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Grupos turísticos, agencias de
viajes, aerolíneas, mayoristas,
cadenas hoteleras, asociacio-
nes y proveedores. Este Quién

Protagonistas del Turismo de
Reuniones en España 2018

Portada de Protagonistas 2018

es quién es la foto de familia
del Turismo en España, el ros-
tro humano de los auténticos
Protagonistas de la principal
actividad económica española.
Protagonistas / Páginas centrales
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DESENCUENTROS Quique

UNA PUBLICACIÓN DEL GRUPO

EDITORIAL

Libro del MICE y
20 años de CONEXO

NA CITA EXCEPCIONAL. El Foro de Innovación
& Tecnología, ReuniónLab 2018, organizado
por CONEXO el martes 16 de octubre en el
Eurostars Madrid Tower, alcanzó un éxito

de convocatoria sin precedentes: 250 invitados
abarrotaron el evento, con los líderes del Sector MICE.

Tras la presentación, por parte del presidente del
Grupo NEXO, Eugenio de Quesada, del ‘Análisis de
Actualidad del Turismo de Reuniones y Corporativo
en España’, en dos volúmenes con más de 700 pági-
nas que repasan lo acontecido en el Sector MICE en
las últimas dos décadas, se desarrolló un debate sobre
el Turismo de Reuniones y el Corporativo en España.
Una verdadera cumbre, en la que participaron el presi-
dente de la Asociación de Palacios de Congresos de
España (APCE), Carlos García Espinosa; el director
gerente de la Asociación Española de Gestores de Via-
jes de Empresa (AEGVE), Pedro Ceacero; la presidenta
de la Federación Española de OPC (OPC España), Ma-
tilde Almandoz; el presidente de Agencias de Eventos
Españolas Asociadas (AEVEA), Francisco Cantero; y
el presidente de GEBTA España, Juan Carlos González,
moderados por Claudio Meffert, director del Consejo
Asesor de CONEXO. Una auténtica conjunción astral.

ReuniónLab se celebró en dos sesiones de trabajo,
que analizaron la actualidad, las tendencias y la innova-
ción tanto del Sector MICE como del business travel. El
debate abundó en la denominación de esta actividad,
polemizando sobre la denominación Turismo de Reunio-
nes, impuesta en su día por la Organización Mundial del
Turismo, y analizó la importancia de la generación de
experiencias entre los asistentes al evento, mientras que
para los viajes de negocios se requieren cada vez más
servicios integrales y herramientas end-to-end.

La fórmula editorial ofrece, en dobles páginas, las
opiniones editoriales escritas mes a mes por el director
de este periódico durante dos décadas, con las portadas
de cada edición, mostrando las noticias más relevantes.
Todo ello en un solo volumen, recogiendo en otro casi
medio millar de elogios (check-in) y críticas (check-out),
publicado a lo largo de estos intensos veinte años.

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

Que le sea útil. Ese es nuestro mayor interés.
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Miguel Afán de Ribera

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 cómo
ganarlo. Empecemos por el principio: no
todos los clientes valoran lo mismo ni
de la misma forma. Por ejemplo, el precio

puede ser más 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, cuánto está
dispuestos a pagar, por-

qué elementos está dis-
puesto a pagar y cómo

maximizar su experiencia.

2) Cuidar del cliente para que
sea recurrente. Una vez definido

qué cliente debe llenar el hotel, entra en
juego cómo 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 está muy bien, pero en un mundo donde
los programas de fidelización son cada vez más fre-
cuentes ¿cómo consigo que el mío 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.
Fácil de decir, algo menos fácil de conseguir. Para
empezar, y antes de decidir qué ofrecerle, ¿sabe-
mos cuánto vale, en euros, un cliente para noso-
tros? Existen múltiples formas de calcularlo, el
CLTV (Customer Lifetime Value) es una de ellas (...).

Continúa en la pág. 18

Sector hotelero tradicional y plataformas P2P

L TURISMO PEER-TO-PEER (P2P)
es, sin duda, una de las gran-
des tendencias globales que
está 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 volverán a ser las mismas. Prácti-
camente todo el sector turístico 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 más 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 irá a más
con el tiempo.

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

En un extremo, encontramos cadenas
como Marriott o Room Mate que están incorporan-
do a su oferta el alojamiento en apartamentos asimi-
lando la experiencia a las plataformas mencionadas.
En medio, cadenas que están dándole una vuelta de
tuerca a la experiencia del cliente, por ejemplo, NH
con ‘mood rooms’ o Palladium en su marca Ushuaïa.
Por último, una gran mayoría de cadenas hoteleras
que todavía no han movido ficha y miran extraña-
das lo que está 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
más información 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 sofisticación
en su forma de vender para ser competitivas en

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

El éxito de las platafor-
mas colaborativas obliga a
las cadenas tradicionales a

aumentar un grado de
sofisticación en su forma

de vender para ser competi-
tivas en este nuevo entor-

no. Adaptarse o morir
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OPINION

Mayte Mas
Portavoz municipal de Ciudadanos

PROTAGONISTAS

CARA A CARA
CHECK-IN / CRECERÁN EL 3,5% EN ESPAÑA

MICE EN ALZA. España será el país europeo, tras
Alemania, donde más crezca el número de eventos
corporativos el próximo año, según el estudio 2019
Global Meetings & Events Forecast de American
Express Meetings & Events. España crecerá el
3,5%, mientras en Alemania llegará hasta el 4%.
Por ciudades, destacarán Barcelona y Madrid, en-

tre los cinco destinos europeos con mayor número de reuniones.
El estudio ha detectado varias tendencias que serán protagonis-
tas del mercado de eventos corporativos el próximo año: empre-
sas y organizadores de reuniones buscarán mejorar la experien-
cia de los asistentes y conseguir su engagement. Y para lograr
este objetivo tendrá gran importancia el uso de nuevas tecnolo-
gías, como la realidad virtual, la inteligencia artificial, el uso de
drones, la robótica o las tecnologías de reconocimiento facial. Des-
tacará la organización de eventos virtuales en Asia-Pacífico y
América Central y del Sur, por el ahorro de costes que suponen,
mientras en Europa y Norteamérica seguirán siendo más importan-
tes los encuentros cara a cara, y el uso de las aplicaciones móviles
en los eventos corporativos será mayor. Cobrará importancia la
estrategia de comunicación y la personalización de los eventos.

Tasas en el Centro de Congresos de San Fernando

Regular el uso de los
espacios municipales

L GRUPO MUNICIPAL Ciudadanos (Cs) pedi-
rá al Equipo de Gobierno la elaboración 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 decidió
la derogación de las ordenanzas fiscales que estable-
cían los precios públicos por la prestación de servi-
cios en  el Centro de Congresos y en otros espacios
municipales. La portavoz de Ciudadanos, Mayte Mas,
ha explicado que la moción que presentarán en el Ple-
no municipal "ya fue propuesta por nuestra forma-
ción cuando se decidió eliminar estas tasas. Ya en
marzo nos pareció una buena idea que debía estar
acompañada de una Ordenanza que regulará el uso
de estas instalaciones". La edil ha resaltado que es
importante dejar plasmado en una normativa si todas
las entidades o colectivos  quedarán exentos de pa-
gar tasas, cuáles serán los criterios a la hora de elegir
qué evento se llevará a cabo si coinciden varios en un
mismo día. "Para nosotros es básico 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.

Fomentar la cultura y
el Turismo congresual

L AYUNTAMIENTO DE San Fernando eliminó
en marzo las tasas municipales por la utili-
zación de aulas y salas de exposición del
Centro de Congresos ‘Cortes de la Real

Isla de León’, 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 económica y la transformación de la ciu-
dad a través de la cultura", según destacó el delegado
de Desarrollo Económico, Conrado Rodríguez. La ge-
neración de actividad económica para la creación 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, según recordó Rodríguez. Además de la cultura,
la medida busca potenciar el Turismo congresual. "Es el
subsector del turismo más rentable con gran diferencia
respecto al resto, con un gasto que triplica, y según en
qué ciudades, hasta cuadruplica el gasto del turista de
ocio o de sol y playa en Andalucía,", según señaló el
delegado. De esta forma, la inversión que desde el Ayun-
tamiento se realice en la promoción de esta actividad
turística conllevará, según Rodríguez, una repercusión
económica "muy importante" del sector hotelero, así
como en el de hostelería y el comercio, entre otros.

Conrado Rodríguez
Delegado de Desarrollo Económico de San Fernando

Auge de los eventos

CHECK-OUT / CONVENIOS Y SUBIDAS DE SALARIOS

NO ES LO MISMO. La negociación del Convenio Co-
lectivo Estatal de las Agencias de Viajes está en
marcha y es causa de alarma en las patronales
ante la (lógica) presión de la parte sindical para
que suban los salarios de los agentes en España.
Pero esta reclamación es vista con escepticismo
por buena parte de las empresas del Sector, que

formado por microempresas que, en realidad, son una fórmula
de autoempleo. O hablando en plata: que son autónomos. Fren-
te a la otra parte, formada por grupos o grandes redes minoris-
tas. SPV, sindicato con representación mayoritaria, plantea que
"se mejoren los incrementos pactados en el anterior", que fue-
ron del 1% el primer año y 1,5% en cada uno de los dos siguien-
tes. Para el sindicato líder (pues UGT y CC OO son irrelevantes),
"después de años de moderación salarial debido a la crisis eco-
nómica, una vez que se está recuperando la economía de nuestro
país es el momento de que los salarios empiecen a repuntar pro-
gresivamente". La cuestión es cómo afectaría 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 está por ver si pueden.

