa un buen momento. Todo
parece indicar que en 2017 supera-
remos con creces los 80 millones de
turistas internacionales. No obstan-
te, considero que la prioridad no
debe ser batir récords de entradas,
sino de hacerlo en rentabilidad y
competitividad. Uno de los grandes
retos es desestacionalizar las tem-
poradas y darle un impulso a otros
productos turisticos alternativos al
*sol y playa’, que sigue siendo el eje
fundamental del destino Espana. En-
tre todos los actores, y fundamental-
mente de la mano de las administra-
ciones publicas, debemos potenciar
mas el Turismo MICE, el cultural, el

las mejores op- coJusnMoas  conciertohote- | co. Nos ne-
ciones. Nonos —  leroespaiol,si- | cesitamos
cabe ninguna duda de que ‘ guen siendo fundamen- | los unos a
el futuro pasara por la | tales en muchas zonasy | los otros.

imagen de marca. Solo
aquellos que tengan una
muy reconoci-
davan aser los

ganadores. es absolutamente nece-
El sector | saria. Aunque a veces
hotelerorespe- | nos haya parecido que

ta al canal de
agencias. La
prueba esta en
que dentro del

|

deportivo, el gastronomico, etc., para
asi no concentrar en 120 dias el grue-
so de las llegadas de turistas.

El balance de 2017 es bueno, las
previsiones para 2018 también lo
son, si bien hemos de ser cautos.
Hay que tener en

caso de Estados Unidos, Suiza y

otros mercados del norte de Europa.
P.- ; Cual es la situacion que vi-

ven los hoteleros de Cataluina?

R.- Habiéndose registrado una ba-
jada en la entrada de turistas, la si-
tuacion es de una cierta inquietud.
Solicitamos a los partidos politicos
que arreglen las cosas de una vez
por todas y que se pongan a gober-
nary a dejarse de aventuras que solo
pueden traer perjuicios y problemas
a un sector como el Turismo que es
fundamental en Catalufia. Cabe re-
cordar que estamos hablando de una
aportacion directadel 12% del PIB e
indirecta del 18%, mientras que en
Barcelona representa cerca del 20%.
Por todo ello, lo que reclamamos a
los distintos actores politicos que
tengan buena voluntad para aparcar
diferencias y determinadas aventu-
ras y que se centren en gobernar
pensando en los ciudadanos y en la
competitividad de las empresas. Es-
pero que podamos volver a tener la
imagen de marca que tanto Barcelo-
na como Catalufia han tenido y que
tanto ha costado conseguir.

P.- ;Ha habido fuga de empre-
sas en el sector hotelero?

R.- Algunos grupos hoteleros
han cambiado de sede por estrate-
gias privadas, pero ahi no debemos
ni podemos opinar porque se trata
de decisiones personales. Entende-
mos perfectamente cualquier alter-
nativa que el hotelero, pero no opi-
namaos Si €S Con\*cnienle 0 no.

P.- Las cliusulas de paridad ya
son nulas en el 46% del mercado
turistico de la UE. ;Y en Espaiia?

R.- En Espaiia son

cuenta que las alti- U nulas de facto; no son
mas cifras de reser- no de los aplicadas de forma
vas de nuestros grandes retos es obligatoria todavia por
Erincipalcs m I:rca- desestacionalizar las OTC{:H La peticion

os emisores hacia reiterada de CEHAT es
destinos competi- las temp O,radasy que el Gobierno adop-
dores se estan recu-  darle un impulso te pronto las medidas
perando, especial- @ Otros productos necesarias. El objetivo

mente en Turquia.
También hacia Ttnez
y Grecia. Tenemos que hacer un se-
guimiento de como va evolucionan-
do cada uno de nuestros mercados
mads importantes y tambicn intentar
potenciar otros que estin teniendo
grandes crecimientos, como es el

tipos de productos. La
relacion entre agencias y
hoteles, si bien ha habi-
do tiempos de todo tipo,

era de amory odio, esto
no es cierto; vamos de
la mano y estamos en el
mismo bar-

es que sea aprobado
porel Congreso de los
Diputados. Para ello nos hemos re-
unido con diferentes partidos politi-
cos. Nuestra intencion es que se
apruebe con la mayor brevedad. Son
nulas de facto, pero ahora falta que se
plasme en la legislacion.

P-- ; La prohibicion llegari pronto?

R.- Las cosas de palacio van
despacio. Ha sido una peticion que
hemos trasladado al Gobierno en
reiteradas ocasiones y va nos he-
mos reunido con la gran mayoria
de partidos. Esperemos que el Par-
tido Popular lo presente lo antes
posible y que sea obligatorio.

P.- Ustedes han llegado a acu-
sar a las grandes plataformas de
"ahogar la libertad del empresa-
rio". ; Tanto daiio les han hecho las
pricticas de estos portales?

R.- Mis que de ahogar, de limitar
la libertad del empresario. Entende-
mos que el hotelero tiene que tener
la libertad de establecer el precio que
considere mas oportuno en funcion
de sus posibilidades y del mercado.
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RESTAURANTE KALMA, UN VIAJE POR
LOS SABORES DEL MAR MEDITERRANEO

Tanto el otofic como el invierto son tambien buenos
momentos para hacer un viaje al Mar Mediterraneo; y si
no es fisicamente, lo es a través de los sentidos. ;Como?
El sabor, en este caso, es el capital de un barco que nos
transporta de pleno ala albufera valenciana.

En un espacio, entre azules y blancos, se encuentra
el Restaurante Kalma de Madrid Marriott Auditorium
Hotel & Conference Center, un salon que brinda a sus
comensales una gastronomia actual, de calidad y medi-
terranea, donde prima el arroz, la carne, el pescado vy las
mejores ensaladas con sabor a litoral.

Este espacio culinario nos envuelve en la tranquilidad v.
comono, enla calma, a través de una decoracion frescay
natural. La simulacion de las estacas en todo el perimetro,
el agua de los vidrios azules de las bodegas centrales y la
luminosidad de los blancos de paredes y techos son sim-
bolo de calidez y calidad.

Madrid Marriott Auditorium Hotal & Conference
Center renueva, de cara a las estaciones frias del afio,
la oferta gastrondomica de su restaurante. Con una ex-
celente calidad y un exquisito trato al cliente, el hotel pro-
pone una experiencia gastronomica repleta de matices,
capaz de generar multitud de sensaciones.

Entre susentrantes destacan platostansabrosos como
Jaman [bérico de bellota acompariado de pan de acei-
tunas y tomate rallado; Tatin de invierno con rebozuelos,
orgjones y nueces de macadamia; Salmon marinado en
miso rojo sobre caldo de chipiron e hingjo fresco; Lengua
de ternera estofada, castanas y fabes. Navajas, romesco,
picadillo picante, gel de lima y jengibre; Caneldn relleno de
txangurro con salsa de carabineros; Pan frito relleno de
rabo de toro y ciruelas pasas con salsa de moscatel; Pul-
po con emulsion de pimenton y patata violeta; Ragout de
setas de temporada con panceta a baja temperatura, sin
olvidarnos de Ensalada de lentejas variadas, pato confita-
do, nabo daicon encurtido y gelatina de pomelo agri-dulce.

A continuacion, el comensal podra elegir entre una am-
plia variedad de arroces, pasta fresca o pescados, en-
tre los que sobresalen propuestas tan apetecibles como
Faella de pescados y mariscos; Arroz meloso con ternera
y shiitake; Fideua melosa de almejas y gambas; Tagliatelle

Il

al huevo; Margherita al sabor dimare; Gartotellone verdi
de ricota y espinaca; Paccheri; Rape con demi-glace y sal-
teado de verduritas; Corvina en salsa de tomate, especias,
limones encurtidos y cilantro fresco v Bacalao ahumado,
salsa de manzana v jengibre y patatas al horno.

Sise opta por la carne, se podra elegir entre Entrecote
con patatas raté salteadas con ras san hanout y salteado
de kale; Medallon de solomillo de ternera con cebolleta
fresca, patatas a la mantequilla y teja de trufa negra; Ca-
rrilleras de cerdo ibérico estofadas con alcachofas: Lomo
de corzo asado a las hierbas de monte bajo y salsa de vino
dulce de Jerez y pasas.

Imposible clvidar el lado mas dulce. Entre los postres
cabe destacar la Tarta de merengue de pistacho y cremo-
so de chocolate negro; Babaroise de naranja, qunkuat, gel
de limon y cumbre de citricos; Panna cotta de frutos rojos
con cremoso de chocolate y merengue y Mousse de me-
locoton, frambuesas y chocolate blanco.

www.madridmarriottauditorium.com www.principefelipecongresscenter.com
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EL FUTBOL SE JUEGA EN EL CHAMPIONS
BAR DE MADRID MARRIOTT AUDITORIUM

El salon mas especial de este establecimiento madrile-
fio presenta sus exclusivos menus para disfrutar al maxi-
mo de los partidos de futbol de la temporada

Con la mejor competicion espanola y europea co-
rriendo ya hasta el pitido final de un Ultimo partido, el
Champions Bar se reafirma como el mejor lugar en el que
disfrutar de la magia del futbol durante toda la temporada.
En este espacio, uno de los mas singulares y vibrantes del
Madrid Marriott Auditorium Hotel & Conference Center,
se podran degustar ahora unos menus especiales en dias
de partido.

Llega un momento en la vida de todo aficionado en el
que los bares dejan de ser un lugar de paso para convertir-
se en una segunda casa donde compartir una misma pa-

sion: el mejor futbol. A medida que grandes campeonatos
europeos y espanoles avanzan, los nervios aumentan, vy
aungue es imposible asistir personalmente a cada parti-
do, existe el lugar perfecto para verlos todos conla misma
emocion y en una grada muy particular y personal.

Equipado para satisfacer las necesidades de todos los
aficionados, el Champions Bar de Madrid Marriott Audito-
rium Hotel & Conference Center se situa como el punto
de encuentro definitive para todos aquellos que buscan la
mejor butaca fuera de los campos de futbol: un lugar ideal
para dejarse llevar por la magia del deporte.

Su oferta gastronémicade lujoy suestiloinigualable o
convierten en uno de los salones mas especiales del hotel,
gue cuenta ademas con nueve televisiones. Elvalor ana-
didolo aporta un apasionante ambiente deportivo donde
la emocion es un imprescindible, Ademas, con motivo de
la temporada europea, el Champions Bar se ha adaptado
a los nuevos horarios previstos para los partidos. Durante
las jornadas de campeonato, sus puertas permaneceran
ablertas desde |las 18.30 horas hasta las 2.00 de la ma-
drugada para garantizar el maximo disfrute antes, durante
y después de cada encuentro.

Otra de las caracteristicas que distinguen a este es-
pacio es su exqguisita cocina americana, que envuelve
al comensal en una experiencia culinaria de calidad. El

Champions Bar ha disenado unos menus especiales que
estaran disponibles los dias de futbol. Para que los bue-
nos resultados sean todavia mas memorables, los afi-
cionados podran elegir entre el menu Champions 1, que
incluye un plato a escoger entre Hamburguesa, Quesa-
dilla de Pollo, Alitas de pollo, Pizza Margarita o Perri-
to Caliente XXL v una cerveza, refresco o vino; o bien el
menu Champions 2, para estomagos mas exigentes, con
el que se podra degustar un entrante, Crema de Calaba-
cin, Ensalada Caesar con pollo, Fritos de jalapefios con
queso cheddar, Mini sartén de nachos o Calamares a la
romana; y un segundo plato, Hamburguesa con pata-
tas fritas, Alitas de pollo BBQ o picantes, Pizza Marga-
rita o Perrito caliente XXL, acompanado de nuevo por
una cerveza, refresco o vino.

Disfrutar de la mejor hamburguesa American Style y
brindar con una cerveza bien fria por los mejores resul-
tados es aun mas satisfactorio desde el Champions Bar.
Para poner la guinda a una jornada de partido perfecta se
ofrecera tambien un precio especial en copas premium.

Brindar por el triunfo nunca supo tan bien.

www.madridmarriottauditorium.com www.principefelipecongresscenter.com
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UNA HISTORIA DE LEGUMBRES EN LAS JORNADAS
GASTRONOMICAS DE MADRID MARRIOTT AUDITORIUM

Lentejas, garbanzos y alubias o judias. La historia de las
legumbres en nuestra alimentacién es mucho mas anti-
gua que los guisos vy pucheros de la abuela.

Se cuenta su historia desde el Neolitico, pasando por
el antiguo Egipto y los hebreos hasta la Grecia de antano,
cuando el garbanzo era un alimento comun enlos tiempos
de Homero y las habas se utilizaban para emitir el voto en
el agora. No podian ser menos los romanos. 5us legiones
se alimentaban con una dieta a base de legumbres secas.
Y aqui, en Espania, el plato nacional por antonomasia, co-
cido, pote, caldo o puchero; lleva, casi por obligacion, al-
guna legumbre entre sus componentes. Un ingrediente
protagonista que a dia de hoy sigue alimentando los pa-
ladares mas exquisitos. Si de eso, precisamente, alguien
sabe algo, ese es el Madrid Marriott Auditorium Hotel &
Conference Center.

Estos alimentos deben ocupar un espacio destacado
en cualquier dieta que se considere equilibrada y por este
motivo se encuentra en la base de la piramide de nuestra
alimentacion. Es por esto que el equipo del Madrid Marrio-
tt Auditorium quiere acercar esta realidad a sus clientes a
traves de una gastronomia tradicional. con los detalles
innovadores que aportalatécnicay lainvestigaciony pre-
sentando finalmente una oferta basada en las lequmbres
combinadas y enrigquecidas con productos cercanos vy
sostenibles.

Este ano el Restaurante Kalma de Madrid Marriott Au-
ditorium presenta del 27 de noviembre al 1 de diciembre.
unas nuevas Jornadas Gastrondmicas basadas enlas le-
gumbres y presentadas en cuatro grupos diferentes. De
cada uno de ellos, el cliente elegira uno de los platos.

De los aperitivos de legumbres con nombre propio.
se podra escoger entre Tartar de lentejas caviar con ber-

berechos, Ajo blanco de altramuces y chufas con moja-
ma, Capuchino de haba verde sobre crema de torrefacto
de cebolla, Garbanzo pedrosillano frito sobre crema de
apio nabo v cigala. Fara los entrantes ligeros de legum-
bres, frias y templadas las opciones son: Ensalada de
pochas con bacalac ahumado costrones de pan de acei-
tunas y gel de piparras, Falso risotto de orzo, guisantesy
trufa negra, Menestra de habitas y achicoria con torrez-
no de Soria, Lentejas amarillas al pil pil con cocochas de
bacalac.

Las legumbres con tradicion nos traen cuatro posi-
bilidades: Fabada Asturiana con su compango, Alubia de
Tolosa con berza y morcilla de verduras, Verdinas esto-
fadas con chipirones y almejas, Potaje de garbanzos con
espinacas y bacalao. Una buena comida siempre termi-
na con un mejor postre: Crema de alubia blanca vainilla
y bizcocho de albahaca, Tarta de queso con galleta de
garbanzos castellanos, Tiramisu de guisantes y te macha,
Brazo de gitano relleno de alubia pinta crema de canela y
regaliz.

Javier Saez-Bravo Martinez, Jefe de cocina del Res-
taurante Kalma, asegura que "para conseguir su mejor
expresion ha tenido que tener 'Kalma', utilizar tempera-
turas suaves y un delicado cuidado en su manejo y bus-
car una compania acertada de otros ingredientes para
conseguir llegar a una nutricion plena. Con las legqumbres
no he utilizado atajos para llegar a preparar estas elabo-
raciones, me he preocupado de que todas sean del ano
v que tenga origen, he cuidado su hidratacion con aguas
blandas, y para conseguir una buena digestion, he trata-
do que los oligosacaridos esten disueltos cuando Uds los
consuman v los he vestido v presentado especialmente
para la ocasion”.

www.madridmarriottauditorium.com www.principefelipecongresscenter.com
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ENTREVISTA JAVIER SAEZ-BRAVO MARTINEZ

El amor en cada plato

JAVIER SAEZ-BRAVO MARTINEZ £5 UN COCINERO
INQUIETO QUE SE CARACTERIZA POR ACTUALIZAR
LA COCINA CLASICA MANTENIENDO Y CUIDANDO EL
SABOR DEL PRODUCTO. CONOCEMOS LOS ENTRESI-
JOS DE LA COCINA DEL RESTAURANTE KALMA DE LA
MANO DE SU PROPIO CHEF.

;Comoestudiaadia?

Llego al despacho, miro las drdenes de servicio, ademas
de una pizarra donde organizamos el trabajo: mesas, tipo
de menu; también las especificaciones del cliente, lo que
busca y nos ha pedido. Con esta informacion, organizo a
mi equipo vy distribuyo partidas y tareas. Tenemos varios
servicios: uno de manana, otro de tarde y otro de Ejecuti
v, entre otros,

Una curiosidad. ;Cuando cocinas en qué piensas?

En los clientes. Es importante saber las sensaciones
gue vamos a transmitir. Nosotros trabajamos para hacer-
les felices, sorprenderles y satisfacerles. Buscamos mu-
chasveces la sorpresa, no solamente algoricoy sano. kse
efecto Wow que buscamos en Marriott y en el Restauran-
te Kalma lo logramos mediante el trabajo de la salay de la
cocina.

;Qué tiene este restaurante que no tengan otros?
¢Cual es la clave de su éxito?

Tanto la cocina como la sala esta formada por profesio-
nalesimplicados enlograr la satisfaccion del cliente. Hasta
agui es una maxima que se destila en cualguier otro lugar.
¢ Cual es la diferencia? Intentamos personalizar mucho el
servicio para que el cliente se sienta querido v cercano.
Buscamos la calidad del producto, cocciones mas come-
tidas, sin abandonar la tradicion, pero mezclandola conla

nueva cocina: menos grasa, resultados mas modernos y
productos de cercania.
:;Como es el departamento?

Tengo un equipo muy fuerte que esta comprometido
con esta casa y este restaurante. Hacen un esfuerzo dia-
rio muy grande para poder llegar a buen fin y que el cliente
se vaya contento. Yo no podria hacer nada sin mi equipo.
Siempre les valoro y cuento con ellos; es mas, la mayoria
de las decisiones que se toman aqui se hacen teniendo en
cuenta su opinion.
¢Qué eslomasimportante que tiene que tener un plato?

Sabor, coccion adecuada y estetica. Nos tiene que lla-
mar la atencidon, y ademas tiene que estar bueno.
Personalmente. ;Qué ha supuesto para ti la experien-
cia Marriott?

Al entrar en la compania, aparte de la estética del ho-
tel que ha mejorado muchisimo, asi también se ha visto
una mejora en los servicios. Existe una mayor exigencia en
cuanto a controles de calidad y nuestra superacion dia a dia.

En esa superacion diaria, no nos conformamos con lo
hecho hasta hoy, siempre estamos buscando hacerlo de
forma brillante.
¢Como te imaginas al hotel en unos anos?

Lo mas arriba, el numero 1. Luchamos cada dia para que
es50 seauna realidad.

Define el hotel con tres palabras.

1. Carino hacia el cliente.

2. Profesionalidad.

3. Atencion al detalle.

:Cual es tu plato preferido?

El amor. Eso es lo que transmitimos en cada plato. Sa-

tisfaccion y amor.

www.madridmarriottauditorium.com www.principefelipecongresscenter.com

onem
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nuestras ventas / Es muy importante mantener una estrecha relacion comunicando cada una
de las novedades del hotel / La remodelacion ha permitido que muchos clientes sientan la

curiosidad de descubrir las instalaciones / La economia colaborativa ilegal perjudica a todo el mundo

«Marriott International nos ha
acercado al resto del mundo»

Pablo Vila / Director del Madrid Marriott Auditorium

El Madrid Marriott Auditorium Ho-
tel & Conference Center se ha con-
solidado como uno de los espacios
MICE de referencia de la Comuni-
dad de Madrid. Su espectacular
remodelacion, asi como su pertenen-
cia a la familia Marriott Interna-
tional, han supuesto un espaldarazo
para el hotel que dirige Pablo Vila.

P.- Después de més de un afoy
medio desde su remodelacion y for-
mando parte de la familia Marriott,
;qué balance hace de este periodo?
& Qué le ha dado Marriott al hotel?

R.- En lineas generales el balan-
ce ha sido muy positivo. Como es
l6gico, los comienzos fueron com-
plicados debido al gran cambio que
se produjo para adaptar cada uno
de los servicios a los estandares
de la marca. Un afio y medio des-
pués podemos decir que el feed-
back por parte del cliente es muy
bueno, aspecto que hace que el
personal se sienta mas satisfecho
de su trabajo. Marriott Internatio-
nal nos ha acercado al resto del
mundo, multiplicando de este modo
las posibilidades de llegar a nue-
vos clientes y lograr afianzarnos a
nivel internacional en el sector
MICE, que siempre es nuestra meta.

P.- ; Como ha respondido el Sec-
tor MICE ante esta renovacion y
cambio de marca?

R.- Muy bien. La remodelacion
en la decoracion, asi como en los
servicios, ha permitido que muchos
clientes sientan la curiosidad de
descubrir las instalaciones. Sin ol-
vidarnos que muchos organizado-
res, en especial, internacionales,
buscan unos estin-

Por otro lado, se han producido
importantes innovaciones a través
de herramientas como Meetings
Imagined y Meeting Services App
que facilitan la gestion y el desarro-
Illo de los eventos. Meetings

Imagined es una pla-

dares asociados a S taforma que colabora
Marriott. Por otra e ha logrado con el organizador
parte, también se ha recuperar el del evento identifi-
Mo [ R i coia wo
diferentes motivos, por -gferentes de los elementos
no volvia al hotel. motivos, no para lograr una re-

P.-Podriadescri-  volvia al hotel union mas creativa,

bir en qué ha cam-
biadola oferta MICE
del hotel con la marca Marriott.

R.- Ademas del gran cambio a
nivel fisico, debemos resaltar el re-
fuerzo que se ha llevado a cabo en
el concepto de F&B. Creando, en-
tre otros aspectos, nuevas y varia-
das opciones como el Champions
Bar, Executive Lounge, Restauran-
te Kalma, Lounge Bar y Atrium Bar.
Debido al aumento de un cliente
cada vez mas exigente con unas ne-
cesidades mas especificas, se ha
reforzado la oferta Healthy con tra-
tamientos especializados y activi-
dades en el nuevo Fitness Center.

P.- ; Qué servicios del hotel des-
tacaria para el Sector MICE?

R.- Si tuviera que resaltar un as-
pecto seria la capacidad que tiene el
hotel y centro de congresos de ofre-
cer un servicio completo al cliente.
Desde alojamiento, hasta espacios
para reuniones, F&B, pasando por
una variada oferta de restauracion,
asi como servicios adicionales como
Fitness Center o shutile, entre otros.

adaptada a las nece-
sidades del cliente lo-
grando una experiencia Gnica y
personalizada. Para ello, existen siete
diferentes tipos de propositos: cele-
brar, decidir, formarse, idear, conec-
tar, producir y promocionar. Meeting
Service App es una aplicacion movil

Ofrecemos un servicio completo al cliente

Situviera que
resaltar un
aspecto seria
la capacidad
que tiene el

hotel y centro de congre- como Mee-
sos de ofrecer un servi- | tings Imagined
cio completo al cliente. | y Meeting Ser-

Desde alojamiento, has-
ta espacios para reunio-
nes, F&B, pasando por
una variada oferta de res-
tauracion, asi como ser-
vicios adicionales como
Fitness Center o shuttle.

Por otro lado, se han ‘
producido importantes

innovaciones
a través de he-
rramientas

vices App que
facilitan la
gestion y el
desarrollo de
los eventos.
Meetings Imagined es ‘
una plataforma que co-

que permite al organizador del even-
to estar en constante comunicacion
con la coordinadora in house a tra-
vés de un solo clic. De tal manera
que puede obtener una respuesta in-
mediata sin necesidad de realizar una
llamada telefonica.

P.- ;Qué volumen de eventos
puede acoger el Madrid Marriott
Auditorium a lo largo del afo?

R.- Alrededor de 400 eventos.
Ademas, en el 2016 se ocuparon
90.000 habitaciones relacionadas
con el sector MICE, representando
el 50% de ocupacion del hotel. Pa-
sando mas de 225.000 personas y
llegando a 3.500 salas ocupadas a
lo largo del pasado ano.

P.- ;Es uno de los hoteles de la
Comunidad mejor preparados para
albergar este tipo de eventos?

R.- La variedad de espacios que
permiten adaptarse a cada una de

< PasLo Viia

las necesidades del cliente, junto
con las capacidades que éstos ma-
nejan y un servicio 360 grados lo
convierten en una de las mejores
opciones de la Comunidad.

P.- ; Cual es el porcentaje de ne-

proximos meses el Madrid Buffet y
los suelos de las salas de reunio-
nes seran reformados.

P.- ; Qué porcentaje de sus ven-
tas canalizan en estos momentos a
través de las agencias de viajes?
;Son socios fundamentales?

R.- Por supuesto, ya que son los
que conectan al usuario con la ofer-
ta hotelera. Podriamos estar hablan-
do de mas de un 85%.

P.- ;Como intentan promover sus
ventas a través de intermediarios?

R.- Es muy importante mantener
una estrecha relacion comunican-
do cada una de las novedades del
hotel. Ademas, desde nuestro pun-
to de vista es crucial la visibilidad
que podamos tener tanto a nivel in-
ternacional como nacional en even-
tos, workshops, fam trips, ferias
como IMEX o IBTM, asi como vi-
sitas personalizadas a agencias.

P.- ; Les afecta de algiin modo la
economia colaborativa?

R.- No podemos negar que la
economia colaborativa ilegal perju-
dica a todo el mundo. Sin embargo,
al ser un hotel orientado a MICE, el
impacto es mucho menor.

P.- ; Cree que la Administracion
madrilefia debe abordar este fend-
meno con urgencia?

R.- Es una necesidad tomamos en
serio este fenomeno y buscar, entre
todos, el mejor camino que beneficie
al Turismo en nuestra Comunidad.

P.- Los hoteleros se quejan mu-
cho del peso dominante de Booking
en la distribucion de sus servicios.
;Qué opina al respecto?

R.- La primera obligacion del ho-

labora con el organiza-
dor del evento identifi-
cando su pro-
posito y adap-
tando
uno de los ele-
mentos para
lograr una re-
union
creativa, adap-
tada a las ne-
cesidades del
cliente logran-
do una experiencia uni-
cay personalizada. Para

cada

gocio que represen- telero es diversificar
tael MICE? : la clientela para dis-
R.- Aproximada- tempre estamos | minuir su dependen-
mente podemos es- llevando a cabo cia ya que luchar con-
l'a{;'(}!m(l;landu de un mejoras para t[_;"d E‘igan:‘cs c(;llmo
50% de ocupacion ooking o Expedia se
y un 70% anivel de adap {amos alas antoja una tarea mas
produccion MICE. necesidades de que complicada. Por
P.- ; Prevén nue- los clientes ello, debemos depo-
sitar esfuerzos en

vas mejoras en el
establecimiento?
R.- A pesar de que se ha refor-
mado recientemente la totalidad del
hotel, siempre estamos llevando a
cabo mejoras en las instalaciones
para adaptarnos a las necesidades
de los clientes. De hecho, en los

ello, existen siete dife-
rentes tipos de proposi-
tos: celebrar, decidir, for-
marse, idear, conectar,
producir y promocionar.
Meeting Service App es
una aplicacion movil
que permite al organiza-
dor del evento estar en
constante comunica-
cion con la
coordinado-

rain ;T(JIJ.S'L’ a

través de un

solo clic.

mas

posicionar el hotel
online de forma optima.

P.- La recuperacion del consu-
mo, aunque lenta, es un hecho. ;Se
han visto beneficiados?

R.- Actualmente, podemos con-
firmar que el sector MICE esta pa-
sando por mejores momentos y, de-
bido a los datos que manejamos,
asi seguira siendo. No obstante,
debemos seguir trabajando y ade-
cuar las necesidades y exigencias
de los clientes para poder seguir
hablando de un crecimiento y re-
cuperacion del sector y asi conse-
guir que Madrid sea uno de los prin-
cipales destinos en Espania.

P.- ; Han aumentado los niveles
de rentabilidad?

R.- Larenovacion del hotel, jun-
to alaincorporacion a lanueva mar-
ca y la recuperacion del sector nos
han permitido mejorar en precio has-
taenun 20% y una mejora de la ocu-
pacion en un 5%. Aspectos que vie-
nen acompaiados de una mayor
exigencia por parte del cliente.
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que ser la profesionalidad / OPC Espaiia es una Federacion dindmica, es activa y quiere
implicar o agrupar a todos los sectores / La asistencia a eventos de indole formativo no se

va a penalizar / Con la evolucion de la libre competencia, a veces se ha temido por el intrusismo

«La Federacion ha sido testigo de

la evolucion del Sector»
Matilde Almandoz / Presidenta de OPC Espaia

La presidenta de la Federacion Es-
pafola de Asociaciones de Empre-
sas de Organizacion Profesional de
Congresos (OPC Esparia) hace un
repaso de las actividades del orga-
nismo en sus 30 afios de historia.

P.- OPC Espaiia esta de celebra-
cion en este 2017. Cumple 30 aiios
desde su fundacion y lo celebra bajo
el claim de los pioneros a las nuevas
tecnologias. ; Cémo ha evoluciona-
do el Sector MICE en este periodo?

R.- Bien, pues hemos cogido este
claim porque creemos que, por un
lado, queremos remarcar y distinguir
el trabajo de los primeros, de los pio-
neros. El mundo de los congresos o
el Sector MICE no naci6 hace 30
anos. Ha existido siempre como el
mundo ferial. Pero

R.- Hace 30 anos se podia ver o
podia pensarse que los mercados
estaban mas segmentados, inclu-
so mads sectorizados. Con la evolu-
cion de la libre competencia y de la
posibilidad de desarrollar cualquier
tipo de actividad, pues a veces se
ha temido por el intrusismo. Es de-
cir, lo que ha desaparecido de aque-

lla época es que po-

como Sector, fueron E dia haber un cierto
estos pioneros, que [ Sector debe proteccionismo y el
son los presidentes poner unos proteccionismo aho-
acnnl:ri(areg,bco_zpo estandares de ra n(l) existe. _Enton-

‘arlos de Sebastian, : ces la garantia para
Elena de Medem, Ju- ca-lzc.lac?pam el Sect%)r tieneI:que
lio Abreu, los que — munIMIZAar el ser la profesiona-
vieron en sumomen- Intrusisnio lidad, es decir, que
toque habiaunaac- e SCa ¢l propio Sector

tividad que iba co-

giendo fuerza y que tenia que tener
un tratamiento profesional. Enton-
ces bueno, por eso, remarcar los pio-
neros. “Hasta las nuevas tecnolo-
gias’, es nuestro momento, enton-
ces el Sector ha evolucionado en
funcion de la misma evolucion que
ha tenido la sociedad. Primero los
formatos eran de una manera, eran
mas presenciales, las distancias
eran mas largas, las canciones mas
completas, habia

el que ponga unos
estandares de calidad que sean los
que hagan que se valore y que sean
los que minimicen el intrusismo.

P.- ; Qué programa de activida-
des tiene preparado la Federacion
para este aniversario?

R.- OPC Espaiia es una Federa-
cion dinamica, es activa y quiere
implicar o agrupar a todos los sec-
tores. Para ello tiene un programa
completo. El primero ha sido la jor-

nada del pasado dia

programas comple- O : 13 de septiembre que
mentarios. Ahora se PC Madrid hemos hecho, la jor-
va mds a las esen-  posfd trabajando nada técnica con una
ciasdc‘la fom_lacién, intensamente en de nuestras inquie-
a los contenidos, a . 5 tudes de ahora que
reducir tiempos, a la organizacion son la aplicacion de
optimizar tiempos. del 30 Congreso los codigos éticos.

P-;YlaFedera-  Ngcional El dia 26 de octubre
cion OPC Espaiia? tendremos nuestro

R.- Pues la Fede-
racion yo creo que ha querido ser
testigo, testimonio y acompaia-
miento del Sector. Ha ido evolucio-
nando tras las adversidades que ha
tenido la actividad y que tiene el
Sector. Desde el principio se tuvo la
vision de que la cadena que tiene el
MICE es una cadena de valor en la
que hay muchos intervinientes, en-
tonces desde el primer momento, y
por lo tanto aquellas empresas, los
OPC —empresas de organizacion
integral—, a todos aquellos elemen-
tos, servicios, proveedores, players,
como colaboradores que son indis-
pensables para que ese producto
final, que es un congreso, que es un
producto MICE, que es un produc-
to complejo, sea perfecto. Entonces,
en ese sentido, yo creo que es la
gran aportacion y por eso, hoy en
dia en la Federacion, que bueno, que
esta en todos los sectores.

P.- ; Qué problemas tenia el Sec-
tor hace 30 afios y cudles son los
retos a los que se enfrenta ahora?

Puchero, un evento
que se creo el afio pasado en oto-
fio y que ahora se va a lanzar la
campaiia de difusion. Luego ten-
dremos otro evento que aun tene-
mos que calendarizar pero que sera
en noviembre o en diciembre, que

es uno al que le tengo especial ca-
rifio, en el que presentaremos una
publicacion que se va a llamar "De
los pioneros a las nuevas tecnolo-
gias’ y que quiere ser un recorrido
por estos 30 aflos de la Federacion.
P.-La primera actividad de este
aniversario ha sido la jornada so-
bre los cédigos éticos de las far-
macéuticas y otras sociedades.
. Por qué es tan importante para
los OPC conocer estos codigos?
R.- Es importante porque es uno
de los sectores que mas demanda
el mundo de las reuniones, el mun-

do de los congresos, el mundo de
los seminarios. La profesion médi-
ca tiene el requisito evidente de te-
ner una formacion continua de alto
nivel, entonces es el gran deman-
dante del mundo de las reuniones.
Pero al mismo tiempo, esa forma-
cion, que segtin la normativa espa-
fola tiene que estar aceptada por
el Ministerio, a veces es implemen-
tada por otros sectores, como pue-
de ser la industria farmacéutica, lo
que ha generado en algiin momen-
to pues ciertas tensiones, ciertas
diferencias entre lo que era los

El Foro MICE busca ser la voz del Sector

ElForoMICE | Entonces el hecho de ‘ Sector como sector eco- | netambién herramientas
buscaser,de | estar SITE, MPL ICCA, | ndmico es muy impor- | de promocion, como
alguna ma- | SpainDMCs, tante; unabue- | TurEspafia, y en esa red
nera, la voz | OPC Espara, y na interlocu- | se podria optimizar la
del Sector, | tener una voz cion;ytambién | promocion para tener
ser el interlocutor que | MICE puede darle importan- | unavision mayor. Enton-

pueda tener la Adminis-
tracion. A veces en el

facilitar esa
interlocucion

cia a la promo-
cion del pais

ces, el Foro tiene como
objetivos la promocion

mundo asociativo se | conlaAdminis- espanol. Espa- | MICE de Espana, la visi-
van segmentando los | tracion. Porun fia es un desti- | bilidad de Espaiia como
grupos y entonces hay | lado, el objeti- [ noMICEdeex- | destino
muchas voces, que eso | voesponeren ceMamprAimannoy  celenciay hay | MICE, el co-
siempre para la Admi- | valorelSector; — quedarle visi- | nocimiento
nistracion a veces difi- bilidad y promocion. En | delSectory la

culta la comunicacion.

cuantificar el Sector, es ‘
decir, la inteligencia del

este sentido, Espana tie-

interlocucion.

estandares que tenian que seguir-
se en la organizacion. Por eso es
importante que una vez que la in-
dustria define esos estandares de
organizacion, los operadores, sean
los OPC o las agencias, los conoz-
can perfectamente.

P.- Una noticia importante en los
tiltimos meses para los OPC y para
todo el Sector MICE hasido la con-
firmacién de la no tributacién de los
médicos por su asistencia a congre-
s0s. ;Como valora este hecho?

R.- Ha habido de alguna manera
una cierta confusion en relacion a
este tema en los tltimos meses. Ha-
blando con Serafin Romero, el pre-
sidente de la Organizacion Médica
Colegial de Espana (OMC), con el
que mantuvimos también una re-
union de trabajo, lo comentibamos.
La normativa espaiiola de IRPF no
ha habido cambios, pero si ha ha-
bido algunos olvidos: parece que
se podian penalizar la asistencia. Lo
que queda claro, parece ser, es que
en ese tema de IRPF, la asistencia a
congresos que sean de indole for-
mativo, osea la asistencia a temas
de formacion, no va a tener ningu-
na penalizacion. Y lo que parece ser
es que estaba antes pero que tiene
que ser clarificado.

Es importante, ademas, que afec-
ta a todos los sectores, no solo al
sector médico, a cualquier sector
cuando uno acude a algiin tema que
es formativo. Otro tema serd otro tipo
de actuaciones que puedan ser, pero
la formacion no lo es. Lo que si con-
sideramos, volviendo a tu pregun-
ta, es que es fundamental que que-
de claro, que sea transparente, que
no haya ninguna duda al respecto.

P-- Actualmente, ;qué represen-
tacion la Federacion en Espaiia, ya
sea por asociaciones o por delega-
ciones? ; Qué comunidades quedan
por representary como esti el pro-
ceso de incorporacién?

R.- La buena noticia es que, como
Castilla y Leon se habia quedado,
tiene ya un nuevo delegado y sera
primero miembro de OPC Madrid y
eso le ayudara a impulsar la delega-
cion de Castillay Leon. Por lo tanto,
tendriamos ya practicamente todo
el mapa nacional a falta de Baleares
y las ciudades autonomas.

P.- El proximo aiio OPC Espaiia
organizara su 30 Congreso Nacio-
nalen Madrid. ; En qué fechas tendrd
lugar? ; En qué momento se encuen-
tra actualmente su organizacion?

R.- OPC Madrid, que es quien lle-
va la secretaria técnica de este con-
greso, esta trabajando intensamen-
te. Tengo el placer de comunicar que
los hacemos en Madrid, pero en la
Comunidad de Madrid, concreta-
mente, en Alcala de Henares. Creo
que es poner en valor que Alcald es
una baza importantisima para Espa-
fia como destino, es la cuna del es-
paiiol, la cuna de la universidad... y
Creo que va a Ser un congreso muy
especial. Serd el 15y 16 de febrero
en Alcala de Henares.
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incrementado casiun 30% la actividad promocional internacional / E1 Gobierno espaiiol atin
no es plenamente consciente de la enorme importancia de este Sector/ El Turismo MICE

(viajes de negocios, congresos, convenciones, incentivos y eventos) es un motor para el empleo

«Necesitamos profesionales
especializados en las OET»

Augusto Hidalgo / Presidente del Spain Convention Bureau

El presidente del Spain Convention
Bureau, Augusto Hidalgo, hace un
repaso de sus dos afios al frente de
la entidad y analiza los principales
retos a los que se enfrenta en la ac-
tualidad el Sector MICE (viajes de
negocios, CoNgresos, convenciones,
incentivos v eventos) en Espana.

P.- ;Qué datos tiene el Spain
Convention Bureau sobre el Sec-
tor MICE en Espaiia en 20167

R.- El aio 2016 ha sido muy po-
sitivo para laactividad MICE en Es-
paiia. Se han celebrado 25.112 re-
uniones, un 16% mas que en 2015,
a las que asistieron casi cuatro mi-
[lones de personas, lo que supuso
un impacto econdémico cercano a
los 6.000 millones de euros, un 15%
mas que en 2015.

aleman, holandés y belga y a lo lar-
2o del afio hemos estado en otros
mercados esenciales para nosotros
de la mano de TurEspanay las OET.
P.- ;Se ha mejorado la promocién

del Sector a nivel internacional?
R.- Hemos mejorado respecto a
afos anteriores tratando de dar pa-
sos seguros. La promocion interna-
cional es muy costo-

Espafia cerro L - say preferimos avan-
2016 con cifras his- a promocion zar segmentando
toricas en Turismo y internacional es muy bien los merca-
el comportamiento dos que resultan mas
del Turismo de Re- muy cpstosa y interesantes para los
uniones ha ido por pmfmmos destinos espafioles y
la misma senda. avanzar que se encuentran

P.-- ;{ Qué previsio- segynmmndg principalmente en
nestienedecaraalre- - 1 EuropayAmérica.
cién finalizado 2017? También tratamos

R.- E1 2017 también ha sido un
buen afo turistico para nuestro
pais y, aunque no tenemos cifras
de como ha ido el Turismo de Re-
uniones, las previsiones son muy
halagiiefias y sin duda se manten-
dra la tendencia de crecimiento
sostenido de los ultimos afios.

P.- ; Como valora los dos afios
que lleva al frente del Spain
Convention Bureau?

R.- Para mi este

de innovar en cada actividad
promocional para atraer a nuestro pui-
blico objetivo, organizamos activida-
des de team building y networking
originales que faciliten las relaciones
comerciales. Nuestro objetivo es
que la promocion sea eficaz y que
los organizadores de eventos inter-
nacionales conozcan las enormes
posibilidades para organizar even-
tos que tienen la mayoria de los 56

destinos espafoles

tiempo, que ha pasa- N y asociados al SCB.

do muy rapido, ha os gustaria Respecto a 2016
sido altamente enri- que el Gobierno hemos incrementado
quecedor. Me ha destinara mds casi un 30% la acti-
permitido conocer vidad promocional
de cerca que, a pe- recursos al internacional y nues-
sar de la escasez de Turismo de tro proposito es se-
recursos econdmi-  Reyniones guir manteniéndola
cos que muchas ve- 10s proximos anos.

ces nos encontra-

mos los Ayuntamientos, con ima-
ginacion, mucho trabajo y buena
disposicion se puede avanzar en la
promocion y profesionalizacion de
este tipo de Turismo tan crucial para
muchas economias municipales.

P.- Uno de sus principales obje-
tivos al llegar al SCB era estable-
cer una relacion fuerte con el Go-
bierno central una vez estuviera
constituido. ; Qué pasos ha dado el
SCB en este sentido?

R.- En este periodo hemos man-
tenido reuniones periddicas con
los responsables de Turismo del
Gobierno para coordinar las dife-
rentes actividades que hemos pues-
to en marcha. En la promocion in-
ternacional trabajamos de manera
muy estrecha con las Oficinas de
Turismo Espafiolas en el exterior
(OET) que han ido integrando acti-
vidades de promocion MICE en sus
planes anuales. Solo en este tltimo
trimestre hemos hecho tres impor-
tantes acciones en los mercados

P.-También tenian
laintencion de promocionar el Sec-
tor en el mercado nacional. ; Qué ac-
ciones han realizado al respecto?

R.- El pasado junio, coincidiendo
con la Asamblea Anual que el Spain
Convention Bureau celebro en

Todos los
expertos co-
inciden en
que uno de
los factores
clave en el Turismo
MICE (viajes de nego-
cios, congresos, con-
venciones, incentivos y
eventos) es la tecnolo-
gia. Ya no se concibe la
organizacion o realiza-
cion de un evento o una
reunion en lugares don-
de los organizadores y

asistentes no puedan
estar permanente co-
nectados ¢
interactuando
desde sus dis-
positivos mo-
viles. Otro reto
para los desti-
nos es que
sean capaces
de trabajar
conjuntamen-
te con sus em-
presas para adaptarse a
las nuevas demandas

Burgos, organizamos una Jornada de
Promocion con Organizadores de Con-
gresos espaiioles que dio muy buen
resultado. Esperamos poder repetir-
la también en 2018 en otro destino.

P.- Recientemente han manteni-
do una reunién con la secretaria de
Estado de Turismo, Matilde Asian.
+De qué temas han tratado?

R.- En septiembre mantuvimos
una reunion para coordinar el plan
de acciones para 2018 y la posibili-
dad de incrementar el presupuesto
para la promocion internacional. La
impresion fue muy positivay la se-

c» Aucusto HiparGo

del viajero de negocios,
como es la necesidad de
disponer de
una oferta de
actividades
relacionadas
con el bienes-
tar, la salud y
la responsabi-
lidad social.
La seguridad
seguird sien-
do un elemen-
to esencial. Segun el ul-
timo Informe de AMEX

cretaria de Estado mostro un enor-
me interés en el Sector, consciente
de la capacidad que este tipo de
Turismo tiene para diversificar la
oferta, paliar la estacionalidad e in-
crementar el gasto turistico.

Le preguntamos por la situacion
de la tributacion de los médicos
cuando asisten a los congresos y
nos confirmo el acuerdo al que se
ha llegado desde el Ministerio de
Hacienda para que estuviera exen-
to de tributacion este aspecto.

Le hemos solicitado también a
la secretaria de Estado que aborde

‘Uno de los factores clave es la tecnologia’

(American Express),
hay paises como en
Ameérica Central en los
que la seguridad es
considerada el factor
principal para la elec-
cion de un destino por
el 50% de los encues-
tados. En Europa un
tercio de los consulta-
dos en el es-

tudio tam-

bién lo con-

sidera una

prioridad.

un estudio de Impacto Economico
del Turismo de Reuniones en Es-
pafia para que se pueda conocer
con datos la dimension real de este
tipo de Turismo y su impacto en
los diferentes sectores.

P.- En su opinion, ; qué importan-
cia da el Gobierno espaiiol al Sector?

R.- Creemos que el Gobierno es-
pafiol atin no es plenamente cons-
ciente de la enorme importancia de
este Sector para la actividad turisti-
ca. EI Turismo MICE es un motor
para el empleo porque al alargar la
temporada turistica, mejora la cali-
dad del empleo contribuyendo a que
disminuyan los contratos por tem-
porada en los destinos. En muchos
destinos del Mediterraneo ya no se
cierran los hoteles en otofio e in-
vierno y ello se debe en gran parte
al Turismo de reuniones y eventos.

P.- ; Cudl seria la relacion ideal
entre el Gobierno centraly el SCB?

R.- Tengo que decir que tene-
mos una muy buena relacion. No
obstante, nos gustaria que la Se-
cretaria de Estado de Turismo y
TurEspana destinaran mas recur-
sos, tanto humanos como econd-
micos, al Turismo MICE. Necesita-
mos que haya profesionales espe-
cializados en las OET y que nos
ayuden a atraer este tipo de Turis-
mo a Espafia, que atn es muy des-
conocida para muchas empresas
organizadoras de eventos.

P.- Otros de sus objetivos eran
relanzar su promocion interna y
modernizar la marca del Spain
Convention Bureau. ;Como se en-
cuentran estos proyectos?

R.- El afio pasado estrenamos un
nuevo logotipo y una nueva pagina
web adaptada a dispositivos movi-
les. También estamos renovando los
materiales promocionales y tenemos
previsto mejorar la comunicacion uti-
lizando las redes sociales que es otro
aspecto esencial para la promocion
interna. Contamos ya con una base
digitalizada con informacion de to-
dos los destinos asociados. Vamos
avanzando y mejorando aquellos
aspectos que sabemos que son ne-
cesarios para adaptarnos a las nue-
vas demandas de los clientes.

P.- ; Tienen desde SCB en car-
tera algin otro proyecto?

R.- Seguiremos trabajando para
reforzar las herramientas de comu-
nicacion, continuar con la promo-
cion tanto nacional como interna-
cional y aumentar la formacion, que
son los aspectos que nos deman-
dan nuestros asociados.

P.- ; En qué fechas y destino rea-
lizara el SCB su proxima reunion
anual y asamblea? ;Qué temas tra-
tardn en este encuentro?

R.- La proxima Asamblea del
SCB se celebrara en mi ciudad, Las
Palmas, en el mes de junio. Es para
mi un orgullo y un reto y por ello
estamos preparando un programa
muy ambicioso que esperamos que
satisfaga a todos y que acudan un
gran nimero de profesionales.
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7~ Solopedimos que dedlquen un poco mas al Turismo MICE / Hay destinos en Espaiia a los

_|

que los grupos no quieren ir por culpa del megaturismo / Hay preocupacion por las peti-
ciones que no llegan a Cataluna/ Las empresas se han dado cuenta de lo importante que es

caminar juntos / Tiene que venir un Gobierno mas aperturista hacia los intereses de nuestro Sector

«E1 MICE, sin duda, mejora
la rentabilidad turisticay

Juan Antonio Casas / Presidente de SpainDMCS

LaAsociacion Espaniola de Empre-
sas DMC (SpainDMCs), ha vuelto
a reclamar al Gobierno central un
mayor apoyo hacia el Sector MICE.
Su presidente, Juan Antonio Casas,
explica sus reivindicaciones.

P.- SpainDMCs lleva tiempo re-
clamando el apoyo del Gobierno de
Espaiia para la promocion del Tu-
rismo MICE. ; Qué acciones han
realizado al respecto?

R.- Seguramente TurEspafa,
que es la institucion de la que de-
pende la promocion del turismo es-
paiiol en el exterior, tenga un pre-
supuesto alto para atraer turismo
en general hacia Espafia. Nosotros
solo pedimos que dediquen un
poco mas al Turismo MICE. El alti-

ramente iba a ser bueno, y que po-
dria ampliarse a otros mercados.
Ademas, este tipo de turismo bene-
ficia, no solo a las empresas que lo
movemos, sino que practicamente
el 90% del negocio se lo quedan los
proveedores (alojamientos, trans-
porte, restaurantes, museos. .. ).

P.- ; Considera que la situacién

mo paso que hemos del Sector MICE, y
dado en este senti- L : i del Turismo en gene-
do ha sido con da inversion ral, mejoraria con la
TurEspafa. Esta en Turismo MICE creacion de un Mi-
institucion se ha es minima si nisterio exclusivo
abierto hace muy parael Turismo?

poco tiempo a bus- tenemos en R.-Si. Y lo hemos
car una colabora- cuenta el retorno pedido, pero no ha-
cion con Spain- que genera cen ¢aso y no creo
DMCs para poten- que lo hagan en un

ciarel Sector MICE,
donde hay mucho margen de creci-
miento. Posiblemente en el mega-
turismo queda menos margen para
crecer, pero en Turismo MICE hay
mucho potencial de crecimiento.
La colaboracion con TurEspana
tenia como objetivo invitara 10-20
decision makers norteamericanos,
de gran poder de decision, a venir
a Espaiia. En el programa habiamos
hablado de repartirnos las respon-
sabilidades, entre

futuro proximo. Tie-
ne que venir un Gobierno mas
aperturista hacia los intereses de
nuestro Sector. Y lo que choca con
la imagen del MICE como destino
Espaia es el megaturismo. Esas
cantidades de 82 millones de tu-
ristas, manana 90... a nuestros
segmentos les asusta, hay desti-
nos en Espaia a los que los gru-
pos MICE no quieren ir.
P.- Espaiia ha cerrado 2017 con
cifras positivas para

ellas, los costes. U el Sector Turistico,
SpainDMCs no tie- n DMC vivede || aunque con un pe-
ne presupuesto para sy creatividad, queiio frenazo en el
asumir costes, lo que ; caso de Cataluia,
podemos asumir son peroesumporianie sobre todo Barcelo-
responsabilidades ~ qH€ conqzca las na, en los ultimos
con la colaboracion innovaciones de meses del aiio. ;Qué
de nuestros provee-  Jos proveedores opina al respecto?

dores. TurEspana R.- Segun nues-

asumia el coste del
transporte (aéreo) y después esta-
ba dispuesta a asumir otros gas-
tos. El coste total para TurEspaiia
rondaba los 25.000 euros, una can-
tidad minima si tenemos en cuenta
el retorno que puede generar esta
accion. Por ejemplo, hace poco tiem-
po tuvimos un evento en Barcelo-
na, procedente de Norteamérica
que, solo en alojamiento, tuvo un
gasto de 400.000 euros. Por lo tan-
to, la inversion que tendria que ha-
cer TurEsparia para invitar a estos
decision makers seria ridicula.
Después de todas las conversa-
ciones, ha venido el recorte de Ha-
cienda hacia los Ministerios para
2018 por no contar con Presupues-
tos Generales. Entonces, de lo ha-
blado anteriormente con TurEs-
paiia se ha quedado ahora en nada.
Sin duda, ha habido un interés
de colaboracion por parte de
TurEsparia, pero al final se ha que-
dado en nada. Era el inicio de una
colaboracion, cuyo resultado segu-

tros asociados en
Catalufia, no se ha notado mucho
el frenazo en la Comunidad, pero
seguin asociados que venden Bar-
celona, dicen que se ha notado
mucho. En general, la opinion de
nuestros asociados es que ha ha-

bido anulaciones de grupos por el
problema politico. Ademas, todos
estan muy preocupados respecto
a las peticiones que no llegan. Esta
afectando mucho al destino Barce-
lona, incluso al destino Espaiia,
pero menos. Una empresa, cuando
tiene que decidir a qué destino va,
tiene un abanico de ciudades, y
estd claro que la situacion actual
que se vive en Catalufia es uno de
los condicionantes, queramos o no,
para esa eleccion.

.- . Qué importancia tiene el
trabajo de SpainDMCs?

R.- Nuestra asociacion la inicia-
mos 10 empresas DMC para hablar,
compartir opiniones... Todo aque-
llo fue cambiando y empezamos a
ser mucho mas egoistas para lu-
char por nuestro Sector, conocer
donde estamos, qué impacto eco-
nomico generamos... Nos hemos
preocupado por muchas cosas.
Hemos ido creciendo en objetivos
y gracias a ellos también hemos
crecido en asociados; a dia de hoy
ya somos 34, con mas de 70 ofici-
nas DMC en toda Espaia. Es de-
cir, las empresas se han dado cuen-

Queremos una accion especificapara el MICE

Nuestra re-
clamacion
historica es

nes sin analizar a quié- ‘
nes van dirigidas y
como hacerlas.

que se estd haciendo es
acudir a diferentes pai-
ses donde se

mos presupuesto para
hacer promocion, pero
creemos que si sabe-

que en el | Nosotros cree- organiza un | mos como hacerla. En-
Sector MICE | mos que para workshop | tonces,;porquénonos
(Meetings, Incentivos, | promocionar dondesemez- | podemos poner de
Convenciones, Even- | estenegociolo clandiferentes | acuerdo y colaborar?

tos y Congresos) lleva-
mos mucho tiempo
viendo que se estdn
haciendo acciones so-
bre las que nosotros,
los profesionales, no
estamos de acuerdo. Se

estan realizando accio-

que hay que
hacer es llegar
a los profe-
sionales que
realmente tie-
nen capaci-
dad para prescribir un
destino. Hasta ahora lo

@ JuanA. Casas

segmentos tu-
risticos. Noso-
tros queremos
que se haga
una accion es-
pecifica para
el Sector MICE,
nuestro caso no tene-

Del plan comercial que
tenia previsto TurEs-
paiia para 2018, solo
una accion
es de MICE,
en el resto se
En | mezclan
segmentos.

ta de lo importante que es caminar
juntos en este Sector. Uno de
nuestros trabajos, por ejemplo, es
trabajar por la reduccion del IVA
en nuestro Sector. Estamos en un
momento en el que ya se estd cues-
tionado a todos los niveles si es-
tos 82 millones de turistas que ha
recibido Espafia en 2017 hay que
aumentarlos en los proximos afios.
Lo que se estd hablando ahora es
que hay que mejorar la rentabili-
dad del Turismo. Por eso, hay que
pensar y definir qué segmentos son
capaces de producir esa mejora de
la rentabilidad. Y uno de ellos, sin
ninguna duda, es el Turismo MICE.
Entonces, peleamos por que esto
se reconozca, pero no solo de pala-
bra sino con hechos.

P.- En los tltimos SpainDMCs
Awards, la asociacion ha premiado
a Renfe y a Emma Martinez, de
Melid, por su trabajo en el Sector.
. Qué reflejan estos premios?

R.- Son dos premios distintos.
En primer lugar, el que [lamamos
Distinguised Supplier, se ledaa la
empresa por su trabajo con respec-
to al negocio MICE y su relacion
con las empresas DMC. En este
caso, entendimos que Renfe habia
hecho un gran esfuerzo por adap-
tar sus servicios al Sector. Por otra
parte, el Award of Excellence es un
premio a una trayectoria profesio-
nal de una persona que durante el
tiempo ha colaborado y apoyado
al Sectory alos DMC.

P.- Por otro lado, han “castiga-
do’ al Patronato de la Alhambray
Generalife con el Premio Melén.
JPor qué razon?

R.- El Premio Melon este afio ha
sido para el Patronato de la
Alhambra y Generalife por la difi-
cultad que han creado a los DMC
con un sistema de venta de entra-
das a ese monumento, que no dis-
tingue entre las necesidades de los
diferentes tipos de grupos penali-
zando a los grupos MICE. No po-
demos garantizar la entrada a este
monumento de un grupo MICE
cuando te lo piden con muchos
meses de antelacion.

P.- SpainDMCs y OPC Madrid
han trabajado en favor de lainnova-
cion en el Sector organizando una
jornada tecnolégica que yalleva tres
ediciones. ; Esimportante que el mer-
cado conozca todas las novedades?

R.- Un DMC vive de su creativi-
dad, pero es importante que conoz-
ca todas las innovaciones de los
proveedores para poder aprove-
charlas y utilizarlas en sus progra-
mas. Este es el objetivo de esta jor-
nada. Todo con la finalidad de po-
der vender mejor el destino.

P.- ; Qué aporta un DMC?

R.- Un DMC aporta un conoci-
miento increible del destino, la crea-
tividad en la creacion y el desarro-
llo de los programas y la seguridad
en la operacion. Todo lo que se ha
programado se va a cumplir. Quien
no utilice un DMC corre un riesgo.
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4 ,-' Amadeus ha seguido trabajando para dar respuesta a las necesidades de IAG y de las aerolineas

enrelacion con laNDC/IAG y las agencias son quienes han de acordar qué tipo de contenido
quieren distribuir sin recargo / La NDC no es una plataforma, ni un sistema, ni un nuevo

GDS; es una conexion tecnologica que puede utilizar cualquier plataforma, aplicacion o sistema

«LLos viajeros precisan consistencia,
transparencia y capacidad de eleccion»

Fernando Cuesta / Director general de Amadeus Espafia y Portugal

Iberia y British Airways comenza-
ran a aplicar a partir del 1 de no-
viembre el recargo de 9,5 euros por
componente de tarifa a las reser-
vas realizadas via GDS. Las alter-
nativas para esquivar dicho suple-
mento son, segun detallo el grupo
acreo, conexiones NDC directas,
conexiones NDC a través de pro-
veedores de servicios de sistemas/
agregadores, self booking tools
(herramientas de auto reserva) co-
nectadas a Iberia y British Airways
via NDC y otros intermediarios de
viajes, incluyendo los GDS que
adopten conexiones basadas en
NDC en el futuro. El director gene-
ral de Amadeus Espaiia y Portugal,
Fernando Cuesta, habla sobre la
nueva estrategia de

tenido quieren distribuir sin recar-
go. Entendemos que la voluntad de
las agencias de viajes es tener ac-
ceso al contenido de IAG sin coste
adicional. Este es un tema similar a
los acuerdos de tarifas negociadas
que va existen entre las aerolineas
y determinadas agencias de viajes.
P.- De ser asi, estarian benefician-

do a las grandes re-

distribucion de las des en detrimento de
citadas aerolineas, B}Canalfndfmﬂ las pequeiias y media-
asi como sobre los ofrece alas nas agencias. ;Qué
cambios que traerd  gounlinoas una opina al respecto?
consigo NDC. bilidad R.- Nosotros des-
P.- Grandes rentabili : un conocemos el criterio
agencias han anun- 34% superior que que sigue Iberia para
ciadosuadhesional  Jos directos alcanzar acuerdos con
NDC (New Distri- las agencias de viaje.

bution Capability)
de Iberia y British. ; Quiere decir
esto que apuestan por este nuevo
sistema de distribucion?

R.- Amadeus ha seguido trabajan-
do estos meses para dar respuesta a
las necesidades de IAG y de las
aerolineas en relacion con la NDC.
Estamos esforzandonos en integrar
laNDC en nuestra plataformayy esta-
mos en conversaciones con
aerolineas y agencias de viajes para
desarrollar la solu-

Lo que nosotros en-
tendemos es que unas y otras son
libres de elegir sus estrategias y he-
mos de respetarlo, ya que nuestro ob-
jetivo es que todos nuestros clientes
alcancen sus objetivos de negocio.

P.- ;NDC es un ataque frontal a
los GDS? ;Y alaventaintermediada?
R.- La NDC no es nada mas que

un nuevo protocolo tecnologico
para dar acceso al contenido de las
aerolineas. No es una plataforma, ni
un sistema, ni un nue-

cion que mejor se L . vo GDS. Es simple-
adapte a las necesi- as aerolineas mente una conexion
dades de todas las  siguen valorando tecnologica que pue-
partes. En paralelo a a Amadeus de ser utilizada por
esto, como han publi- ; cualquier plataforma,
cadodiversosmedios ~ €OMO SOCLO aplicacion o sistema,
de comunicacién, se  preferente en su entre ellos el propio
han firmado acuer-  distribucion GDS. El valor que ob-
dos bilaterales entre tiene el viajero no

IAG y distintas agen-

cias de viajes, en virtud de los cuales
dichas agencias podran acceder al
contenido de las aerolineas integra-
das en IAG sin recargo pero, eso si, a
través del sistema Amadeus.

P.- ; Las agencias que reserven via
Amadeus sufriran el recargo de 9,5
euros a partir del 1 de noviembre?

R.- Las tarifas de Iberia y British
estardn disponibles para las agencias
en Amadeus con todos los benefi-
cios y funcionalidades de la reserva
en el GDS, de sobra conocidas por
los agentes, como son la integracion
en el back-office, el descuento de re-
sidentes, la posibilidad de hacer
interlines, etcétera. Dichas tarifas,
segin anuncid TAG el pasado mes
de mayo, estaran sujetas a un recar-
goa partir del 1 de noviembre.

P.- CWT y American Express
podran seguir reservando via GDS
sin sufrir un recargo. ; Va a haber
agencias que no sean castigadas
con el suplemento y otras que si?

R.-TAG y las agencias son quie-
nes han de acordar qué tipo de con-

viene del tipo de co-
nexion utilizada, sino del servicio, del
flujo de trabajo y de la integracion
lograda mediante esa conexion,
como puede ser la posibilidad de
cambiar un billete o que se tengan
en cuenta sus preferencias a la hora
de hacer una reserva, por ejemplo.

para dar acceso al conte-
nido de las aerolineas. No
es una plataforma, ni un
sistema, ni un nuevo
GDS. Essimplemente una
conexion tecnologica
que puede ser utilizada
por cualquier plataforma,
aplicacion o sistema, en-
tre ellos el propio GDS.

jo de trabajo y
de la integra-
cion lograda
mediante esa
conexion,
como puede
ser la posibili-
dad de cambiar
un billete o que se ten-
gan en cuenta sus prefe-

Las agencias de viajes leisure y
business ofrecen un enorme valor
a viajeros y aerolineas. Un 50% de
las ventas de las aerolineas de todo
el mundo, (incluidas las low cosr)
se realizan a través de agencias de
viajes. El canal indirecto ofrece a
las aerolineas una rentabilidad un
34% superior que sus canales di-
rectos, segin nuestras estimacio-
nes, porque muchas de las reser-
vas que se realizan a través de la
agencia son para viajes de largo ra-
dio, trayectos complejos o viajes
business. El sector del viaje esta en
clara expansion y hay espacio para

La NDC no | El valor que obtiene el ‘ rencias a la hora de hacer
es nada mas | viajerono viene del tipo | unareserva, porejemplo.
que un nue- | deconexion uti- Las agen-
vo protocolo | lizada, sino del cias de viajes
tecnologico | servicio, del flu- leisure y busi-

o FrrnaNDO CUESTA

ness ofrecen
un enorme va-
lor a viajeros
y aerolineas.
Un 50% de las
ventas de las
aerolineas de
todo el mun-
do, (incluidas las low
cost) se realizan a través

todos. De acuerdo con el World Tra-
vel & Tourism Council la industria
de los viajes y el Turismo crecerd un
4% anual durante la proxima déca-
da. Las agencias de viajes tendran
su lugar en ese crecimiento.

P.- ; La tecnologia impulsada
por IATA esti a aios luz de la que
ofrecen los GDS?

R.- La NDC es una alternativa
tan valida como cualquier otra. Lo
que sucede es que, a dia de hoy,
los flujos de trabajo de la NDC es-
tan mas alineados a los del canal
online, que se caracteriza por unos
procesos simplificados y con una

La NDC es un nuevo protocolo tecnologico

de agencias de viajes. El
canal indirecto ofrece a
las aerolineas una renta-
bilidad un 34% superior
que sus canales direc-
tos, seguin nuestras esti-
maciones, porque mu-
chas de las reservas que
se realizan a través de la
agencia son para viajes
de largo ra-

dio, trayec-

tos comple-

jos o viajes

business.

funcionalidad en cierto modo basi-
ca. El offline es mas complejo. Pon-
dré un ejemplo: el procedimiento
tipico de la reserva NDC comienza
con la comparacion de precio. Sin
embargo, el procedimiento habitual
que se sigue en otros protocolos tec-
nologicos comienza con la peticion
de horarios y disponibilidades, algo
que es especialmente relevante, por
ejemplo, en los viajes business.

No obstante, creemos que con la
colaboracion de todas las partes im-
plicadas, nuestra experiencia y nues-
tra capacidad inversora, estas limita-
ciones podran ser solventadas en el
futuro. Amadeus ya cuenta en su sis-
tema con un buen nimero de
aerolineas que distribuyen su conte-
nido via XML, entre ellas Easylet.
Ademas, fuimos los primeros en inte-
graren 2014 la venta de los servicios
complementarios de las aerolineas en
nuestro sistema con tecnologia NDC.

P.- ;No cree que el objetivo fi-
nal de los grandes grupos aéreos
es redirigir a los clientes a sus
propios ‘portales’?

R.- Hay distintas alternativas de
distribucion, y cada aerolinea deci-
de cudl es el canal o el mix de cana-
les mas acorde con su estrategia. La
industria estd en permanente evolu-
cion y las demandas de los viajeros
también cambian. Nosotros ayuda-
mos a nuestros clientes a alcanzar
sus objetivos. Nos consideramos
socios tanto de las aerolineas como
de las agencias de viajes y nuestra
meta es responder a sus necesida-
des de negocio en lamedida de nues-
tras posibilidades. Dicho esto, los
viajeros precisan consistencia,
transparencia y capacidad de elec-
cion y estamos completamente con-
vencidos de que la distribucion in-
directa es la alternativa mas eficien-
te para alcanzar esa meta.

P.- ;Teme que mis aerolineas
puedan seguir los pasos de IAG y
Lufthansa? ; Qué supondria esto para
los consumidores y los agentes?

R.- No especulamos sobre lo que
otras compaiias aéreas puedan o no
hacer. Las aerolineas continiian va-
lorando a Amadeus como socio pre-
ferente en sus estrategias de distri-
bucion. Asi lo demuestran los nume-
rosos acuerdos a largo plazo firma-
dos con lineas aéreas, el Gltimo de
los cuales se ha firmado hace apenas
unas semanas con Air Canada.

Las aerolineas eligen como de-
sean abordar sus necesidades tec-
nologicas, y los agentes eligen como
acceder al contenido relevante al
coste mas econdmico posible. Por
eso nosotros estamos trabajando en
una plataforma flexible que combine
el contenido de diversas fuentes.

Seguimos innovando, de hecho,
afio tras ano la Comision Europea
nos reconoce como el mayor inver-
sor europeo en el Sector del Turis-
mo y los viajes. En 2016 dedicamos
726 millones de euros a investiga-
cion y desarrollo y, desde 2004,
hemos destinado a este apartado
un total de 4.900 millones de euros.
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| f' Nuestro modelo de negocio tradicional también esta orientado al Turismo y, por tanto,

—

intimamente ligado a las cifras globales que registra el pais / El aspecto negativo lo pone el
desproporcionado incremento de costes que para el sector supone el nuevo periodo conce-

sional de aeropuertos / En total, un 65% de nuestros clientes provienen del segmento vacacional

«La adquisicion de Goldcar supone
un paso importante para Europcar»

José Maria Gonzilez / Director general de Europcar en Espaia

Europcar, todo un referente en la in-
dustria turistica, acaba de dar un
salto de gigante con la adquisicion
de Goldcar. Su director general en
Espania, José Maria Gonzalez, habla
sobre esta operacion. También abor-
da otras cuestiones de especial re-
levancia como el papel del rent a car
en el modelo turistico espaiiol, la
excesiva atomizacion existente y los
estrechos margenes con los que
operan las empresas del sector.

P.- Espaiia ha acabado 2017 con
la cifra histérica de 82 millones de
turistas internacionales. ;Se bene-
fician del récord turistico que bate
aio tras aiio el destino Espaiia?

R.- Efectivamente, nuestro mode-
lo de negocio tradicional también
esta orientado al Tu-

que ver la renovacion que hemos
llevado a cabo de nuestra oferta
para la movilidad de las pequefias
y medianas empresas. Se trata de
una maxima que se engloba dentro
de la estrategia de negocio de la
compaiiia de los ultimos afios: ofre-
cer el mayor abanico de servicios a
este tipo de clientes, que demandan

unas prestaciones

rismo y, por tanto, in- R . que se adapten al mi-
timamente ligado a esulta obvio limetro a las necesi-
las cifras globales que el sector dades de su negocio.
g}xc registra CI] pais. ‘rent a car’ estd P.- Feneval ha re-

o ocurre solo en : conocido reciente-
nuestro caso, sino en expmmmmnd.o mente que, a pesar de
el de todo el sector, muchos cambios que las ventas del
que ha visto como  en Jos tltimos aiios sector aumentan,
sus cifras ascendian, los méargenes no son

en parte, al calor de

estos datos nacionales. De hecho,
segun datos de Feneval, el alquiler
de vehiculos ha crecido en 2017 un
6% respecto al afio anterior, lo que
obviamente supone una gran noti-
cia para nosotros como referente del
sector y colaboradores muy activos
para alcanzar esa cifra.

El aspecto negativo lo pone el des-
proporcionado incremento de costes
que para el sector supone el nuevo
periodo concesional

los esperados. ;Co-
incide con esta vision?

R.- Las cifras de negocio positi-
vas en los ultimos afios se deben
fundamentalmente a incrementos de
volumen. Sin embargo, dejando de
lado la enorme competitividad sec-
torial con incrementos de flota por
encima de la demanda, hay dos fac-
tores que en efecto se han hecho
notar recientemente y que son tam-
bién comunes a todo el sector. En

primer lugar, el hecho

de aeropuertos. El P - de que el perfil del tu-
sector podria estar aralasagencias | rista de las ultimas
pagando entre 30y fenemos disenada oleadas haya virado
adicionalon un solo | UrAcompletay ] o8 LG B
afio. Esto drena re- diversa Ofeﬂa de nos vehiculos. Esto,
cursos para la inver-  productos y como es logico, ha de
siony modernizacion servicios repercutir en nuestra
del sector y, por su- cuenta de resultados.

puesto, supone una

pérdida de competitividad con otros
paises de nuestro entorno. En defini-
tiva, no sélo lo estamos pagando en
la cuenta de resultados sino en la ca-
pacidad competitiva del Sector Tu-
ristico al trasladar estos costes a los
clientes de aeropuertos.