Fina Muñoz

IAG7 VIAJES HA protagonizado un
vertiginoso crecimiento en los úl-
timos años, consolidándose como
una de las grandes redes de agen-
cias del mercado español. Su con-
sejera delegada, Fina Muñoz,
analiza la actualidad y los planes
de futuro de la empresa.     Pág. 8

Consejera delegada
de IAG7 Viajes

RAMÓN VIDAL ES el nuevo presiden-
te del Mallorca Convention Bureau.
"Apostaremos por mejorar todos
los condicionantes que faciliten
la captación de turismo de nego-
cios hacia nuestra isla", ha desta-
cado Vidal, tras su elección por
parte de la Junta Directiva. Pág. 4

Ramón Vidal
Presidente del Mallorca

Convention Bureau

Gigantes vs. Pymes

JUAN JOSÉ GARCÍA, director comer-
cial de Bco Congresos y actual vi-
cepresidente de la Asociación In-
ternacional de Congresos y Con-
venciones (ICCA), está en plena
campaña electoral a la presidencia
de la entidad y en este número pre-
senta sus propuestas.        Pág. 6

Juan José García
Director de Marketing
de Bco Congresos

GRUPO JULIÀ, DENTRO de su plan
de diversificación y especializa-
ción, 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 compañía.   Pág. 12

José Francisco Adell
Consejero delegado

del Grupo Julià

Natalie Alagna

AIM GROUP INTERNATIONAL ha
cumplido 10 años de actividad en
España con su oficina de Madrid.
Su responsable, Natalie Alagna,
repasa este periodo, así como sus
previsiones de futuro, además de
presentar la apertura de su segun-
da oficina en España.       Pág. 10

Directora de AIM
Group en España
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LA IMAGEN Córdoba ya tiene operativo su centro congresual

CRONICA DE PRENSA
‘Diario de León’ / León

‘Hoy’ / Plasencia

‘El Día de Córdoba’ / Córdoba

Llovió 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
fría descubrió goteras en el recién
estrenado Palacio de Congresos de
la calle Torrijos. La gota fría tam-
bién dejó su impronta en el recién
inaugurado Palacio, concretamente

La gota fría descubre goteras en el Palacio

El Ayuntamiento de León ha
dado hoy el visto bueno al
acuerdo de establecimiento de
precios públicos por la utiliza-
ción del Palacio de Exposicio-
nes. De esta forma, las depen-
dencias de este Palacio de Ex-
posiciones se pueden utilizar en
su totalidad o según las nece-
sidades del evento. Además, las
tarifas son diferentes al tener
en cuenta el número de horas
que se van a utilizar, entre las
que se puede elegir entre día
completo o medio día, tarde o
mañana. El precio por usar el
Palacio en su totalidad el día
completo (de 08.00 a 22.00 ho-
ras) es de 5.500 euros, mientras
que las tarifas de medio día (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 será ma-
yor o menor según la sala).

PERSONAJE DEL MES

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

Ramón Vidal, ha sido elegido
nuevo presidente del Mallorca
Convention Bu-
reau por la Jun-
ta Directiva de la
entidad. Este
cambio en el or-
ganigrama de la
asociación se
produce tras la
dimisión del
hasta ahora pre-
sidente Martín
Adrover por
motivos perso-
nales tras cinco
años en el cargo.

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

Ramón Vidal

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

El Palacio de Congresos de Córdoba ya está plenamente operativo, o por lo menos su primera fase, la que
acaba de remodelarse. El pasado día 4 de octubre acogió la inauguración de la feria Biocórdoba, que
incluyó, entre otras actividades, el II Foro Ibérico de la Producción Ecológica y un encuentro comercial
entre profesionales. La alcaldesa de la ciudad, Isabel Ambrosio, entre otras autoridades, inauguró la feria
y, por consiguiente, las remozadas instalaciones del Palacio de Congresos de Córdoba.

El Palacio se podrá
usar ‘troceado’

El Palacio de Congresos acoge sus primeras actividades

Evaluaciones de Calidad.
Estudios de Mercado.
Estudios Estratégicos.
Autodiagnósticos de Empresa.
Análisis Sectoriales.
Telemática y Comunicaciones.
Fusiones y Adquisiciones.
Búsqueda de socios financieros.

Expertos en
Consultoría de
Congresos y
Convenciones
De Profesional a Profesional

Solicite Información, pre-Estudio y datos sobre Ayudas y
Subvenciones, directamente a Nexopublic  91 369 41 00 Lope de Vega, 13. 28013 Madrid.  91 369 41 00 Fax 91 369 18 39

Palace) y Heribert Rubiano
(Pure Salt Luxury Hotels) como
vocales. Marga Méndez conti-
nuará como directora gerente.

El nuevo equipo directivo
seguirá con el planning de

consolidar a
Mallorca como
uno de los prin-
cipales destinos
MICE en Espa-
ña y también a
nivel internacio-
nal, destacando,
entre otras ac-
ciones, la orga-
nización de via-
jes de familiari-
zación, la asis-
tencia a fórums
internacionales
y colaborando

con diferentes entidades pú-
blicas y privadas.

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

El Palacio de Congresos de Plasen-
cia acogerá estos días el XXIV
Certamen de Modelismo, un en-
cuentro que reunirá a aficionados
de todo el mundo, con más de 500
maquetas. El modelismo se centra
en la creación de escenarios en
miniatura, tanto reales como de fic-
ción y fantasía. Se realizan a mano
y, en muchos casos, su creación

El modelismo en el recinto congresual

en el llamado patio azul, lo que
obligó a sacar las fregonas duran-
te la celebración de un foro de la
Agenda Urbana de Andalucía
convocada por la Consejería de
Medio Ambiente. La Junta recor-
dó que esta cubierta la colocó Al-
desa en 2103 y que Tragsa llevó a
cabo la sustitución del vidrio roto
en la montera y selló algunas zo-
nas que estaban deterioradas.

pasa por el diseño, la construcción,
la pintura y la elaboración de la his-
toria. El certamen propone concur-
sos para distintas edades y tam-
bién reunirá a tiendas especializa-
das del sector. Según los organi-
zadores, concursantes de puntos
del mapa tan lejanos como Italia,
Francia o Venezuela ya confirma-
ron su asistencia a esta edición.
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PANORAMA
Ifema genera 3.500 millones de euros en
la economía de la Comunidad de Madrid

L PAPEL CRUCIAL
que juega la ali-
mentación para lo-
grar el máximo ren-

dimiento intelectual es obvio;
por ello, su impacto en confe-
rencias y reuniones está cada
vez más reconocido. Más allá
de aquellos alimentos que co-
nocemos y que permiten gozar
de una buena salud, existen
muchos otros que incrementan
los niveles de energía, mejoran
la memoria y reducen el estrés.

Los frutos secos, por ejem-
plo, forman parte de los llama-
dos ‘superalimentos’ porque
aportan minerales y vitaminas
—entre ellos fósforo y vitami-
nas del complejo B y 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 arándanos, un po-
tente antioxidante.

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

En Dolce Sitges, implemen-
tamos desde hace años en
nuestras instalaciones para
conferencias un concepto de
menú inteligente para los coffee
break: el ‘Nourishment Hub’,
caracterizado por ofrecer a los
asistentes propuestas saluda-
bles y de kilómetro 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
día en función de las necesida-
des del evento.

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

Gastronomía
nutritiva

 COLUMNA

Fco. José
Jiménez

Director
general del

Dolce Sitges

El proyecto de ampliación de las actuales instalaciones está ‘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 economía madrile-

ña, según un estudio realizado por la
consultora KPMG, cuyos resultados
han hecho públicos los responsables

de la institución. Además, han infor-
mado sobre el estado de los proyec-
tos en los que está implicada.

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 González Soler, ha detalla-
do que el sector que se ve más
beneficiado es la hostelería 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-
túa, en términos económico, la
industria, con 488 millones de
euros (17%); mientras que en ge-
neración 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 función de su
nacionalidad. En este sentido, los
expositores nacionales gastan
60.239 euros de media por su par-
ticipación en ferias, mientras que
los visitantes nacionales realizan
un gasto de 572 euros. En el ám-
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
captación de grandes ferias y
congresos internacionales, ya
que sus participantes generan un
mayor gasto en la Comunidad.

Por otro lado, González Soler
ha anunciado las cifras de activi-
dad de 2018, que supondrán un
récord en la institución. En total,
el recinto madrileño cerrará el año
con 104 ferias (14 nuevas y 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 López-
Puertas, ha recordado algunos de
los eventos que se celebrarán en
el recinto hasta final de año, 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.

López-Puertas ha señalado al
congreso CPHi Worldwide como
el tipo de evento al que aspira
Ifema, encuentros internaciona-
les con una gran participación.
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 países (85% ex-
tranjeros), y ha generado en tres

días un total de 330 millones de
euros. Ocupará todas las insta-
laciones de Ifema. De hecho, este
verano la institución ha realiza-
do una serie de inversiones, en-
tre las que se encuentra un nue-
vo pabellón, que también será
utilizado por CPHi Worldwide.

Inversiones
Eduardo López-Puertas ha recor-
dado las inversiones realizadas
en los meses de verano para po-
ner a punto las instalaciones de
cara a los tres últimos meses del
año. En total, han sido más de 12
millones de euros los que se han
invertido en proyectos de inno-
vación, digitalización, seguridad,
conectividad y dotación de in-
fraestructuras. Por un lado, se ha
renovado la infraestructura de
conexión Wi-Fi y se ha instalado
un nuevo sistema de megafonía
de emergencia; y por otro, se ha
implantado un sistema de control
automatizado de control de ve-
hículos, a través de bolardos, en
los accesos al recinto.

Ifema es un motor económico para la Comunidad de Madrid.

Destaca también la construc-
ción de un nuevo pabellón, de-
nominado 5.1, construido junto al
actual Pabellón 5, que cuenta con
una superficie de 4.675 metros
cuadrados de exposición, más 150
metros cuadrados de pasillos de
conexión con el Pabellón 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 más
grandes", según López-Puertas.

En la línea de esta ampliación
de instalaciones está también la
gestión por parte de Ifema del Pa-
lacio Municipal de Congresos de
Madrid y del Palacio de Congre-
sos de la Castellana, así como la
propia ampliación de las actuales
instalaciones. De todo ello han
hablado tanto Clemente González
Soler como Eduardo López Puer-
tas. Lo más próximo es la gestión
del Palacio Municipal de Congre-
sos y que, según González Soler,
estaba prevista para este mismo
mes de octubre. En este recinto

Ifema invertirá unos 10 millones
de euros en la mejora y manteni-
miento de sus espacios. Respec-
to al Palacio de Congresos de la
Castellana, la situación es más le-
jana, ya que su gestión está pen-
diente de los numerosos trámites
que tiene que realizar el Ministe-
rio de Industria, Comercio y Tu-
rismo, su propietario.