P.- ; Qué porcentaje de sus clien-
tes corresponden al segmento va-
cacional y como ha evolucionado?

R.- En total, un 65% de nuestros
clientes provienen del segmento va-
cacional. La tendencia ascendente se
ha debido fundamentalmente, aparte
del crecimiento de turistas, a nuestra
mayor implantacion geografica, al ser
la (inica compaiiia que opera con red
propia en los dos archipié¢lagos y en
Peninsula, al lanzamiento de nuevos
servicios y a nuestra mayor penetra-
cion enel “bajo coste’ con InterRent.

P.- ;Y el segmento corporate?

R.- El 35% de nuestros clientes
pertenecen a esta tipologia, que
también ha evolucionado favora-
blemente durante el tltimo afio. En
ese crecimiento ha tenido mucho

Por otro lado, el ya
mencionado factor de los acropuer-
tos, que supone para los proximos
siete afios unos costes excepcional-
mente mas elevados, y que en tlti-
ma instancia acabara asumiendo el
propio turista. Esto supone no solo
una injerencia competitiva sino una

El rent a car
esunelemen-
to insustitui-
ble de la ex-
periencia del

destino y muestra su ri-
queza a los turistas lo
que, sin duda, incremen-
ta las posibilidades de
repeticion. No solo es
economico, eficiente y

medio-ambientalmente ‘
amable con el medio sino

que aporta un
caracter de ex-
periencia que

turista. La capilaridad | da valor afiadi-
que proporcionanuestro | do al entorno
servicio distribuye el | turistico.

gasto del cliente en el Por tanto

trabajamos
cada dia para
que siga sien-
do un elemen-
to indispensable para ‘
nuestro modelo turisti-

distorsion de la realidad del merca-
do, ya que interviene en el precio
final, uno de los factores clave para
el éxito del rent a car turistico.

P.- ; La excesiva atomizacion exis-
tente en el sector les ha afectado?

R.- Resulta obvio que el sector
estd experimentando muchos y pro-
fundos cambios en los tltimos afios
de la mano de las nuevas formas de
movilidad y de la presencia de nue-
vos actores dentro del mercado,
tanto en la version mas tradicional
como en las nuevas soluciones de
movilidad. Sin embargo, lejos de
afectarnos de una manera negati-

o Josi Maria Gonza-

co, a través de varias
maximas de nuestro mo-
delo de nego-
cio: en primer
lugar, renova-
mos nuestra
flota constan-
temente para
que siga sien-
do la mas nue-
va y la menos
contaminante

el pais, en li-
nea con las preocupa-
ciones de la sociedad y

va, estos cambios impulsan atin
mas nuestra filosofia de adaptarnos
y anticiparnos a las demandas cam-
biantes del consumidor. El
liderazgo de Europcar y el desem-
peno de InterRent, nuestra segun-
da marca, son tal vez nuestra ver-
sion mas conocida del alquiler de
coches, pero nuestra apuesta por
la nueva movilidad, con nuevos
servicios y productos ajustados a
esta nueva realidad, es ya un he-
cho desde hace algtin tiempo.

En ese sentido, en 2016 dimos un
gran paso adelante para convertir-
nos en lider en movilidad urbana con

El ‘rent a car’ es un elemento insustituible

los viajeros. Por otra
parte, seguimos lanzan-
do nuevos servicios al
mercado que hacen que
nuestros clientes, sea
cual sea su motivacion
para alquilar un coche,
sientan que pueden con-
tar con el tipo de alquiler
y vehiculo que se ajusta
a su manera

de entender

su experien-

cia por nues-

tro pais.

la adquisicion de Bluemove, la mar-
ca lider de carsharing en Espafia que
nos permitira, entre otras alternati-
vas, ofrecer una opcion de calidad
para el Turismo en ciudad de corta
duracion. Igualmente, durante el pa-
sado Fitur lanzamos Global Driver
Services, nuestra solucion de movi-
lidad de coche con conductor diri-
gido principalmente a empresas pero
también con soluciones web para
clientes particulares. Con estas so-
luciones Europear refuerza su alian-
za por la movilidad en beneficio de
sus clientes actuales y potenciales.

P.- Yaes oficial. Europear ha com-
prado Goldear por 550 millones.
. Era crucial esta operacion para
ganar presencia en el low cost?

R.- En efecto, esta adquisicion
supone un paso estratégico impor-
tante para el grupo Europcar. Gra-
cias a esta operacion aumentaremos
nuestra exposicion a tres motores
principales de crecimiento, laregion
mediterranea, ¢l segmento de ocio y
el *bajo coste’, y nos convertiremos
en el lider indiscutible en el segmen-
to low cost al nivel europeo. Es, en
definitiva, una adquisicion que re-
forzara la experienciay el conocimien-
to del grupo en operaciones de ‘bajo
coste’ y, por lo tanto, mejorara sig-
nificativamente las perspectivas de
crecimiento de ingresos de esta uni-
dad de negocio de Europcar.

P-- ; Qué porcentaje de sus ventas
canalizan a través de las agencias de
viajes en el mercado espaiiol?

R.- Consideramos a las agencias
de viajes como un socio estratégi-
co en ambos segmentos, el Turis-
mo y el corporativo; tanto es asi
que hoy en dia representan una
cuarta parte del total de nuestro
negocio. Para ellas tenemos dise-
fiada una completa y diversa oferta
de productos y servicios gracias a
los cuales nos hemos convertido
en un proveedor de referencia.

P.- Segiin el estudio sobre ‘La
Movilidad del Turista del Futuro’,
presentado por Europear con motivo
de Fitur, el turista del futuro tiene
una mayor concienciacion ecologica
¥ €S propenso a pagar mas por tener
una seguridad extra. jEl rent a car
tiene una gran oportunidad para
atraer a este nuevo turista?

R.- Sin duda, es una oportuni-
dad para seguir evolucionando y
adaptandonos a las nuevas
tipologias de turista. En Europcar
estamos muy concienciados con
ambos aspectos. En el caso de la
seguridad, cabe recordar que el 75%
de los encuestados en este estu-
dio estaria dispuesto a pagar mas
por tener mas seguridad en el co-
che. Nos tomamos muy en serio esa
preferencia. Por ello en Europcar re-
novamos nuestra flota cada seis
meses con el fin de ofrecer la ma-
yor calidad y seguridad al usuario
y somos, ademds, el tnico rent a
car que ha obtenido la certificacion
ISO 39001 de AENOR sobre segu-
ridad vial para aminorar en lo posi-
ble la siniestralidad en carretera.
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« 2 Entérminos generales 2017 ha sido un buen afio para ERV / Hemos visto como han crecido
W las ventas de nuestros principales productos / Afrontamos el ejercicio de 2018 con opti-
mismo y creemos que sera un afio de retos y oportunidades / Se estima que entre un 20%

y un 25% de los viajeros espaiioles contrata un seguro de viaje cuando se desplazan al extranjero

«Las agencias de viajes son el pilar
fundamental de ERV»

ERV repite afo tras aito como la
compaiiia especializada en seguros
de viajes lider en el mercado espa-
fiol. Su constante evolucion, con
una apuesta decidida por la calidad,
asi como su compromiso con el ca-
nal de agencias de viajes, explica
en gran medida el éxito de la empre-
sa dirigida por Ana Duefias.
P.- ; Qué balance hace de 2017?
R.- En términos generales 2017
ha sido un buen afio para ERV. He-
mos visto como han crecido las
ventas de nuestros principales pro-
ductos, sobre todo de las solucio-
nes para viajes vacacionales, y de
los dirigidos a colectivos como
empresas, entidades publicas u
ONG. Esto nos ha permitido situar-
nos muy cerca de los objetivos que
nos habiamos marcado a principios
de afo, y lograr una importante
mejora de nuestra eficiencia, otra
de nuestras metas este afio. Nos
sentimos satisfechos por el desa-
rrollo del ejercicio 2017 y por afian-
zar un afio mas nuestra posicion en
el mercado de seguros de viaje.
P.- ; Qué espera para 2018?
R.- Durante el afio pasado asis-
timos a una importante recupera-
cion del entorno econémico y esto
es un indicador positivo para el
Sector Turistico y para los seguros
de viaje. Por esta razon, afrontamos
el ejercicio de 2018 con optimismo
y creemos que sera un afio de retos
y oportunidades para ERV. Nues-
tro objetivo es continuar a la cabe-
za del mercado siendo creativos,
flexibles, e innovadores. Lo hare-
mos creando nuevas soluciones
para desplazamien-

Ana Dueiias / Directora general ERV Seguros de Viaje

online para profesionales), y pro-
ductos flexibles para sus programa-
ciones, o formaciones de venta etc.
P.- ; Qué porcentaje de espaiio-
les calcula que contrata un seguro

cuando viaja al extranjero?
R.- Lacifrade con-

tos vacacionales y LZ o trataciones de segu-
de negocios, adap- CONCIeNCIAcion | ros de viaje ha progre-
tando nuestros pro-  gue existe sobre sado durante los alti-
ductos a las necesi-  of seguro de viaje mos ailos, aunque su
dades de los agen- E - baia evolucion todavia se
tes de viajes y de en Lspana es odj percibe timidamente.
sus clientes para  respectoaolros Se estima que entre
ofrecerles las mejo- paz’ses de Europa un 20% y un 25% de

res prestaciones
como referentes es-
pecialistas en el mercado. Ademas,
apostaremos por la innovacion en
nuestros servicios y herramientas
para nuestros colaboradores.

P.- Su director comercial, Oscar
Esteban, revelo que en 2017 han
puesto en marcha un importante
plan de captacion y fidelizacion de
cartera. ;Ha dado sus frutos?

R.- Si, efectivamente hemos tra-
bajado en un plan de captacion y
fidelizacion que nos ha permitido
empezar a colaborar con nuevas
agencias y mejorar los acuerdos con
las que ya veniamos trabajando. Las
agencias de viajes son el pilar fun-
damental de ERV y nuestro princi-
pal canal de distribucion. Por ello,
nuestra estrategia continuara cen-
trandose en la oferta de novedades
y servicios para los agentes, pen-
sando en nuevos productos adap-
tados a sus necesidades, o brindan-
do, por ejemplo, nuevas herramien-
tas para su trabajo diario (como
nuestra plataforma de siniestros

los viajeros contrata
un seguro de viaje
cuando se desplaza al extranjero.
P.- ; Es imposible llegar a los por-
centajes registrados por mercados
como Alemania y Reino Unido?
R.- La concienciacion que existe
sobre el seguro de viaje en Espafia

Lanzaremos nuevas soluciones para agentes

Nuestra ex- | colectivos concretos, y, ‘ tivos primordiales se | version de procesos en
periencia, | porsupuesto,enlaaten- | centran en seguir apos- | cuanto a digitalizacion,
con mas de | cién que ofre- tando por los | paraestar en primera fila
100 afios en | cemos a nues- agentes, pilar | ante los nuevos retos de
elsector,yel | tros clientes. fundamental | unmercadoqueevolucio-
desarrolloy la flexibilidad En2018 con- de nuestro ne- | na rapidamente. A modo
de nuestros productos, | tinuaremos tra- gocio, disefian- | deresumen, 2018 serdun
nos han posicionado du- | bajandoenlali- | 4 @8 do productos | afio de actualizacion de
rante afios comoreferen- | nea estratégica [[f i~ Aljl flexiblesy per- | productosy lanzamiento
tes de importantes agen- | marcada en [/, ﬂ ==l 1l sonalizando | de nuevas soluciones
cias y partners. Nuestro | 2017ycomple- [/l MUY servicios a las para los agen-
objetivo es continuar fra- | taremos mu- coAnaDUENAs  Nuevas necesi- | tes, en unen-
bajando en el perfeccio- | chos de los —  dadesdelcanal | torno cada
namientoy laadaptabili- | proyectosiniciadoselpa- | de distribucion. Ademas | vezmasagile
dad de soluciones para | sado afio. Nuestros obje- | trabajaremosenunacon- | innovador.

es atin baja y atin se encuentra bas-
tante lejos de la que se registra en
otros paises de Europa. Sin embar-
go, estamos convencidos de que es
posible llegar a esos niveles en el
futuro, porque la concienciacion es
una labor de largo recorrido. Pen-
samos que el viajero aprende a base
de experiencias, y tanto las propias
aseguradoras como organismos
publicos, hacemos un gran esfuer-
7o por crear conciencia e informar a
los viajeros sobre las soluciones
especificas que existen para distin-
tos desplazamientos.

P.- A principios de aiio el Gobier-
no aprobari la transposicion de la
Directiva de Viajes Combinados.
(Qué opina sobre los cambios in-
troducidos en el texto actual?

R.- Pensamos que el nuevo mar-
co legal incrementara la proteccion
de los consumidores, pasando a pro-

teger también de una manera mas am-
plia las nuevas formas de contrata-
cion en el ambito de Internet. De al-
gun modo aumentard la transparen-
cia y eso es muy bueno para los
usuarios, pero algunas medidas po-
drian suponer restric-

lado, o la mejora del concepto de in-
solvencia para no dar lugar a confu-
sion en cuanto al régimen aplicable.

P.- CEAV considera fundamen-
tal, y asi se lo ha transmitido al
Gobierno, que todos los viajeros
que contraten viajes combinados
contraten seguros de anulacion y
asistencia en viaje. ;Seria clave
que se introdujese dicha obligacion
en la normativa espaiola?

R.- En nuestra opinion seria fun-
damental que el viajero que contrata
un viaje combinado cuente con un
seguro de anulacion o un seguro de
asistencia. Teniendo en cuenta los
riesgos de anulacion del viaje antes
de la salida, o los que pueden
sobrevenirse durante el viaje en caso
de necesidad de asistencia urgente
0 una repatriacion, disponer de un
seguro aportaria tranquilidad al via-
jeroy a la propia agencia de viajes.

P.- ;Lo ve factible?

R.- De momento tendremos que
esperar a la valoracion del Gobier-
no sobre las alegaciones de CEAV.

P-- ; Donde tienen mayor penetra-
cion, en el vacacional o en el corporate?

R.- Ambos segmentos han mejo-
rado mucho su proyeccion y los ni-
veles de penetracion durante los 1l-
timos afios. Por supuesto, el produc-
to principal contintia siendo el vaca-
cional, por la cantidad de viajes que
se realizan. De nuestra cifra total de
negocio, por gjemplo, alrededor de
un 15% corresponde a seguros para
viajes de negocios, y el resto a pro-
ductos vacacionales como viajes de
ocio, programaciones especificas, es-
capadas de Turismo activo o viajes

en crucero, etc.

ciones y dificultades N L P.- ;Cuiles han
para algunas agen- uestro objetivo | sido los productos y
cias de viajes, como  para 2018 es servicios mas de-
por cjefrjnp]o la exi-  continuarala n;andados pgalsu:
encia de una garan- , clientes este 71
ﬁ'a adicional qﬁe cu- Cabez,a S'e”d‘? R.- Los seguros
bra los incumpli-  creativos, flexibles § mas demandados
mientos contractua- e innovadores son aquellos que in-

les del viaje combi-
nado, ademas de una
garantia de insolvencia financiera.
P.- ;Cudles son las carencias
del citado anteproyecto de Ley?
R.- Quiza hay partes del texto que
podrian clarificarse, como las defini-
ciones de viaje combinado y vincu-

cluyen cobertura de
anulacion de viaje y
asistencia sanitaria. Cada vez mas
viajeros quieren tener la seguridad
de poder recuperar el dinero de su
viaje en caso de que un imprevisto
les impida viajar. Respecto a los se-
guros con cobertura de asistencia
sanitaria, estos son otra de las ne-
cesidades mas frecuentes dado que
los viajeros cada vez estan mas
concienciados de la importancia de
contar con esta cobertura en viajes
al extranjero, sobre todo a paises
donde el coste de la asistencia sani-
taria es muy elevada, como es el caso
de Estados Unidos, por ejemplo.
Al margen de esta demanda, en
ERV disponemos de todo tipo de se-
guros, y todos tienen su importancia
en distintos segmentos de publico.
Desde las polizas mds completas con
coberturas asistencia médica, equi-
paje, repatriacion, responsabilidad
civil, gastos de anulacion etc. para
desplazamientos vacacionales, has-
ta las mejores coberturas que adap-
tamos a los viajes de empresa.
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4/~ El Sector en Espafia en 2006 puede calificarse como excelente / Antes de

valorar las estadisticas de ICCA habria que analizar el criterio que las fun-
damentan / A través de los postgrados estamos obteniendo estupendos re-

sultados / Cada recinto y ciudad se debe enfocar al mercado que le corresponde

«LLos OPC somos indispensables

en cualquier reunion»
Julio C. Abreu / Presidente de OPC Espaiia

El presidente de OPC Espaiia siem-
pre ha indicado que los Organiza-
dores Profesionales de Congresos
son indispensable para garantizar
el éxito de una reunion. Una vez
mas, sigue luchando por que se les
reconozca la importancia de su pro-
fesion.

P.- ; Cuadl se su valoracién del
Mercado de Reuniones en Espaiia
en 20067 ;Y las expectativas para
este 20077

R.- Como ya se puso de mani-
fiesto en nuestra Reunion Nacio-
nal y XX Aniversario, el Mercado
de Reuniones en Espaiia en 2006
puede calificarse como excelente.
Afin es pronto para hacer una me-
dicion del 2007, si bien, estamos
viendo que evolu-

el mercado nacional, abordando tam-
bién la promocion en el exterior, me-
diante la colaboracion con la Fede-
racion Europea en ferias internacio-
nales, creciendo en el niimero de
miembros de nuestras asociaciones,
y en el niimero de estas, que ya son
11, con la incorporacion de OPC
Castilla-La Mancha, y generando

una mayor concien-

ciona tan bien como ciacion entre el em-
el 2006, o incluso ueremos una presariado del Merca-
mejor. mayor concien- do de Reuniones de

P-Lailtimaes- .5 la importancia que
tadistica de ICCA si- : on de kl tiene la unidad y el
tiiaa Espafia comoel ’Wm_que movimiento asociati-
quinto pais mis im-  fiene el movi- vo. También nuestra
portante en cuanto miento asociativo permanente presen-
al nimero de re- cia en medios de co-

uniones celebradas

en 2006. ;Qué opinion le merece
cuando en 2005 estaba el tercero?
.Y Barcelona, pasando del tercer
lugar al cuarto?

R.- Antes de poder hacer una va-
loracion concreta de estas estadis-
ticas, habria que analizar el criterio
que fundamentan las mismas. [CCA
delimita su recuento a congresos
de unas especiales caracteristicas,
tales como la repeticion de la con-
vocatoria, un mini-

municacion, es un lo-
gro importante para divulgar nues-
tro mensaje de que los OPC son in-
dispensables en la organizacion de
cualquier reunion.

P.- Unade las principales ‘bata-
llas’, desde OPC Espaiia y
EFAPCO, es el reconocimiento de
la profesion a todos los niveles, es-
pecialmente entre las Administra-
ciones publicas. ;Se estd produ-
ciendo esto?

R.- No es una ba-

mo de participantes, V , talla como se califica,
un minimo de paises amos mas sino una accion
y un minimo de es-  hgcia la autodeﬁ- constante la que es-
:ja:z;l:ia l;en :32[ Ssla— nicion yautorre- tamos desarrollando

xcluyen i en multiples frentes
todas las reuniones gulaao"ﬁ que cuyos frutos son el
del mercado corpo- bacia una r@la- reconocimiento ‘de
rativo, que se consi-  nentacion oﬁa‘al facto’ de nuestra ac-
deran como comer- tividad, profesion y

ciales, asi como las
de caracter religioso y deportivo.

ICCA publica en su estadistica
que identificaron 5.838 eventos en
el 2006 con un crecimiento de 523
sobre el 2005. Si comparamos estas
cifras, que son mundiales con los
informes del afio 2005 del METURE
y del Spain Convention Bureau, re-
sulta que solamente en Espaiia se
han hecho tres veces mas congre-
sos que en todo el mundo.

En cualquier caso, si analizamos
las estadisticas que publica ICCA,
situando a Espana en quinto lugar
con casi tantos congresos como
Francia o Reino Unido, tampoco
esta tan mal considerando que Ale-
mania, que es el segundo pais des-
pués de Estados Unidos, solamen-
te ha tenido 68 eventos mas.

P.- ; Qué acciones tiene previs-
tas OPC Espaiia para impulsar el
Sector en nuestro pais?

R.- Las que hemos venido ha-
ciendo en los tltimos anos, multipli-
cando nuestras presencias en todo

especializacion. Las
Administraciones publicas tanto
nacionales, autonomicas y locales,
nos apoyan de forma clara y rotun-
da. Asi lo expresan en las reunio-
nes, tanto privadas como publicas
en las que han participado. Esta-

portancia y es mas so-
licitada por nuestros

comercial en
congresos

mos en una linea de trabajo que va
mas encaminada hacia la autodefi-
nicion y autorreglamentacion, que
hacia una reglamentacion oficial.

P.- ; Cual es la posicion actual
que ocupa un OPC dentro del pa-
norama congresual espaiiol?

R.- Creo que de total protago-
nismo, pues ahi esta la lista de
miembros colaboradores de la Fe-
deracion, los colaboradores de
nuestras asociaciones, la presen-
cia de las méximas autoridades de
la Administracion turistica en nues-
tras reuniones, la presencia también

congreso. Y
no solo de se-

de los empresarios turisticos y en
general a través de nuestra perte-
nenciaa la CEQE, CEIM en Madrid,
Comision de Turismo de CEIM Céa-
mara de Comercio y un larguisimo
numero de presencias de los em-
presarios OPC, en Asociaciones
Promotoras de Turismo locales de
multiples ciudades, Camaras de
Comercio, Organizaciones Empre-
sariales, etc.

P.- La experiencia de un OPC
es un signo de garantia parala or-
ganizacién de un congreso, pero
,en qué medida se van incorporan-

‘La seguridad es cada dia mas importante’

La seguri- | trices del Cadigo ‘ general, permitiéndo- | pantes durante el
dad en las | Deontologico de Far- | se laentradasolamen- | evento que requieren
reuniones | maindustria, te a los parti- | la contratacién de un
cadadiatie- | exigen que la cipantes ins- | servicio especifico
ne mas im- | exposicion critos en el | mediante la presencia

de vigilantes jurados.
También es importan-

clientes, especialmen- | médicos, guridad de | te el tema de seguros
te por las Asociacio- | donde estén personas, | (responsabilidad civil,
nes internacionales | presentes sino también | accidentes...), que,
en las que hay una | muestras de de los bienes, | nosotros

amplia representacion | medicamen- c» Jyo C. Agreu €8 decir, de | los OPC, te-

de participantes nor- | tos, deben —  losequiposy | nemossiem-
teamericanos. Ade- | estar cerradas en su | pertenencias del con- | pre muy pre-

mas, las nuevas direc- | acceso al publico en | greso y sus partici- | sente.

do los nuevos profesionales a una
empresa OPC?

R.- A través de los cursos post-
grado que estamos realizando con va-
rias universidades espafiolas, como
la Europea de Madrid o la Camilo José
Cela, estamos obteniendo estupen-
dos resultados formando a chicas y
chicos que se incorporan al mercado
laboral como OPC en activo. Unas
veces, son contratados por empre-
sas OPC ya existentes, otros por ca-
denas hoteleras, Conventions Bu-
reau, palacios de congresos e inclu-
s0 empresas que por su volumen en
reuniones necesitan tener alguien
que las desarrolle bien.

P.- { Cree que es adecuadala ac-
tual formacion que se ofrece en las
universidades espaiolas en cuanto
a la organizacion de congresos?
Como se puede mejorar?

R.- Seria ideal que todas las titu-
laciones de Turismo tuvieran una
asignatura de organizacion de even-
tos en el ultimo afio, y solamente
algunas han visto claramente esta
necesidad en la formacion de futu-
ros profesionales. Por otra parte, y
tratando de ser positivo, vemos cada
dia mas interés en nuestra actividad
por parte de las universidades en
toda Espaiia.

P.- En la actualidad existen un
gran niumero de centros congresua-
les, palacios, lugares singulares,
hoteles... donde poder celebrar un
congreso o una reunion. Con la pro-
liferacion de proyectos de nuevos
palacios de congresos, ;cree que
habra negocio para todos?

R.- Algunos estudios dicen que
el Mercado en los proximos ocho
afios crecera un 120 %, si es asi, y
personalmente lo deseo, es muy
probable que haya trabajo para to-
dos. Lo que es importante es que
cada recinto y ciudad se enfoque
hacia el mercado que realmente le
corresponde. No tiene sentido que
una ciudad con pocas camas hote-
leras y un centro de congresos con
400 plazas, pretenda captar congre-
sos de 1.000 participantes.

P.- ;Cuiles cree que son los
destinos emergentes en este Sec-
tor, tanto a nivel nacional como eu-
ropeo?

R.- Hay varios que estin cre-
ciendo por distintas causas, pero
especialmente porque sus entes
promotores estan haciendo las co-
sas bien, pienso en Tarragona, con
su palacio de pongresos y su Con-
vention Bureau, o en Logroiio, y
como no en Valencia con la enorme
repercusion y atractivos de la Ciu-
dad de las Artes y las Ciencias y la
gran publicidad que ha recibido la
ciudad con la 32 edicion de la Copa
América. En Europa en los tltimos
afios Berlin ha sido un destino fuer-
temente promocionado y utilizado
y Bruselas por el hecho de ser la
“Capital de Europa” también. Lis-
boa es otro destino emergente im-
portante con un gran crecimiento
en los ultimos afios.
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GRUPO JULIA

OPC ESPANA

MINISTERIO FOMENTO

Muchos frentes abiertos con poco
tiempo después de su nombramiento

El Turismo de Reuniones despide
a uno de sus maximos exponentes

Grupo Julia consolida su estrategia de
expansion y registra facturacion récord

™ lnuevo mi- aprobacion defini-
X, nistro de tivadel ROTT y la
= Fomento consolidacion del

tiene por delante
una complicada
labor, pues recibe
la cartera de ma-
nos de Ifiigo de la
Serna en un mo-
mento de gran re-
novacidén normativa, tanto
anivel nacional como inter-
nacional. En el campo do-
méstico, es necesaria la

L.

Jost: Luis ABALOS

proceso de reno-
vacion de las con-
cesiones de trans-
porte regular. La
polémica llega de
Europa, con la po-
sible modificacion
del Reglamento 1073/2009
que podria ser el final del
sistema concesional, tal y
como lo conocemos.

™ 1 que fuera
&, presidente
= de la Fede-
racion OPC Espaiia
yde EFAPCO, Julio
C. Abreu, uno de
los padres del Tu-
rismo de Reuniones
en Espaiia, fallecié
el pasado mes de
mayo tras una larga enferme-
dad. Abreu ha sido uno de
los profesionales que mas ha
trabajado por el desarrollo de

Joro C.ABREU

la Industria MICE
en nuestro pais.
Todo el Sector le re-
cordara con carilo
y admiracion. Julio
C. Abreu ha sido
siempre un firme
defensor de la ac-
tividad del organi-
zador profesional
de congresos (OPC), tanto
desde sus empresas como
desde las asociaciones en
las que ha formado parte.

™ 1GrupoJulia =

finaliz62017
conuna fac-
turacion récord de
356 millones de
euros, un 15% mas.
Dentro de su plan
de diversificaciony
especializacion, ha
incorporado nue-
vos productos y servicios en
todas sus divisiones, invir-
tiendo 12 millones. De su ci-
fra de negocio, un 60% es de

-

_JostFco. ADELL

su actividad en el
extranjero, porcen-
taje que sigue cre-
ciendo por la con-
solidacion de su es-
trategia de expan-
sion. Por divisio-
nes, la de Turismo
crece un 15% con
casi 260 millones de
euros; City Tour Worldwide
un 10% con 67 millones; y
transporte de viajeros un
30% mas con 30 millones.

MALLORCA CONVENTION BUREAU

FIAA

PARADORES

Consolidacion de Mallorca como
‘el mejor destino del Mediteraneo’

Excelente su labor al frente de las
ferias madrilenias de automocion

Paradores conmemora 90 anos de
historia con 96 establecimientos

™ | director
= del Melia
~ PalmaMari-
na (antiguo Palas
Atenea), Martin
Adrover, ha sido
reelegido como
presidente del
Mallorca Conven-
tion Bureau para
los préoximos cuatro afios,
tras la decision de la nueva
Junta Directiva designada
por los socios en la asamblea

MARTINROVER

general de la enti-
dad. Este sera el
segundo mandato
de Adrover al fren-
te de la oficina de
congresos, donde
ha potenciado con
la directiva, una
labor promocio-
nal mas especifi-
cay particular encamina-
da a consolidar Mallorca
como "el mejor destino
MICE del Mediterraneo".

™ 1 que ha

sido direc-
= tor de los
Salones de auto-
mocion de Ifema
durante los ulti-
mos cuatro anos
ha dejado esta
responsabilidad
en manos de Da-
vid Moneo, que sera quien
dirija la proxima edicion de
laFIAA, alla por octubre de
2020. Aguilar ha dejado un

buen sabor de
boca por su dedi-
cacion y cercania
con todos los im-
plicados, a pesar
de que el cambio
de fechas de la pa-
sada edicion de la
Feria del Autobus
y el Autocar no
fuera el mas adecuado, ra-
z6n por la cual recupera sus
fechas tradicionales en oc-
tubre de los afios pares.

[ aradores

celebra su

= 90 aniver-
sario en 2018 con
multiples propues-
tas como planes de
viaje, una seleccion
de obras de arte,
un menu conme-
morativo o un libro
conmemorativo. Desde la
construccion del primer pa-
rador en Gredos en 1928, se-
guido de los de Cadiz,

Oropesa y Ubeda,
la cadena hotelera
presidida por An-
geles Alarcé cuen-
ta en la actualidad
con un total de 96
establecimientos
repartidos por
todo el territorio
espaiiol. En 2017,
aumento un 9% sus benefi-
cios de explotacion en 2017,
a pesar del descenso en su
oferta hotelera.

AVANZA

Una compaiiia que se consolida
pensando siempre en el usuario

U no de los
grupo de
~ transporte
de viajeros mas
grandes del pais
sigue consolidan-
do su posicion y
mejora del servicio
a los usuarios. No
solo ha renovado
su web, sino que oferta nu-
merosos descuentos y pro-
mociones para intentar se-
guir estando a la vanguar-

dia y competir con
el resto de modos
(ferrocarril, econo-
mia colaborati-
va...). Pertenecien-
te al Grupo mexica-
no ADO, también
estd incrementan-
do su presencia en
el mapa conce-
sional de lineas regulares,
con el inicio de la conexion
entre Madrid y Segovia,
entre otros.

NH HOTEL GROUP

AIPC

NH reduce endeudamiento y supera
todos los objetivos de rentabilidad

‘\ principos
£\ de2018,NH
= Hotel Group
desestimaba la pro-
puesta de fusion
que le habia hecho
el grupo Barcelo,
valorando espe-
cialmente el hecho
de que la fusion no
permitiria crear valor para el
accionista por encima del
proyecto independiente de
NH, aunque no se cierran a

analizar otras futu-
ras oportunidades
estratégicas. Parael
consejero delega-
do de NH Hotel
Group, Ramén Ara-
gonés, "en 2017 se
han superado to-
dos los objetivos
de rentabilidad y re-
duccion del endeudamien-
to", tras finalizar el ejercicio
conunos ingresos de 1.571,1
millones de euros, un 6,5%.

Aloysius Arlando se situa al frente
de la asociacion mundial de palacios

l a Asocia-

cion Inter-
nacional de
Palacios de Con-
gresos (AIPC) eli-
gi0 el afio pasado
€Omo nueco presi-
dente a Aloysius
Arlando, CEO del
Singapore Expo
Convention and Exhibition
Centre y anterior vicepresi-
dente de la entidad. La nue-
va junta directiva esta com-

ALOYSUSARLANDO

puesta por Grego-
ry A. O'Dell, presi-
dente y CEO del
Walter E. Was-
hington Conven-
tion Center, como
vicepresidente; y
Jan van den
Bosch, vicepresi-
dente ejecutivo del
Amsterdam RAI Conven-
tion Centre, como tesorero.
Marc Rodriguez, del CCIB,
también esta en la junta.

AFE

SERHS

El grupo Serhs vende el 100% de
su division de Turismo a Avoris

Xabier Basarnez es reelegido como
presidente de las ferias espaiolas

BE LIVE HOTELS

BeLivesuperalas 8,500 habitaciones con
29 establecimientos hoteleros en 2017

ordi Bago
N asumia la
= presidencia
del Grupo Serhs

Serhs Tourism &
Hotels, incluyendo
lamayorista Rhoda-
sol, en Avoris. La

tras el fallecimiento venta, sujeta a la
de su padre y fun- aprobacion de la
dador del grupo, Comision Nacional
Ramoén Bago, en de los Mercados y
abrilde2018. El gru- JorniBAGO la Competencia,
pofundadoen1075 ——  permitira a Serhs

suscribia en mayo un acuer-
do con el Grupo Barcel6 para
la integracion de su negocio
de intermediacion turistica,

continuar con la implanta-
cién de su plan estratégico
basado en la concentracion
de sus actividades clave.

l a Asocia-

cion de Fe-
= rias Espa-
nolas (AFE) ha
celebrado su
asamblea general
en el marco de Fi-
tur, donde se han
celebrado eleccio-
nes a la presiden-
cia, resultando reelegido,
por unanimidad, Xabier Ba-
safiez, director general del
Bilbao Exhibition Centre

(BEC), como presi-
dente de la asocia-
cion para los proxi-
mos dos afios. Por
otro lado, los da-
tos auditados por
la asociacion res-
pecto a2017 refle-
jaun ejercicio po-
sitivo: 398 ferias
en Espafia, un 26% mas que
en 2016, con 28.300 exposi-

tores directos (con stand
propio), un 9,5% mas.

IP) cLiveHotels

ha vivido

= en 2017 un

afo récord, tanto
por las cifras de
ocupacion regis-
tradas, como por
su nivel de ingre-
sos medios y resul-
tados. La division
hotelera de Globalia que di-
rige Javier Blanco finaliz6 el
ejercicio con 29 estableci-
mientos hoteleros y més de

8.500 habitaciones
repartidos por Es-
pafia, Marruecos,
Portugal, Cuba y
Republica Domini-
cana. Igualmente,
ha realizado una
fuerte inyeccion
para reformar bue-
na parte de esta
planta hotelera, lo que ha
sido clave para incrementar
la satisfaccion del cliente y
lograr su fidelizacion.
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TUI SPAIN

TUI Spain estrena consolidador de
vuelos y vuelve a operar Egipto

™ n mayo,

Eduard

= Bogatyrre-
emplazaba como
director general de
TUI Spain a Stefan
Dapper, que bus-
ca nuevos desa-
fios como CEO de
Expertia Travel
(Condor Travel y Nuevo
Mundo Viajes), en Lima.
Bogatyr se uni6 al turope-
rador en diciembre de 2016

como director fi-
nanciero, y desde
octubre de 2017 ha
estado trabajando
con Dapper para
garantizar una
transicion ordena-
da. Entre las nove-
dades de ultimio
afno, destacan el
lanzamiento de un nuevo
consolidador de vuelos a fi-
nales de 2017 y la recupera-
cion de la operativa a Egipto.

POLITOURS

Lanuevaplataforma B2B de Politours
se presentara en sociedad en Fitur

I) olitours
? cuenta con
= una nueva
plataforma Busi-
ness to Business
(B2B). El turopera-
dor que dirige Ma-
nuel Buitron des-
taca que es "una
solucion global que
integra todos los procesos,
desde la contratacion, crea-
cion de productos y ‘paque-
tes’, hasta la gestion de bo-

A

nos, confirmacio-
nes, facturacion,
pago proveedores,
etc."."Y todo ello
complementado
con una web intui-
tiva para comercio
B2B", subrayan. La
intencién es apro-
vechar la préxima
edicion de Fitur, que coin-
cide con su 45 aniversario,
para presentar en sociedad
la plataforma Politours 4.5.

COMISION EUROPEA

Controversia con la aprobacion de
los nuevos paquetes de movilidad

l a Comision

Europea ha
= dadounim-
portante  paso
adelante, casi al fi-
nal de la Legisla-
tura actual, en lo
relativo al trans-
porte de viajeros,
con la presenta-
cion de tres ambiciosos Pa-
quetes de Movilidad. Los
dos primeros se encuentran
en fase de tramitacion, pero

VioLera BuLe

el tercero ha sido
rechazado ya dos
veces por el Parla-
mento Europeo,
por lo que requeri-
ra modificaciones.
Eso si, la comisaria
de Transportes ha
visitado Espaiia
recientemente
pararecibir el apoyo del Mi-
nisterio de Fomento y acla-
rar la incidencia del paque-
te en nuestro pais.

TURESPANA

UNIDA

ITH

Brillante periplo profesional, de la
direccion TurEspafia a la OMT

Unida busca la participacion mas
activa de las agencias asociadas

ITH apuesta por el Turismo sostenible
y la humanizacion de la tecnologia

(‘ onsiderado

‘<« por el Sec-
~— tor Turisti-
co como uno de
los altos funcio-
narios mas efica-
ces de la Adminis-
tracion turistica
del Estado, Ma-
nuel Butler ha sido
titular de la Direccion Ge-
neral del Instituto de Turis-
mo de Espaiia (TurEspaiia),
tras haber sido designado

para el cargo por
la secretaria de Es-
tado de Turismo.
Desde el verano es
uno de los dos di-
rectores ejecu-
tivos de la Organi-
zacion de las Na-
ciones Unidas para
el Turismo (OMT),
a propuesta del Gobierno
Rajoy y con la aprobacion
del Gobierno Sanchez, cul-
minando su brillante carrera.

- ras logra
r salir del
T concurso
de acreedores a
principios de 2017,
el presidente de
Unida, Juan Carlos
Carballo, resaltaba
que "hemos inver-
tido todos nuestros
esfuerzos y tiempo en sacar
adelante este proyecto". Tras
la experiencia vivida durante
tres anos, el grupo comercial

JuANCARLOSCARBALLO

ha apostado por un
nuevo proyecto
que haga evolucio-
nar al grupo. "Esta-
rabasado en la par-
ticipacion mas acti-
va de las agencias,
involucrandolas asi
en las diferentes
areas en las que el
Grupo comercial da soporte”,
avanza. En2017, sumaba 146
oficinas, las mismas que en
larecta final de 2016.

™ n lasegun-

da mitad de

= 7017, el Ins-
tituto Tecnologico
Hotelero (ITH) e
Ifema renovaban
por tres afios como
organizadores del
exitoso FitutechY.
En su edicion de
2018 se ha centrado en los
nuevos modelos de negocio
turistico, la humanizacion de
la tecnologia y los objetivos

ATVARO CARRILLO

del Turismo soste-
nible para el desa-
rrollo y el futuro de
los medios de trans-
porte, recibiendo
15.894 visitantes.
Pero ITH también
ha seguido incidien-
do en la eficiencia
energética con sus
jornadas, asi como en la su-
basta energética. En el tltimo
afio ha sumado como socios
Keril Energy, Abitari o Eisi.

UITP

Un espaiiol, al frente de la Union
Internacional de Transporte Publico

™ 1 director
!: general de
= Ferrocarri-
les de la Generali-
dad de Catalufia
(FGC) fue elegido
presidente de la
Unidn Internacio-
nal de Transporte
Publico (UITP)
por la asamblea general, en
Montreal (Canada). Hasta
ahora ocupaba el cargo de
presidente de la asamblea

PrrE CALVET

de metros en esta
misma asociacion.
Enlos 132 afios de
existencia de la
UITP, Calvet es su
presidente niimero
20y toma el relevo
del japonés Masa-
ki Ogata, que ha
sido presidente
desde 2015. Sin duda, un
espaldarazo a la buena ges-
tiéon del transporte que se
realiza en nuestro pais.

CONFEBUS

Un historico se retira de la primera
linea, pero no abandona el Sector

I a Confede-
- Taciodn
~ Confebus
entregd una de
sus mas distincio-
nes mas importan-
tes, el Premio Con-
febus, a su ya ex-
copresidente,
Juan Calvo, que
deja la vida asociativa una
vez lograda la ansiada uni-
dad sectorial. El premio le
fue concedido en su doble

JuaNCarvo

condicion de em-
presario del trans-
porte, en recono-
cimiento a su tra-
yectoria empresa-
rial y su contribu-
cion al Sector, que
asuvezes,y depre-
sidente de una aso-
ciacion empresarial
(Fenebus), por su permanen-
te defensa y representacion
de los intereses empresaria-
les del transporte.

AEVEA

AEVEA renueva su direccion para
2018 tras tres afios con Regattieri

™ ldirectorde

Estrategia

= je Neo-
zink, Francisco
Cantero, ha sido
nombrado presi-
dente de la aso-
ciacion Agencias
de Eventos Espa-
flolas Asociadas
(AEVEA) para el afio 2018,
a propuesta de la Junta Di-
rectiva y tras ser ratificado
en asamblea general de so-

Francisco CANTERO

cios. Sustituye a
Dario Regattieri,
CEO de Beon
Worldwide, que ha
ocupado la presi-
denciade AEVEA
durante tres afios,
dandole un enor-
me impulso en su
creacion y traba-
jando para construir con-
juntamente una industria de
eventos mucho mas orde-
nada y reconocida.

RENFE VIAJEROS

SOLTOUR

MPI IBERIAN CHAPTER

Las agencias de viajes lideran el
crecimiento de ventas de Renfe

El volumen de negocio de Soltour
se ha disparado un 20% en dos aios

Alessia Comis potenciara en MPI la
formacion y negocios de los socios

' as accio-
3, nes desa-
= rrolladas
por Renfe Viajeros
para impulsar las
ventas via agen-
cias, como el nue-
vo modelo de co-
misiones y la su-
presion de la linea
902, dan sus frutos. Como
ha explicado este afio su di-
rector comercial, Francisco
Canamero, "las ventas de

FRANANAMERO

las agencias han
crecido en 2017
por encima del
global", con tasas
respectivas del 7%
y del 4%. Se trata,
segun revela, del
segundo afio con-
secutivo en el que
sucede esto, lo
que consolida a estos inter-
mediarios como el segundo
canal de distribucion de la
compaiiia ferroviaria.

@ oltour ha
\?) crecido con
= fuerza por
segundo afio con-
secutivo. En 2017,
afio de su 40 ani-
versario, el turope-
rador del Grupo
Pifiero alcanza un
volumen de nego-
ciode 192,4 millones de euros,
un 10,6% mas. En 2016 tam-
bién protagoniz6 un notable
aumento del 8,8%, llegando a

// |
=

JaviEr CASTILLO

174 millones. Entre
los objetivos y nue-
vas apuestas del
turoperador que di-
rige Javier Castillo
destacan sus nue-
vas operaciones a
Saidia y Cerdena
desde Espafia, una
nueva conexion aé-
rea con la provincia domini-
cana de Samana desde el 24
dejunio y la incorporacion del
destino Agadir (Marruecos).

' a directora
8, general de
= la agencia
Pidelaluna, Alessia
Comis, ha sido ele-
gida por la Junta
Directiva de MPI
Iberian Chapter AN
como presidenta ALESS
de este capitulo

para los proximos dos afios
a partir del mes de julio. "Es
una oportunidad de dar mas
visibilidad a un Sector que

&

(5

Coms

mueve la economia
y que a menudo es
infravalorado",
afirma Comis. En-
tre sus objetivos
estan poder ela-
borar un estudio
de lo que mueve
el Sector MICE en
Espaifia, potenciar
la formacion en Espafa y
Portugal y "ayudar a nues-
tros socios a destacar en
sus negocios".
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BRITISH AIRWAY'S

CLIA

AIR FRANCE-KLM

British opta por una implantacion
gradual del recargo areservas via GDS

CLIA pronostica que en 2018 habra
28 millones de pasajeros de cruceros

Ai France-KLM quiere reforzar su
desarrollo en la peninsula Ibérica

unto a Ibe-
N ria, British
= Airways
ha sido una de las
aerolineas que ha
optado por una
implantacion gra-
dual del recargo a
reservas via GDS.
al poco de su apli-
cacion en noviembre de 2017
mas de 300 agencias matrices
de Espaiia se habian adheri-
do al NDC de las dos aero-

ALEX CRZ

lineas de Internatio-
nal Airlines Group
(IAG). En abril de
2018 Durante el mes
de abril, la aerolinea
que dirige Alex
Cruz, junto a Iberia,
American Airlines y
Finnair lanzaron
nuevas familias de
tarifas en una serie de rutas
entre Europa y Norteamérica.
Con ellas, se paga solo por
los servicios que se utilizan.

I a Asocia-
3, cion Inter-
= nacional de
Lineas de Cruceros
(CLIA)revisaal alza
sus cifras sobre el
trafico mundial de
pasajeros de cruce-
ros. Seglin su ulti-
moinforme, en2017
se ha alcanzado la cifrarécord
de 26,7 millones de cruceristas
maritimos en todo el mundo,
frente a la prevision inicial de

_ CxoyD'Aoust

25,8 millones. Para
2018, teniendo en
cuenta la incorpora-
cion de los nuevos
barcos, la asocia-
cion presidida por
Cindy D’ Aoust pro-
yecta una nueva
evolucion positiva,
con un prondstico
de 28 millones de viajeros. La
edad promedio es de 47 afios,
con una media de 7,2 dias,
un 2% menos que en 2016.

™ 1 septiem-
B brede2017
~ Boris Dar-
ceaux accedia a la
direccion general
para Espafia y Por-
tugal de Air Fran-
ce-KLM en susti-
tuciéon de Bruno
Georgelin, asu-
miendo asi la responsabili-
dad de la direccion general
para el area Mediterranea
del grupo en el mercado

Boris DARCEAUX

francés. En su pri-
meras declaracio-
nes, Darceaux des-
tacaba que entre
sus objetivos prio-
ritarios "esta tra-
bajar con los equi-
pos para seguir
ofreciendo cada
dia un mejor servi-
cio a nuestros clientes y
socios, a la vez que reforza-
mos nuestro desarrollo en
la peninsula Ibérica".

EXPEDIA GROUP

TATA

EMA SPAIN

Expedia estrena nombre e imagen
para reflejar mejor su identidad

NDCyNewGen ISS, los dos grandes
proyectos puestos en marcha por IATA

Sonia del Rio, de Novartis, al frente
de los ‘event managers’ de Espaina

M principios
&\ deafio, Ex-
T pedia, cuya
directora de merca-
do para Espafia y
Portugal es Carrie
Davidson estrena-
ba nuevo nombre
(Expedia Group) e
imagen corporativa
para "reflejar mejor su identi-
dad como compaiiia lider en
tecnologia global", como ar-
gumentaban entonces. El gi-

)
CARREE DAVIDSON

gante online tam-
bién incide en que
con estos cambios
reconoce "la contri-
bucion unica de
cadamarca y nego-
cio individual al éxi-
to de la organiza-
cion en general". A
finales de 2017 fir-
maba dos alianzas estratégi-
cas: una con Thomas Cook y
otra con Amadeus a través de
Expedia Affiliate Network.

™ n sus dos
- anos como

consejero
delegado y director
general de la Aso-
ciacion Internacio-
nal del Transporte
Aéreo (IATA),
Alexandre de
Juniac, ha liderado
dos de los proyectos mas
polémicos puestos en mar-
cha por el lobby aéreo en los
ultimos tiempos. Porun lado,

ALEXANDREDE JUNIAC

el New Distribution
Capability (NDC)
ha sido utilizado
como excusa por
parte de las
aerolineas para
redirigir las ventas
hacia sus canales
directos. NewGen
ISS, la otra gran ini-
ciativa, es visto por el Sec-
tor de agencias como un
proyecto totalmente perju-
dicial para sus intereses.

l a Asocia-

cion de Res-
== ponsables
Corporativos de Es-
pana(EMA)renovo
el afo pasado su
Junta Directiva. So-
nia del Rio, event
manager en Novar-
tis, tomo el relevoen
la presidencia a Rafael Gran-
de, que paso a ser gerente de
la asociacion. Fernando Séan-
chez-Mayoral, director global

Tradeshowsen SAP
SE, pas6 de vocal a
vicepresidente.
Ademas, ala Junta
se sumaron dos
nuevos vocales:
Belén Fierro, event
manager en Air-
bus, y Carlos Gar-
cia, event manager
en AINIA. Fernanda Uda-
ondo (Vodafone) y Cristina
Pages (Epson Ibérica)
segufliian como vocales.

GOWAIIL

HERTZ ESPANA

Perfil bajo de Gowaii y Diaz tras
ceder la gestion de Muchoviaje

GRUPO RUIZ

Diaz-Laviada, responsable general
de la estrategia de negocio de Hertz

Apuesta por el gas natural como
combustible ecoldgico de su flota

™ | grupo de
!: empresas
= propiedad
de Javier Diaz ini-
ci6o el afio ce-
diendo a Destinia
la gestion de su
OTA Mundoviaje,
tras una reduc-
cion de plantilla.
En contraste con la mala
prensa que acunuld este
grupo (y su CEO) desde su
constitucion, Gowaii se ha

caracterizado por
la ausencia de co-
municacion y por
dar un perfil bajo
durante el ultimo
ejercicio. Se man-
tiene entre los gru-
pos espaifioles,
aunque se situa a
la cola, y conser-
va su presencia en la distri-
bucion tanto emisora como
receptiva, gracias a la ad-
quisicion de Trapsatur.

™ | director
!: general de
= Hertz Espa-
fla, Javier Diaz-
Laviada, ha sido
nombrado también
consejero delegado
de Hertz Espana.

Pasa asi a formar JAVIER DiAZ-LAVIADA

parte del consejo de

administracion de laempresa.
Seguira reportando al vicepre-
sidente de Hertz en Europa,
Francis Waddington. Sera el

responsable gene-
ral de la estrategia
de negocio y el de-
sarrollo de Hertzen
Espaiia, lideran-do
las operaciones de
alquiler de vehicu-
los de Hertz, Dollar,
Thrifty y Firefly.
Asimismo, dirige
otras areas de negocio tales
como el servicio de carsharing
Hertz 24/7 y Hertz Car Sales,
dedicada a la venta de coches

™ | Grupo
= R}Jiz ha te-
= nido una

intensa actividad
en los Gltimos me-
ses. Por un lado, la
constante renova-
cion de la flota de
sus empresas que
operan para el
Consorcio Regional de
Transportes de Madrid,
con una decidida apuesta
por el gas natural como

AtserT0 EGIDO

combustible alter-
nativo y ecolo6-
gico, en aquellas
lineas en que la
normativa lo per-
mite. Ademas, ha
cerrado con éxito
la renovacion del
contrato de trans-
porte publico en
Toledo, tras un complicado
periodo de negociacion,
que finalmente termin6 de
la mejor manera posible.

MELIA

Maelia prevé incorporar 30 nuevos
hoteles en los proximos dos anos

THOMAS COOK

GEA

Thomas Cook inaugura sede en Palma
de Mallorcay crearamas de 300 puestos

Un ‘hombre de respeto’ del Sector
cuyo grupo ya es el lider en Peru

™ lvicepresi-

dente 'y

= consejero
delegado de
Melia, Gabriel
Escarrer, espera
que la cadena su-
pere las 100.000
habitaciones en
Asia, América, Eu-
ropa, Africay Medio Orien-
te. Expansion, renovacion y
reposicionamiento de sus
marcas, digitalizacion, res-

ponsabilidad cor-
porativa y actuali-
zacion de la cultu-
ray los valores de
la empresa son los
principales focos
en los que Melia
se centra en 2018.
En cuanto a la ex-
pansion, la cadena
hotelera estima poder incor-
porar 30 nuevos estableci-
mientos hoteleros a su por-
folio en los proximos dos afos.

homas
Cook "ha
adoptado
medidas para satis-
facer la fuerte de-
manda de destinos
del Mediterraneo
oriental", sefiala su
director ejecutivo,
Peter Fankhauser.

Esta estrategia les ha permiti-

do "cambiar la capacidad en
las islas espafiolas, donde se
ha producido una continua-

cion de las presio-
nes sobre el margen
de beneficios que
experimentamos el
pasado verano".
Por otro lado, estre-
na enmayo sede en
Palma de Mallorca
donde prevé crear
mas de 300 pues-
tos de trabajo.Igualente,
Thomas Cook Group Airline
ha reforzado su presencia
en Palma de Mallorca.

(‘ onsiderado

‘< COomo arti-
= fice de los
Grupos comer-
ciales de ambito
estatal, Prisci-
liano Fernandez es
sin duda uno de
los directivos mas
prestigiados (y mas
queridos) de las agencias
de viajes independientes.
Al frente del mayor Grupo
comercial espafiol, del que

PrSCLIANO FERNANDEZ

su hija Sara Fer-
nandez es direc-
tora general, GEA
ha logrado una ex-
pansion sin pre-
cedentes en mer-
cados emergen-
tes, como Pert y
Argentina. El mo-
delo GEA es una
referencia en procesos de
integracion del minorismo
independiente y un hiombre
de respeto del Sector.

T
/
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EMT MADRID

Mas de 800 nuevos autobuses y
ampliacion de sus competencias

™ transporte
!: publico de
= Madrid tie-
ne un dinamismo
fuera de toda
duda. No solo por
la renovacion de
su flota de auto-
buses, que en ape-
nas cuatro afnos

A1vARO FERNANDEZ

petencias. Y es
que la EMT madri-
lefia ha iniciado la
gestion de algu-
nos aparcamien-
tos subterraneos
en la ciudad, del te-
leférico de la Casa
de Campo y del
servicio municipal

MUNDIPLAN

IBEROSTAR

Mundiplan pagara por el caos en su
primer afio con los viajes del Imserso

™ n marzo la

Audiencia

~— Nacional ra-
tificaba la sancion
que el Imserso im-
puso a Mundiplan.
Asi, la l]aUnién tem-
poral de Empresas

viajes del Imserso
(el correspondiente
a Baleares y Cana-
rias). La Audiencia
Nacional ha ratifi-
cado la sancion de
1,9 millones de
euros (por un 1%

Iberostar centra su estrategia en su
reposicionamiento a nivel global

berostar establecimientos
prevé cen- en tres segmentos:
trar su estra- hoteles de ciudad,

tegia este afo en su
reposicionamiento
a nivel global.
Esto se plasma en
la nueva segmen-
tacion de los ho-
teles Iberostary el

MicueL FLuxa

hoteles de playa 'y
hoteles con histo-
ria. Igualmente, el
grupo presidido
por Miguel Fluxa
se plantea seguir

tiene previsto adquirir mas
de 800 unidades con pro-
pulsién ecoldgica, sino por
la ampliacién de sus com-

de bicicletas eléctricas, y
todo ello con unas cifras
econdmicas que avalan las
decisiones implementadas.

(UTE) lideradapor ], copoFrrninprz el importe de laad-
Iberiay Alsaquey — judicacion) que en
que dirige Jacobo Fernandez ~ mayo de 2016 le impuso el

pagara por el caos en su pri-
mer afio de gestion de uno de
los tres lotes del programa de

organismo dependiente del
Ministerio de Sanidad, Ser-
vicios Sociales e Igualdad.

redisefio de laidentidad visual

con la expansion

de World2Meet (W2M) y
no conformarse solo con
Portugal, mercado en el que
aterrizo6 en junio de 2016.

de lamarca. La compaiiia ya
ha cambiado su logotipo y,
ademads, ha agrupado sus

TRAVEL ADVISORS GUILD

ALA

APCE

Travel Advisors afronta como reto
actual la transformacion tecnologica

Un directivo del ‘low cost’ aéreo al
frente de las aerolineas tradicionales

Los palacios de congresos siguen
aumentando su actividad en 2017

ulia Franch
\ ha sido ele-
gida por
unanimidad nueva
presidenta de Tra-
vel Advisors Guild.
Ensuprograma ‘La
confianza nos
une’, incide en la
necesidad de con-
tinuar avanzando a través
los grupos de trabajo espe-
cializados, seguir integrando

misma filosofia y
trabajar en una he-
rramienta global
TAG adaptada al
negocio y que les
aporte diferencia-
cion. "Sin duda,
nuestro proyecto
tecnologico es el
mayor reto de los
proximos", declara. Franch
reemplaza en el cargo a José
Miguel Gimeno, que ya fue

™ | profundo
!: proceso de
= transforma-
cion de las com-
pafias aéreas tra-
dicionales (las an-
tiguas aerolineas
de bandera) tiene
un claro exponen-
te en la designa-
cion de un directivo del
emergente low cost aéreo

_ JAVERGANDARA

presidente de la
Asociacion de Li-
neasAéreas (ALA).
Javier Gandara
preside la patronal
aérea mas antigua,
cuya accion de lo-
bby comparte con
AECA y ACETA
(en Espafia) y con
IATA (en el ambito interna-
cional), con discrecion y
centrado en las actividades

l 0s recintos
miembros
= de la Aso-

ciacion de Palacios
de Congresos de
Espafia (APCE)
han acogido en
2017 un total de
5.575 eventos con
6.696.027 asisten-

tes, lo que supone un in-
cremento del 6,7% y del

Carros G Espvosa

tipologia, casi to-
das las categorias
de eventos consi-
guen aumentar su
cifras, tanto en
numero como en
participacion. La
asociacién que
preside Carlos
Garcia Espinosa

ha celebrado su congreso
anual en Burgos y llevara a

aagencias que compartanla  elegido en dos ocasiones.

(director general de Ea-

syJet para Espafia), como  asociativas internas.

18%, respectivamente, fren-

cabo en septiembre su Es-

te a los datos de 2016. Por  cuela de Verano en Malaga.

ICCA

ASCABUS

Barcelona alcanza el primer puesto
de ICCA con Espaiia en cuarto lugar

NEGO SERVICIOS

La facturacion de la Asociacion de
Carroceros se haincrementadoun 1%

Nego Servicios suma un total de 518
puntos de venta en 2017, un 1% mas

spafla sigue
siendo una
de las po-
tencias mundiales
como destino de re-
uniones al alcanzar
la cuarta posicion
del Ranking de la
Asociacion Inter-
nacional de Con-
gresos y Convenciones

e
e
=

na ha dado el salto
alaprimera posicion
por ciudades des-
bancando de ese lu-
gar a Paris. "El Sec-
tor MICE en Espa-
fa sigue en conti-
nuo crecimiento y

TuaN JSEAR o ello deja entrever

que tendra una
evolucion muy positiva de

. a Asocia- Ademas, reciente-
cion de Ca- mente se ha proce-
= rroceros dido a una renova-

nacionales de au-
tobuses presento
a comienzos de
afio un balance de
actividad de sus
socios, que arroja
un dividendo de
557 millones de euros fac-

JAVIER GARCiA

cion de los cargos
en su junta direc-
tiva. Javier Garcia
(Castrosua) deja la
presidencia de la
entidad en manos
de Javier Gonzalez

\l ego Servi-
. cios se sitia
= afinales de
2017 en el tercer
puesto del ‘Ran-
kingNEXOTUR de
Grupos comercia-
les’ con 518 puntos
de venta, un 1%
mas que un afio

SanTos GARCiA

Amadeus de su
nueva plataforma
Amadeus Leisure
Platform. El grupo
comercial dirigido
por Santos Garcia
podra poner a dis-
posicion de sus
puntos de venta la
plataforma que

(ICCA). Estados Unidos lide-
ralaclasificacion mundial por
paises, mientras que Barcelo-

cara a los anos venideros",
ha afirmado Juan José Gar-
cia, vicepresidente de ICCA.

Pereira, de Unvi, mantenien-
do la secretaria general, y por
tanto apostando por la con-
tinuidad, Agustin Gomez.

turados por sus 11 asocia-
dos, elevando en un 1% lo
conseguido el afio anterior.

antes, solo por detras de

permite que el agente de

Airmety Gea. A principios
de 2018 rubricaba un acuer-
do de comercializacion con

viajes consigua un mayor
control en el direccionamiento
de sus ventas.

GEBTA ESPANA

VIAJES EROSKI

Eroskiseimpone a cinco agencias en el

FETAVE

GEBTA representa mas del 80% de
los viajes corporativos en Espaia

El retraso en la transposicion de la
Directiva genera ‘inseguridad juridica’

concurso para los viajes de CNMC
iajes Eroski

\/ concluyd

= 2017 conun
volumen de nego-
cio de 185 millones
de euros, siendo el
tercer afio consecu-
tivo en el que no ex-
perimenta practica-
mente variaciones.
En2016 también factur6 185
millones, mientras que en
los dos afios anteriores se
quedo en 184,5 y 184,3 mi-

llones. Asi, se sitia
en el séptimo pues-
to del ‘Ranking
NEXOTUR de
Agencias de Viajes’.
Enmayode2018,la
agencia dirigida por
Mikel Goienetxe se
imponia a cinco
agencias en el con-
curso para gestionar los via-
jes del personal funcionario
y laboral de las sedes de Ma-
dridy BarcelonadelaCNMC.

™ n los ualti-

mos meses

= el consorcio
GEBTA Espaiia,
que preside Juan
Carlos Gonzalez, ha
incorporado a las
principales redes de
agencias de viajes
especializadas,
como Globalia Corporate Tra-
vel, Viajes El Corte Inglés,
IAG7 Viajes o Nautalia. Las
agencias del consorcio ges-

tionan mas del 80 %
del total de los via-
jes corporativos
del mercado espa-
fiol, con una factu-
racion superior a
los 3.500 millones
de euros, inversion
que cada aflo con-
tribuiria a generar
unos 350.000 millones de
euros de negocio en las em-
presas espanolas, seglin las
estimaciones de la asociacion.

l aentrada en

vigor de la
nueva Di-
rectiva de Viajes
Combinados el 1 de
julio "no se aplaza"
por el hecho de que
no se haya incorpo-
rado al derecho es-
pailol. Asi lo ha ad-

vertido el presidente de la Fe-
deracion Empresarial de Aso-
ciaciones Territoriales de
Agencias de Viajes Espafio-

_ CisAr GUTIERREZ

las (Fetave), César
Gutiérrez, que ad-
vierte de "la insegu-
ridad juridica, que
es el peor enemigo
en las relaciones
contractuales y el
funcionamiento de
las empresas". La
Federacion también

ha criticado este afio la subi-
da de avales a las agencias,
llegando a pedir que se para-
lizara de forma temporal.



Noviembre 2018

PROTAGONISTAS

CONEXO / 51

ECTAA

Las agencias ‘no tienen nivoznivoto’ en
los organos de IATA, denuncia ECTAA

l a actuacion

llevada a
cabo por la
Agrupacion Euro-
pea de Asociacio-
nes de Agencias
de Viajes (ECTAA)
para mitigar el im-
pacto del NewGen
Iss de la Asocia-
cion Internacional del Trans-
porte Aéreo (IATA), da sus
frutos, logrando minimizar el
impacto del RHC de TATA.

MERIKE HALLIK

Pero la interven-
ci6n de la Asocia-
cion que preside
Merike Hallik tam-
bién ha sido clave
para reducir el al-
cance del pago
mstantaneo al BSP.
Entre otras muchas
denuncias de
ECTAA destaca también el
hecho de que las agencias
"no tienen ni voz ni voto"
en los 6rganos de IATA.

AIR EUROPA

Air Europa culmina la primera
fase de modernizacion de su flota

™ nlamemoria
' deGlobalia,
= supresiden-
te Juan José Hidal-
go hace especial
mencion al "mo-
mento unico de ex-
pansion y consoli-
dacion de Air Euro-
pa", destacando
queen 2017 "ha culminado la
primera parte de la moderni-
zacion de su flota con la lle-
gada de los tres ultimos

Boeing 787-8".
"Con ello hemos
escrito una nueva
pagina en la histo-
ria de la aerolinea",
destaca. La aeroli-
nea dirigida por
Maria José Hidalgo
ha ampliado este
afio su alianza con
Ryanair tras un exitoso inicio,
pudiéndose reservarademas
conexiones de media distan-
cia entre Madrid y Europa.

GLOBALIA

Hidalgo compra el 10% al Santander
y potencia las sinergias con América

<= Tas vender
r Pepephone,

~ operadora
telefonica creada
por ¢él, en una cifra
millonaria, Javier
Hidalgo asumio la
gestion de Globa-
lia, por encargo de
su padre, presiden-
te (y fundador) del primer
grupo turistico espaiiol. In-
corpor6 a su joven equipo
de Pepephone y puso el foco

Javier HDALGO

en Iberoamérica,
implementando si-
nergias con la ae-
rolinea, turoperador
y red minorista.
Volvi6 a ser copro-
pietario de Globa-
lia tras la compra
de un 10% en po-
der del Santander,
mostrando asi su confian-
za 'y compromiso en la cor-
poracion lider, que ha vuel-
to a poner en beneficios.

LUFTHANSA

Lufthansa penaliza ain mas a la venta
intermediadaypremialadirectaoenNDC

M\ principios
de 2018,
Lufthansa
ha hecho publica la
nueva imagen de
marca que se ira in-
cluyendo en sus
aviones progresiva-
mente, para reflejar
que "ha cambiado
y ahora es mas moderna y
exitosa que nunca". La
aerolinea que en Espafia y
Portugal esta dirigida por

CARS Horrvian

Carsten Hoffiman en
abril anunci6 su de-
cision de penalizar
ain mas a la venta
intermediada. El
grupo aéreo, el pri-
mero que aplicod un
suplemento a los
GDS (16 euros por
reserva desde sep-
tiembre de 2015), ofrece aho-
ra un descuento de cinco
euros por adquirir el billete en
sus canales o basados en NDC.

PANAVISION

ALSA

Panavision serefuerza con unadireccion
comercial para el mercado espaiiol

™ nabril Pana-
vision Tours

= designaba a
Maria José Quinta-
na nueva directo-
racomercial para el
mercado espafiol.
Con este nombra-
miento, el turope-
rador que dirige
Emilio Ibafiez ha querido re-
forzar su equipo comercial. En
laactualidad esta formado por
el personal de su sede en Ma-

Emiio

drid, asi como por
delegados en A Co-
rufia, Bilbao, Barce-
lona, Valencia'y Se-
villa. Laséptimama-
yorista segun el
‘RankingNEXOTUR
de Turoperadores’
hacia coincidir el
ascenso con el lan-
zamiento de la nueva progra-
macion de verano, basada
en vuelos especiales desde
Madrid, Bilbao y Valencia.

La compaiia sigue aumentando su
actividad y sus horizontes este aio

A a sido un
afno de mu-

= cha activi-
dad para el Grupo

Alsa, que sigue
elevando sus ci-
fras de negocio
(+0,5%) y de bene-
ficio operativo
(por encima del
5%). Ademas, sigue conso-
lidando su presencia en el
norte de Africa, con la ob-
tencién del transporte pu-

FranciscoIGLESIAS

blico de la ciudad
de Rabat (la cual se
suma a Agadir,
Marrakesh, Tan-
ger y Khourigba),
con una estima-
cion de 1.000 millo-
nes de euros fac-
turados en los
proximos 15 afios.
A nivel doméstico, acaba de
adquirir la compafiia Ar-
gabus y opera trenes turis-
ticos de forma privada.

GRUPO TUI

ENTERPRISE RENT-A-CAR

TUlI reestructura su directiva para
adaptarse a ‘su exitosa transformacion’

SCANIA

Enterprise invierte fuertemente
para mejorar la red de sucursales

Scania, liderazgo en matriculaciones
y gran éxito en el transporte urbano

- UI ha rees-
L tructurado
este aflo su

area directiva. "La
nueva organiza-
cion responde a la
exitosa transforma-
cion de la empresa
y de nuestras divi-
siones de nego-
cio", aclara el presidente de
su junta directiva, Fritz
Joussen. Los turoperadores
mundiales del consorcio es-

FRrIEDRICH JOUSSEN

taran agrupados en
el area de Mercados
y Lineas Aéreas,
con David Burling
al frente. Por su
parte, los produc-
tos y experiencias
vacacionales esta-
ran agrupados en
el area ampliada de
la junta directiva Hotels &
Resorts, CrWuises & Desti-
nation Experiences, bajo la
batuta de Sebastian Ebel.

f)-

™ 1 julio de

™ 2017
= Vincent
LaBella accedia a
la direccion gene-
ral de Espafa de
Enterprise Rent-
A-Car. En este
afio, ha tenido un
papel clave en "la
implementacion de una se-
rie de iniciativas estratégicas
ya en curso, disefiadas para
hacer crecer el negocio y au-

_ViNCENTLABELLA

mentar la cuota de
mercado en los sec-
tores corporativo y
de sustitucion", re-
vela la empresa en
su nombramiento.
También ha super-
visado un impor-
tante programa de
inversiones para
mejorar la red de sucursales
de las tres marcas: Enterprise
Rent-A-Car, National Car
Rental y Alamo Rent A Car.

™ nuna labor
&, conjunta
= consuante-
cesor, Ignacio Cor-
tezon, puesto el re-
levo en la Direc-
cién Comercial de
Scania se produjo
durante el ejercicio
2017, el fabricante
sueco ha conseguido lide-
rar el mercado de matricula-
ciones de autobuses y auto-
cares al cierre de 2017, ro-

ALBTO LINARES

zando las 600 uni-
dades y con una
cuota de mercado
del 20,96%, segiun
Aniacam, tras creer
casiun 10% en vo-
lumen de unidades
facturadas y ganar
casimedio punto de
penetracion. Este
afio ha comenzado con las
buenas noticias de la EMT
de Madrid y con el anuncio
de cambio de sede.

GRUPO HOTUSA

Amancio Lopez consolida a Hotusa
entre las grandes cadenas hoteleras

KUONI

Viajes Kuoni sale en tiempo récord del
concurso voluntario de acreedores

GLOBALIA

La division minoristas de Globalia
registra un crecimiento del4% en 2017

™ 1 singular
crecimiento

= del Grupo
Hotusa-Eurostars
ha situado a su ar-
tifice Amancio Lo-
pez entre los gran-
des hoteleros espa-
floles, mientras que
su presencia inter-
nacional no deja de crecer.
Considerado como un gestor
sumamente eficiente, cuenta
con el respaldo financiero de

Carros Lopez

entidades banca-
rias internacionales
y ha consolidado
un nuevo concep-
to de hotel urbano
vertical de lujo en
grandes capitales.
Gallego y catalan a
partes iguales, es
tan discreto en lo
personal como activo en sus
relaciones. Su cadena cuen-
ta con numerosos proyectos
de aperturas en el mundo.

™ nfebrerode
!: 2018, Rei-
= sen Tours,
propietaria de la
marca Kuoni en Es-
paiia, abandonaba
el concurso volun-
tario de acreedores
en un tiempo ré-
cord. La empresa
dirigida por Carlos Lopez uti-
liz6 esta formula para garan-
tizar su viabilidad con una
reestructuracion y reorga-

Carven Lopez

nizacion. Afronta
2018 con una nue-
va estrategia con la
que da prioridad a
los productos don-
de la marca Kuoni
Espaia tiene mayor
reconocimiento. Ha
reforzado su oferta
de producto en des-
tinos y esta potenciando Smart,
sin abandonar su apuesta
por la calidad y dando rele-
vancia a sus tiendas B2C.