Ampliación de Ifema
Eduardo López-Puertas ha comen-
tado, por su parte, la situación en
la que se encuentra el proyecto
de ampliación de Ifema en la par-
cela anexa a las actuales instala-
ciones. "El proyecto está encau-
zado", ha afirmado el director ge-
neral de Ifema, que está a la espe-
ra de la autorización del Ayunta-
miento de Madrid para poder
construirlo. López-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-
ción 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 institución.

Clemente González Soler ha
destacado que todas las inversio-
nes realizadas hasta ahora y las
que se realizarán en los proyec-
tos de futuro de la institución se
financiarán con fondos propios.
"Somos la única institución ferial
de España que no recibe subven-
ciones, que tiene beneficios y que
no tiene deuda", ha remarcado. En
la presentación de los resultados
y proyectos de Ifema también ha
estado presente el presidente de
la Junta Rectora, Ángel Asensio,
quien ha resaltado la capacidad
del equipo humano que trabaja en
la Feria de Madrid.

Clemente González Soler, Ángel Asensio y Eduardo López-Puertas, repasando la actualidad de Ifema.
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ICCA es sin lugar a dudas la asociación 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 / España es cuarta en el Ranking ICCA

‘Me centraré en fortalecer la propuesta de valor de ICCA’
UAN JOSÉ GARCÍA, direc-
tor comercial de Bco
Congresos y actual vi-
cepresidente de la Aso-

ciación Internacional de Congresos
y Convenciones (ICCA), está en ple-
na campaña electoral a la presiden-
cia de la entidad. En estas líneas,
cuenta sus principales propuestas.

Lleva desde los últimos 10 años
en la Junta Directica de ICCA y
ahora da el paso para presidir
esta importante asociación inter-
nacional. ¿Por qué?

La decisión 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 últimos 10
años, la gran mayoría de ellos como
primer vicepresidente y tesorero.

Creo que la gran experiencia ad-
quirida durante todos estos años
en el Board de ICCA me permite
aportar liderazgo, pasión y exce-
lencia para el crecimiento de ICCA
en los próximos años y de esta for-
ma continuar con la excelente la-
bor que está desarrollando Nina
Freysen-Pretorius. Tengo la con-
vicción de poder aportar mucho
más y estoy preparado para lide-
rar los cambios que el propio de-
sarrollo del sector nos va a exigir.

Obviamente la decisión de pre-
sentarme a la presidencia de ICCA
no habría sido posible sin el apo-
yo de mi familia y de mi empresa.

¿Qué supone ICCA para la in-
dustria congresual actualmente?

ICCA es la única asociación inter-
nacional que engloba a los principa-
les y más influyentes actores del
Sector del Turismo de Reuniones a
nivel mundial y por ello se la puede
considerar sin duda alguna la más
relevante. Actualmente, cuenta con
1.151 empresas miembro en 100 paí-
ses. Es sin lugar a dudas la asocia-
ción 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 países y ciudades.

¿Qué destacaría de su trabajo en
los últimos años con Arnaldo Nar-
done y Nina Freysen-Pretorius?

Me siento muy honrado por ha-
ber sido elegido por Arnaldo Nar-
done y Nina Freysen-Pretorius, los
dos últimos presidentes de ICCA,
como primer vicepresidente (2010-
2018) y tesorero (2010-2017), cargos
que me han permitido formar parte
del Comité de Gestión y Finanzas
(MFC) de ICCA durante los últi-
mos ochos años. Tener la oportu-
nidad de asumir estos roles no es
sólo 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

Mi visión acerca de los futuros
retos y oportunidades de ICCA
es tratar de identificar las nuevas
tendencias provocadas por la glo-
balización, la tecnología y la co-
municación, 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 añadido 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, así
como fortalecer la posición de ICCA
como la asociación de referencia del
Turismo de Reuniones.

asociación, ello me ha ayudado a
definir una clara visión sobre cómo
debemos avanzar y desarrollar la
asociación en los próximos años.

¿Hacia dónde quiere llevar la
asociación si sale elegido el próxi-
mo 11 de noviembre?

Mi enfoque principal se centrará
en mejorar y fortalecer la propues-
ta de valor de ICCA a los miembros
de todos los sectores y seguir tra-
bajando en el plan estratégico a cin-
co años 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".

Su lema en estas elecciones es
‘Lo mejor está por llegar’. ¿Cuá-
les son las principales líneas de
su candidatura?

‘Garantizar un desarrollo sostenible’
EN DIRECTO

«Mi expe-
riencia en

ICCA me ha
ayudado a definir

una clara visión
sobre cómo debe-

mos avanzar y de-
sarrollar la aso-

ciación en los
próximos años»

«Con ‘ICCA
Congress

Lab’ quere-
mos apoyar a las

asociaciones en la
creación de nuevos
eventos usando he-
rramientas de Big
Data y la base de

datos de ICCA»

Algunos de los proyectos que
me gustaría poner en marcha si soy
elegido presidente serían entre
otros el ICCA Congress Lab, un
nuevo servicio que se denominaría
‘A la Carte Research’ y una nueva
plataforma B2B que permita mejo-
rar el cross selling entre los miem-
bros de la asociación. Aquellos lec-
tores que estén interesados en co-
nocer más sobre estos proyectos
pueden visitar la web de la campa-
ña: https://juanjoseicca.com/es

¿Qué opina de los 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 años y la
experiencia ha sido muy positiva.

¿Qué tendencias observa en
Sector? ¿Cómo evolucionará?

Juan José García

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

Los congresos generalistas que
tenían 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
membresía y llegar a un público obje-
tivo más amplio, las asociaciones se
han visto obligadas a reestructurar
su programa científico incorporando
talleres, cursos prácticos, encuen-
tros con expertos, centros de inno-
vación y otras múltiples sesiones di-
rigidas a pequeños 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-
mación presencial y virtual crean-
do nuevos congresos para sub-
especialidades, congresos multi-
disciplinares, así como la divul-
gación de contenidos online tan-
to en directo como en diferido.

El proyecto ‘ICCA Congress
Lab’ que he mencionado anterior-
mente está muy relacionado con
esta tendencia ya que desde ICCA
queremos apoyar a las asociacio-
nes en la creación de nuevos even-
tos en su región usando herra-
mientas como Big Data y la base
de datos de ICCA, entre otras.

¿Qué importancia tiene el Sec-
tor MICE español en la industria
internacional? ¿Y en ICCA?

El Sector MICE en España se en-
cuentra bien y un claro ejemplo de
ello es que tenemos a España en la
cuarta posición 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 país me gustaría
resaltar una vez más la valiosa la-
bor de todos los actores de este
Sector para que España siga sien-
do una de los destinos líderes a ni-
vel internacional y cuente en la ac-
tualidad con 43 miembros en ICCA.

Con usted al frente de ICCA,
¿realizará algunas acciones espe-
cíficas para el mercado español?

Además de seguir apoyando al
Capítulo Ibérico de ICCA para que
siga siendo tan relevante como lo
ha sido hasta la fecha, uno de los
proyectos de mi campaña consis-
te en la creación de una reunión
bianual de todos los capítulos 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 servirá
para mejorar las oportunidades de
negocio para el mercado español.

JUAN JOSÉ GARCÍA / DIRECTOR COMERCIAL DE BCO CONGRESOS Y VICEPRESIDENTE DE ICCA

Director comercial
de Bco Congresos

NTRE TODOS DEBEMOS traba-
jar para el reconocimiento
de nuestra industria y apos-

tar por su profesionalización a tra-
vés de la capacitación para dejar un
buen legado a las nuevas genera-
ciones que van a liderar nuestro
Sector en los próximos años.

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

nuevas generaciones. Durante mis
nueve años 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 líderes
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 país y la consciencia
de que éste vive en una constante
y rápida evolución.
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 Ahora toca consolidar el negocio en la península ibérica / No parece justo que
se creen programas paralelos al del Imserso confundiendo al consumidor / El
beneficio nos está ayudando a invertir en otras áreas de negocio / Queremos
seguir participando en las licitaciones y aprovechar la experiencia del CORA

‘El panorama de viajes de negocio se prevé favorable’
AG7 VIAJES HA prota-
gonizado un vertigi-
noso crecimiento en
los últimos años, con-

solidándose como una de las
grandes redes del mercado espa-
ñol. Su consejera delegada, Fina
Muñoz, desvela los planes de fu-
turo de la empresa.

En su última entrevista a este
medio avanzó que en la pasada
primavera darían el salto al mer-
cado portugués. ¿Han desembar-
cado en el país vecino?

Sí. Nuestra intención era abrir una
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 trámites
y tenemos una oficina propia.

También dijo que, además de la
apertura de una agencia de via-
jes en Lisboa, no descartaban ir
más rápido. ¿Tienen previsto
abrir más oficinas en Portugal?

Hemos estado evaluando distin-
tas opciones, y seguimos en ello.
En muchos aspectos el mercado
es diferente al español, pero tam-
bién hemos identificado oportuni-
dades de crecimiento que podría-
mos explorar. No obstante, por el
momento no hay nada concreto.

¿Se han fijado en algún otro
país? ¿En cuáles y cuándo po-
drían iniciar operaciones?

No, por el momento. Segura-
mente tendrá sentido en el medio
plazo en mercados más afines,
pero ahora toca consolidar el ne-
gocio en la península ibérica.

IAG7 Viajes es una de las agen-
cias de viajes de España que me-
jor ha evolucionado en el siglo
XXI. ¿Cuál es la clave?

Creo que en el momento en que
formamos IAG7 definimos tam-
bién cuál iba a ser la filosofía de la
organización: una activa implica-
ción de la propiedad en la ges-
tión, buscar un servicio de alta
calidad, una apuesta clara por la
tecnología, aprovechar las venta-
jas del tamaño, y siempre tratan-
do de construir relaciones a muy
largo plazo con los proveedores
y nuestros competidores.

¿Volverán a presentarse a tra-
vés de Mundiplan en el próximo
concurso del Imserso?

A IAG7 Viajes le gustaría, des-
de luego, participar de nuevo en
el próximo concurso; nuestra ex-
periencia ha sido muy buena y la
relación con los socios ha sido
excelente, así que no vemos me-
jores compañeros para abordar de
nuevo el proyecto.

¿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 gestión
del programa, y todo ello en un

ce justo que se creen programas pa-
ralelos confundiendo al consumi-
dor y que no cumplen las reglas que
exige la Administración. 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 inequívocos para el
cliente, porque si no la confusión
causa la sufrirá todo el sector.

¿Qué balance hace de estos pri-
meros meses gestionando el CORA
de forma conjunta con Nautalia?

Estamos muy contentos la ver-
dad de estos primeros meses. Hay
una buena sintonía y una colabo-
ración generosa entre los equipos
para gestionar el contrato adecua-
damente. Junto con el equipo de
profesionales de Nautalia Viajes,
creo que la buena sintonía ha sido

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 había
que construir desde cero en ape-
nas unas semanas, y comenzando
mucho más tarde de lo que corres-
pondería como consecuencia de
la judicialización del proceso.

¿Qué opinión le merece la estra-
tegia de Mundosenior Plus? ¿Cree
que el Imserso debería actuar?

El programa del Imserso es uno
claro y concreto, y tiene unas re-
glas que deben cumplirse; no pare-

‘La inestabilidad política supone un riesgo’
EN DIRECTO

«Esperamos
que el grupo
IAG7 Viajes

supere una factu-
ración de 165 mi-
llones de euros en
2018. Para el futu-
ro, esperamos se-

guir creciendo,
pero queda mucho»

«Todos los
pronósticos
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 está ofreciendo a la Admi-
nistración sea muy bueno.

¿Qué cifra de negocio alcan-
zará IAG7 Viajes en 2018?

Esperamos que el grupo IAG7
Viajes supere una facturación de
165 millones de euros.

¿El Grupo IAG7 Viajes es ren-
table? ¿De qué beneficio hablamos?

Estamos contentos con la ren-
tabilidad, que es fruto del esfuer-
zo y el trabajo bien hecho de todo
el equipo de profesionales del
grupo IAG7 Viajes. El beneficio
nos está ayudando a invertir en
otras áreas de negocio para po-
der crecer.

¿Cuáles son sus previsiones
para el próximo ejercicio?

Esperamos seguir creciendo.
Pero queda mucho por delante.

Fina Muñoz

¿Qué porcentaje aproximado de
su volumen de negocio proviene
de concursos públicos? ¿Se han
convertido en un objetivo priori-
tario de la agencia de viajes?

No representa una parte muy
significativa de nuestra factura-
ción. Queremos seguir participan-
do en las licitaciones y aprove-
char la experiencia del CORA.

La justicia dio la razón a IAG7
Viajes, que no tuvo que devolver a
la extinta Spanair la cantidad de
22.352 euros que le reclamaba
la administración concursal. No
obstante, la sentencia no era fir-
me. ¿La recurrieron?

Efectivamente, Spanair recurrió
la sentencia ante la Audiencia Pro-
vincial, pese a lo perfectamente
argumentada que estaba, y lo
complejo de su recurso. Dicha
apelación fue desestimada ínte-
gramente, por lo que la sentencia
ya es firme.

¿En qué situación se encuen-
tra el negocio del business travel
en España? ¿Cree que la recupe-
ración de este segmento ha lle-
gado para quedarse?

Todos los pronósticos 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-
ción del consumo y la inversión
en nuestro país.

¿La inestabilidad política exis-
tente puede ser una amenaza para
este negocio?

Nuestro negocio está siempre
sujeto a múltiples variables e in-
dudablemente la inestabilidad po-
lítica supone siempre un riesgo.
Para la parte de business travel,
indudablemente afecta si las em-
presas españolas frenan sus in-
versiones o son más pesimistas
en los presupuestos, lo que re-
dunda en una contracción del
gasto en viajes de negocios, me-
nor número de viajes y también
una reducción del gasto en even-
tos y convenciones.

¿Qué les ha llevado a entrar en
el capital de Airmet?

De las relaciones como colabo-
radores y miembros de Airmet
surgió esta oportunidad de entrar
en el capital. A Airmet le pareció
también que podríamos aportar al
crecimiento y la oferta de servi-
cios a la red. 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
o en aéreos, por ejemplo. Estamos
muy ilusionados con este proyec-
to y creemos que podremos apor-
tar muchas cosas a la red.

FINA MUÑOZ / CONSEJERA DELEGADA DE IAG7 VIAJES

Consejera delegada
de IAG7 Viajes

SPERAMOS QUE EL grupo IAG7
Viajes supere una facturación
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 está ayudando a inver-
tir en otras áreas de negocio para po-
der crecer.  Todos los pronósticos
son optimistas en el business travel
y, en nuestro caso, todos los indica-
dores nos confirman esta tendencia.

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-
ción del consumo y la inversión en
nuestro país. Nuestro negocio está
siempre sujeto a múltiples variables e
indudablemente la inestabilidad polí-
tica supone siempre un riesgo. Para
la parte de business travel, induda-
blemente afecta si las empresas es-
pañolas frenan sus inversiones o son
más pesimistas en los presupuestos.
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España cuenta con personas maravillosas, llenas de energía, ideas y entusias-
mo / Es uno de los países con mayor importancia en el mercado de convencio-
nes y congresos / El mercado español es uno de los más importantes para la
marca / Nuestro equipo se forja en profesionales entusiastas de los eventos

‘Somos una marca de referencia en el mercado español’
IM GROUP Internatio-
nal ha cumplido 10
años de actividad en
España con su ofici-

na de Madrid. Su responsable,
Natalie Alagna, repasa la activi-
dad de la compañía durante este
periodo, así como sus previsio-
nes de futuro, además de presen-
tar la apertura de su segunda ofi-
cina en España, en Barcelona.

Acaban de cumplir 10 años de
su presencia en España, concre-
tamente con su oficina en Ma-
drid. ¿Qué balance hace de este
periodo?

Hace 10 años que decidimos
centrarnos en España, abriendo
una oficina en la excitante ciu-
dad de Madrid.

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

Cuando echamos  la vista atrás,
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 español.

¿Cómo celebraron este aniver-
sario?

Para nosotros, alcanzar altos es-
tándares de calidad y éxito en el
sector de los eventos, reuniones
y convenciones está directamen-
te relacionado con mantener una
estrecha relación con los provee-
dores y compañeros de la indus-
tria. Por ello, quisimos agradecer-
les su colaboración e invitamos a
todos ellos a un cóctel especial y
lleno de sorpresas, en el que cele-
bramos estos 10 años llenos de
éxitos. Con esto quisimos celebrar
que ¡somos Madrid!

Entre otras sorpresas, los invi-
tados, junto con la alta dirección
de AIM Group y todo el equipo
de AIM Madrid, disfrutaron de la
velada con el entretenimiento con
chulapos, experiencias molecula-
res, música en vivo by Pianobar,
fotomatón by Esfering y la exqui-
sita oferta gourmet enogastronó-
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 pelí-
cula de 15 minutos, que reúne más
de 40 vídeos realizados, con una
‘bola de papel’ con mensajes.

¿Cómo ve a AIM Group en Es-
paña en los próximos 10 años?

Nuestro objetivo es actuar no
como la empresa más grande, si

En AIM creamos experiencias
únicas para nuestros clientes.
Somos especialistas en la gestión
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.

¿Qué importancia tienen la ac-
tividad de AIM Group en España
respecto al total de la compañía?

El mercado español es uno de
los más importantes para la mar-
ca, de hecho representa un 10%
del negocio total y con tenden-
cia al alza. La apertura de la ofici-
na en Barcelona y la diversifica-
ción del negocio son marcado-
res de la importancia que está
cobrando este país.

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

¿Por qué motivo AIM Group In-
ternational se decidió a abrir una
oficina en España?

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

¿Qué tipología de eventos es la
más común en España?

‘Hemos abierto una oficina en Barcelona’
EN DIRECTO

«Nuestro ob-
jetivo es ac-

tuar no
como la empresa

más grande, si no
como los mejores

profesionales, con
un enfoque a me-

dida y con el máxi-
mo compromiso»

«AIM Group
realizó

3.020 even-
tos en 2017 en los
que participaron

420.000 delega-
dos, trabajamos

con 400 clientes y
en 350 localiza-

ciones diferentes»

¿Qué cifras presenta AIM
Group a nivel internacional?

Remitiéndonos a los datos de
2017, AIM Group realizó 3.020
eventos en los que participaron
420.000 delegados, trabajamos
con 400 clientes y en 350 localiza-
ciones diferentes. La facturación
total fue de 87,5 millones de euros
y si incluimos otras empresas del
grupo, se alcanzaron los 100 mi-
llones de euros.

¿En qué países está presente
AIM Group International?ç

AIM Group cuenta con 350 pro-
fesionales de los eventos en su
plantilla y 16 oficinas en 10 paí-
ses diferentes: Italia (Florencia,
Milán y Roma), Austria (Viena),
Bélgica (Bruselas), República
Checa (Praga), Francia (París),
Alemania (Berlín, Hamburgo y

Natalie Alagna

Múnich), Portugal (Lisboa), Hun-
gría (Budapest), España (Madrid
y Barcelona) y Estados Unidos
(Nueva York y Filadelfia).

Tan bien está yendo la oficina
de Madrid que han decidido abrir
este año una nueva oficina en
Barcelona. ¿Cuál es el objetivo
de esta apertura?

El crecimiento del negocio en
España y la determinación en
fortalecer la presencia del gru-
po a nivel internacional, son las
motivaciones para abrir una se-
gunda oficina en España, en
concreto en Barcelona, que per-
mitirá a AIM Group relacionarse
con los clientes de forma más
eficaz y servir como organizador
de eventos y congresos, así
como empresa especializada en
gestión de destinos.

¿Con qué equipo humano cuen-
ta AIM Group en España? ¿Con
qué perfiles cuentan?

El equipo de AIM Spain pro-
porciona una gran variedad de
servicios en el ámbito de los
congresos, convenciones, re-
uniones y eventos. Con una
amplia experiencia en el extran-
jero, este equipo de carácter in-
ternacional está preparado para
entender y enfocar las necesi-
dades, las preocupaciones y las
aspiraciones de los clientes,
asegurando el óptimo diseño y
desarrollo del proyecto.