™ n 2017, la

contribu-
= ci6ndeladi-
vision minorista de

Globalia al grupo
retrocedi6 cuatro
puntos, represen-
tando en la actuali-
dad el 32% del vo-
lumen. Ladivision
liderada por Halcon Viajes y
Viajes Ecuador, concluy6 2017
con una cifra de negocio de
1.097,1 millones de euros, un

N,

W

3,8% mas en com-
paracion con los
1.057,2 millones de
2016. Se trata del
tercer crecimiento
anual consecutivo
de la red dirigida
por Carmen Lopez,
tendencia que
contrasta con las
caidas de afios anteriores.
Ocupa asi el segundo lugar
en el ‘Ranking NEXOTUR
de Agencias de Viajes’.
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AMADEUS

TURISMO

Amadeus se convierte en agregador
nivel 3 dentro del proyecto NDC

GRUPO JUMBO

Labusqueda de un Turismo de calidad,
entre los retos de la nueva ministra

Jumbobeds da el salto al mercado
portugués y refuerza su posicion

AN\ madeus ya
&=\ cuenta con
la certifica-

cion de la Asocia-
cion Internacional
de Transporte Aé-
reo (IATA) comoun
agregador de nivel
3 bajo dentro del
proyecto New Dis-
tribution Capability (NDC), ya
disponia del mismo estatus
como proveedor tecnologico.
Su presidente y consejero de-

legado, Luis Maro-
to, se muestra con-
vencido de la capa-
cidad de su grupo
para jugar un papel
relevante en su im-
plementacion. Asi,
sigue creciendo en
el negocio de la
distribucion, con
un incremento de las reser-
vas de las agencias a tra-
vés de su sistema del 3,7%
en los tres primeros meses.

B) eyes Maro-
h{ to se con-
= vertia en la
ministra de Indus-
tria, Comercioy Tu-
rismo a principios
de junio. El empre-
sariado turistico
confia en que su
nombramiento su-
ponga un antes y un después
en politica turistica. Como
avanza, el Gobierno va a ac-
tivar una estrategia en politi-

ca turistica basada
en el concepto de
sostenibilidad en
una triple vertiente:
economica, buscan-
do un Turismo de
calidad; medioam-
biental, con una
mejora del entorno;
y territorial, basada
enun reequilibrio para que la
riqueza que genera el Turis-
mo se distribuya entre todos
los territorios y agentes.

™ 1 la quinta
o, plaza del
— ‘Ranking
NEXOTUR de
Agencias de Via-
jes’, Jumbotours
finalizaba el 2017
con 370 millones
de euros, un 5,1%
mas. Pertenecien-
te a Alpitour Group, la agen-
cia cuyo consejero delega-
do es Ginés Martinez tiene
presencia en Espana, Italia,

Francia, Marrue-
cos, Tunez, Cabo
Verde, Tanzania,
Republica Domini-
cana, México,
Cuba y Portugal.
En abril, Jumbo
Tours Group se re-
forzaba en el mer-
cado portugués
con un nuevo director, Luis
Tonicha, tras haber abierto
recientemente oficinas en
Lisboa y Oporto.

HACIENDA

TURISMO

El Sector pelea por mantener la
figura del gasoleo profesional

AECA

Un ‘ministro invisible’ al que el Sector
Turistico no va a echar de menos

El transporte aéreo espaiiol ya esta
ala altura de los mejores mercados

. allegadade

Montero al
~ Ministerio
de Hacienda no ha
sido, al menos por
lo que respecta al
Sector del Trans-
porte, demasiado

e

placida. E1 Gobier- M Jests MONTERO

no sigue manejan-

do la posibilidad de incre-
mentar la fiscalidad sobre el
diésel, lo que supondria gra-
ves consecuencias para los

operadores en su
apartado de cos-
tes. Por eso, la pe-
ticion de los pro-
fesionales es una-
nime para que, en
caso de producir-
se, dicha subida
impositiva no afec-
te al transporte,
aplicando la figura del
gasoleo profesional para
devolver el importe de mas
a las compafiias.

&

™ lministrode
X Turismo ha
== pasado sin
pena ni gloria por
un Sector al que
ha desatendido, en
contraste con la
atencion prestada
alaenergia. Pese
a ser responsable
de "agenda digital" ha per-
dido la oportunidad de dar
un impulso tecnoldgico y
digital al Turismo. Medio-

ALVNADAL

cre gestion que
comparte con su
secretaria de Esta-
do de Turismo. Ca-
rente de empatia y
con un evidente
desinterés por el
Turismo, Nadal ha
sido calificado co-
mo "ministro invi-
sible" y su relevo ha causa-
do alivio tanto en el empre-
sariado sectorial como en
Comunidades auténomas.

(|

™ | presiden-
= tgdq[aAso—
= cilacion Es-
paiola de Compa-
ifas Aéreas (AE-
CA) considera que
"de un cuadro de
servicios aéreos
(rutas, enlaces, ta-
rifas, servicios,
etc.) languido, Espafia ha
pasado a un nivel de cali-
dad equiparable al de los
mejores mercados euro-

FrLipe Navio

peos". Navio con-
tinua al frente de
una de las patro-
nales aéreas espa-
nolas con la mira-
da puesta en la re-
cuperacion del tra-
fico aéreo mundial,
la fluctuacion en el
coste del combus-
tible, la reintermediacion en
la venta de pasajes, el low
cost y una competencia fe-
roz entre aerolineas.

EL CORTE INGLES

RYANAIR

Nuiio de la Rosa se convierte en el
nuevo presidente de El Corte Inglés

ACETA

Ryanair y Air Europa amplian alcance
de su alianza tras un exitoso inicio

Por un transporte aéreo sostenible
en lo economico y ambientalmente

= | consejo
!: de admi-
" nistracion
de El Corte Inglés
nombraba por
unanimidad en ju-
nio a Jests Nuilo
de la Rosa como
presidente del
grupo. El ex direc-
tor general de Viajes El Cor-
te Inglés se ha convertido
en el quinto presidente de
la compaiiia, siendo el pri-

JESUSNUNo

mero ajeno a la fa-
milia fundadora de
la empresa. Susti-
tuye en el cargo a
Dimas Gimeno,
que asumio la pre-
sidencia en sep-
tiembre de 2014.
En estanueva eta-
pa se apoyara en
Victor del Pozo quien, como
consejero delegado, ges-
tiona el desarrollo del ne-
gocio en el area del retail.

ras el caos
que provo-
c6 la supre-
sionde2.100
vuelos en la recta
final de la tempora-
da de verano de
2017, Ryanair avan-
zaba que los cam-
bios en la planifica-
ci6n no se quedan ahi. Desde
noviembre dejo inoperativos
25 de los 400 aviones de su
flota, mientras que desde abril

de 2018 dejo de uti-
lizar diez de sus 445
aeronaves. En este
ultimo aflos ademas
hasellado lapazcon
eDreams sellan tras
anos de conflicto;
ha ampliado su
acuerdo historico
con Air Europa; ha
estrenado nueva politica de
equipajes y ha tenido que en-
frentarse a una huelga de sus
tripulantes de cabina.

™ 1 ingeniero
& aeronautico
= procedente
de Iberia preside la
Asociacion Espa-
nola de Com-
paiiias Espafiolas
de Transporte Aé-
reo (ACETA) con
un Sector que "acu-
sa todavia las repercusio-
nes de la crisis", mientras
"se mantienen desequili-
brios en la cadena de valor",

ANTONIP]MENTEL

"los marcos regu-
ladores deben tam-
bién adaptarse a
las nuevas necesi-
dades" y, sobre to-
do, "urge avanzar
hacia un transpor-
te aéreo sosteni-
ble econdmica y
ambientalmente".
Retos que comparten las
aerolineas espafiolas con
las demas patronales del
transporte aéreo.

PINERO

Fallece Pablo Pifiero, el fundador
y presidente del Grupo Pinero

™ lpresidente
!: y fundador
= del Grupo
Piniero, Pablo
Pinero, fallecia en
septiembre de 2017
en Palma a los 76

hotelero con el lan-
zamiento de Bahia
Principe. El relevo
del liderazgo de la
empresa lo ha to-
mado su hija, En-
carna Pifero, con

afios a causa de una < el objetico de dar
grave enfermedad. PABLOPRERO continuidad al plan
Natural de Mula ———— — denegocio basado

(Murcia), inici6 su actividad
empresarial con la creacion
de Soltour y posteriormen-
te dio el salto en el negocio

en el crecimiento organicoy
la prudencia en la gestion.
En2017, el grupo incremento
sus ventas un 8%.

TRASMEDITERRANEA

Acciona vende su participacion en
Trasmediterranea a Naviera Armas

™ n octubre
!: de2017,Ac-
== ciona ven-
dia su participa-
ci6n mayoritaria en
Transmediterranea
aNaviera Armasy
en mayo, la Comi-
sion Nacional de
los Mercados y la
Competencia (CNMC) auto-
rizaba en primera fase con
compromisos la operacion.
Naviera Armas asume la posi-

\ S f:
N

MAR[O( JUERO

ci6n competitiva de
Trasmediterranea
en los mercados
de transporte ma-
ritimo regular de
carga rodada y de
pasajeros en dos
mercados en los
que no estaba pre-
sente (zona Penin-
sula-Baleares e insular ba-
lear). Ademas, en febrero, la
naviera lanza una nueva
B2B para agencias.

GOBIERNO

El presidente de la gestion de crisis
y de la Espaiia récord en receptivo

™ | expresi-

dente del

= Gobierno
de Espaiia ha te-
nido en el Turis-
mo el unico Sec-
tor de la Econo-
mia que no se ha
gripado en la cri-
sis. Con su pre-
sencia en grandes eventos
turisticos y sus alusiones a
la buena marcha del recep-
tivo, ha capitalizado el éxi-

(A g,

PrDRO SANCHEZ

to de una activi-
dad econdmica
que se desarrolla
al margen de la
gestion politica. La
lenta pero cons-
tante recuperacion
econdmica que
Rajoy pilot6 con la
austeridad como
bandera, ha posibilitado
una paulatina mejora en el
mercado emisor doméstico,
que ya se aprecia.
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MCI SPAIN & PORTUGAL

RIU HOTELS & RESORTS

MCI Spain potencia su oficina en
Madrid con Rudolf Rannegger

RIU HOTELS & RESORTS

RIU Hotels & Resorts prevé abrir
hasta ocho nuevos hoteles este aio

Afo récord de inversion para RIU
Hotels & Resorts que estrena imagen

A\ finales del
aflo pasa-

e do MCI
Spain anunci6 el
nombramiento de
Rudolf Ranne-
gger, como su
nuevo Deputy
Managing Direc-
tor de MCI Spain
& Portugal con base en
Madrid. En este sentido, la
figura de Rannegger sera
clave para reforzar la posi-

ciéon de MClI en la
capital, un merca-
do muy importan-
te para la compa-
fia en la captacion
de grandes pro-
yectos nacionales
e internacionales
en el ambito de
eventos. "Madrid
lo ha hecho muy bien para
crecer en la organizacion de
reuniones a nivel mundial",
afirmo6 Rannegger.

™ ntre los ob-

jetivos de

= RIUHotels
& Resorts a largo
plazo esta el de
crear destinos
vacacionales en la
region asidtica y
seguir estudiando
oportunidades de
mercado en las principales
ciudades de Norteamérica,
Latinoamérica, Europa y
Asia. En2017, 1a cadena pro-

piedad de Carmen
Riuy su hermano,
abrié dos nuevos
hoteles, amplio
uno y reformé por
completo cinco
mas. En 2018 ha
abierto el ClubHotel
Riu Chiclana, en
Cadiz. Y prevé es-
trenar hasta ocho nuevos
hoteles situados en paises
como México, Jamaica y
Cabo Verde, entre otros.

r IU Hotels
h & Resorts
= ha comen-

zado el 2018 estre-
nando una nueva
imagen de marca
"mas moderna,
fresca y cercana",
segin destacaron
desde lacadena. Se
trata de un paso mas en su
proceso de modernizacion,
iniciado en 2010. Se prevé
adaptar la nueva imagen en

todos sus hoteles
en un plazo de dos
afios. La marca ha
cerrado 2017 con
unos ingresos de
2.156 millones de
euros, un 7% mas
que en 2016. Ade-
mas, lainversion en
aperturas, reformas
y compras de terrenos y ho-
teles ha llegado a los 600 mi-
llones, una cifra que supera
en 200 millones al plan inicial.

FENEVAL

GOBIERNO

El alquiler de coches, parte importante
de la cadena de valor del Turismo

VUELING

Sanchez recupera el Ministerio de
Industria, Comercio ...y Turismo

Vueling busca incrementar sus ventas
através del canal de agencias de viajes

F) araesteario,
e las perspec-
= tivas conti-
nuan siendo posi-
tivas en el sector
del alquiler de co-
ches, tras finalizar
2017 con un incre-
mento del volumen
de negocio del 6%,
con 1.600 millones de
euros. "Seguiremos for-
mando parte importante de
la cadena de valor del Turis-

4N
/]

MIGUEL.

moy de laindustria
de la automocion”,
asegura el presi-
dente de la Fede-
racion Nacional
Empresarial de Al-
quiler de Vehiculos
(Feneval), Miguel
Saavepra  Angel Saavedra,
quien insiste en
que la renovacion "inten-
sa" de las flotas "hace que
seamos parte activa de la
movilidad sostenible".

ras acceder

a la Presi-

~ dencia del
Gobierno de Espa-
fla gracias a una
mocion de censu-
ra, Pedro Sanchez
ha recuperado el
formato de una Ad-
ministracion Tu-
ristica ligada a Industria y
Comercio, poniendo por
vez primera a una ministra,
Reyes Maroto, al frente, y

Voo AR
|
2

PrDRO SANCHEZ

a Isabel Oliver
como secretaria de
Estado. Pese a la
escasas compe-
tencias que conser-
va el Gobierno en
materia turistica, la
Administracion
central afronta las
disfunciones crea-
das en la sociedad espafio-
lapor el alojamiento colabo-
rativo, la turismofobia y el
cambio climatico.

™ | plan de
Vueling para
este afio es
seguir implemen-
tando iniciativas en-
caminadas a au-
mentar la penetra-
cion en el canal de
agencias. En con-
creto, prevén un
crecimiento del 14%, alo que
contribuira de forma decisiva
el refuerzo de aquellas rutas
con perfil de viajeros de ne-

JAVIER SANCHEZ-PRIETO

gocio. Paralela-
mente, entre sus ob-
jetivos para 2018
también figura la
creacion de una
nueva web para
agencias, mas enfo-
cada al servicio, asi
como la mejora del
‘portal” dedicada a
los grupos. Ademds, la
aerolinea presidida por Javier
Sanchez-Prieto celebra este
afio su 14 aniversario.

IBERIA

Iberia apuesta por la ‘transformacion
por la excelencia’ tras superar su crisis

I a hoja de
- Truta de
= Iberia ha
cambiado de forma
radical en los ulti-
mos afos. Tras
acometer una pro-
funda reestructura-
cién, la aerolinea se
encuentra inmersa
en estos momentos en una
"transformacion por la exce-
lencia", como demuestra la
incorporacion del primero de

MARCO SANSAVIN

los 16 aviones
A350-900 que in-
corporara hasta
2021. Con este mo-
delo, Iberia conti-
nlla con su proce-
so de renovacion
de flota iniciado en
2011. En total, se
han pedido 56 avio-
nes. Su director comercial,
Marco Sansavini, ha sido un
fiel defensor de la estrategia
adoptada por la aerolinea.

AVORIS

Expansion a golpe de talonario y
vuelta a la estrategia multimarca

™ 1CEOdela

Division de
= Viajes del
Grupo Barcelo, re-
bautizada como
Avoris, ha tirado
del talonario de
los Barceld para
continuar con la
estrategia de ex-
pansion que caracterizo su
gestion en la quebrada
Orizonia: la compra de
turoperadores y empresas

GAB SUBIAS

del Sector para
aplicar su consa-
bida politica mul-
timarca. El objeti-
vo, todavia sin
cumplir, es crear el
primer grupo turis-
tico espafiol —cuyo
liderazgo mantiene
Globalia—, y su
venta. Barcelé ha puesto
Avoris a la venta, pese al
insolito desmentido de este
proceso por parte de su CEO.

CWT ESPANA

CWT Espaiia sigue apostando por
su estrategia de innovacion 3.0

F) afael Sueiro
h{ es desde
= enero de
este aflo director
general de Carlson
Wagonlit Travel
(CWT) Espaiia.
Ademas de seguir
supervisando el
area financiera,
Sueiro asumi6 de forma ofi-
cial el liderazgo de todos los
aspectos relativos al rol de
director general con un es-

pecial enfoque en
la implementacion
de la estrategia 3.0
de la compaiia,
sustentada en una
fuerte inversion en
innovacion. "Es-
toy encantado de
asumir este nuevo
reto en un momen-
to tan trascendental y emo-
cionante tanto para nuestra
empresa como para el resto
del Sector", afirmo Sueiro.

CEAV

AETRAM

Las agencias pueden expedir facturas

PULLMANTUR

Defensa decidida por la liberalizacion
del transporte de viajeros en el pais

Pullmantur estrena una nueva
submarca con destinos exclusivos

ediante una

de cualquier proveedor graciasa CEAV
\ efensa in-
m gafn sable

de los intereses
tanto de agencias
asociadas como de
aquellas que no lo
son, CEAV ha con-
seguido importan-
tes logros. Su gran
victoria de este tlltimo afio ha
sido el cambio de normativa
que permite a las agencias de
viajes expedir a sus clientes

MERCEDES TEJERO

facturas de cual-
quier proveedor
con el que hayan
contratado algun
servicio, algo que
hasta ahora solo es-
taba permitido si se
trataba de una com-
paiiia aérea. Este
cambio, enel queha
sido fundamental la labor de
su gerente, Mercedes Tejero,
supone un espaldarazo para
las agencias corporate.

™ transporte

discrecio-
== nal en auto-
car hay que desre-
gularlo”, a juicio
de la Asociacion
de Transporte
Discrecional de »>

Madrid, que acaba  JqsGonzaro TovEy

de cumplir 40 afios

de existencia. Su presiden-
te considera que "quere-
mos tener las herramientas
suficientes para que nues-

tras empresas pue-
dan seguir pres-
tando servicios de
discrecional dentro
del nuevo orden
que entre todos
tenemos que dise-
far. Las limitacio-
nes que lo impiden
actualmente, como
consecuencia de una legis-
lacion obsoleta para estos
tiempos, tienen que desapa-
recerde laLOTT".

™ ntre las no-

vedades de

= Pullmantur
Cruceros para2018,
destaca el lanza-
miento de la sub-
marca Pullmantur
Cruceros Destinos
Exclusivos. Para
esta temporada, su
presidente y CEO, Richard J.
Vogel, revela que "nuestro
principal objetivo es conso-
lidar el volumen de pasaje-

RIC VoGEL

ros alcanzados en
2017",anoenel que
han superado los
400.000. "Este es-
pectacular resulta-
do estuvo motiva-
do por el significa-
tivo aumento de
nuestra oferta en
Espafia, llegando a
tener tres de nuestros cua-
tro buques durante la tempo-
rada alta frente a los dos del
afio anterior", explica.
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Barcelona forma a los | Lasostenibilidad enlos | Asturias subvenciona | Madrid esta nominada a
equipos de asociaciones | eventos en Ficoba los congresos cientificos | los World Travel Awards

El Barcelona Convention Bureau y
AssociationWorld han llegado a un acuer-
do para promover y mejorar el nivel forma-
tivo de los talleres que organice la funda-
cion en 2018, que estan dirigidos a los
profesionales de asociaciones y organi-
zaciones internacionales sin 4animo de
lucro. Algunos de estos encuentros ya
han tenido lugar en Bruselas y Ginebra.

El Recinto Ferial de Guiptizcoa (Ficoba)
ha sido reconocido por la empresa EDP
con un sello que garantiza que el recinto
consume exclusivamente energia de ca-
racter renovable. Esta certificacion, que
se enmarca en la apuesta del edificio por
la sostenibilidad, permite que los even-
tos que se realicen sean considerados
también sostenibles energéticamente.

Asturias celebra la ‘Semana de la Cien-
cia’ con la convocatoria de ayudas desti-
nada a la organizacion de congresos cien-
tificos, cuyas donaciones se estiman que
seran de unos 130.000 euros, con posibi-
lidad de ampliarse hasta 230.000 euros. Y
por otro lado, s6lo seran financiados aque-
llos eventos que apuesten por la pers-
pectiva de género entre sus ponentes.

Madrid aspira a ser el mejor destino de
turismo de negocios del mundo. La ca-
pital esta doblemente nominada en los
World Travel Awards, que se entrega-
ran en Lisboa en diciembre. La capital
madrilefia, que ya obtuvo en junio el pre-
mio como mejor destino de turismo de
reuniones en la edicion europea del ga-
lardon, aspira ahora al premio mundial.

Air France-KLM
mejora su
servicio para
el corporativo

Air France-KLM ha relanzado su
programa de fidelizacion 'Corporate
Benefits Program', creado para aque-
llos pasajeros que viajan por nego-
cios. La compaiiia aérea presenta
ahora 14 ventajas exclusivas que
se ofrecen en todos los vuelos Air
France y KLM, asi como para los
vuelos operados por HOP! y Joon.
Ademas, a partir del 1 de noviem-
bre de 2018, también se aplicaran
algunas de las ventajas a los vue-
los operados por Delta Air Lines,
socia de Air France-KLM.

El 'Corporate Benefits Program'
ofrece 14 ventajas para empresas
con un contrato corporativo con Air
France-KLM y que han sido dise-
fladas en funcion de cuatro valores
claves para el viajero de negocios,
como son el servicio, la flexibilidad,
laprioridad y el reconocimiento.

"Una de las prioridades de Air
France-KLM es desarrollar conti-
nuamente nuestra oferta comer-
cial para aquellos pasajeros que
viajan por motivos de negocios.
En la actualidad, ofrecemos a es-
tos clientes ventajas individuales
que no dependen de su estatus
personal, sino que corresponden
al estatus de la empresa para la
que viajan", ha afirmado Patrick
Alexandre, director general de Air
France-KLM para el area Comer-
cial, Ventas y Alianzas.

Prodintec recibe
el premio
Embujudores

de Gijon 2018

La Fundacién Prodintec ha reci-
bido el Premio Embajadores de Gi-
jon 2018, un reconocimiento que
otorga el Club de Empresas de Tu-
rismo de Negocios por su contri-
bucion al desarrollo de la ciudad
como destino MICE al promover
un gran numero de reuniones y
eventos y potenciar la imagen de
Gijon internacionalmente.

Laalcaldesa de Gijon, Carmen
Moriyon, y el presidente del Club
de Empresas, Daniel Martinez,
han entregado el premio al direc-
tor gerente de Prodintec, Ifiigo
Felgueroso, y a la directora de Re-
laciones Externas, Paula Queipo.
La entrega del galardéon ha teni-
do lugar en el Jardin Botanico At-
lantico de Gijon.

La Fundacion Prodintec es un
centro tecnoldgico especializado en
el disefio y produccion industriales.

El fraude en gastos de viajes corporativos
cuesta al aito 62.000 euros a cada empresa

Los viajes de negocios generan un
importante gasto en las empresas,
que intentan controlar con politi-
cas de viajes y herramientas tec-
nologicas. Ademas, existe una va-
riable que, en muchas ocasiones,
es dificil de detectar, que es el frau-
de interno en los gastos de los des-
plazamientos. Segun un estudio de
Captio, las empresas europeas pier-
denunamediade 62.754,51 euros
anuales por esta razon.

La plataforma de gestion de gas-
tos de viajes de empresa ha analiza-
do una muestra de 1.396.087 gas-
tos de desplazamientos profesiona-
les recogidos en las hojas de gas-
tos reportadas por 130 empresas
durante el afio 2017 y que corres-
ponden a 10.089 trabajadores en
movilidad. E1 77% de las empresas
consultadas tiene configuradas di-
ferentes alertas para detectar el frau-
deinterno (91,5% en 2016).

Teniendo en cuenta los casi 1,4
millones de gastos analizados en el
estudio, el 12% de los mismos son
potencialmente fraudulentos por no
cumplir con las politicas estableci-
das por las empresas. El porcentaje
es el mismo que el obtenido en el
informe realizado el afio anterior. Por
otro lado, en funcion del tamario de
las empresas, en las pequenas (me-
nos de 50 trabajadores) se ha pro-
ducido un 18% de fraude; en las
medianas (entre 51 y 250 trabajado-

El RCD Mallorca, equipo que
milita actualmente en la Segun-
da Division del futbol espafiol,
cuenta este aflo con una nue-
va linea de negocio con el ob-
jetivo de aumentar sus ingre-
sos al margen de lo estricta-
mente deportivo. Se trata de
aprovechar distintos espacios
disponibles en el Estadio de
Son Moix para la organizacion
de eventos corporativos.
Entre la oferta que ofrece el
club, tanto para sus partners
como para cualquier empresa,
destaca la Sala BNI, que cuenta
con una capacidad para 250 per-
sonas en formato teatro. También
esta disponible la Sala de Pren-
sa, para 120 personas; y el Espai
IC Serveis, donde pueden entrar
hasta 100 personas y que ofrece
televisiones interactivas y servi-
cio de cocina en la misma sala.
Todos estos espacios estan
equipados para acoger cual-

res), un 12%; y en las grandes (mas
de 251 trabajadores), un 12%.

En cuanto a los tipos de fraudes
detectados, destacan el pasar gas-
tos antiguos (32%), pasar el mismo
tique varias veces (30%), superar el
importe maximo autorizado por gas-
to (12%), efectuar gastos en fin de
semana (8%), faltar el justificante
del gasto (7%) y editar la informa-
cion del justificante (7%).

Este fraude tiene como conse-
cuencia directa el coste economico
para las empresas, que en la mues-
traanalizada asciende a 8.158.085,92
euros, lo que hace una media de
62.754,51 euros anuales por em-
presa. En comparacion con el in-
forme del afio anterior, el coste eco-

némico del fraude es 1,16 millones
de euros superior. El coste medio
del fraude por empleado, que as-
ciende a 709,142 euros anuales en
2017, es un 1,38% superior al de
2016 (699,74 euros). El fraude tam-
bién tiene consecuencias que no
son econdmicas, segun Captio,
como la pérdida de competitividad
de laempresa, ladificultad en latoma
de decisiones, el empeoramiento del
clima laboral, y el perjuicio en lare-
putacion de la empresa.

Medidas de control

Para paliar todas estas consecuen-
cias, Captio expone una serie de
medidas e iniciativas que las em-
presas pueden implementar. En

Tipos de Efec
fraude en los ’
desplazamientos
3% 7% profesionales
detectados

30%

Los tipo de fraude en gastos de viajes.

El RCD Mallorca quiere crecer
en ingresos con los eventos

quier evento corporativo, ya
que disponen de conexion a In-
ternet mediante Wi-Fi, proyec-
tores, pantallas y equipos de
sonido. Asimismo, ofrecen ser-
vicio de catering a la carta y la
posibilidad de utilizar espacio
exterior para el evento y combi-
narlo con alguna actividad fut-
bolistica, como jugar un partido
en el mismo terreno de juego
donde lo hace el primer equipo
de la entidad. Las empresas tie-
nen disponible un aparcamien-
to de vehiculos a la misma en-
trada de las salas.

La Sala de Trofeos

Por otro lado, en exclusiva para
supartners,el RCD Mallorca ofre-
ce la posibilidad de realizar even-
tos en la Sala de Trofeos, donde
destacan una Copa del Rey (2003)
y una Supercopa de Espafia
(1998), asi como imagenes de la
historia centenaria del club.

primer lugar, establecer un marco
normativo para definir, entre otras
cosas, qué es el fraude interno y
qué no, y el comportamiento que
se espera de los miembros de la
empresa. En segundo lugar, imple-
mentar herramientas tecnologicas
especificas para la deteccion y pre-
vencion del fraude. También, esta-
blecer un plan de formacion para
concienciar y alinear con las poli-
ticas de empresa a todos los inte-
grantes de la misma. En cuarto lu-
gar, realizar auditorias para detec-
tar fraudes internos que se hayan
dado en el pasado. Ademas, es
bueno establecer un buen clima
laboral en el que no haya injusti-
cias que puedan ser compensadas
posteriormente por algin trabaja-
dor con un fraude en el gasto.
Por otro lado, establecer ca-
nales de denuncia adecuados y
anonimos para proteger a los tra-
bajadores que denuncien un
fraude. Otra de las iniciativas es
concienciar a todos los estratos
de laempresa en el cumplimiento
de las politicas de gastos y evi-
tar el fraude interno. Y por ulti-
mo, Captio sefiala que cuando
todo el control recae sobre una
misma persona, aumenta la posi-
bilidad de que se cometa un frau-
de interno. Por esta razon, para
minimizar los riesgos se pueden
segregar estas funciones.

Realizar reuniones efectivas
seqgun Travel Advisors Guild

La asociacion Travel Advisors
Guild (TAG) ha presentado a sus
miembros una serie de consejos
para realizar reuniones de traba-
jo efectivas. El objetivo de estas
recomendaciones es que las em-
presas aprovechen mejor el tiem-
po de sus trabajadores y que las
reuniones que se realicen sean
totalmente productivas.

El primer consejo que da TAG
a las empresas es que las reunio-
nes tengan un objetivo concreto
y que tengan un orden del dia para
que todos los asistentes sepan
con anterioridad los temas a tratar
y los aborden durante el encuen-
tro. Asimismo, todos los asisten-
tes convocados tienen que tener
derecho a expresar sus opiniones.
Sino va a ser asi, segun la asocia-
cion, es mejor no invitarles. Tam-
bién es recomendable que hayaun
moderador claro en la reunion.

Es importante también que las
reuniones no sean extensas y que

haya puntualidad en la asisten-
ciay duracion de las mismas. TAG
aconseja reuniones de entre 30 y
60 minutos. Mas alla de este tiem-
po el rendimiento de los asisten-
tes sera menor. Ademas, se reco-
mienda no poner reuniones al fi-
nal del dia y que la asistencia no
supere las 10 personas.

Y otro aspecto importante que
en muchas ocasiones pasa cuan-
do las reuniones son largas.
Cuando se hacen encuentros
bien preparados y gestionados,
las personas que asistan a una
reunion no deben hacer otra cosa
mientras estén reunidas.

Por otro lado, Travel Advi-
sors Guild ha llevado a sus so-
cios y proveedores del sector tu-
ristico y congresual a Santander
para participar en un encuentro
de networking en un ambiente
distendido y profesional a la vez.
Ha sido la vigésima edicion de
su ‘Encuentro entre Amigos’.
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El Palacio de Cordoba ya
tiene empresa gestora

El delegado de Conocimiento y Empleo de
la Junta de Andalucia en Cordoba, Manuel
Carmona, y el representante de la UTE ‘Pa-
lacio de Congresos de Cordoba S.L. y Mar-
vaS.A.', Juan Salado, han firmado a media-
dos de octubre el contrato de concesion
que da las llaves a esta firma cordobesa y
madrilefia para empezar con la gestion del
Palacio de Congresos de la calle Torrijos.

Nueva sucursal de Avis
en el centro de Madrid

La empresa Avis Budget Group ha abier-
to una nueva oficina en Madrid, concre-
tamente en la céntrica plaza de Callao,
en el numero 46 de Gran Via, junto al
Palacio de la Prensa. Para la compaiiia
supone una ubicacion estratégica al tra-
tarse del centro neuralgico de ocio, co-
mercial y turismo de la capital con una
gran afluencia peatonal.

Sangenjo se reivindica
como destino MICE

El Ayuntamiento de Sangenjo se ha reivin-
dicado como destino de reuniones y con-
gresos gracias a los eventos que acoge a lo
largo del afio. Ha destacado que la ciudad
cuenta con la primera red hotelera del norte
de Espaiia con 167 hoteles, seis casas ru-
rales y 53 pensiones. Ademas de esta ca-
pacidad de alojamiento, ha resaltado su
gastronomia, el paisaje y su tranquilidad.

Centauro abre su nueva
oficina en la capital

Centauro Rent a Car acaba de inaugu-
rar en Madrid una nueva oficina en la
Estacion de Atocha. Tras esta apertu-
ra, la compaiiia de rent a car cuenta ya
con dos sucursales en la capital de Es-
paia. La primera de ellas se abrié en el
mes de marzo del afio pasado, en las
inmediaciones del aeropuerto Adolfo
Suarez Madrid-Barajas.

El desarrollo del NDC genera “‘confusiony
preocupacion’ entre los ‘iravel managers’

Los travel managers hablan de
los pros y contras que supon-
dré el desarrollo del NDC. Aun-
que muchos opinan que mejo-
rara la experiencia de reserva,
hay un gran temor a que su lle-
gada se traduzca en falta de
transparencia. También advier-
ten de las carencias de las pla-
taformas de las aerolineas.

Los travel managers espe-
ran que New Distribution Ca-
pability (NDC), impulsado por
la industria aérea para romper
con el modelo tradicional de
distribucion de billetes de avion
y servicios complementarios,
traiga consigo beneficios. Se-
gun un estudio de la Associa-
tion of Corporate Travel Execu-
tives (ACTE Global), desarro-
llado en colaboracion con Ame-
rican Express Global Business
Travel, un 64% de los profesio-
nales considera que mejorara la
experiencia de reserva, mientras
que un 56% cree que podria
ayudar a las negociaciones de
contrato con las aerolineas.

No obstante, la mayoria de
los gestores de viajes también
temen que el proyecto, que ha
suscitado un gran rechazo en
el Sector de agencias de viajes,
pueda transgredir los pilares
clave de sus programas de via-
jes. Sus principales preocupa-

ciones son la reduccion de fun-
cionalidades de la herramienta
de reserva online de las com-
pafiias aéreas (esta cuestion
preocupa a un 90% de los par-
ticipantes en la investigacion);
el aumento de costes como con-
secuencia de la fragmentacion
de productos y servicios ofer-
tados por la linea aérea (89%);
la falta de

Qualantone, recuerda que los
gestores de viajes "necesitan un
amplio acceso a los contenidos
de las lineas aéreas, de una for-
ma escalable, transparente y ba-
sada en la optimizacion de cos-
tes para dar un servicio adecua-
do que satisfaga las necesidades
del viajero y los objetivos finan-
cieros de la compaiia". Segun

reconoce, "te-

disponibili-
dad de datos
(88%); o la
falta de trans-
parencia so-
bre las tarifas
(88%).

"NDC cons-
tituye una res-
puesta a las
demandas del
mercado y me-
jorara la expe-
riencia del via-
jeroatravés de
la personaliza-
cion, pero esto también tiene un
precio para el travel manager, que
estd tratando de resolver como
mantener el control de sus progra-
mas si el NDC se convierte en la
norma", explica el director ejecuti-
vode ACTE Global, Greeley Koch.