Nuestro equipo se forja en pro-
fesionales entusiastas de los
eventos. La pasión es la clave en
el desempeño de nuestro trabajo,
permitiendo a los clientes disfru-
tar del verdadero sabor español.

Este carácter internacional, da
a la compañía un toque especial.
Estamos en continua evolución,
adaptándonos a las nuevas ten-
dencias en la organización 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. Además,
compartimos proveedores, mane-
ra de trabajar y clientes lo que
facilita el crecimiento y desarro-
llo profesional.

¿Cuál es el factor diferencial
de la compañía?

Llevamos en el mercado casi 60
años, por lo que podemos consi-
derarnos expertos y con una am-
plia experiencia en distintos tipos
de eventos, con grandes están-
dares de calidad  y  una solidez
económica. Pero, lo que realmen-
te caracteriza nuestra compañía,
es la pasión por el trabajo, que va
asociada a cada uno de nosotros.
¡En AIM Spain la creatividad en
los proyectos, las emocionantes
brain-storming y las incansables
ganas de trabajar hacen de nues-
tros días siempre diferentes!

NATALIE ALAGNA / DIRECTORA DE AIM GROUP INTERNATIONAL EN ESPAÑA

Directora de AIM
Group en España

L CRECIMIENTO DEL negocio en
España y la determinación en
fortalecer la presencia del

grupo a nivel internacional, son las
motivaciones para abrir una segunda
oficina en España, en concreto en Bar-
celona, que permitirá a AIM Group re-
lacionarse con los clientes de forma
más eficaz y servir como organizador
de eventos y congresos, así como em-
presa especializada en gestión de des-
tinos. Barcelona es el primer destino
en Europa en el mercado de eventos,

según datos internacionales y el
ránking 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 más soluciones y desa-
rrollar nuevos negocios. Nuestro
equipo se forja en profesionales en-
tusiastas de los eventos. La pasión
es la clave en el desempeño de nues-
tro trabajo, permitiendo a los clientes
disfrutar del verdadero sabor español.
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Estados Unidos es uno de los mercados en los que más estamos creciendo /
Estamos trabajando aproximadamente con unas 4.000 agencias / La plataforma
B2B está operativa y el ‘feedback’ que recibimos de nuestros clientes es positivo
/ Las tres divisiones del Grupo Julià han tenido una evolución muy positiva

‘Hemos recogido los frutos tras años de fuerte inversión’
RUPO JULIÀ CERRÓ 2017
con una facturación
récord de 356 millo-
nes de euros, lo que

supone un incremento del 15% en
comparación con 2016, cuando al-
canzó los 309 millones. Dentro de
su plan de diversificación y espe-
cialización, 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 turísticos de España.

¿Cuál es la previsión para el
cierre del presente ejercicio?

Tras unos años de fuerte inver-
sión, los dos últimos 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 más moderada.
Esperamos poder alcanzar los 370
millones de euros, lo que supon-
dría un aumento del 5%.

¿Cuáles son las líneas de ne-
gocio del grupo que mejor com-
portamiento están teniendo?

Las tres divisiones de la Grupo
Julià (transporte de viajeros, Tu-
rismo y autobuses turísticos) han
tenido una evolución muy positi-
va en los últimos cuatro o cinco
años. En este ejercicio, en compa-
ración con el año anterior, la divi-
sión de transporte de viajeros, con
un 30%, ha sido la que más 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 año pasado transporta-
mos diariamente más de 4.000 tra-
bajadores de la compañía.

Por otra parte, los magníficos
resultados en los últimos años de
la división de bus turístico, nos ha
permitido posicionarnos como el
segundo operador a nivel mundial.

Cabe destacar también la con-
solidación de Julià Tours, especial-
mente en Argentina y México, así
como el crecimiento, un año más,
de nuestra división de Turismo
receptivo, Julià Travel, en España.

En 2017 destinaron 12 millo-
nes de euros a la incorporación
de nuevos productos y servicios.
¿Podría dar más detalles sobre a
qué se destinó la citada inversión?

Precisamente, la puesta en mar-
cha del servicio de transporte co-
lectivo del Grupo SEAT ha sido
una de las mayores inversiones
para nuestra compañía. Supuso
una inversión próxima a los siete
millones de euros, que incluía la
implementación de un completo
sistema de ayuda a la explotación
y control de la flota, además de
la contratación de nuevos con-
ductores y la adquisición de 35

como la inversión de los sistemas
informáticos y la renovación en
la flota de buses, para dotar de
más unidades al mercado españo-
les, norteamericano y en Londres.

Atendiendo a los resultados de
2017, todo parece indicar que la
estrategia de internacionaliza-
ción ha sido clave. ¿En qué mer-
cados están presentes en estos
momentos?

Sin duda, en los últimos años
hemos priorizado la presencia in-
ternacional de la compañía. De
hecho, a nivel de distribución de
ventas, hemos consolidado la fac-
turación extranjera alrededor del
60%. Actualmente estamos pre-
sentes en cerca 40 ciudades de
diez países, como Gran Bretaña,
Estados Unidos, Italia, México,
Argentina o los Emiratos Árabes

nuevos autocares. El resto corres-
ponde básicamente a la puesta en
marcha del servicio de bus turís-
tico de Marrakech y a la amplia-
ción de la flota del bus turístico
de Londres.

¿Tienen previsto realizar una
inversión similar en este 2018?
¿Por qué?

En principio sí está previsto que
mantengamos un nivel similar de
inversión, pero dependerá, obvia-
mente, de los nuevos servicios y
nuevas operaciones que vayamos
desarrollando. De momento, he-
mos estrenado los buses turísti-
cos de Alcalá de Henares y Bil-
bao, lo que ya ha supuesto una
inversión aproximada de un millón
de euros, y destinado recursos a
ampliar nuestra oferta de locales
para la venta de actividades, así

‘Hemos priorizado la presencia internacional’
EN DIRECTO

«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 división
de Turismo

se mantiene
como la de mayor
peso en la compa-
ñía, con cerca de

260 millones, lo
que representa el

70% de nuestra
facturación»

Unidos. Estados Unidos es uno
de los mercados en los que más
estamos creciendo, sin olvidar al-
gunos países clásicos para Gru-
po Julià, como Argentina o Méxi-
co, en los que somos un referente
a nivel de turoperación.

¿Prevén dar el salto a algún
otro país a corto y medio plazo?
¿En cuáles han pensado?

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

Dentro de la división de Turis-
mo, Julià Travel es una de las
marcas de referencia de la indus-
tria. ¿Qué resultados obtuvo en

José Francisco Adell

2017 y cuáles son sus previsio-
nes para el presente ejercicio?

La división de Turismo se man-
tiene como la de mayor peso den-
tro de la compañía, con cerca de
260 millones de euros, lo que re-
presenta el 70% de nuestra factu-
ración y un incremento del 15%
respecto el año anterior. De cara
al próximo ejercicio, la previsión
es mantener esta tendencia de
crecimiento. De hecho, Julià Tra-
vel con 30 millones de facturación
se ha convertido en el mayor ope-
rador de excusiones en España,
con delegaciones de Barcelona,
Madrid y Málaga.

Hace aproximadamente un año
anunciaron que estaban ultiman-
do el lanzamiento de una nueva
web Business to Business (B2B)
de Julià Travel. ¿Está operativa?

Efectivamente, la web está ope-
rativa y el feedback que recibimos
de nuestros clientes es positivo.

¿Qué ventajas aporta a las agen-
cias de viajes este portal?

La B2B nos permite pasar del off-
line al online, y tener una disponi-
bilidad y confirmación directa de
nuestro equipo con las agencias.
La integración ha sido muy positi-
va y esto se nota, y se notará, en la
facturación del canal online, que ya
hemos visto como se ha incremen-
tado respecto el año anterior.

¿A cuántas agencias da servi-
cio en estos momentos Julià Tra-
vel? ¿Cuáles son sus mercados
más importantes?

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

La guerra de precios ha impacta-
do de lleno en el negocio de los gran-
des viajes. ¿Ha afectado esta agre-
sividad comercial a Julià Tours?

Hemos procurado mantener nues-
tra política de apuesta por la cali-
dad. Tras la crisis ha disminuido
esta agresividad comercial y se ha
incentivado la compra anticipada.

¿El grupo no ha entrado en esta
guerra de precios?

Desde Grupo Julià no hemos
entrado en esta guerra de precios,
porque defendemos la mejor rela-
ción calidad/precio con los máxi-
mos servicios incluidos.

¿Han ampliado la cartera de
productos de Julià Tours?

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

¿Qué posición ocupa el turo-
perador en el mercado español?

Estamos entre los diez principa-
les turoperadores a nivel español.

JOSÉ FRANCISCO ADELL / CONSEJERO DELEGADO DEL GRUPO JULIÀ

Consejero delegado
del Grupo Julià

N LOS ÚLTIMOS años hemos prio-
rizado la presencia internacio-
nal de la compañía. De hecho,

a nivel de distribución de ventas, he-
mos consolidado la facturación extran-
jera alrededor del 60%.  La acogida que
ha tenido el bus turístico ‘I love Rome
City Tour’ ha sido muy positiva. Cuan-
do iniciamos el servicio en marzo del año
pasado teníamos previsto alcanzar los
320.000 pasajeros en nuestro primer año
de actividad. Se trataba de una cifra muy
atrevida, pero hemos cumplido con las

expectativas e, incluso, las hemos su-
perado. La implementación de los bu-
ses eléctricos en Marrakech responde
a la apuesta por la movilidad sosteni-
ble que estamos implementando desde
Grupo Julià desde hace años. No úni-
camente en Marruecos, sino que tam-
bién en España, con el tren turístico
híbrido de Granada, o en Barcelona,
donde incorporamos el primer bus hí-
brido de dos pisos del mercado nacio-
nal. La apuesta por una movilidad sos-
tenible es central en Grupo Julià.
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El Sector de Business Travel está cada vez más
influenciado por la tecnología. Un informe de
Amadeus y la Asociación Corporativa de Agen-

Las herramientas tecnológicas facilitarán aún
más la gestión de los viajes de negocios

cias de Viajes Especializadas (ACAVE) refleja
la continua aparición de herramientas tecnoló-
gicas —y así seguirá en el futuro— que facilita-

Las soluciones de movilidad permitirán al viajero una mayor posibilidad de personalización y flexibilidad en sus viajes
rán la labor de los travel managers en la gestión
de los viajes y dotarán al viajero de una mayor
capacidad de personalización y flexibilización.