En esta linea, el vicepresiden-
te ejecutivo de American Express
Global Business Travel, Mike

Connecta Cataluiia potencia
el Turismo MICE en la region

firaReus, Centro de Ferias y
Convenciones de Catalufia, ha
acogido la segunda edicion del
Connecta Catalufa, un encuen-
tro que ha reunido a profesiona-
les del Turismo de Reuniones de
la Comunidad para potenciar el
Sector MICE de la region, mejo-
rar su competitividad y producir
oportunidades de negocio.
Durante la jornada se han ce-
lebrado presentaciones, debates,
exposiciones de proyectos, dina-
micas de reflexion, talleres y otros
encuentros para fomentar el net-
working y la co-creacion. Para
ello, se han establecido cuatro
zonas diferenciadas en las que los
asistentes podran participar. El
concejal de Promocion Econdmi-
ca de Reus, Marc Arza, ha valo-
rado positivamente la celebracion
del Connecta Cataluiia 2018 en la
ciudad, destacando que ha sido
"una gran oportunidad para po-
sicionar el destino como un refe-

rente para el sector del turismo de
reuniones o negocios".

En la Zona Inspiracion se han
desarrollado ponencias de 45 mi-
nutos de expertos en diferentes
areas y sectores. En la Zona De-
bate han participado diversos ex-
pertos, a los que se han sumado
los propios asistentes, y que han
versado sobre los mercados ale-
man, britanico, paises ndrdicos y
francés, los retos de clientes aso-
ciativos, el impacto del MICE en
la comunidad local, la digitaliza-
cion del Sector y la colaboracion
publico-privada. En la Zona Co-
creacion los asistentes, con ayu-
da de expertos, han aprendido a
trabajar en equipo y se han for-
mado en metodologias de co-crea-
cion. Y por ultimo, en la Zona
Marketplace, los asistentes han
podido conocer productos y ser-
vicios, ademas de concertar speed
datings (reuniones agendadas de
15 minutos con otros asistentes).

Greeley Koch, de ACTE Global.

nemos pre-
ocupaciones
sobre como
las aerolineas
haran uso de
este nuevo
sistema".
Ademas
de las caren-
cias que pre-
visiblemente
tendra NDC,
otra de las
cuestiones
que preocupa
es el desco-
nocimiento existente entre los
profesionales del Turismo. A pe-
sar de que se ha debatido mu-
cho en la industria sobre el pro-
yecto de IATA, la incertidumbre
sobre lo que es exactamente y
sobre las implicaciones que
traera continua latente. Casi un
cuarto de los participantes en el
estudio (23%) consideran que

no poseen un conocimiento su-
ficiente sobre NDC y sobre el
impacto que tendra en sus pro-
gramas de viajes, mientras que
mas de un 58% cree que poseen
algin conocimiento sobre el
tema. Pocos travel managers se
consideran plenamente prepara-
dos para incorporar herramien-
tas adaptadas al nuevo sistema
de distribucion en sus progra-
mas, ya que un 63% sefiala que,
a dia de hoy, no estan exploran-
do nuevas plataformas mas alla
de sus herramientas de reserva
online actuales.

"Con la llegada del NDC, la
gran incognita es si los travel ma-
nagers seran capaces de mante-
ner la visibilidad sobre los cos-
tes y el comportamiento del via-
jero", apunta Koch, quien avisa
que "no pueden permitirse espe-
rar para gestionar el cambio".
"Deben evaluar sus politicas y
herramientas ahora, de forma que
estén preparados para posibles
alteraciones y cambios", afade.
Como conclusion, Qualantone
incide en que "NDC tiene un po-
tencial enorme y los GDS se es-
tan preparando para una nueva
etapa en la distribucion aérea, por
lo que sera clave asegurarse de
que las aerolineas utilicen estos
canales eficientes para comercia-
lizar sus contenidos".

IBTM World se celebra este
mes en Fira de Barcelona

Un afio mas ya estd preparada
la feria IBTM World en Barcelo-
na. El recinto de Fira Gran Via
acogera del 27 al 29 de noviem-
bre a alrededor de 3.000 empre-
sas expositoras de mas de 150
paises, mas de 3.500 comprado-
res y miles de visitantes para un
calendario repleto de reuniones,
redes y sesiones educativas. En
2017, se organizaron mas de
74.000 reuniones programadas
entre expositores y comprado-
res durante los tres dias.

La organizacion del encuen-
tro, Reed Travel Exhibitions,
ha anunciado el nombramien-
to de David Thompson como
nuevo director de Exposicio-
nes para IBTM World.
Thompson ha pasado los ulti-
mos 14 afios de sus carrera
profesional produciendo even-
tos para Haymarket Exhibi-
tions, BBC, Informa, Daily Mail
Group o Clarion Events.

El nuevo director de IBTM
World "trae consigo una pers-
pectiva internacional al haber
organizado exposiciones y con-
ferencias en toda Europa, Orien-
te Medio y Estados Unidos",
han afirmado desde Reed Tra-
vel Exhibitions. En su rol ante-
rior en Clarion, David dirigi6 una
cartera de eventos de seguridad
que cada afio acogi6é a mas de
15.000 asistentes de mas de 100
paises, creando relaciones solidas
con el gobierno y la industria.

El director del portfolio
IBTM, Shane Hannam, se ha
mostrado contento por esta in-
corporacion y ha comentado
que "David tiene una excelente
trayectoria en producir eventos
comercialmente exitosos enfo-
cados al cliente y estoy emo-
cionado de trabajar junto a ¢l
mientras continuamos constru-
yendo sobre el éxito del even-
to récord del afio pasado".

Las reuniones de
asociaciones se
han duplicado
cada 10 anos

En su 55° aniversario, la Asociacion
Internacional de Congresos y Con-
venciones Internacionales (ICCA)
ha publicado el informe ‘A modern
history of international association
meetings’. En ¢l revela los resulta-
dos de un extenso estudio sobre
el crecimiento de 55 afios en la in-
dustria de reuniones y convencio-
nes internacionales.

Segun el estudio, la cantidad de
reuniones de asociaciones interna-
cionales se ha ido duplicando cada
10 anos. En el ultimo lustro, el incre-
mento no ha sido tan grande, sufre
un "crecimiento mas maduro". Otro
dato a tener en cuenta es que, aun-
que el tamafio medio de las reunio-
nes ha disminuido, se estan cele-
brando de manera mas frecuente.

La continuidad en el crecimien-
to del namero de encuentros de
asociaciones internacionales es
una indicacion directa del papel del
mercado como una fuerza cons-
tante para el progreso. La presi-
denta de ICCA, Nina Freysen-
Pretorius, ha asegurado que "para
garantizar la longevidad de nues-
tra industria, debemos adaptarnos
a los desafios futuros que traeran
los rapidos desarrollos sociales".
Asegurar el impacto de los even-
tos de negocios a largo plazo se
ha convertido en algo primordial
para los profesionales del Sector.

El Palacio de
Malaga se
convierte en zona
cardiousegurada

El Palacio de Ferias y Congresos
de Malaga (Fycma) se ha conver-
tido en el primer palacio de Anda-
lucia que recibe el distintivo de
zona cardioasegurada, concedido
por la Empresa Publica de Emer-
gencias Sanitarias. El titulo se en-
tregd el pasado 11 de octubre y,
de esta forma, el Palacio de Con-
gresos contara con personal "ca-
pacitado para actuar".

La delegada territorial de Igual-
dad, Salud y Politicas Sociales, Ana
Isabel Gonzalez, y el director en fun-
ciones del Servicio Provincial del
061 en Malaga, Javier Vazquez, han
asistido a Fycma para entregar a sus
responsables el distintivo que acre-
dita al recinto como primer palacio
de ferias y congresos andaluz de-
clarado zona cardioasegurada. Ha
sido concedido por la Consejeria
de Salud de la Junta de Andalucia.
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Denominacion del congreso o reunion Lugar Ciudad Fecha  Pax Teléfono
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
XXXIX Congreso Nacional de Endodoncia Palacio de Congresos Mélaga 13X - 952 04 55 00
XXIIl Congreso Estatal de Astronomia Museo de las Ciencias Cuenca 1-4/XI e s

18th Annual Pharmaceutical Chemical Analysis Congress - Madrid 5-6/XI - e

XVI Encuentros Complutenses en torno a la Traduccion Fac. de Filologia UCM Madrid 5-7/XI e e

X Foro para la Sostenibilidad Medioambiental del Turismo en Espafia Eurostars Madrid Tower  Madrid 6/XI - 91 369 41 00
16th ASEICA International Congress 2018 Univ. Politécnica Valencia 6-8/XI  —--e- 93 451 17 24
14th International Conference on Molecular Epidemiology Hotel Melia Sitges 6-9/XI e e

14th EADO Congress Palacio de Congresos Barcelona 6-9/XI - 93 368 55 38
IX Congreso para el Estudio de la Violencia contra las Mujeres FIBES Sevilla 7-8/XI e e

V Congreso Internacional de Lingiistica Clinica Fac. de Filosofia y Letras Cadiz 79Xl - 956 01 51 34
XXXIV C. Actualizacién Teoérico-Practica en Diabetes Tipus 2 CEK Barcelona 79Xl e e

VIII Congreso Mundial de la Infancia Palacio de Congresos Mélaga 79Xl - 952 04 55 00
VIII Congreso de Geografia de los Servicios Universidad Sevilla 79Xl e e

XVII Congreso de la Asociaciéon Espafiola de Microcirugia Melia Lebreros Sevilla 7-10/X1 —---- 93 246 35 66
Congreso Sociedad Espafiola de Farmacia Hospitalaria Palau De Congressos P. de Mallorca 7-10/XI e e

Jornada de Exaltacién de la Calidad Expourense Ourense 8/Xl e e

VI Simposium Internacional "EPOC y Tabaco" C. Cultural San Francisco Céaceres 8-9/XI  eeee e

Il Jornadas Nacionales de SETRADE Palacio de Congresos Vitoria 8-9/XI 200 902 19 08 48
VIII Congreso de la Sociedad Espafiola de Lenguas Modernas Hotel Ribera de Triana Sevilla 8-9/XI - e

XX J. de los Servicios de Orientacién y Asistencia Juridica Penitenciaria  Colegio de Abogados Pontevedra 8-9/XI - e

44th Annual AME Conference Hotel Alimara Barcelona 8-10/XI  eeee e

63 Congreso Nacional de la Soc. Espafiola de Farmacia Hospitalaria Palau de Congressos P. de Mallorca 8-10/XI  ----- 91 571 44 87
28° Congreso Médico SAHTA Hotel Sevilla Center Sevilla 8-10/XlI - 958 20 35 11
XVIII Congreso de Estudios Vascos Torre Iberdrola Bilbao R

XXVII Reunién de la Asociacion Gallega de Psiquiatria Afundacion Vigo 9-10/ Xl -e- e

3rd Trends in Glaucoma IMO Barcelona 9-10/XI e e
Congreso Internacional: “Desafios para el Trabajo Decente” Facultad de Derecho Granada 12-14/XI - e

Xl Congreso Estatal de Facultades y Escuelas de Trabajo Social Universidad de Deusto  Bilbao 14-16/XI - e

VIIl Simposio Internacional de Reproduccién Asistida Fundac. Mutua Madrilefia Madrid 15-16/XI - 91 37714 23
Reunién Grupo Esparfiol de Dermatologia Estética y Terapéutica Kursaal San Sebastian 15-17/XI 400 -

IV _Congr. Int. de Psicologia Clinica y de la Salud con Nifios y Adolescentes Melia Palas Atenea Palma de Mallorca 15-17/XlI  ----- 960 91 45 45
XXX Congreso de la AEPCC Palau de Congressos Girona 15-17/XI 500 @ -

XIX Congreso Nacional de AETAPI Auditorio El Batel Cartagena 15-17/XI 500 @ -----
Congreso Sociedad Espafiola de Cirugia Bucal Palau de Congressos P. de Mallorca 15-17/X1 - 607 49 93 65
NMDPD 2028 e Sevilla 15-18/XI - e

XLVIIl Congreso de la S.E.N. IFEMA Madrid 16-19/XI - 942 23 06 27
VIII Jornada Neumoldgica de Jerez Hipotels Sherry Park Jerez 17X e e

| Congreso de Salud y Medicina Integrativa Hotel NH Alicante Alicante 17-18/XI -ee- e
International Conference on Humanities and Higher Education CosmoCaixa Barcelona 19-20/X1 ----- aees

44th International Dexeus Forum Palau de Congressos Barcelona 21-23/XI -=--- 93 208 11 45
Congr. Int. sobre Orden Publico, Seguridad Ciudadana y Justicia Preventiva UIMP Valencia 21-23/XI - e

XXXIX Congreso de la Soc. Espafiola de Medicina Interna Palacio de Congresos Burgos 21-23/XI - e

IX Educational Symposium of the Spanish Lung Cancer Group Auditorio Mutua Madrilefia Madrid 22-23/XI - 91 372 02 03
VI Congreso Nacional de ULEPICC-Espafia Facultad de Periodismo Cuenca 22-23/XI - e

XVIII Congreso SETLA Barcelé Sants Barcelona 22-23/XI == 93 246 35 66
IX EAFT Terminology Summit Kursaal San Sebastian 22-23/XI 100 -
Conferencia Agile Spain Palacio de Congresos Alicante 22-24/XI 600 @ -

VI Congreso Oncologia Médica y Farmacia Oncolégica Palacio de Congresos Toledo 22-24/XI ----- 91 372 02 03
SIdP Summit European Symposium Palacio Euskalduna Bilbao 23-24/XI  ----- 91 314 27 15
14 Congreso Nacional del Medio Ambiente Palacio Congresos Madrid 26-29/XI ----- 91 310 73 50
IBTM World 2018 FIRA Barcelona 27-29/XI - e

VI Jornadas sobre Prevencion y Represion del Blanqueo de Capitales Colegio de Abogados Valencia 28-29/XI -ee- e

| Congreso Internacional Traduccién y Sostenibilidad Cultural Hospederia Fonseca Salamanca 28-30/XI -e- e

IX Simposio Cientifico SOGUG NH Eurobuilding Madrid 28-30/XI  ----- 93 451 17 24
IV International Joint Meeting on Thoracic Surgery Foment del Treball Nacional Barcelona 28-30/XI  ----- 93 755 23 82
XIl Simposio Nacional sobre Ulceras por Presién y Heridas Crénicas Palacio de Congresos Valencia 28-30/XI 1.800 93 416 12 20
XIX Congreso Int. Soc. Espafiola de Didactica de la Lengua y la Literatura Universidad Almeria 28-30/XI - e

14th EADO Congress Palacio de Congresos Barcelona 28/XI-L/XIE e e

Xl Coloquio Nacional de Desarrollo Local Universidad de La Rioja Logrofio 29-30/XI - e

Il Congreso Internacional sobre Lengua e Inmigracién Fac. de Filosofia y Letras Alcala de Henares 29-30/XI  ----- = -

Foro de Auditoria del Pais Vasco Palacio de Congresos Vitoria 30/ XL e e

XIV Congreso Esparfiol de Sexologia Auditorio Axa Barcelona 30/XI-L/XIE —-=-- 91 517 87 88
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Denominacién del congreso o reunion Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono

VI Congreso Parasanitatio e Santiago de C. xn e e

Il Congreso Provincial de Centros de Veterinaria de Alicante IFA Elche UXIE meeee e
Relaunching Collective Bargaining Coverage in Outsourced Services Casa Convalescencia Barcelona 34/ e e
Congreso Espirita: ConCiencia AR Diamante Beach & Spa Calpe 6-9/XIl - 96 586 60 80
XVIII Encuentro Nacional de Familias de Personas con Sindrome de Down Hotel Oca Puerta del CaminoSantiago de C. 6-9/XIl 700 -

Il Encuentro Conjunto RSME-SEMA-SBM-SBMAC Universidad Cadiz 11-14/XI1 - -eee e

VI Simposio de Humanidades, Medicina y Oftalmologia Hospital Univ. La Paz Madrid 3IXN - e

| Congreso Vasco sobre Igualdad de Trato y No Discriminacién Palacio de Congresos Vitoria 13-14/XI1 - e

26 Simposio Int. Avances en el Tratamiento de Tumores Digestivos Palacio de Congresos Valencia 13-14/X11 - - 91 378 82 75
43 Simposio de la Asociacion Espafiola de Economia Universidad Carlos Il Madrid 13-15/XI1 - e

Reunién Anual de la Sociedad Oftalmolégica de Madrid Hotel Holiday Inn Madrid 14/XIL e e

Enero 2019

Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
9th Biennial Conference International Biogeography Society FYCMA Malaga 7-11/1 e e

14th HIPEAC Conference Palacio de Congresos Valencia 21-23/1 500 @ -----

XXIl Conferencia lberoamericana de Ministros y Empresarios de Turismo IFEMA Madrid 221 e 91 369 41 00
XIV Congreso de la Sociedad Espafola de Farmacia Industrial y Galénica Facultad de Medicina Santiago de C. 23-25/1 e e

9° Congreso Int. Asoc. Ibérica de Estudios de Traduccion e Interpretacion Universidad Alicante 23-25/1 150 -

Il Congreso Internacional Cultura y Ciudad Escuela de Arquitectura  Granada 23-25/1 - e

IV Simposio Biopsia Liquida S. Francisco H. Monumento Santiago de C. 24-26/1 - 93 451 17 24
POST ASH 2019 American Society of Hematology Palacio de Congresos Valencia 25-26/1 650 @ -

6th Int. Conference on Tropical Medicine and Infectious Diseases Hotel Augusta Barcelona Barcelona 28-29/1 - e
MSIVISM 2019 Casa de Col6n Las Palmas 29-31/1 e e
PrimeFish final Meeting Afundacion Vigo 30/ eeeee e

Il Foro de Ecoturismo de Euskadi Palacio de Congresos Vitoria 30-31/1 e e
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
XVI Encuentro Médico Quirurgico en Enfermedad Inflamatoria Intestinal Hot. Novotel Madrid Center Madrid v 944 27 88 55
Congreso Bienal de la Real Sociedad Matematica Espafiola Facultad de Educacién Santander 4-8/Il e e

11th International Conference on Porous Media and Annual Meeting Palacio de Congresos Valencia 5-9/1 700 e----

6° Congreso de Responsabilidad Social CaixaForum Zaragoza 6-7/11 - 695 53 85 56
XXI Simposio de Revisiones en Cancer 2019 NH Collection Eurobuilding Madrid 6-8/1l - e
Barcelona Knee Associated Meeting Hotel NH Constanza Barcelona 6-8/1 - 93 246 35 66
XVI Reunién de la Sociedad Espafiola de Radiologia Pediatrica ADEIT Valencia 7-8/11 e e

11l Congreso Nacional de Derecho de Sociedades Facultad de Derecho Malaga 78/ e e

XXIV Congreso SECIVE 2019 Hotel Eurostars Palace Cordoba 79N e e

XIV Congr. Asociacién Espafiola de Profesores de Derecho Administrativo Universidad Murcia 8-9/l e e

26 Reunién de Invierno Conjunta Areas SEPAR Hotel Beatriz Toledo 89/l  eeeee e
FUTUREPORT BEC Bilbao 12-14/11 - 944 04 00 00
8° Foro Europeo para la Ciencia, Tecnologia e Innovacion FYCMA Mélaga 13-214/11 - e

10th Edition Santander International Hip Meeting Hotel Bahia Santander 14-15/11 - e
Congreso de Idiomas y Cultura Internacional de Xixén Hotel Abba Playa Gijon 1511 eeeee e
Congreso Internacional de Marketing Educativo Palacio de Congresos Valencia 21-22/1 750 0 -

34° Congreso Nacional de la Sociedad Espafiola de Medicina Estética FYCMA Malaga 21-23/11 - 93 238 87 77
Il Jornadas de Broncoscopia en Cadaver Universidad Complutense Madrid 2211 e e

12th International Symposium on Advance Ovarian Cancer Palau de la Mdsica Valencia 22/ e 91 372 02 03
Mobile World Congress FIRA Barcelona 25-28/11 e e
HydroSensoft IFEMA Madrid 26/1-2/11 e e

| Simposio Nacional de Oncologia de Precision - Vigo 28/11-1/111 -=--- 93 451 17 24
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
Innovation in Breast Cancer Symposium. IBC2019 Auditorio Rafael del Pino Madrid 21 - 91 372 02 03
XXXVI Congreso Anual SVN Colegio de Médicos Valencia -2/ eee s

Acute Cardiovascular Care FYCMA Malaga 2-4/1 - e

24th International Conference on Clinical Nutrition Hotel Augusta Barcelona Barcelona 4-6/l e e
Miniature Pintxos Congress 2019 Palacio de Congresos Vitoria 4-8/ll e e

World Metro and Light Rail Congress BEC Bilbao 5-7/111  —-e-- 944 04 00 00
Conferencia Internacional de Cambio Climatico "Change the Change" Kursaal San Sebastian 6-8/1ll 500 @ -

XV Congreso SECHC World Trade Center Barcelona 6-8/ll - 93 246 35 66
V Foro de Inmunologia Traslacional e Inmunoterapia del Cancer Real Fabrica de Tapices Madrid 79111 —eees 91 782 00 33
6th International Conference on Nutrition and Growth Palacio de Congresos Valencia 7-9/111 1.300 -

XIV Congreso de la Sociedad Espafiola de Glaucoma Circulo de Bellas Artes Madrid 79111 —eee- 91 544 80 35
Xl Jornada de Actualizacion ASCO Gl 2019 Hotel Vincci Soma Madrid s/m e 93 451 17 24
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Denominacién del congreso o reunion Lugar Ciudad Fecha  Pax Teléfono
XV Congreso Internacional de Tecnologia, Conocimiento y Sociedad Esc. Univ. Disefio e Ing. Barcelona 11-12/11 --e- e

13th International Technology, Education and Development Conference Hotel Melia Valencia Valencia 11-13/11 --e- e
International Wine Tourism Conference 2019 Palacio de Congresos Vitoria 12-14/1M - e

WATM Congress IFEMA Madrid 12-14/11 - e

10° Foro de Inteligencia Aplicada a la Sostenibilidad Urbana FYCMA Malaga 13-4/ -eeee e
Congreso de la Sociedad Espafiola de la Obesidad - Vigo 13-15/11 - e
Congreso de la Federacion Espafiola de Psicologia del Deporte Facultad de Educacion Zaragoza 13-16/11 - e

Xl Congreso Semergen Canarias Hotel Cristina Las Palmas 14-16/111 - 928 27 30 27
34th Annual EAU Congress FIRA Barcelona 15-19/111 1.300 +31(0)26 389 0680
22 Convencién Nacional de Tatuaje de Barcelona FIRA Barcelona 16-18/111 ----- aees

Il Conferencia de la Red Internacional de Ciudades Michelin Palacio de Congresos Vitoria 27-29/1 —ee- e

24th Congress of the EAHP CCIB Barcelona 27-29/I1 - e

XXXV Congreso de AEAS Palacio de Congresos Valencia 27-29/11 700 -

VvVl Congreso SIODEC e Granada 27-30/11 —---- 96 351 10 12
VIII Forum de Expertos y Jovenes Investigadores en Dcho. y Nuevas Tecnologias Facultad de Derecho Salamanca 28-29/l1 -—-- e

45° Congreso de Neumosur e Chiclana de la F. ~ 28-30/ll -----  --e-

XlIl Certamen de la Creatividad y VII Encuentro entre Creativos y Anunciantes Kursaal San Sebastian 28-30/1I1 1.800 @ -
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
International Conference for Integrated Care Kursaal San Sebastian 1-3/IlV. e e

6th International Conference on Food Digestion Palacio de Congresos Granada 2-4/\V. . e e
WindEurope Conference & Exhibition BEC Bilbao 2-4/\V e e

Il Congreso Interdisciplinar de Genética Humana Novotel Madrid Center Madrid 3-5/lV. e e

IV Congreso Int. sobre la Lengua de la Vid y el Vino y su Traduccién Fac. Traduccion e Interpretac. Soria 3-6/V. - e
Congreso Nacional Catalan de Urgencias y Emergencias La Llotja Lleida 4-5/IV. e e

Foot and Ankle Barcelona Meeting Hotel Barcelona Center  Barcelona 4-5/IV. e e

X Congreso Espafiol de Lactancia Materna Palacio de Congresos Santiago de C. 4-6/lV. - 91 204 26 01
XI Congreso Nacional de la FAECAP Palacio de Congresos Vitoria 4-6/IV. e e

IWF Cornerstone Conference - Barcelona 10-12/IV.  ----- e

8th EuroELSO Congress Palau de Congressos Barcelona 10-13/1V 1.300 -

XV Abordaje Multidisciplinar del Cancer Circulo de Bellas Artes Madrid 11-12/IV. - 93 451 17 24
XXVII Reunién Anual de la Sociedad Esparfiola de Suefio Palacio de Congresos Vitoria 11-13/IV. - 91 361 26 00
14th International SIEF Congress Facultad de Econémicas Santiago de C. 14-17/\V. - e

XXX Congreso Nacional de la Sociedad Espafiola de Diabetes Barcelé Sevilla Renacimiento Sevilla 24-26/IV  ----- 91 383 60 00
XXIV Congreso SECMA Palau de Congressos Tarragona 24-26/IV - 93 246 35 66
Xl World Congress for Hair Research Hotel Melia Sitges 24-27/\V eeee e

IX Congreso Internacional sobre Religiéon y Espiritualidad en la Sociedad Universidad Granada 25-26/IV. - e
International Osteology Symposia CCIB Barcelona 25-27/IV  ----- +41 41368 44 44
26 Symposium Int. sobre Actualizaciones y Controversias en Psiquiatria  AXA Auditorium Barcelona 25-27/IV e e

XVIIl Congreso de Especialidades Veterinarias Palacio de Congresos Zaragoza 26-27/IV. - e

6th World Candle Congress Hotel Crowne Plaza Barcelona 28/IV-1/V 600 93 416 12 20
Global Congress on Hysteroscopy CCIB Barcelona 30/IV-3IlV. - 93 595 35 00
Denominacién del congreso o reunion Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
World Live Neurovascular Conference CCIB Barcelona 1-3lV. e e

EKS Arthroplasty Conference Palacio de Congresos Valencia 2-3IV 600 -

XIll Jornadas de Neumologia de lbiza Hotel Torre del Mar Ibiza 2-4N e e
TEDxVitoriaGasteiz Palacio de Congresos Vitoria aN - e e

11th International Conference on Porous Media and Annual Meeting Palacio de Congresos Valencia 5-9/V 700 -
Congreso Water Resources Management 2019 Sede Univ. C. de Alicante Alicante 79V e e

XVII Congreso Nacional de Acuicultura El Batel Cartagena 7-10/V - 868 97 02 87
XV Congreso Nacional de Enfermeras Expertas en Estomaterapia Afundacioén Vigo 8-10/V. ~  eee- e

21 Congreso Nacional de Hospitales y Gestidn Sanitaria Palacio de Congresos Santiago de C. 8-10/V = - e
Congreso HMA&amp PSA 2019 Hotel Melia Alicante 8-10/V 200 -

22th International Conference on Material Forming Palacio de Congresos Vitoria 8-10/V - 943 79 47 00
EUROSON 2019 e Granada 8-11/V  aeee e

XXVII Congreso Soc. Espafiola de Estrabologia y Oftalmologia Pediatrica Casa del Corddn Burgos 9-11/V. - 91 544 58 79
39° Congreso de la semFYC FYCMA Mélaga 9-11/V. - e

Xll Congreso Nacional de la Abogacia Feria de Valladolid Valladolid 9-11/V.  eeeee e

XXIII Reunion de la Sociedad Espafiola de Neurocirugia Palacio de Congresos Salamanca 14-18/V - 93 221 22 42
2nd Molecules Medicinal Chemistry Symposium Edificio AXA Barcelona 15-17/V. - 93 639 76 62
Congreso de la SEICAP Palacio de Congresos Valencia 15-18/V 500 @ -

57 Congreso SERMEF Barceld Sevilla Renacimiento Sevilla 15-18/V. ----- e

23rd IFCC-EFLM European Congress of Clinical and Laboratory Medicine CCIB Barcelona 19-23/V. - +39 02 66802323
Congreso de la Sociedad Espafiola de Reumatologia (SER) Palacio de Congresos Valencia 21-24/V 1.500 @ -----
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Denominacién del congreso o reunion Lugar Ciudad Fecha  Pax Teléfono
Digital Business World Congress IFEMA Madrid 21-23IV. - 91 794 28 30
Congreso de la Sociedad Espafiola de Reumatologia (SER) Palacio de Congresos Valencia 21-24/V 1500  -----

7° Congreso Conjunto AEA - SEROD Palacio de Congresos Santander 22-24/N - e

XIV Congreso de la SEICAT Ayre Gran Hotel Col6n Madrid 22-24IN - 93 221 22 42
34 Congreso SECOIR e Santiago de C. 22-25/V. - e

XI Simposium Bases Biolégicas del Cancer y Terapias Personalizadas = ----- Salamanca 23-24/V - 93 451 17 24
IACES 2019 Melia Castilla Madrid 23-25/V. - 93 246 35 66
Congreso de Cirugia Pediatrica Afundacioén Vigo 23-25/V. - -

12th European Congr.of Mental Health in Intellectual Disability FIRA Barcelona 23-25/V. - e

VIl J. de Transferencia e Innovacién en Cultivos Extensivos de Invierno Palacio de Congresos Vitoria 27-28/IV - e

Retail & Brand Experience World Congress FIRA Barcelona 27-29/V e e

XXXVII Bienal RSEQ 2019 Kursaal San Sebastian 26-30/V 1.000 -

VIl J. de Transferencia e Innovacién en Cultivos Extensivos de Invierno Palacio de Congresos Vitoria 27-28/IV - e

Retail & Brand Experience World Congress FIRA Barcelona 27-29/V 3.000 @ -----
Congreso de la Periodoncia y la Salud Bucal Feria Valencia Valencia 2/V-1VI - 91 161 01 43
31° European Congress for Ultrasound in Medicine and Biology Palacio de Congresos Granada 29/V-1IVI - 91 361 26 00
XXV Congreso Internacional de la SEP Bizkaia Aretoa Bilbao 30-31/V. - e

XIV Jornadas Internacionales de Politica Econémica Casa Convalescéncia Barcelona 30-31/V 180 -

XXXIV Congreso Nacional SENPE Palacio de Congresos Santiago de C. 30/V-1VI - 91 361 26 00
33 Congreso Nacional de la Sociedad Espafiola de Columna Vertebral FIRA Barcelona 30/V-1/VI  ----- 952 44 55 86
XIII Congreso Nacional de Hermandades y Cofradias de Medinaceli CIM Cartagena 31/V-2/VI 200 e-ee-
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
ECOCOATING BEC Bilbao 4-6/VI e 944 04 00 00
XX Congreso SEOR Palacio de Congresos Santiago de C. 5-7VI e e

XXIX Congreso de la Soc. Espafiola de Cirugia Plastica Ocular y Orbitaria Hospital Sant Joan de Déu Barcelona 5-7VI  eeeee e

RSA Annual Conference Fac. Geografia e Historia Santiago de C. 5-7/VI e e
Congreso AEDV FIRA Barcelona 5-8/VI - 902 10 29 76
Congreso GICCA Baluarte Pamplona 5-8/VI  ----- 91 330 05 65
Congreso de la Sociedad Catalana de Cardiologia Universitat Barcelona 6-7/VI  eeee e

41 Congreso Nacional SEMCPT Palacio Euskalduna Bilbao 6-8/VI - 93 246 35 66
XVIII Congreso de Federacion de Asociaciones de Matronas de Espafia FYCMA Malaga 6-8/VI  ----- 952 04 55 00
10 International Symposium on Nitrides (ISNT2019) ICMAB Barcelona 9-14/VI - e

20th Gums & Stabilisers for the Food Industry Conference Palacio de Miramar San Sebastian 11-14/VI 150 -

32 Congreso de la Sociedad Espafiola de Arteriosclerosis (SEAR) Palacio de Congresos Valencia 12-14/VI 500 @ -----

X Reuniéon Nacional: Cancer de Préstata, Cancer Renal y Cancer de Vejiga Hotel Tryp Guadalajara 13-14/VI - 91 577 52 81
EuroSoTL19 UPV/EHU Bilbao 13-14/NV1 - e

VI Congreso Internacional de Docencia Universitaria Fac. Ciencias Econémicas Vigo 13-15/VI - e

52 Congreso Nacional SEPAR e Santiago de C. 13-16/VI -e- e

EuCNC 2019 European Conference on Networks and Communications Palacio de Congresos Valencia 18-21/VI 800 -

Spain Legal Expo IFEMA Madrid 19-20/VI == e

XIX Congreso Internacional de Investigacién Educativa Universidad Auténoma Madrid 19-21/NVI - e

ITMA 2019 FIRA Barcelona 20-26/VI - e
International Conference Magnetism & Spintronics Centro Carlos Santamaria San Sebastian 24-28/VI 100 -

30th FIEP World Congress INEFC Barcelona 27-29/VI 350 93 882 38 78
World FZO 5th Annual International Conference & Exhibition Fairmont Rey J. Carlos |  Barcelona 26-28/VI  -ee- e

Il Congreso Nac- Asoc. Espafiola Profesionales del Andlisis Sensorial  Basque Culinary Center San Sebastian 26-28/VI 200 e
SLAS Europe Conference CCIB Barcelona 26-28/VI  ----- +32 (0) 23202535
ET European Conference on Embolotherapy Palacio de Congresos Valencia 26-29/VI 1.000 -
Congreso de la Seccién de Endoscopia Ginecoldgica FYCMA Malaga 26-30/VI - e

XIX Jornadas de Revisién del Congreso Americano de Oncologia Auditorio Mutua Madrilefia Madrid 28Vl e e

Il Jornadas Nacionales del Profesorado de Nutricibn Humana y Dietética Universidad Alicante 28-29/VI 100 -

23 International Symposium on Olefin Metathesis and Related Chemistry Casa Convalescéncia Barcelona 30/VI-3/VII 180 0 -
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
XV Reunién Nacional de Cuaternario Bizkaia Aretoa Bilbao A |

The 16th International Conference of ISSEI Facultad de Educacion Zaragoza 2-5/VIl e e

XVII Congreso Internacional sobre Nuevas Tendencias en Humanidades Universidad Granada 35NV e e

IV Simposio Oncopromesas vs Oncosaurios Gran Hotel Sardinero Santander 3-5/VIlL e e
Congreso lberoamericano de Nutricion e Pamplona 35NVl e e

XIII Congreso Espafiol de Sociologia Universidad Valencia 3-6/VIIL e e

8th World Society of Lingual Orthodontics World Trade Center Barcelona 4-6/VII 500 93 882 38 78
Il Congreso Internacional de Mindfulness y Compasion Hotel Sercotel Sorolla Valencia 4-6/VIl - 96 091 45 45
XIX Jornadas de Revisién del Congreso Americano de Oncologia Hotel Crowne Plaza Barcelona 5V e 91 372 02 03
22nd International Conference on General Relativy and Gravitation Palacio de Congresos Valencia 7-12/V1 1.000  -----
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Denominacion del congreso o reunion Lugar Ciudad Fecha  Pax Teléfono
IX Encuentro Ibérico de EDICIC Universidad Barcelona 9-11/VII 400 -

35th Conference International Society for the Sociology of Religion Univ. Autébnoma Barcelona 9-12/VIl - e

IV Congreso Nacional de Psicologia Palacio de Congresos Vitoria 11-13/ VIl - 91 444 90 20
International Congress on Industrial and Applied Mathematics Universidad Valencia 15-19/VII - —eeee e

XXXVI Reunién Bienal de la Real Sociedad Espafiola de Fisica Facultad de Educacion Zaragoza 15-19VIL - e
Controlled Released Society Annual Meeting and Exposition 2019 Palacio de Congresos Valencia 21-24/VII 1.800 -

18th Int. Conference on Density-Functional Theory and its Applications Universidad Alicante 22-26/VII 250 96 590 34 00
XX Encuentro Nacional de Estudiantes de Matematicas Facultad de Ciencias Granada 22-27TNVIL e e
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
Congreso ECEM 2019 Palacio de Congresos Alicante 18-22/VIII 450 0 -
Goldschmidt 2019 CCIB Barcelona 18-23/VIIl  ==-- e

17th Congress of the International Union of Photobiology Hotel Crowne Plaza Barcelona 25-30/VIIL - —---- 91 142 05 80
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
EMC Europe 2019 Symposium Universitat Politecnica Barcelona 2-6/IX  eeeee e

XV International Conference on Computational Plasticity Crowne Plaza Barcelona 35X e e

World Conference on Lung Cancer e Barcelona 7-10/IX e e

¢iRSE 2019 e Barcelona 7-11/IX e e

Reuniéon de la Sociedad Espafiola de Cultivo in Vitro de Tejidos Vegetales Palacio de Congresos Vitoria 10-13/IX - e
Congreso AXON 2019 Hotel Melia Alicante 11-13/1X 200 -----

52nd Plenary Meeting of the International Cold Forging Group Hotel NH Aranzazu San Sebastian 15-18/1X 150 -

4th International Mass Spectrometry School Hotel Calipolis Sitges 15-20/1IX  --e- e

55th Annual Meeting EASD FIRA Barcelona 16-20/IX - e

19th EPA Congress FYCMA Malaga 18-20/IX  ----- 952 04 55 00
XIV Encuentro Internacional sobre Agua y Salud Expourense Ourense 18-20/IX  ----- aees
Congreso Internacional de Hidrogedlogos FYCMA Mélaga 23-27/IX  -=--- 952 04 55 00
XI International Forum on Elite Sport Camp Nou Barcelona 26-27/IX 400 e

ESMO 2019 FIRA Barcelona 27NX-1/X == e

29 Congreso Internacional Respiratorio Europeo (ERS) IFEMA Madrid 28/IX-2/X - e
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
XXVII Congreso de Neonatologia y Medicina Perinatal Palacio Congr. Municipal Madrid 2-4/X - 91 383 60 00
Il Simposio de Artritis Psoriasica de la Soc. Espafiola de Reumatologia  Palacio de Congresos Vitoria 4-5/X e e

Il Foro de los Vehiculos Inteligentes, Autbnomos y No Tripulados FYCMA Mélaga 9-11/X  ----- 952 04 55 00
Congreso Europeo de Dermatologia y Venereologia IFEMA Madrid 9-13/X  ee- e

32nd Annual Congress of the European Association of Nuclear Medicine CCIB Barcelona 12-16/X  -eee- aeees

LV Symposium Cientifico de Avicultura Kursaal San Sebastian 16-18/X 400 0 -

61 Congreso Nacional Sociedad Espafiola de Endocrinologia y Nutricion Palacio Euskalduna Bilbao 16-18/X - e
Congreso Nac. Enfermeria de Anestesia Reanimacion y Terapia del Dolor Kursaal San Sebastian 16-18/X 350 -----

27th UEG Week FIRA Barcelona 19-23/X e e

17th Euro Fed Lipid Congress Barcel6 Sevilla Renacimiento Sevilla 20-23/X - (+49) 6979 17 533
Int. Conference On Carbon For Energy Storage and Environment Protection Hotel Alicante Golf Alicante 20-24/X 250 e--e-

10th Congress of SETGyC CCIB Barcelona 21-25/X - e
Congreso de la Industria Musical BEC Bilbao 23-25/X  ----- 944 04 00 00
SEOM2019 Baluarte Pamplona 23-25/X  eeeee e
Congreso Estudio de la Biologia de la Reproduccion Palacio de Congresos Caceres 23-25/X  ----- 91 377 14 23
European Developmental Biology Congress Auditorio ADDA Alicante 23-26/X 1.000 -

Reunién Nacional de la Asoc. Espafiola de Hematologia y Hemoterapia Palacio de Congresos Valencia 24-26/X 2.000 @ -----

14° Congreso Nacional Sociedad Espafiola de Base de Craneo Hospital General Alicante 25-26/X 150 -

Metting of the European Society of Gene and Cell Therapy CCIB Barcelona 28-31/X 1.500 @ -
Congreso Nacional de Endodoncia Palacio de Congresos Valencia 31/X-2/XI 1.000 @ -----
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono

Xl Congreso Nacional de Entomologia Aplicada ETSIAAB Madrid 4-8/XI e e

Jornada de Exaltacién de la Calidad Expourense Ourense XL e e

22911 European Alliance Meeting e Barcelona 16-17/XI -=e- e

IV _Congreso de Bioestimulantes Palau de Congressos Barcelona 18-21/X1 -eee- e

IBTM World 2019 FIRA Barcelona 19-21/XI === e

V Congreso TMIC-AEIC Facultad de Comunicaciéon Murcia 21-22/XI - e
Denominacién del congreso o reunién Lugar Ciudad Fecha Pax Teléfono
2nd World Marine Mammal Science Conference CCIB Barcelona 9-12/XIl e e

: CONEXO Publigue los datos de sus congresos, reuniones y
Colendario eventos enviandolos a redaccion@conexo.net
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CONCURSO

PERIODICO 1=>° Enviar a redaccion@conexo.net

C ONE XO antes del 20 de Noviembre
® Datos Correspondientes a Ocfubre

Concurso Mensval CUESTIONARIO DE PARTICIPACION

v/ Los Resultados (Ventas) de su Entidad del mes anterior fueron:

[d Mucho Mejores [ Algo Mejores ] Iguales ] Algo Peores |1 Mucho Peores
v/ Las Expectativas de su Entidad para el proximo mes son:

[d Mucho Mejores [ Algo Mejores ] Iguales ] Algo Peores |1 Mucho Peores
v Indique los Proveedores de su Organizacion que le ofrecen mejor Calidad de Servicio:

Palacio de Congresos: ..................... ClaACTEA: ... Cla Maritima: ...,
AULOCATISHA: ..o Cla ReNt-G-Car: ..o Grupo Hotelero: ...........o.ouvvvnvvnvvnrnnne.
v/Palacio de Congresos mas utilizado:

ESPaia: ..ot EXIANJEIO: ...t
v/Ciudades de Congresos mas solicitadas:

ESPaia: ....oovevecvieriicieniciesic e EXIANJEIO: ...t
v/ Compaiiia Aérea mas utilizada:

ESPafia: ....ooveenceirriiciienicienienes s EXIANJETO: ...t
v Transportista mas utilizado:

Maritimo: ..., AUIOCATISIA: ..o Rent-a-car: ...,

¢/ Cadena hotelera mas vendida: ...........ccoooveirieiiieinieiieceee e
v/ Establecimiento hotelero mas vendido:

Para alojamiento: ..................cocnececonneeronnecrn. Para celebrar FeUNIONES: .................couuwvvemmecrviieserinnserriensereesssennons
v/ Agencia de Viajes espacializada en reuniones preferida: .............cccooooiiiiiiinininineceee
¢/ Hecho mas destacado (a su juicio) del mes pasado: .........ccecveveievieiiriniiniiniiieieieieeee e

Nombre del Concursante: FechaNacimientoz...=uues=suses
Empresa: Cargo:

Su Empresa estd especializada en: [_] Congresos [_] Convenciones [_] Viajes de Incentivos
Teléfono directo: (.....) Fax:. Codigo Postal: .............
Direccion de la Empresa:. Ciudad: ..........ucuuenun....

> ;Desea suscribirse a CONEXO0? [JSI NO Firma:

Oferta Especial: 57 euros

IS Para solicitar mds informacién del ‘Concurso CONEXO’: ¢/ Lope de Vega, 13. 28014 Madrid. B 91 369 41 00.

PARTICIPE EN EL CONCURSO CONEXO
Y CONSIGA ESTOS REGALOS ESPECIALES

¢/ Todos los meses sor-
tearemos entre los parti-
cipantes un magnifico
RELOJ JUNGHANS, analo-
gico de pulsera de alta
tecnologia de cuarzo, y
con precision alemana.
Ademas, también se pue-
de conseguir una Sus-
cripcion al Peridodico
CONEXO, el periodico
para la organizacion de
congresos, convenciones
y viajes de incentivos.

¢/ Los ganadores corres-
pondientes al presente
mes son:

— Reloj de pulsera
aleman Junghans.-
Para Juan Garcia, de
la agencia Viajes Eros-
ki de San Sebastian.
— Suscripcién al Pe-
riodico CONEXO.-
Para Anna Puig, de
Viajes El Corte Inglés
de Barcelona.

El Periédico CO-
NEXO sortea en este
concurso un Reloj
Junghans y una Sus-
cripcion al Periédico.

Analisis de Actualidad del
Turismo de Reuniones y Gorporativo en Espana

Peribdico Profesiona! CONEXO il Tursmo de Reamiones
Andlisis de Actualidad del
Turismo de Reuniones y
Corporativo en Espaiia

Engenio de Ouesada

Volumen I 1998~2018

U0 g 20| b gt | 2
arais | EEETET 66
i | yowtoddiicr ntopaie. | Y Taorismo
de Renniones
o MICE es
= | o adtividad
&..,.-.-m*i‘.’ e - ,;w’smhm! U#
e | S ML | ) oo

PVP: 18€

Solicite su ejemplar: suscripciones @ nexotur.com

Perisdioo Pl CONEXQ 6 Tursmo de Reurones
Abndlisis de Actualidad del
Turismo de Reuniones y
Corporativo en Espana
Fingenio de Qnesada

Volumen II 1998~2018
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OPC Madrid y SpainDM(Cs muestran las ultimas
innovaciones existentes en el Sector MICE

Nuevos espacios, tecnologias y aplicaciones son algunas de las propuestas presentadas por las empresas

La Asociaciéon de Empresas de Organizacion
Profesional de Congresos de Madrid y Cen-
tro (OPC Madrid) y la Asociacion Espaiiola

El presidente de OPC Madrid,
Carlos de Sebastian, en la bien-
venida a los mas de 100 profesio-
nales asistentes, ha destacado la
importancia de innovar en un Sec-
tor tan competitivo como el MICE.
Asimismo, ha sido el encargado
de ir presentando a las empresas
participantes, que han mostrado
de nuevos conceptos en la orga-
nizacion de eventos hasta nuevas
aplicaciones moviles o las ultimas
tecnologias de audiovisuales.

La primera empresa en presen-
tar su propuesta ha sido Accor
Hotels, que ha mostrado un hotel
movil bajo el nombre de ‘Flying
Nest’. Se trata de llevar un hotel,
desde cinco hasta 50 habitacio-
nes, donde el cliente pida con el
objetivo de ofrecer una experien-
cia inolvidable, ya que se puede
llevar a un circuito de carreras o a
un campo de golf. El hotel esta
compuesto por una serie de mo-
dulos que incorporan todos los
servicios y equipamientos para el
alojamiento y para la celebracion
de pequefios eventos.

Otra de las propuestas ha sido
la de Busway, una aplicacion mo-
vil que integra todas las opciones
de movilidad, en cualquier lugar de
Espafia y con cualquier tipo de
vehiculo. Es una plataforma dirigi-
da exclusivamente a profesionales
de la organizacion de eventos y
permite la cotizacion inmediata de
cualquier servicio y su reserva.

Elenco Audiovision, por su par-
te, ha presentado su ultima adqui-
sicion tecnologica, se trata de cua-
tro ‘brazos robotizados’ para sopor-
tar pantallas de LED. Estos brazos
permiten una amplitud de posibili-
dades de presentacion con las pan-
tallas enormes, ya que se mueven
en cualquier direccion, llegando a
realizar, incluso, hasta coreografias.

de DMC (SpainDMCs) han celebrado un afio
mas —y son ya cuatro— el Dia de la Innova-
cion, un encuentro en el que un total de 10

Desde el Hotel Puerta de Améri-
ca de Madrid, sede de este Dia de
la Innovacién, han mostrado los
nuevos espacios disponibles en el
establecimiento, que conjugan su
apuesta por la innovacion, el dise-
o y la sostenibilidad. Por ejemplo,
en The Observatory se encuentra
instalado un jardin vertical que pro-
duce oxigeno; y en Skynight y en
Front Desk (recepcion), se encuen-
tran una barra y el mostrador, res-
pectivamente, realizados con una
superficie antibacteriana.

Otro hotel, en este caso el Ma-
drid Marriott Auditorium, ha ex-
puesto sus ultimas innovaciones
incorporadas en el establecimien-
to para crear experiencias Unicas,
como las televisiones interacti-
vas o el Smart Handy, un smart-
phone con un gran nimero de

La propuesta de Accor Hotels, ‘Flying Nest’, ha sido

servicios incorporados, que
puede ser totalmente personali-
zado y con el que se puede inte-
ractuar con el hotel.

La cadena Melia Hotels Inter-
national ha expuesto su nuevo
posicionamiento de experiencia de
cliente en el Sector MICE. Su ya
tradicional The Level (servicios
superiores) se han llevado al cam-
po de la organizacion de eventos
ofreciendo una atencion persona-
lizada, habitaciones superiores,
un lounge especifico para los
eventos y servicio de conserje
personalizado, entre otros.

A continuacion, NH Hotel
Group ha presentado una innova-
cién que todavia no esta en activo
para todo el mundo. Eso sera po-
sible una vez se presente en IMEX
Las Vegas la semana que viene. Se

Luxair Luxembourg Airlines lanza
un asistente digital ‘online’

Luxair Luxembourg Airlines ha es-
trenado su primer asistente digital
en Facebook Messenger. 'Bobby',
el nombre que han puesto a la apli-
cacion, ha sido creado por la agen-
cia web Concept Factory para apo-
yary guiar a los clientes de la com-
paiiia. Puede interactuar con los
usuarios y responder a preguntas
frecuentes las 24 horas.

Segun la compaiia, el asisten-
te digital tiene "una personalidad
unica y encantadora". Aunque de
momento no puede responder a
todas las preguntas, 'Bobby' pone
en contacto a los clientes con un
experto que les ayudara en casos
mas concretos. Los temas que
mas analiza con los clientes son
los referidos al check-in y asun-
tos relacionados con el equipaje.

Es la primera aerolinea del pais
que apuesta por el asistente di-
gital. La empresa estd sumergida
en un proceso de transformacion
tecnoldgica. Para su lanzamien-
to, 'Bobby' invitd a los clientes a
ponerse en contacto con €l a tra-

vés de Facebook Messenger
mediante el envio de la contrase-
na'HolaBarcelona', para entrar en
el sorteo de un viaje a la ciudad
espafiola. Fue todo un éxito, mas
de 1.100 personas interactuaron
con la aplicacion.

Tl e sacaili
la ganadora del Dia de la Innovacién.

El asistente digital resuelve las dudas de los pasajeros.

e L) |

trata de Instant Booking Tool, un
sistema de reservas en tiempo real
de espacios, habitaciones y servi-
cios dirigido al Sector MICE.

Las ultimas presentaciones

The EVENT-App Company ha ex-
puesto las ventajas de su nueva
aplicacion SaveKnow, una plata-
forma que tiene el objetivo de guar-
dar en la nube toda la informacion
y conocimiento producido en un
evento, que estara disponible para
todos los asistentes al mismo me-
diante una clave personal. Esta
app permite también interactuar
con los ponentes enviandoles
preguntas durante el evento, unas
preguntas que podran ser emitidas
en las pantallas de la sala e incluso
escucharse por los altavoces, es
decir, sirve como microfono.

empresas han mostrado a los profesionales del
Sector las ultimas innovaciones para la orga-
nizacion de reuniones y eventos.

Desde SoftCongres han presen-
tado las mejoras introducidas en su
producto RFID 2.0, un sistema de
alfombras de registro de asistencia
que elimina los tradicionales arcos.
Mediante un sistema de radiofre-
cuencia y un chip incorporado a la
acreditacion, cuando un asistente
pasa por la alfombra o cerca de ella
se recoge su acceso. Este sistema
puede dar acceso o no a la sala o
espacio donde quiere entrar el de-
legado y, por otro lado, en una pan-
talla aparecera toda la informacion
que esa persona haya facilitado a
la organizacion y puede hacerse
publica para facilitar el contacto
entre otros asistentes.

Por altimo, Visualizer ha mos-
trado su plataforma para conocer
sedes para eventos como si se es-
tuviera in situ. Mediante este sis-
tema, el organizador de eventos,
por ejemplo, puede ver salas con
imagenes panoramicas, videos,
planos y tablas de datos.

Tras la presentacion de todas
las empresas, los asistentes al Dia
de la Innovacion han votado su
mejor propuesta, quedando como
vencedora la innovacion de Accor
Hotels (Flying Nest). El ‘Premio
Innovacion 2018 OPC Madrid y
SpainDMCs’ se entregara a la com-
pafiia francesa durante la celebra-
cion de la Cena Anual de OPC
Madrid que tendra lugar el proxi-
mo dia 22 de noviembre. La jorna-
da del Dia de la Innovacion ha ter-
minado con la intervencion del di-
rector ejecutivo de SpainDMCs,
Luis Diaz, quien ha alabado todas
las innovaciones presentadas,
pero, al mismo tiempo, ha reclama-
do a la audiencia que se siga cui-
dando “el factor humano, tan im-
portante en el Sector MICE, y eso
se consigue también innovando,
pero en este caso, en formacion”.

La compaiiia Saudia Airlines
ha incorporado recientemente
un nuevo sistema de mensaje-
ria social gratuito a bordo, con
el que los pasajeros de todas
sus clases podran acceder a
las aplicaciones iMessage,

Facebook Messenger vy

Todas las clases tienen acceso a este nuevo Servicio.

Saudia Airlines incorpora un
sistema de mensajeria

WhatsApp. Segun han desta-
cado desde la aerolinea
saudita, es "la primera de Eu-
ropa, Oriente Medio, Africay
Asia en ofrecer este servicio
a bordo de sus aviones Boeing
777, Boeing 787, Airbus A330
y Airbus A320".
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RANKING

o
Suben los precios
Los precios en el sector
de Hosteleria y Turismo
han subido ligeramente
en septiembre de 2018

EVOLUCION PRECIOS DE SERVICIOS CONGRESUALES
EVOLUCION DEL IPC SECTORIAL. 2016-2018

respecto al mismo mes de

2016

2017 2018

2017, concretamente lo
han hecho un 1,1%, aun-

que han caido un 2,1%
respecto aagosto de 2018.

En cuanto a los precios

del viaje organizado, es-
tos han bajado un 14,8%

respecto al mes anterior
y un 4,7% en relacion al
mismo mes de 2017. Los
hoteles han visto cémo
sus precios han bajado
un 1,9% mensual y han \ /
subido un 3.9 anual. Los =

precios en la restauracion

'
EFMAMJJASONDEFMAMJJASONDEFMAMUJ JAS

han crecido un 1,8% res-
pecto a septiembre del
aflo anterior y se han

—f—
—D—

General

Restaurantes, bares, cafeterias,. =

—¥H—

Viaje organizado

Hoteles y otros alojamientos

mantenido respecto a
agosto de 2018 (+0,1%).

RANKING DE CADENAS HOTELERAS

AC

HOTELS

MARRIOTT

Fuente: Base de Datos NEXOHOTEL.

RANKING DEL AEREO

Fuente: Semanario NEXOTUR

© CONEXO (Grupo NEXO)

°
Crecen los pasajeros en la red de Aena
Los aeropuertos de la red de Aena han registrado en sep-
tiembre mas de 26,2 millones de pasajeros, un 4,6% mas que
en el mismo mes de 2017. El total de viajeros que pasaron en
sptiembre por los aeropuertos de la red fue de 26.240.750.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE).

© CONEXO (Grupo NEXO)

(]
Pernoctaciones
Durante el mes de septiembre
las pernoctaciones en esta-
blecimientos hoteleros supe-
raron los 37,8 millones, un
0,4% menos que en el mismo
mesde2017. Las pernoctacio-
nes de viajeros residentes en
Espafia aumentaron un 0,5%,
mientras que las de los no re-
sidentes disminuyeron un
0,8%. Durante los nueve pri-
meros meses de 2018 las per-
noctaciones disminuyeron
un 0,6% respecto al mismo
periodo del afio anterior. La
facturacion media diaria de
los hoteles por cada habita-
cion ocupada (ADR) fue de
90,3 curos en septiembre
(+0,8% respecto al mismo
mes de 2017) y el ingreso
medio diario por habitacion
disponible (RevPAR), alcan-
76 los 68,6 euros (-0,2%).

MELIA

HOTELS
INTERNATIONAL

© CONEXO (Grupo NEXO)

RANKING DE AGENCIAS

Fuente: Semanario NEXOTUR © CONEXO (Grupo NEXO)

(] °
Las agencias ‘pinchan’ tras 10 meses
La facturacion de las agencias de viajes cae en agosto por
primera vez en 2018, segtin los datos del INE. La cifra de nego-
cio de estas empresas se reduce un 1,2%. Hasta ahora, la Gltima
caida se produjo en septiembre de 2017, con una tasa del 1,3%.

RANKING ALQUILER COCHES

=~ Europcar

Fuente: CONEXO © CONEXO (Grupo NEXO)

(]
Un acverdo para el alquiler en Baleares
Avis Espafia y Trasmediterranea han firmado una alianza para
proporcionar un servicio especial a los viajeros que planeen
trasladarse desde Baleares a la Peninsula. Podran alquilar un
vehiculo en Baleares y dejarlo en cualquier oficina peninsular.

RANKING DEL AUTOCARISMO

Fuente: Periddico NEXOBUS © CONEXO (Grupo NEXO)

Sube el fransporte especial y discrecional
Mas de 22,3 millones de usuarios utilizaron el transporte espe-
cial y discrecional en agosto de 2018, lo que supone un creci-
miento del 8,2% en tasa anual. El nimero de pasajeros de trans-
porte especial sube un 4,3%, y el discrecional crece un 9,5%.

RANKING DEL CRUCERISMO

Fuente: CONEXO

(] ® ~
Los cruceristas siguen al alza en Espaiia
El ntimero de cruceristas aumenta en Espafia. De enero a
agosto la cifra alcanza casi 6,3 millones de cruceristas, un
16,63% mas respecto al mismo periodo del afio anterior.

© CONEXO (Grupo NEXO)

© Derechos Reservados por CONEXO / El ‘Rankiné CONEXO’
sobre el Mercado de Reuniones engloba la evolucion de las empresas
proveedoras por segmentos en las reuniones que se celebran en los
diferentes destinos de la geografia espafiola. Las resultados emanan del
‘Calendario CONEXQO’, asi como de diversas fuentes consultadas,
indicadas al pie de cada uno de los graficos. Las respuestas recibidas a
través del ‘Concurso CONEXO' son tomadas en consideracion para la
elaboracion del Ranking. Este indice, basado en las fuentes citadas, es
de elaboracion propia de CONEXO, estando estrictamente prohibida
su reproduccion, total o parcial, y por cualquier medio, sin la expresa
autorizacion del Nexo Editores SA, empresa editora del Grupo NEXO.
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PERIODICO PARA LA ORGANIZACION DE CONGRESOS,

DIRECTORIO

ONES Y VIAJES DE

Organizadores
.

Profesionales
INSCRIBA A SU EMPRESA EN = 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839
ARCO EVENTOS = 91-5770708
Doctor Castelo, 5. MADRID Fax 91-5781803
ATLANTICO CONGRESOS T 981-572880
Senra, 7-9 1°E. SANTIAGO COMPOSTELA  Fax 981-572867

CONGRESOS GESTAC
C/San Antén, 72 - 1° Dcha. GRANADA

T 958-132949
Fax 958-134480

CONGRESOS IBERIA
Fontanella, 21-23, 4° 1. BARCELONA

T 93-4955306
Fax 93-4051390

ERCISA SA
Telesforo Aranzadi, 2, 1° Dcha. BILBAO

T 944212705
Fax 94 41019 10

MATEQ: MATEQ COMUNICACION

969 229115

CASTILLA-LA MANCHA www.mateomateo.com Fax 969 24 09 42

NOVA DE CONGRESOS

981 574 348

Repiblica de EI Salvador, 34, 1°. Santiago Compost Fax 981 561 199

SEATRA T 902-889737 - 91-535-9617 Ext.108
C/ del Arte, 21, 1°. MADRID Fax 91-4560877
SEPROTEC CONGRESOS T 91-2048700
Glorieta Bilbao, 1. 2° plta. MADRID Fax 91-2048704
% SIASA CONGRESOS T 91-457 48 91
P° de la Habana. MADRID Fax 91-4581088
VIAJES Y CONGRESOS T 91- 547 37 47
Gran Via, 71, 3° lzda. Ext. MADRID Fax 91-559 58 81
INSCRIBA A SU EMPRESA EN o 91-3694100

el Directorio de CONEXO

Fax 91-3691839

Palacios y Centros
de Congresos

AT T 98-5343534
Del Agua, 2. GIJON Fax 98-5344745

AUDITORIUM PALMA DE MALLORCA T 971-735328
Paseo Maritimo, 18. PALMA DE MALLORCA Fax 971-289681

% CENTRO DE CONVENCIONES MAPFRE & 91-5811627
Av. General Per6n, 40. MADRID Fax 91-5812597

OFICINA DE CONGRESOS DE OVIEDO T 985-246217
Pza. de la Gesta. OVIEDO Fax 985-246216

PALACIO DE CONGRESOS DE BARCELONA & 93-2332000
Av. Reina Maria Cristina, s/n. BARCELONA  Fax 93-2332386

PALACIO DE CONGRESOS DE CANARIAS & 928-491770
Playa de las Canteras, s/n. LASPALMAS ~ Fax 928-262696

PALACIO DE CONGRESOS DE MALAGA T 952-045500
José Ortega y Gasset, 201. MALAGA Fax 952-045519

PALACIO DE CONGRESOS DE GIJON o 985-180105
Parque Isabel La Catdlica, s/n. GIJON Fax 985-337711

PALACIO DE CONGRESOS DE GRANADA B 958-246700
P° Violdn, s/n. GRANADA Fax 958-246702

PALACIO DE CONGRESOS DE JACA o 974-356002
Av. Juan XXIII, 17. JACA Fax 974-355663

FIRAREUS, CENTRO FERIAS Y CONVENCIONES ‘& 977-326363
Avda. Bellissens, 40. REUS Fax 977-316359

PALACIO DE CONGRESOS ‘EURQPA’ T 945-161279
Av. de Gasteiz, s/n. VITORIA Fax 945-228009

 PALACIO MUNICIPAL CONGRESOS MADRID & 91-7220554
Av.de la Capital de Espafia Madrid, s/n. MADRID_ Fax 91-7210607

encias de Viajes

INSCRIBA A SU EMPRESA EN
el Directorio de CONEXO

T 91-3694100
Fax 91-3691839

. .
specializadas
INSCRIBA A SU EMPRESA EN = 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839
AMERICAN EXPRESS VIAJES S.A. T 91-7437666

Juan Ignacio Luca de Tena, 17. MADRID

Fax 91-4209436

CARIBE INTERNACIONAL TOURS
¢/ Cartagena, 241. BARCELONA

T 93-4359848
Fax 93-4350185

Cadenas
Hoteleras

BEST WESTERN Reservas @ 900-993900
BESTWESTERN Oficinas T 91-5614622
Paseo de la Habana, 54-2° Dcha. MADRID  Fax 91-5618625

EUROPATRAVELS.A. T 96-3529353 PLAYA HOTELES = 950-627010

¢/ de la Paz, 35. VALENCIA Fax 96-3940035 Ed. Playa Hoteles. ROQUETAS DE MAR Fax 950-333151

% SIASA VIAJES o 91-4574891

P° de la Habana. MADRID Fax 91-4581088 l ]

J VIAJES EL CORTE INGLES T 91-2042600 Otele S

Princesa, 47. 28015 MADRID Fax 91-5414640 * * * * *

VIAJES IBERIA CONGRESOS @ 93-5101005

Fontanella, 21-23, 4° 1°. BARCELONA Fax 93-5101009 % HOTELES TRYP = 902-11 92 92

INSCRIBA A SU EMPRESA EN = 91-3694100 MARE NOSTRUM RESORT T 922-757500

el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839 Av.de las Américas, s/n. TENERIFE Fax 922-757510
MELIA DE MAR = 971-402511

Enclpresas de
atering

MANUEL COBOS CATERING

T 956-305210

Paraiso, ed.Jerez 74-2°f.18. J.FRONTERA Fax 956-319695

C

vention

ureau

MADRID CONVENTION BUREAU
Mayor, 69. MADRID

T 91-5882903
Fax 91-5882930

MURCIA CONVENTION BUREAU
Avda. 1° de Mayo, s/n. MURCIA

T 968-341818
Fax 968-250793

SERVICIO MPAL. DE CONGRESOS DE VITORIAT® 945-161279

Av. de Gasteiz, s/n. VITORIA

Fax 945-228009

VALLADOLID OFICINA DE CONGRESOS
Acera de Recoletos, s/n. VALLADOLID

T 983-219438
Fax 983-217860

ZARAGOZA CONVENTION BUREAU

T 976-721333

P llletas, 7. CALVIA (MALLORCA) Fax 971-405852

MELIA VALENCIA PALACE, HOTEL
Prolong. P° Alameda, 32. VALENCIA

T 96-3375037
Fax 96-3375532

Hoteles

AR RA S

% BEATRIZ, HOTEL T925-269100
Ctra. de Avila, Km. 2,750. TOLEDO Fax 925-215865
CHAMARTIN, HOTEL o 91-3344900

Agustin de Fox, s/n. MADRID Fax 91-7330214

DOMENICO, HOTEL
Cerro del Emperador, s/n. TOLEDO

T 925-280101
Fax 925-280103

ELCOLOSO, HOTEL
Leganitos, 13. MADRID

T 91-5487640
Fax 91-5474968

EXPOHOTEL BARCELONA T 93-3251212
Mallorca 1-23. BARCELONA Fax 93-3251144
LAMORALEJA T 91-6618055

Av. Europa, 17. La Moraleja MADRID Fax 91-6612188

Pza. Eduardo Ibaa/ esq. C/ Jerusalén ZARAGOZA Fax 976-721327

INSCRIBA A SU EMPRESA EN = 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839
INSCRIBA A SU EMPRESA EN o 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839
INSCRIBA A SU EMPRESA EN = 91-3694100

el Directorio de CONEXO

Fax 91-3691839

H-10 ANDALUCIA PLAZA
Urb. Nueva Andalucfa. MARBELLA

T 952-812000
Fax 952-814792

HOTEL MELIA CONFORT APOLO

T 93-4431122
Fax 93-4430059

Av. Hernan Cortés, 80 entlo. CACERES

INSCRIBA A SU EMPRESA EN EL DIRECTORIO T 91 369 41 00

Solicite condiciones en el Departamento de Suscripciones o1 369 18 39

Fax 927-214420

Avda. Paralelo, 57-59. BARCELONA E res as NATURLENGUA o 98-5203984
HOTEL MELIA SITGES T 93-8110811 IIIP Campoamor, 11 entlo. A. OVIEDO Fax 98-5203984
Joan Salvat Papasseit, 38. SITGES Fax 93-8949034 ] ]
AUdIOVISualeS PSP TRADUCCIONES E INTERPRETES & 91-8585768
% HOTEL MONASTERIO SANMIGUEL & 956-540440 Ctra. de Guadarrama, 7. GALAPAGAR Fax 91-8582747
Larga, 27, ELPURTODE SANTAARIA __ Fax 956.542604 | s B 575522150 | 7 BARCHLONATRADUC SMULANEA % 93.3017161
HOTEL CONFORT GIRONA T 972-400500 | jis |, 71 Nave 17-18 PI. Vallecas. MADRID Fax 91-3311888 o ' .
Barcelona, 112. GIRONA Fax 972-243233 :,IAQD\O V”\)/EO ) ﬂxm Pre Ausias March, 26 0f.64-65. BARCELONA ~ Fax 93-4124433
L - SEPROTEC TRADUCCIONES T 91-2048700
HOTELTRYPINDALO ’ = 950-183400 San Ciri 3. Local 28032 MADRID Fax 91-3115352 .
Avda. del Mediterrdneo, 310, ALMERIA  Fax 950-183409 | —om- o= -0c8 = Glorieta Bilbao, 1. 2° plta MADRID Fax 912048704
J AYSAV, S.LU. T 91-4682850
K‘AQTELESSCT s MALAGA '5 %%22%5521332? Manuel Tovar, 24. 28034 MADRID Fax 91-4684380 f d
X0, 2. OTTemotnos A BIENVENIDO GIL SL T 976-574070 £ ua atas (&
MELIA ALICANTE, HOTEL T 96-5209900 | p1 Malpica,F Oeste,G Quejido100. ZARAGOZAFax 976-574554 C
Puerta del Mar, 3. ALICANTE Fax 96-5142633 CHAPLIN AUDIOVISUALES , = 902-197631 Ongre SOS
MELIA GALGOS T 91-5626600 Camino de los sastres, 1. 14004 CORDOBA Fax 957-412600 E——
Coudo toelo 15, ADRD ron SLSBRZ | piserco o 93 3492016 \C/SrgésC Saunozss Ef.g 48303 TORTOSA gfg@?ﬁ%i
VELAZQUEZ HOTEL T 91-5752800 |  Arquimedes, 55-Bajo. BARCELONA Fax 93-4082273 : 220
Veldzquez, 62. MADRID Fax 915752809 |  ChoNOS SA. = 934397305 iONFIE%NEH?STESISEE B 'Fa- 99777721 gzgi
- ) » ugust, ¢ entresuelo 1°. ax -
HOTEL TRYP GRAN SOL o 965-203000 Marina, 20-22. Cornellé de Llobregat Fax 93-4051828
Rambla de Méndez Niiez, 3 Fax 965211433 | IMAS  93-2255100 | FORMATIKCONGRESS T 91-3881345
Doctor Trueta, 44 Bajo. BARCELONA Fax 93-2250346 Asura, 40. MADRID Fax 91-7219370
1 INSTALACION Y MANTENIMIENTO T 93-2255100 | OLEAGAAZAFATASYCOMUNICACIONES & 91-5530755
I I oteles Doctor Trueba, 44. BARCELONA Fax 93-2250346 | General Moscards, 3. 2°H. MADRID Fax 91-5530755
MILAN ACUSTICA = 91-3801010 PLOT AGENCIA = 91-3504994
Luis |, 60. MADRID Fax 91-7780142 Pedro Muguruza, 1. 4°D. MADRID Fax 91-3505440
* OISATRADUCCION SIMULTANEAS.L T 91-5640644 |  SEpROTEC INTERPRETACION & 91-2048700
EXPOHOTELVALENCIA T 96-3470909 | Conrado del Campo, 5. Loc. 7y 8. MADRID  Fax 91-5641921 Gloieta Bibao, 1. 2° plta. MADRID Fax 91-2048704
Av. Pio XIl, 4. VALENCIA Fax 96-3483181 | SERY AUDIOVISUALESDEMALLORCA & 971-735344
HOTEL MONASTERIO DE PIEDRA T 976-849011 | P°. Maritimo, 15. P MALLORCA Fax 971-452431
Afueros, s/n. Nugvalos ZARAGOZA Fax 976-870712 |  SINCROVIDEO o 915189283 Montador €S
HOTEL TRYPBOSQUE o 902 144 440 Virgilio, 11 Ciudad de la Imagen. MADRID  Fax 91-5189379
Camilo José Cela, 5. PALMA DE MALLORCA Fax— | % SONO (GRUPO EUPHON) T 91-6624217 de Stands