El estudio 'Tendencias y previ-
siones de futuro para el sector
de las agencias de viaje. 100 pro-
puestas (y más) para anticipar-
se a los tiempos que vienen'
vaticina que "las aplicaciones de
inteligencia artificial controlarán
los viajes corporativos en dos o
tres años y permitirán una ma-
yor eficiencia en la gestión, al
tiempo que procurarán una ma-
yor satisfacción a los viajeros",
según 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 móviles, la de-
manda de servicios 24 horas/365
días, el cumplimiento de las po-
líticas de compliance y buscar
la satisfacción del viajero. Tam-
bién está una mayor colabora-
ción entre los gestores de via-
jes y las agencias en el desarro-
llo de la política de viajes y el
control de gastos.

En el futuro —el estudio iden-
tifica las tendencias en los próxi-
mos cinco años— habrá un au-
mento de la relevancia de la ges-
tión del viaje, contando desde el
pre-viaje hasta que regresa el via-
jero, junto con el cálculo del ‘cos-
te end to end’. También crecerá
en importancia la simplificación
de la gestión de programas de
viajes, un aumento del bleisure
y la utilización de redes socia-
les corporativas para compartir
conocimientos entre los emplea-
dos y optimizar la comunicación
interna. Asimismo, se dará un
mayor uso de la mensajería ins-
tantánea inteligente.

En cuanto a la optimización de
costes, se aplicarán cada vez más
las herramientas digitales, la antici-
pación de compra, el uso de tarifas
corporativas y la reserva online.
Habrá también una mayor utiliza-
ción de alternativas de pago, como
las tarjetas virtuales o el bitcoin.

La generalización de solucio-
nes de movilidad obligará a las

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

En definitiva, estos desarro-
llos tecnológicos están provo-
cando que los proveedores de
tecnología busquen fórmulas
para unificar en plataformas úni-
cas los procesos de aprobación,
gestión de reservas, soluciones
de movilidad, procesamiento de
gastos y sistemas de reporte. En
esta misma línea, se prevé una
mayor aplicación de herramien-
tas de autorreserva de última
generación, con el objetivo de
facilitar a los travel managers
la gestión de todo el ciclo del
viaje corporativo.

Un último aspecto que desta-
ca el informe es la incorporación
a medio plazo (cinco/seis años)
de los comandos de voz y chat-
bots inteligentes, aunque en un
primer momento serán solo para
las tareas más rutinarias.

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

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

Imagen del estudio de Amadeus y ACAVE.
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Sevilla elabora una estrategia para
la captación de grandes congresos

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

El delegado de Hábitat Urba-
no, Cultura y Turismo, Antonio
Muñoz, 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 colaboración del
Sevilla Congress and Convention
Bureau (SCCB). En este sentido,
se han identificado grandes con-
gresos médicos internacionales,
así como las sociedades locales
con las que poder colaborar y
captarlos para la ciudad. "Nues-
tra intención es presentar nues-
tra candidatura" a estos eventos,
ha señalado Muñoz.

"Se trata de una estrategia a lar-
go plazo para Fibes con el objeti-
vo de reforzar su ya de por sí 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 próxi-
mos meses, y para ello hemos ini-
ciado rondas de contactos con

Inicia un ronda de contactos con sociedades médicas para presentar candidaturas

OPC España reúne al Sector
MICE en su ‘puchero’ otoñal

Turismo, Comercio y Arte-
sanía, Ana Isabel Fernández
Samper. A continuación, Alain
Casanovas, socio del Área de
Compliance de KPMG Espa-
ña, quien, fruto del convenio
de colaboración con KPMG
Impulsa, ha realizado una po-
nencia para que los profesio-
nales entendieran la importan-
cia de la regulación interna del
cliente o del Sector, como ga-
rantía de buen hacer y de éxi-
to en la reunión 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.

La Federación Española de
Asociaciones de Empresas
OPC (OPC España) ha convo-
cado un año más al Sector
MICE nacional a su encuen-
tro otoñal. La tercera edición
de su Puchero de Otoño 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 comunicación, etc.)
en Casa de Mónico.

El encuentro ha comenza-
do con la presentación de la
oferta de reuniones y eventos
de Castilla-La Mancha, a car-
go de su directora general de

Las tarifas hoteleras en el segmento
corporativo crecen un 2% en España
Destacan el crecimiento de Bilbao y S'Arenal, y las caídas de Alicante y Barcelona
El proveedor de soluciones hotele-
ras HRS ha hecho público 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
España, pasando de los 105 euros
de media en el mismo periodo de
2017 a los 108 euros actuales.

Las ciudades donde más 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 más han caí-
do las tarifas han sido Alicante, con
80 euros (-20%); y Barcelona, con
131 euros (-14,3%). Esta reducción
de precios en la ciudad condal se
debe, según HRS, a la situación po-
lítica que vive Cataluña.

El ranking nacional de precios
de HRS para este periodo está
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 más bajos están en Gra-
nada y Alicante (80 euros).

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 protección de los trabajado-
res desplazados buscando so-
luciones globales y adaptadas
a las necesidades de cada com-
pañía y a la legislación local
de cada país.

Entre las principales nove-
dades, destacan una mayor
cobertura de asistencia ante
eventos de terrorismo, no solo
en países de riesgo o en gue-
rra, sino para cualquier país; y
una mayor flexibilidad en la
contratación, con nuevos tra-
mos de duración de viaje para
las pólizas 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 (reclasificación de activi-
dades profesionales), y se ha
incluido el concepto de 'solu-
ciones globales', es decir, ERV
buscará la mejor solución glo-
bal para la empresa, garanti-
zando el cumplimiento de la
legislación local.

Por otro lado, ERV Busi-
ness Star sigue ofreciendo
gastos médicos ilimitados, re-
patriación, gastos médicos del
acompañante desplazado, ade-
lanto de fondos en el extranje-
ro, cobertura de accidentes
durante el viaje o indemniza-
ción por accidentes del medio
de transporte, robo, pérdida
o demora de equipaje, retraso
del medio de transporte, in-
demnización por secuestro,
responsabilidad civil, asisten-
cia jurídica, o servicios como
protección de tarjetas y exten-
sión de la cobertura en caso de
finalización de viaje por hospi-
talización del asegurado.

Servicios móviles
Además, la compañía ofrece
su aplicación móvil ERV Tra-
vel & Care, que incluye infor-
mación y recomendaciones
para viajar a más de 200 paí-
ses, proporciona alertas de
seguridad en tiempo real a los
empleados y servicios como
localización de hospitales o
embajadas, y otras funciona-
lidades para mejorar la expe-
riencia de los viajeros.

La Asociación de Ferias Españolas (AFE), con moti-
vo de la celebración del Día Internacional de las
Ferias (Global Exhibitions Day), ha presentado el

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

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

Gran capacidad de Sevilla
Antonio Muñoz ha comentado
que "la preparación de congresos
de tal envergadura requiere de va-
rios años y competir con ciuda-
des de primer nivel en la organi-
zación de grandes eventos. Ade-
más de la sobrada experiencia de
Fibes al acoger importantes con-
gresos médicos, contamos con el
aval de las grandes citas interna-

cionales en materia de turismo y
cultura que Sevilla acogerá en el
último trimestre de este año y a lo
largo de todo 2019, sin olvidar los
reconocimientos internacionales
para nuestro destino turístico".

Uno de estos reconocimien-
tos, por ejemplo, ha sido el de la
plataforma Event UK, que inclu-
yó 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 colaboración de
SCCB, aunando esfuerzos para
así 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 Muñoz.

La primera reunión de Sevilla con las sociedades médicas.

En Europa, la clasificación está li-
derada por Zúrich, con 185 euros
(+3,4%); seguida de Londres (176
euros), Copenhague (169 euros),
Ámsterdam (149 euros) y Oslo (145
euros). En cuanto a la evolución de
precios, destacan las subidas de los
precios en Berlín (+7,2%), hasta los
104 euros de media; Helsinki
(+6,7%), con 144 euros; y París
(+5,9%), con 143 euros. Por el lado
contrario, están la citada caída de
Barcelona, así 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 Pekín (+21,5%), hasta los
96 euros, y Bangkok (+13,3%),
hasta los 85 euros, aunque se si-
túan entre las ciudades más bara-
tas del mundo. Este ranking está
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%).

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

Los precios hoteleros en Europa en el tercer trimestre de 2018.
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El hotel Eurostars Madrid Tower acogió un año
más la celebración de ReuniónLab, Foro de Inno-
vación & Tecnología, un encuentro organizado por

ReuniónLab repasa la actualidad del Turismo
MICE y Corporativo de las últimas dos décadas

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

El presidente del Grupo NEXO, Eugenio de Quesada, presenta dos libros con lo más importante de este periodo
cias del Turismo de Reuniones y Business Tra-
vel, se hizo un repaso a los hechos más importan-
tes de las últimas dos décadas del Sector MICE.

El Grupo NEXO, con motivo del
vigésimo aniversario del Periódi-
co CONEXO, ha editado los libros
‘Análisis de Actualidad del Tu-
rismo de Reuniones y Corporati-
vo en España’, dos volúmenes
que repasan todo lo acontecido
en el Sector en estas dos últimas
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 contribución de
CONEXO en el crecimiento de
esta Industria.