MADRID Fax 93-4801000
~ STEREQ RENT 2 93-4980980 DECOPLUMA, S.L. o 91-7782767
Com}t) anias de O/ Fra Juniper Serra, 44 BARCELONA  Fax 93-2788259 | C°. de Hormigueras, 175. Nave 1. MADRID Fax 91-3805302
ls TESECSA. & 981-580199 MODISENO = 91-621474
u Ocares Concepcion Arenal, 9 Bajo S. COMPOSTELA Fax 981-564854 C/Fragua, 16. PI. La Cantuefia. Fuenlabrada Fax 91-6214740
AGREDA AUTOMOVILS.A. T 976-300085 | TECYMULTIMEDIAS.L. T 91-3049970 SERVISFERIAL T 91-6699480
Ctra. de Madrid km. 315,700. ZARAGOZA  Fax 976-328342 Alfonso Goméz, 23. MADRID Fax 91-3042719 Avda. Las Américas, 10. Coslada. MADRID ~ Fax 91-6715175
AUTOCARES JUUAS A, T 91-7791860 | \DEQ PROMOCION S.L. & 952-378391
Puerto de Used, 20-2°. MADRID Fax 917774086 _
Costa del Sol. Fax 952-378392 E d
 TRAPSA . T 91-3024526 |y pysN AUDIOVISUAL T 954-367920 mpr €sas de
Avda. Manoteras, 32. Edif. B. 3%. MADRID  Fax 91-3021709 Par. Ind. Nuevo Calonge, D-3. SEVILLA Fax 954-358464 S . .
TRAPSA T93-4261639 €rviCcios
Morabos, 24. Bajo 2°. BARCELONA Fax 93-4250278 r
Gulas de DREAMS & ADVENTURES T 902-153012
-1 d T . Grecia, B. 2. N. 10. PI. Constantin. Tarragona  Fax 93-4175199
£ quI er : € urismo ELECTRONICA Y SISTEMAS PERIFERICOS T 91-4670445
14
General Lacy, 21. MADRID Fax 91-4684380
AutOl | IOV11€S BGB BARCELONA GUIDE BUREAU T 933107778 | o0 &
Via Laietana, 54. BARCELONA. Fax 93-2682211 ERANSIFE\';EXS-?, 12, MADHID ';3' ?1552‘;17%2
_____ Lo — * ACHE & 91-4440123 eneral oscardo, . ax -
----- Fax - Fdez. de la Hoz, 33. 3° centro izqda MADRID  Fax 91-4440710 EG.L. (Carteras para congresos) T 91-3092530

Oficinas Turismo

Traductores e

L[] r

Extranjeras Intérpretes
OFICINA NACIONAL TUNECINA T 91-5481843 ABACONGRESS S.L. T 902-103136
Pza. Espafia, 18. MADRID Fax 91-5483705 Leon XIII, 2. Coanelth. BARCELONA Fax 902-103136
~ % ABACONGRESS S.L. @ 902-103136
Comp anlas Pza. Patricio Martinez, 4. MADRID Fax 902-103136
7 e ABACONGRESS S.L. o 902-103136
Marltlmas Dr. Fleming, 5A-3° izda. ZARAGOZA Fax 902-103136
— % ACHE TRADUCTORES T 91-4440123
Vision Cruceros T 91-7896400 | Boix y Morer, 9. Of. 6 MADRID Fax 91-4440710

WWW.ViSIonCruceros.com = 91-3107215

ESOC T 96-5229940
. . Poeta Vila y Blanco,8. ALICANTE Fax 96-5922346
Instituciones GLOBAL CONGRESOS - AZAGA 7 981-208932
F ) 1 Torreiro, 13-15 6°D. A CORUNA Fax 981-208701
erla eS IBERTRAD SERVICIOS EMPRESARIALES & 91-3029130

FIRAREUS, CENTRO FERIAS Y CONVENCIONES & 977-326363

Avda. Bellissens, 40. REUS

Fax 977-316359

FIRA DE BARCELONA
Av. Reina M? Cristina, s/n. BARCELONA

T 902233200
Fax 932332554

HOTELALCORA
Ctra. Juan de Alfarache. SEVILLA

T 95-4769400
Fax 95-4130128

Y MADRID ESPACIOS Y CONGRESOS

Avda. Capital de Espana Madrid, 7. 28042 MADRID
CAJAMAGICA T 91-7220554
RECINTO FERIAL CASA DE CAMPO T 91-7220554

HOTEL MELIA BARCELONA
Avda. Sarrig, 50. BARCELONA

T 93-4106060
Fax 93-3215179

PRECSA T 93-4740202
Albert Einstein, s/n. CORNELLADE LOBREGAT  Fax 93-3776655

Condado de Trevio, 2 15°D. MADRID Fax 91-7663731

INTERNACIONAL DE CONGRESOS & 925-358109/919770
Qlivar, 81° C. BARGAS Fax 925-358109
INTERPRETES DE BARCELONA T 93-2218535
Avinguda Icaria, 200, 4 1°. BARCELONA  Fax 93-2218534

LETRAS T 91-5603549
Antonio Leiva, 8 1°C. MADRID Fax 91-5603549
LINK, TRADUCCIONS | SERVEIS = 972221721

Gran Via Jaume |, 40. GERONA
MEETING POINT

Fax 972-220689
T 927-214420

Montesa, 31; bajo 4. 28006 MADRID

Organizacion
Actos Empresa

ARCOEVENTOS
Doctor Castelo, 5. MADRID

T 91-5770708
Fax 91-5781803

TALISMAN
Via Augusta, 251. BARCELONA

T 93-2090919
Fax 93-2006296

Pulseras de
Acreditacion

ART & BEAT, SUNNY
BCN www.worldsunny.com.

= 93-2741191
Fax 93-2743394

% Las empresas con este simbolo
antes de su nombre corresponden
a miembros pertenecientes a la
Asociacion OPC Madrid-Centro.

Expertos en
Calidad para la
Agencia de Viajes

De Profesional a Profesional

=

Solicite Informeacion, pre-Estudio y datos sobre Ayudas y
Subvenciones, directamente a Nexopublic & 91 369 41 00

N Evaluaciones de Calidadl.

N Estudios de Mercado.
N Estudios Estratégicos.

N Autrodiagnosticos de Empresc.
N Ancdlisis Sectoriales.
N 7olemicitica v Cormunicaciones.
N Fusiones y Adqguisiciones.

N Busqgueda de socios finarncieros.

Nexx

cC O N S U L

T I N G

oublic

Lope de Vega, 13. 28013 Madrid. & 91 369 41 00 Fax 91 369 18 39




100% Agentes .

cQuieres presentar tu producto
a agentes de viajes de Madrid?
—Participa como Expositor.
Info: TurNexo@TurNexo.com

c¢Quieres conocer las novedades
de la oferta de este verano?
—Inscribete ‘on-line’ como
Visitante en: www.TurNexo.com

Jueves 15 de Noviembre de 2018
HOTEL MAYORAZGO

SALON PROFESIONAL CONVOCADO POR ORGANIZADOR POR
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Paradores presenta su nueva version
‘responsive’ de su pagina en la Red

Lanuevaversion delaweb de Paradores mantiene, con un nuevo disefio compatible
paracualquier tipo de terminal, pero con lamismaestructurade accesos, lainforma-
ciony lagestion de reservas para usuarios y agencias de la version anterior.

www.parador.es

Paradores presenta una nueva version
de su péagina en la que, manteniendo la
informacion sobre la cadena y sus esta-
blecimientos hoteleros, la estructura de
accesos y su completo sistema de re-
servas, vélido para clientes y profesiona-
les de Turismo, que incluye la gestién de
estancias, rutas y otros productos y per-
mite el mantenimiento posterior de la re-
serva, ha modificado sensiblemente su
disefio responsive, adaptandolo para ter-
minales moviles. Por otro lado, la pagina
actual ofrece versiones en castellano, in-
glés, francés, aleman, portugués y ruso.

INFORMACION

Presenta, en el nuevo forma-
to responsive, una amplia
informacioén de cada estable-
cimiento, en varias pantallas,
con sus caracteristicas, sus
facilidades para reuniones,
sus ofertas y promociones,
fotos, un video y cualquier
otro tema de interés del Pa-
rador 0 su entorno.

A Lo Mejor / Completa

A la completa funcionalidad que ofrecia a
clientes y agentes de viajes, ha afiadido la
gestion desde cualquier tipo de terminal.

RESERVA

GENERAL

Dispone de un sistema de
reservas valido para agen-
cias, empresas y clientes,
estén o no previamente re-
gistrados. Ademas de estan-
cias y restaurantes, contem-
pla la reserva de rutas, cajas
de regalo y otras experien-
cias que, en muchos casos,
no tienen disponibilidad.

Informa sobre Paradores y
su mision, su plan de igual-
dad y de transparencia, sus
servicios de consultoria y de
franquicias. También pre-
senta areas dedicadas a
bodas, a organizacién de
eventos, a gestion de empleo
y a su programa de fideliza-
cién ‘Amigos de Paradores’.

WV Lo Peor / Disponibilidad Rutas

Durante el andlisis se ha probado la re-
serva de varias rutas en varias fechas y
solo en una habia disponibilidad.

PARADORES / Hoteles

Ponderacion de los Valores
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Esta nueva version responsive de
la web de Paradores mantiene el
interés para las agencias por su
informacion y por la posibilidad de
reservar online facilmente sus
estancias y otros productos, con
posibilidad de mantenimiento
posterior de la reserva, desde
cualquier tipo de terminal.

Nueva York anuncia su pagina ‘web’
oficial para los turistas en espaiol

Lanuevaweb de Nueva York, dedicada al Turismo en espafiol, incluye un amplio con-
junto deinformacién sobre laciudad y sus atractivos y servicios turisticos, incluyendo
la gestion de entradas, tarjetas de transporte y reserva de hoteles en la ciudad.

es.nycgo.com

NYC Company, organizacion oficial de
marketing de la ciudad de Nueva York,
anuncia la nueva péagina en castellano de
Turismo en la ciudad en la que se ofrece,
con disefio compatible, un amplio conjun-
to de informacién sobre los temas de in-
terés para un viajero en la ciudad, a la que
se accede desde la cabecera de las pagi-
nas y desde diferentes accesos en la
home, incluyendo buscadores de restau-
rantes y alojamientos, con la colaboracién
de Booking.com, aunque en las pruebas
realizadas la reserva no ha funcionado co-
rrectamente en la mayoria de los casos.

INFORMACION

RESERVA

Desde las cuatro areas de
la segunda linea, o seleccio-
nando en una home algo
cadtica, presenta un gran
conjunto de informacién so-
bre sus atractivos y servicios
turisticos por tipo, del que
presenta las alternativas con
el acceso a su descripcion y
a su web cuando existe.

A Lo Mejor / Completa

Ofrece un amplio conjunto de informa-
cion sobre los atractivos y servicios tu-
risticos para un viajero en Nueva York.

GENERAL

Ofrece buscadores de res-
taurantes por tipo y de aloja-
mientos en Nueva York, am-
bos de uso complicado, el
segundo patrocinado por
Booking.com, pero en el que
no se ha conseguido hacer
reservas, recibiendo en va-
rios casos una pantalla en
blanco como respuesta.

Ofrece un amplio conjunto
de informacién general so-
bre Nueva York para el viaje-
ro, como transporte, costum-
bres, clima o centros de in-
formacién para visitantes, asi
como las novedades mas
recientes y permite descar-
gar una guia oficial y un mapa
oficial para visitantes.

V¥ Lo Peor / Reserva de Hoteles

La informacion de alojamientos es de uso
complicado y durante las pruebas reali-
zadas ha fallado siempre la reserva.

NUEVA YORK / Destinos

Ponderacion de los Valores
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La pagina de Turismo en Nueva
York puede resultar de interés
para los agentes de viajes por la
informacién que ofrece sobre sus
atractivos y servicios turisticos y
por las areas de organizacion de
eventos y de viajes de negocios
gue ofrece, aunque solo es-
tan disponibles en inglés.

PAR A HES
“pe—

HY.

= s
Entrada / Con un nuevo dlseno compatl-
ble presenta el acceso a todas sus areas
de informacion y recomendaciones.

e
PARADORES
e

g
Producto / Seleccionando en un listado
0 en un mapa, presenta la descripcion
del Parador, ofertas y promociones.

Iéﬁ’hl—ll‘"_h
Paiaix

—g
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Reserva tu Parader

Paradoa de Almaqw "

lﬁsEE

Entracta Sakida

Reserva/ Mantlene un S|stema de re-
serva de estancias, rutas y experiencias
y el area especifica para agencias.

Entrada / Ofrece dos formas de acceso
a su informacién y un gran tablero de
propuestas por tipo y recomendaciones.

MoMA

Plan your visit  Extibitions and events

Artandartiss  Store

Producto / Presenta eI acceso a la in-
formacion, con una relacion por tema,
su descripcion y acceso a su web.

D r——

PuLux 0T

Reserva tu Parader

Paradoa de Almaqw "

lﬁsEE

Reserva / Ofrece |nformaC|on sobre
restaurantes por tipo y de hoteles con
la gestion de reservas de Booking.com.
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La nueva pagina ‘web responsive’
de Gran Canaria Convention Bureau

La paginaweb del Convention Bureau de Gran Canaria ofrece, desde cualquier tipo
de terminal, una amplia informacién sobre sus palacios de congresos, hoteles y
servicios para eventos, asi como sobre los incentivos de laisla paralas OPC.

www.grancanariacbh.com

El Convention Bureau de Gran Canaria
presenta una pagina compatible desde la
que ofrece una amplia informacion sobre
las facilidades para eventos que ofrece la
isla, que incluye la descripcion de las dis-
tintas sedes para organizacion de even-
tos, la relacion de proveedores recomen-
dados de servicios para eventos, algunos
alojamientos y restaurantes preparados
para ese tipo de gestion, los incentivos en
la isla para los asistentes y una agenda
de eventos por meses con el acceso a su
pagina, todo ello en versiones en caste-
llano, inglés, francés, aleman e italiano.

INFORMACION

SERVICIOS

EVENTOS

Ofrece una amplia descrip-
cién de las sedes para even-
tos, con el enlace con su
web y las caracteristicas de
las salas de cada centro.
También informa sobre al-
gunos hoteles y restauran-
tes para grupos y de un am-
plio conjunto de atractivos de
la isla para los visitantes.

Ofrece en la descripcién de
cada centro un resumen de
sus servicios generales y
técnicos, asi como el enlace
con su pagina web para am-
pliar informacién. También
informa sobre las empresas
de servicios para eventos en
la isla, a lo que se accede
por tipo de servicio.

Presenta el acceso a un
calendario de eventos por
meses, con una relacién
desde la que se accede a
sus caracteristicas y a la
pagina del evento cuando
existe. También incluye una
pantalla de ‘Actualidad’, que
en el momento del andlisis
realizado estaba vacia.

A Lo Mejor / Utilidad

Con el nuevo disefio responsive facilita
el acceso a una amplia informacién des-
de cualquier tipo de terminal.

V¥V Lo Peor / Hoteles

En este apartado solo informa de tres
hoteles para la organizacion de eventos,
pero no otros hoteles para estancias.

GRAN CANARIA CB / Congresos

Ponderacion de los Valores
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D INFORMACION A VISITAN

[
D NFORMA DND 0]:{[e

EVALUACION CONEXO

La pagina del Convention Bureau
de Gran Canaria resulta de inte-
rés para quien desee organizar un
evento en la isla por la informa-

cion que ofrece sobre sus sedes
y hoteles disponibles para la or-
ganizacion de eventos, y sobre los
proveedores de todo tipo de
servicios en Gran Canaria.

La nueva version ‘responsive’ de la
pagina en Internet de Terra Mitica

Terra Mitica ofrece una nueva version compatible de su web, mejorando su disefio
pero con una estructuray unos contenidos semejantes a los de la version anterior,
manteniendo la gestion de pases, entradas y alojamientos en el parque.

www.terramiticapark.com

Terra Mitica modifica su pagina en Inter-
net para seguir ofreciendo, con un nuevo y
mas atractivo disefio responsive, la infor-
macion sobre sus espectaculos, atraccio-
nes, servicios para eventos, tiendas y res-
taurantes, asi como su calendario y hora-
rios. También mantiene un sistema de
compra de entradas y pases de tempora-
da al parque, y la gestion de reservas de
los hoteles del parque para lo que accede
a la pagina del hotel, mientras ofrece otra
web para la reserva desde agencias,todo
ello en castellano, valenciano e inglés,
como las versiones anteriores.

INFORMACION

RESERVA

Ya no ofrece un plano activo
del parque, sino su descar-
ga en PDF. Presenta en ta-
bleros de imagenes sus
atracciones, espectaculos,
tiendas y restaurantes, con
el acceso a sus caracteris-
ticas, a una descripcion muy
limitada del seleccionado y
a la compra de billetes.

GENERAL

El sistema sigue ofrecien-
do una sencilla gestion de
reservas de diversos tipos
de entradas al parque y de
pases de temporada, basa-
do en un carro de la compra
con pago mediante tarjeta.
Para reserva de estancias
sigue accediendo a la ges-
tién de Grand Luxor Hotels.

La pagina mantiene una
descripcién general del par-
que, sus horarios por perio-
do, su situacién y formas de
acceso, el calendario de
eventos del Grand Luxor, in-
formacion sobre su Intranet
para las agencias, y sobre
la organizacion de eventos y
RRHH en la empresa.

A Lo Mejor / Amigable

Sigue manteniendo un disefio atractivo
y apropiado a su tipo de oferta, que per-
mite organizar la visita facilmente.

WV Lo Peor / Descripciones

Ofrece una descripcion textual y grafica
limitada de sus atracciones y especta-
culos que mejoraria incluyendo videos.

TERRA MITICA / Centrales

Ponderacion de los Valores
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La nueva version de Terra Mitica
puede ser de interés para los pro-
fesionales de Turismo por el facil
acceso a su informacién sobre

el parque, aunque para su ges-
tion de reservas de hotel y entra-
das ofrece a las agencias de via-
jes una péagina diferente, co-
mun para otros parques.

GRAN CANARIA
CONVENTION BUREAU

5 PETIONas 0 empresus que deseen
it o foentive on Gran Canaria.

GRAN CANARIA CONVENTION BUREAU
Entrada / En una pagina responsive de
agradable disefio presenta el acceso
a todas sus areas de informacion.

Lugares para

‘Sure, LOEWE

ol ]
SerrV|C|os / Ofrece una informacion
adecuada sobre sus espacios, luga-
res de interés y empresas de servicios.

RV WM - Th Woeld Muts Erpe

Eventos / Presenta unarelaciéon de even-
tos por meses, con acceso a su des-
cripcién y a su pagina cuando existe.

s Ll
Entrada / Presenta, con nuevo disefio,
el acceso sus areas de informacion y a
la reserva del hotel, entradas y pases.

Producto / Ofrece la relacion de atrac-
ciones, espectaculos, tiendas y restau-
rantes, con acceso a su descripcion.

Reserva / Dispone de una facil gestion
de reservas de alojamientos, entradas
y pases, pero no valida para agencias.
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ANIMACION TURISTICA

W vértice books

El desarrollo de la
animacion furistica

Manual de ceremonial y
protocolo universitario
y académico

[Fermando amos Fernindes

Normas de protocolo
de la Universidad

PROTOCOLO EN HOTELES

Los alojamientos y
su protocolo

Turismo 1'1.1 r al

y de
naturaleza

Una mirada al mundo

Xosé M. Santos
Lucrezia Lopez (eds.)

Qg Z

Una aproximacion
al turismo rural

Otro punto de vistu
de los cruceros

Titulo: Animacion turistica / Edita: Vértice
Books / Tlfno. 951 01 14 88 / Mail:
comunicacion@vertice.org / Web:
www.verticebooks.com

Titulo: Manual de ceremonial y protocolo
universitario y académico / Autor: Fernan-
do Ramos Fernandez / Edita: Sintesis /
Tlfno. 91 593 20 98/ sintesis@sintesis.com

Titulo: Protocolo en hoteles / Edita: Vértice
Books / TIlfno. 951 01 14 88 / Mail:
comunicacion@vertice.org / Web:
www.verticebooks.com

Titulo: Turismo rural y de naturaleza /
Autores: Xosé M. Santos y Lucrecia Lopez
/ Edita: Sintesis / Tlfno. 91 593 20 98 /
Mail: sintesis@sintesis.com

Titulo: jBienvenido a bordo! / Autora:
Ana Caravaca / Edita: Ediciones Altera
/| Tlfno. 910 378 428 |/ Web:
www.edicionesaltera.com

Con esta obra se comprendera
el concepto y los objetivos de
la animacion en el contexto tu-
ristico, haciendo especial hin-
capié en las caracteristicas y co-
nocimientos propios de sus
profesionales. Se apoyara la ac-
tividad de animacién en con-
ceptos propios de las teorias de
roles, del liderazgo y de la di-
namica de grupos, sabiendo
como organizar un departamen-
to de animacion, tanto interna-
mente como en sus relaciones
con los demdas departamentos
de un establecimiento turistico.
Por ultimo, se aprenderd a dise-
flar programas de animacion.

La Universidad ha sido siempre
celosa guardadora de normas,
usos, costumbres, habitos de com-
portamiento, atuendos, ceremo-
nias, insignias y canticos, que han
llegado a constituir un ritual pro-
pio que contribuye a mantener el
prestigio de la institucion. Este
manual incluye una aproximacion
alos elementos y los ceremoniales
a través de los cuales la Universi-
dad se expresa. Igualmente se in-
cluye una parte que recapitula y
relata como desarrollan sus actos
otras instituciones, como el Insti-
tuto de Espafia, formado por las
nueve reales academias y la Real
Academia de Doctores de Espaiia.

A través del ‘Protocolo en hote-
les’ se aprenderan cuales son los
conceptos y reglas esenciales,
tanto oficial como empresarial, del
protocolo y la organizacion de
actos. Para ello, se conoceran los
principios y normas que rigen el
protocolo en los hoteles, no solo
proporcionando alojamiento, sino
también suministrando servicios
de restauracion u organizacion de
eventos. Por ultimo, se capacita-
ra para llevar a la practica cotidia-
na aspectos tan importantes en
el protocolo como la precedencia,
los tratamientos, el saludo, etc.
Todo ello se desarrolla a través
de cuatro areas tematicas.

El turismo rural y de naturaleza de-
fine un ambito geografico y cultu-
ral dificil de delimitar, distintos en
sus concepciones, complejos
como tipologias propias pero, sin
duda, proximos en lo que se refiere
a las practicas turisticas que tie-
nen lugar en ellos. Esta obra reco-
ge 12 textos que abordan diferen-
tes tematicas vinculadas con el
turismo rural y de naturaleza. Los
autores provienen de distintas dis-
ciplinas y de diversos ambitos geo-
graficos y culturales, lo que apor-
tauna multiplicidad de enfoques.
Mientras algunos capitulos hacen
un abordaje teodrico, otros se cen-
tran en estudios de casos.

‘iBienvenido a bordo!” es una in-
vitacion a conocer los entresijos
deun crucero de lujo y como tras-
curre la vida a bordo de un sitio
tan singular. Lo hace a través de la
propia experiencia de su autora,
Ana Caravaca. "Alli empecé a es-
cribir un diario para poder sobre-
llevar la tremenda soledad que me
invadio en su interior, creando, sin
querer, un manuscrito en el que
reflejaba la palpitante lucha de cla-
ses, el sacrificio vital por llevar di-
nero a casa y el ansia por ganar
cuanto mas dinero mejor, a costa
de dejar a un lado a los amigos, la
familia, la salud y, en ocasiones,
hasta la propia vida", afirma.

NBOL.SA o Tragajo ¥

nexotur.com

¢Necesita
un profesional?

Ofertas y Demandas, pplinene
de Empleo para
Profesionales de

Agencias de Viajes

RA sUS
AHO Fortas d

¢Busca trabajo?

Una iniciativa de NEXOTUR y Nexopublic, en colaboracion

Inserte ahora sus ofertas y demandas con AEDAVE y UNAV para la Comunidad de Madrid

¥4 Direccién General de Turismo
L& CONS DE (A
E |m&%mmm

en Internet, en la web:www.nexotur.com @
AEDAVE comunidad de Madrid
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{c) 21de marzo - 20 de abril vlv 23 septbre. - 22 octubre Cargos de F Ormacién y COncu]/'SO WbllCO
No es oro todo lo que Lo mejor que puedes . ) .
reluce, asi que debes asegurarte  hacer es tomarte un respiro y ]"esponsabllldad aprendlza]e Contrato para Viajes Ecuador

de que el aparente chollo que te
ofrecen lo sea realmente.

TAURO
‘? 21 de abril - 20 de mayo

Tu estado de animo te
empujara a pasar los dias sumi-
do en tus pensamientos en lu-
gar de afrontar la realidad.

GEMINIS
(’ 21 mayo - 21 de junio

Puede que te lleves una
sorpresa de tu circulo mas inti-
mo, lo que supondra un alicien-
te mas en tu dia a dia.

CANCER

=8| 22 de junio - 22 de julio
Tendras que escuchar al-

gun comentario fuera de tono,

en algunos casos concerniente

a tu trabajo. No entres al trapo.

LEO
23 de julio - 23 de agosto

Puede que haya cierto
desasosiego en lo afectivo, pero
no tiene por qué afectarte en lo
demas. Procura mostrarte activo.

VIRGO
@ 24 de agosto-22 de sepbre.

Tu intuicion suele fun-
cionar y esta vez no serd una ex-
cepcion. Buen momento para
cerrar un negocio entre manos.

\\)
bl

<

dejar para otro momento lo que
no sea estrictamente necesario.

ESCORPIO

23 octubre - 22 novbre.
Tus preocupaciones
van a relajarse, y los asuntos es-
pinosos tenderan a desaparecer.
Aprovecha para coger fuerzas.

‘% SAGITARIO

23 denov.-21dedecbre.
Cierta voragine que exis-
te a tu alrededor te afectard mas
de lo que piensas, encontrando-
te desubicado por un tiempo.

CAPRICORNIO
22 dedecbre.-20 de enero
Llega la hora de estable-
cer prioridades. Te veras en la

obligacion de valorar lo que real-
mente es importante y lo que no.

g ACUARIO

21 deenero-19 de febrero
Has pedido una batalla
pero no la guerra, asi que no hay
razon para bajar los brazos. Te
vendra bien algo de ayuda.

. PISCIS
20 defebrero-20de marzo

Aunque tu confianza no
pase por el mejor momento, no
rechaces la oportunidad de bri-
llar un poco. Estaras a la altura.

O®CWT Meetings & Events, la
division de reuniones y even-
tos de Carlson Wagonlit Tra-
vel (CWT), ha anunciado el fi-
chaje en Espaiia de José Maria
Ortiz como Manager Spain de
KeyDM, una marca que ofrece
a agencias y clientes interna-
cionales servicios integrales y
personalizados in situ de orga-
nizacion de experiencias, alo-
jamiento, desplazamiento, ges-
tion logistica, etc.

®Christian Kremers sustituye a
Pep Caiiellas como CEO de
W2M. En su nuevo cargo ten-
dra como cometido "el disefio y
desarrollo de las herramientas ne-
cesarias para continuar lideran-
do la transformacion digital".

®Hertz Europa ha anunciado
el nombramiento de Tracy
Gehlan como directora general
de Operaciones de Hertz Inter-
nacional. Gehlan, que asume la
responsabilidad de conseguir
un crecimiento sostenido, efi-
ciencia y el mejor servicio al
cliente en todas las operacio-
nes de la compaiia en Europa
y Asia-Pacifico, reportara a
Michel Taride, presidente de
Hertz Internacional.

Colaboracion entre
AEGVE y GEBTA Espafia

La Asocia-
cion Espaio-
=] la de Gesto-
res de Viajes
de Empresa
(AEGVE)ha
firmado un
acuerdo de colaboracion con
el consorcio espafiol de agen-
cias de viajes corporativas
GEBTA mediante el cual esta
entidad ofrecerd apoyo en for-
macion, transferencia de cono-
cimiento y asesoramiento so-
bre materias y contenidos sec-
toriales a los mas de 120 socios
con los que cuenta AEGVE en
la actualidad. Para AEGVE la
formacion es una de las partes
mas importantes de la gestion
de los viajes de negocios. El
acuerdo se traducira este afio
2018 en la participacion en tres
talleres de trabajo, ademas de
dos sesiones informativas de
expertos entre ambas organi-
zaciones, que contaran con las
asistencia de mas de 200 em-
presas y profesionales.

AEGVE
X http://aegve.org/

v'Anuncio del martes 9 de oc-
tubre del afio 2018, de la Di-
reccion de Servicios del De-
partamento de Desarrollo Eco-
némico e Infraestructuras del
Pais Vasco, por el que se da
publicidad a la formalizacion
del contrato del servicio de
agencia de viajes para el De-
partamento de Desarrollo Eco-
nomico e Infraestructuras.
Valor estimado del contrato:
990.000 euros. Presupuesto
base de licitacion. Importe
neto: 450.000 euros. Importe
total: 544.500 euros. Fecha de
adjudicacion: 24/07/2018. Fe-
cha de formalizacion del con-
trato: 18/09/2018. Contratis-
ta: Viajes Ecuador. Medio de
publicaciéon del anuncio de
licitacion: Perfil del Contra-
tante, Diario Oficial de la
Union Europea, Boletin Ofi-
cial del Estado y Boletin Ofi-
cial del Pais Vasco. Numero
de expediente: DEI/014SV/
2017. Direcciones de Internet
del perfil del contratante:
www.contratacion.info o
www.euskadi.eus/
contratacion.

Boletin Oficial del Estado
XIwww.boe.es

Especialistas en
Agencias de Viajes

\C-

Augusto Figueroa, 39-1°

28004 Madrid

& 91521 53 15- 521 46 92
Fax: 9152298 12

Asesoria Turistica

Contabilidad
Socio-Laboral
Fiscal
Juridico-Mercantil

Subvenciones
Servicios Juridicos
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El Navarra Arena ofrece la posibilidad

Navarra Arena, nueva sede MICE en Pamplona
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Pamplona cuenta desde finales de septiembre con una nueva
sede para el Sector MICE. Se trata del Navarra Arena, un pabe-
ll6n multiusos disefiado con una gran versatilidad y para acoger
todo tipo de actos, desde eventos deportivos hasta espectaculos
o conciertos, incluso para congresos, convenciones y reuniones.

El edificio esta configurado en
una pista central mas una pista
auxiliar, que unidas pueden alber-
gar hasta 11.800 espectadores
con publico en la pista. La capa-
cidad de la pista central es de
10.000 espectadores sentados en
configuracion deportiva, aunque
es totalmente modulable para ce-
lebrar cualquier tipo de evento.
El Navarra Arena también dis-
pone de salas multiusos que van

desde las 50 personas de aforo
hasta las 320 de la Sala ‘Reyno de
Navarra’. Todas estan equipadas
con todas las facilidades para la
celebracion de eventos MICE.
Ademas, la nueva sede de Pam-
plona ofrece servicios de catering
y restauracion de gran volumen.
Navarra Arena, gestionado por
la empresa publica Navarra de In-
fraestructuras de Cultura, Depor-
te y Ocio (NICDO SL), "supone un

m;il R | ] ['!ll_

)

de organizar grandes eventos de publico y, al mismo tiempo, reuniones de empresa en sus diversas salas.

Moncho
Urdiain
[ ]

Director del
Navarra
Arena

/Referente en el MICE

"Navarra Arena puede llegara serun
referente en la zona norte en general,
y en el Sector MICE en particular,
por suversatilidad y capacidad mul-
tiusos (aforos desde 3.000 hasta
11.800 personas compatibles con
otras salas para 50 0 320 personas)".

complemento importantisimo a
otras infraestructuras multiusos de
NICDO, como el Recinto Ferial de
Navarra - Refena o el Palacio de
Congresos y Auditorio Baluarte.
Las posibilidades en el ambito

MICE, deportivoy cultural de Pam-
plonay Navarra se multiplican, con
la ventaja de hacerlo bajo un tni-
co paraguas de gestion publica”,
ha afirmadoel director gerente de
la empresa, Javier Lacunza.

=
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La actividad MICE sigue al alza

Entra el mes de noviembre en Espafia con unas temperatu-
ras mas frias que las de octubre a nivel meteorologico, aun-
que esta situacion no se traslada al Sector MICE. Noviem-
bre es uno de los meses con mayor actividad congresual en
el pais y en este 2018 seguira de la misma forma. Congresos,
convenciones, jornadas y reuniones de empresa llenaran
gran parte de los palacios y centros de congresos, audito-
rios, salas de hoteles y sedes singulares existente. No-
viembre también es el mes de uno de los encuentros de
referencia en Turismo de Reuniones a nivel internacio-
nal, la feria IBTM World, un encuentro que albergara el
recinto de Fira Gran Via, en Barcelona, del 27 al 29, con
3.000 empresas expositoras y mas de 3.500 compradores.

NovIE 2018
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EXPECTATIVAS
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Bien por
Fycma

| A DIRECTORA GENERAL
del Palacio de Ferias y
Congresos de Malaga
(Fycma), Yolanda de Aguilar, ha
participado en la mesa redonda
‘Experiencia Malaga: Una opor-
tunidad para Mar del Plata’, ce-
lebrada en el marco de la prime-
ra edicion de Transfiere Argen-
tina, Foro Iberoamericano de
Tecnologia e Innovacion.

Que De Aguilar de una con-
ferencia y como siempre bien
dada, no es nada nuevo. Lo
realmente importante es que
este evento supone el primer
caso de exportacion de una
marca propia del Palacio de
Ferias y Congresos de Mala-
ga. Hace ya mucho tiempo que
a Espafia se le reconoce el alto
nivel de conocimientos y pro-
fesionalidad en el Sector. Hace
ya muchos afios que exporta
su know how, le piden que ha-
gan joint ventures en multi-
ples paises. Sus profesiona-
les de medio y alto nivel son
requeridos y respetados. Y en
el mundo de ferias y activida-
des también exportamos y
competimos con los mejores.

Si hago hincapié en el caso
Fycma es que esta institucion
es relativamente nueva en el
competitivo mercado de su
competencia. Y sin embargo ya
franquicia y exporta sus pro-
pios productos dando cons-
tancia de la importancia de con-
tar con un instrumento de ges-
tion especializado en la orga-
nizacion, captacion y celebra-
cion de eventos. Malaga se
esta convirtiendo en lider na-
cional en el segmento del tu-
rismo urbano y enclave inno-
vador del sur de Europa. Bien
por ellos y por nosotros ya que
es Marca Espafia la que gana
en prestigio a nivel mundial.

Claudio
Meffert

Director del
Consejo
Asesor de
CONEXO

«.J consiga un excepcional

regalo de bienvenida!

CONEXO ofrece alos responsables de
la Organizacion de Congresos, Con-
venciones y Viajes de Incentivounre- | /D"
galo excepcional con la Suscripcion
al Periddico: la ‘Guia de Proveedores’.

Suscribase ahora al Periodico del Sector de Reuniones e Incentivos

Deseo suscribirme al Periédico CONEXO durante un afio,
recibiendo la nueva Guia de Proveedores, por slo 57 euros.

BOLETIN DE SUSCRPCION CONEXO

BIOpresat i sl S
B T e [6) 0 B e SISy ot
Ciudad:......

C.POStal......o.oororrserrenC N° Cuenta

¥ e ey BONCO: ceeeeeenreeeireeeerereeneeeanes
() 10E: ¥ THUlAr: e,
Fechade nacimiento: .....-.....-eocoooo. Firma: . ...

Domiciliacién Bancaria / Rue-
go carguen en mi cuenta los recibos que
presente Nexo Edlifores SA correspondien-
te amisuscripcién al Periédico CONEXO.

Firma:
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