El Periódico CONEXO nació
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 unión
entre todos los actores implica-
dos y fomentar el asociacionis-
mo en organizaciones como
APCE, GEBTA, OPC España o
AEGVE, entre otras, según des-
tacó De Quesada. En su primer
número, CONEXO arrancaba con
un debate sobre la aparición de
las tecnologías en el Sector, con-
cretamente la videoconferencia, y

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

Más adelante, en pleno creci-
miento de este Sector, CONEXO
se hacía eco de la reclamación del

durante varios años", según De
Quesada. El Sector MICE se echó
encima de la Administración del
Estado, propietaria del edificio,
por la posibilidad de que se utili-
zar para alojar la sede de la Orga-
nización Mundial del Turismo
(OMT). Hay que recordar que la
última noticia al respecto es la re-
cuperación de este edificio para
uso congresual, que gestionará
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 pú-
blicas", según el presidente del Gru-
po NEXO. Esta feria, que reúne
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 española", añadió.

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-
ción en el Sector; o la saturación
de palacios de congresos en Es-
paña. En este sentido, Eugenio de
Quesada comentó que "hubo una
época en España en la que la cons-
trucción de un palacio de congre-
sos formaba parte del pack urba-
nístico de cualquier región".

Desde 2004 hubo un auténtico
parón en el Sector MICE y Busi-
ness Travel nacional. A la crisis
financiera mundial, en España se
le unió la explosión de la burbuja
inmobiliaria. "Esto produjo un re-
corte brutal en el gasto de viajes
de empresa, la reducción de las
pernoctaciones, la no asistencia
a ferias...", según señaló el presi-
dente del Grupo NEXO. Algún
año más tarde, el Sector MICE es-
pañol empezaba a destacar a ni-
vel internacional, con las presi-
dencias, por ejemplo, de Julio
Abreu en EFAPCO o André Vie-
tor en IAPCO. España era muy
demandada en el Sector y las ciu-
dades españolas escalaban posi-
ciones a nivel internacional, como
fue el caso de Barcelona. "Los
congresos crecían, pero no así las
convenciones o las presentacio-
nes de producto, que caían", se-
gún De Quesada.

Esta fue una época larga de
austeridad y de reducción de cos-
tes. Hasta 2015, cuando aparecie-
ron los primeros síntomas de me-
jora y de crecimiento, un hecho
que se confirma en los siguientes
dos años. "Ahora las empresas
pagan más por su viajes y even-
tos", afirmó Eugenio de Quesa-
da. "El Sector vuelve a crecer y
esperamos que sea por mucho
tiempo", concluyó.

Sector por conseguir un IVA re-
ducido para su actividad. En 2001
hubo una primera crisis produci-
da por la caída 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

La generación de experiencias es y será
clave en la organización de los eventos
Los servicios integrales son cada vez más demandados en la Industria MICE y del Business Travel
El Foro ReuniónLab 2018 celebró
dos sesiones que analizaron la
actualidad, las tendencias y las
innovaciones en el Sector MICE
y Business Travel. En general, se
concluyó que en el ámbito de la
organización de eventos es esen-
cial la generación de experiencias
en los asistentes, mientras que
para los viajes de negocios —y
cada vez más en las reuniones—
se solicitan servicios integrales
y herramientas end-to-end.

El director del Consejo Asesor
de CONEXO, Claudio Meffert,
moderó la primera mesa en la que
participaron el presidente del pre-
sidente de la Asociación de Pala-
cios de Congresos de España
(APCE), Carlos García Espinosa;
el gerente de la Asociación Espa-
ñola de Gestores de Viajes de Em-
presa (AEGVE), Pedro Ceacero; la
presidenta de la Federación Espa-
ñola de Asociaciones de Empre-
sas OPC (OPC España), Matilde
Almandoz; el presidente de Agen-
cias de Eventos Españolas Aso-
ciadas (AEVEA), Francisco Can-
tero; y el presidente de GEBTA Es-
paña, Juan Carlos González.

Uno de los temas de los que
más se habló fue de los nuevos
formatos de eventos que, en cual-
quier caso, "deben ser experien-
ciales", según Matilde Almandoz.
Este es el factor clave en el Sector
a día de hoy y así seguirá siendo

en el futuro. "Hay que buscar que
el evento tenga más impacto en el
asistente", ha destacado Juan Car-
los González, quien ha añadido que
esta experiencia "viene acompaña-
da con la calidad de la logística".

Se habló también sobre los
eventos físicos y virtuales. "No
son incompatibles", afirmó Car-
los García Espinosa. "Son com-
plementarios", añadió. "Lo que
hace la tecnología es aproximar
más el contenido a la audiencia",
según Almandoz, "que llegue a
un mayor número de personas",
agregó el presidente de APCE.

También destacaron la evolu-
ción de la organización de even-
tos hacia una mayor importancia
del contenido y a saber comuni-
carlo. "Las grandes empresas han
creado departamentos de marke-
ting y comunicación y han dise-
ñado estrategias específicas de
comunicación", indicó Francisco
Cantero, quien, además, resaltó la
necesidad de extender la comuni-
cación y el contenido del evento
"antes, durante y después del mis-
mo", aprovechando también la po-
tencialidad de las redes sociales.

Respecto a la virtualización de
las reuniones, Pedro Ceacero es-
tuvo de acuerdo en la complemen-
tariedad de las mismas y en su
selección dependiendo de la tipo-
logía de la reunión, 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", señaló. Por otro
lado, el presidente de GEBTA Es-
paña comentó que los clientes
cada vez solicitan más soluciones
end-to-end, un hecho que confir-
mó también el presidente de
AEVEA y los participantes de las
segunda sesión de ReuniónLab.

Tendencias e innovación
Bajo el título de ‘Tendencias, In-
novación y Nuevas Tecnologías
en MICE y Business Travel’ y la
moderación de Claudio Meffert, se
desarrolló la segunda sesión. Par-
ticiparon el director de Globalia
Corporate Travel, Ignacio Gonzá-
lez; el presidente de la Asociación
Española de DMC (SpainDMCs),
Juan Antonio Casas; y el director
general de Carlson Wagonlit Tra-
vel (CWT) España, Rafael Sueiro.

Ignacio González, en su inter-
vención, estuvo de acuerdo con
la mesa anterior en la solicitud de
servicios integrales. En el caso de
la gestión de viajes corporativos,
González destacó la necesidad de
las agencias de ofrecer un valor
añadido, y este valor se encuen-
tra, entre otras cosas, en el servi-
cio integral, en "la visión 360º".
Por ejemplo, el director general de
Globalia Corporate Travel seña-

ló, además de la propia gestión
de reservas, la gestión del riesgo
y la seguridad de los viajes, la
generación de ahorros y la ges-
tión de la información.

Esta mesa también discutió
sobre la innovación y las tecno-
logías. Juan Antonio Casas resal-
tó que la innovación de las em-
presas DMC está en la creativi-
dad. "La tecnología ayuda, pero
el factor humano es más impor-
tante", afirmó. También se refirió
a este aspecto Rafael Sueiro. "En
CWT apostamos muchos por la
tecnología, pero también es impor-
tante la comunicación experien-
cial, y aquí la creatividad es cla-
ve", comentó Sueiro. "Palabras,
música, olores, luces... son mu-
chas las opciones", concluyó el
director de CWT España.

Claudio Meffert terminó la se-
sión dando importancia a las re-
uniones presenciales, a la partici-
pación en las mismas, ya que "en-
riquece mucho a las personas",
tanto a nivel personal como profe-
sional. Meffert comentó que la par-
ticipación en los eventos es nece-
saria para estar al día 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", finalizó el director del
Consejo Asesor de CONEXO.

Eugenio de Quesada, repasando los últimos 20 años de actividad del Sector MICE y Business Travel.
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España será el país europeo, después de Alemania,
donde más crezca el número de eventos corporati-
vos durante el próximo año, según el estudio ‘2019

España y Alemania liderarán el aumento de
eventos corporativos en Europa en 2019

Global Meetings & Events Forecast’ de American
Express Meetings & Events. Concretamente, en
España el incremento será del 3,5%, mientras que

Barcelona y Madrid, en segundo y quinto lugar respectivamente, serán las ciudades con un mayor número de reuniones
en Alemania llegará hasta el 4%. Por ciudades, des-
tacarán Barcelona y Madrid entre los cinco desti-
nos europeos con mayor número de reuniones.

La industria de eventos corpora-
tivos crecerá en general en to-
das las regiones del mundo, así
como la asistencia y los presu-
puestos de las empresas desti-
nados a este fin. En Europa, Es-
paña será el segundo país don-
de más crezca el número de even-
tos corporativos con un 3,5%,
solo por detrás de Alemania, don-
de crecerá un 4%. Las ciudades
que más reuniones albergarán
serán Londres, Barcelona, Berlín,
Ámsterdam y Madrid.

En Norteamérica, el estudio
destaca el crecimiento que ten-
drán los viajes de incentivo en
Canadá y los eventos de carác-
ter interno en Estados Unidos.
Las ciudades más solicitadas
para reuniones de empresa se-
rán, en el caso estadounidense,
Orlando, Las Vegas, Chicago,
San Diego y Atlanta; mientras
en Canadá resaltarán Toronto,
Vancouver, Montreal, Calgary y
Ottawa.

En Asia-Pacífico el país más
optimista será China, que tendrá
el mayor incremento de la región.
Por el lado contrario estará Aus-
tralia, donde se espera un ligero
descenso después del gran cre-
cimiento de 2018. Las ciudades
que acogerán un mayor número

de eventos serán Singapur, Síd-
ney, Bangkok, Kuala Lumpur y
Hong Kong.

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

tica o las tecnologías de recono-
cimiento facial.

En cuanto a tecnologías, tam-
bién destacarán la organización de
eventos virtuales, sobre todo en
Asia-Pacífico y América Central
y del Sur, por el ahorro de costes
que suponen. Sin embargo, en
Europa y Norteamérica seguirán
siendo más importantes los en-
cuentros cara a cara. El uso de las
aplicaciones móviles en los even-
tos corporativos será aún mayor.

Por otro lado, cobrará más im-
portancia la estrategia de comuni-
cación de las empresas, ya no solo
durante el evento, sino antes y
después del mismo. Las persona-
lización de los eventos en función
de los asistentes también es otra
tendencia que se observa en este
segmento. Para desarrollar la co-
municación y la personalización de
los eventos, el estudio resalta la
capacidad de las aplicaciones mó-
viles para desarrollarlas.

Por último, American Express
Meetings & Events resalta el auge
de los programas de gestión de
eventos, donde se reflejen presu-
puestos, políticas de compliance,
protocolos de seguridad, protec-
ción de datos, transparencia, opti-
mización de costes o la nueva nor-
mativa de protección de datos.

Ciudad de México, São Paulo y
Cartagena.

Tendencias en los eventos
American Express Meetings &
Events ha detectado en su estu-
dio varias tendencias que serán
protagonistas en el mercado de
eventos corporativos el próximo

año. Las empresas —y los orga-
nizadores de las reuniones—
buscarán mejorar la experiencia
de los asistentes y conseguir su
engagement. Para lograr este ob-
jetivo tomará importancia el uso
de nuevas tecnologías, como la
realidad virtual, la inteligencia ar-
tificial, el uso de drones, la robó-

Las reuniones virtuales serán más importantes en Asia-Pacífico y América Central y del Sur.

El Turismo congresual muestra una clara
línea ascendente en Vigo desde el 2017
La infraestructura de la ciudad y el posicionamiento del aeropuerto logran captar más eventos
La infraestructura congresual de
Vigo ha ido creciendo en los últi-
mos años hasta disponer de un
gran número de espacios y, al-
gunos, de una gran capacidad.
Sin embargo, este crecimiento no
se ha visto acompañado de un
incremento en la actividad con-
gresual. Desde 2017 la situación
es distinta, la actividad ha creci-
do cerca del 100% ese año y en
2018 lo hará un 35%.

Vigo acabará 2018 con la ce-
lebración de más de 120 even-
tos, lo que supone un crecimien-
to de alrededor del 35% respec-
to a 2017, un año especialmente
bueno, teniendo en cuenta el
punto de partida (en 2016 aco-
gió 48 eventos, 54 en 2015 y 59
en 2014). "La evolución de los
últimos dos años es muy positi-
va. Seguimos creciendo y 2019
también lo hará", afirma la ge-
rente del Vigo Convention Bu-
reau, Belén Vallina.

Según los últimos 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

participación 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 más gastan en la
ciudad". En este sentido, comen-
ta que el Sector MICE mueve al-
rededor de 70 millones de euros
al año 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-

cio de Congresos Mar de Vigo,
con un auditorio con 1.421 buta-
cas, salas de reuniones y confe-
rencias, así como espacio de ex-
posición; el Instituto Ferial de
Vigo (Ifevi), con 25.000 metros
cuadrados de exposición, 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

nacionales como internacionales,
han sido, según 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 área cor-
porativa y la ubicación de la ciu-
dad respecto a Portugal, un mer-
cado con mucho potencial para
la ciudad gallega. Además, Be-
lén Vallina destaca el apoyo de
la Unión 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 año: 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 último, la gerente del Vigo
Convention Bureau resalta los
recursos turísticos que ofrece
Vigo como reclamo también para
el Sector MICE y que pueden
servir como actividades comple-
mentarias a las reuniones. Las
Islas Cíes, la gastronomía, la
enología y las actividades náu-
ticas son algunas de las pro-
puestas de la ciudad gallega.

HRS digitalizará
el programa de
hoteles de la
compañía Airbus
La compañía aeronáutica Airbus ha
elegido a HRS para dirigir la trans-
formación digital de su programa
hotelero y gestionar las negocia-
ciones globales de hoteles. HRS
también proporcionará a Airbus el
contenido adecuado en las herra-
mientas de reserva existentes y en
las nuevas aplicaciones móviles.

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

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

Siguiendo el acuerdo, HRS ya
está iniciando los contactos con
cadenas hoteleras globales, gru-
pos más pequeños y hoteles inde-
pendientes en nombre de Airbus
para negociar las tarifas de 2019. El Auditorio y Palacio de Congresos Mar de Vigo.
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Halcón gestionará los
viajes del Baskonia
Halcón Viajes se ha convertido en la agen-
cia oficial del club de baloncesto Kirolbet
Baskonia. Gracias a este acuerdo, la divi-
sión minorista del Grupo Globalia gestiona-
rá, durante los dos próximos años, los des-
plazamientos del primer equipo, que compi-
te en la Euroleague, así como de su filial.
Además, los aficionados del club podrán
beneficiarse de importantes descuentos.

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

Beneficio de dos millones
en 2017 para AIM Group

El Gijón Convention Bureau y la Asocia-
ción Event Managers de España (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-
soría e información es de manera gratuita.

Gijón Convention Bureau
colaborará con la EMA

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 paquetería, estará ope-
rativo durante todos los certámenes.

Correos abre una oficina
en la Feria de Zaragoza

Sector hotelero
tradicional y

plataformas P2P
Viene de la pág. 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 están escritas.
Todas las semanas recibimos in-
numerables correos llenos de ofer-
tas impersonales. Parametrizar
nuestras acciones en función de
la información que nutre nuestra
base de datos, es sencillo y bara-
to. Lo caro es no hacerlo.

La evolución tecnológica va
a permitir en un futuro próximo
aumentar los grados de sofisti-
cación del sistema, pero empe-
cemos por aprender a caminar
antes de correr.

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

Con mayor información y ló-
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-
posición a pagar en base a sus
patrones de consumo anteriores
y lo que nos pide ahora. Si no 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 segmentación.

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

Turismo de Reuniones en Espa-
ña. A la cita acudieron cerca de
un centenar de profesionales del
Sector MICE español, a los que
se rindió un público homenaje.

El presidente de GEBTA Es-
paña, Juan Carlos González, no
pudo asistir a este encuentro, por
lo que aprovechando su presen-
cia en el Foro ReuniónLab, el
pasado día 16 de octubre, el pre-
sidente del Grupo NEXO, Euge-
nio de Quesada, le entregó su
retrato personalizado como pro-
tagonista del Sector y como agra-
decimiento a su labor al frente de
la asociación. Asimismo, Gonzá-
lez reconoció el trabajo del Pe-
riódico CONEXO durante sus 20
años de andadura con la entrega
de una placa conmemorativa.

Grupo NEXO reconoce la labor
que realiza GEBTA España
El Grupo NEXO, con motivo de la
celebración del vigésimo aniver-
sario del Periódico CONEXO, ha
querido agradecer el trabajo que
realiza el consorcio español de
agencias de viajes especializadas
en viajes corporativos, GEBTA
España, cuya cuota de mercado
alcanza aproximadamente el
80%. Desde su fundación, en
1991, busca la mejora constante
de los modelos de negocio, así
como el fomento de los proce-
sos de innovación dentro del
sector de los viajes de empresa.

El pasado día 27 de junio, CO-
NEXO celebró una Cena de Gala
para celebrar sus 20 años y en la
que presentó su Edición Espe-
cial CONEXO 20 Años que reco-
ge una memoria de la historia del

Miguel Afán
de Ribera

Simon-Kucher
& Partners

TRIBUNARafael Gallego: ‘No se ha podido acreditar
el supuesto ahorro que genera el CORA’
"La Racionalización y Centraliza-
ción de la Contratación, órgano
ejecutor del contrato, no ha po-
dido acreditar el supuesto aho-
rro que les ha generado el CORA
desde su inicio en el año 2015".
Así lo subraya el presidente de
CEAV, Rafael Gallego, quien in-
siste en los perjuicios que con-
lleva este proyecto.

CEAV reitera su oposición al
contrato centralizado de servi-
cio de agencia de viajes de la
Administración General del Es-
tado, conocido en el Sector
como CORA, que se reparten
Viajes El Corte Inglés, Halcón
Viajes y la Unión Temporal de
Empresas (UTE) formada por
Nautalia e IAG7 Viajes. En con-
traposición con las previsiones
iniciales del Gobierno popular
—impulsor del proyecto—, que
estimó un ahorro de 17,6 millo-
nes de euros en los dos primeros
años de ejecución, el presidente
de la Confederación, Rafael Ga-
llego, niega que haya sido bene-
ficioso para las arcas públicas.

"Ni si quiera la propia direc-
tora general de Racionalización
y Centralización de la Contra-
tación, órgano ejecutor del
contrato, ha podido acreditar el

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

Por su parte, Halcón Viajes,
que arrasó en el anterior concur-
so, haciéndose con todos y cada
uno de los lotes, se ha tenido que
conformar en esta ocasión 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 número 4, el de menor
cuantía (10,6 millones de euros).

Eugenio de Quesada entrega a Juan Carlos González su retrato.

Por otro lado, Gallego insiste
en que la creación del megacon-
trato ha sido perjudicial para el
grueso del Sector. Según argu-
menta, "hasta enero del 2015 ha-
bía muchas agencias medianas
que tenían adjudicados contra-
tos importantes, cuando además
el artículo 22 del texto refundido
de la Ley de Contratos del Sec-
tor Público aprobado por el Real
Decreto Legislativo 3/2011, de 14
de noviembre, establece que los
entes, organismos y Entidades
del Sector público favorecerán la
agilización de trámites y promo-
verán la participación de la pe-
queña y mediana empresa".

Como ya informó 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
Administración pública, cuyo

Rafael Gallego preside CEAV.

supuesto ahorro que les ha ge-
nerado desde su inicio en el año
2015", sostiene. Además, afir-
ma que el sistema "contiene di-
versas y serias incongruencias,
que parten de un desconoci-
miento de la realidad del Sector
de la distribución de productos
turísticos, y de las políticas y
prácticas de fijación de precios
de los proveedores (compañías
aéreas, hoteles, etc.)".

petitividad y proyección interna-
cional de Barcelona y la institu-
ción ferial como polo de atrac-
ción de eventos, así 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 más de 2.600
millones de euros y más de 40.000
puestos de trabajo.

Fira de Barcelona ha señala-
do, además, que su gestión en el
CCIB contribuirá a "generar nue-
vos impactos en favor del tejido
económico y social, especial-
mente en el área del Besòs, don-
de se ubica el centro, una zona
inmersa en un importante proce-
so de mejora de sus condiciones
urbanísticas y sociales".

Con la aprobación definitiva de
la concesión de la gestión, se ga-
rantiza la comercialización de los
espacios del CCIB de cara al 1 de
noviembre de 2021, momento en
el que comenzará la gestión por
parte de la institución ferial du-
rante los siguientes 25 años.

Fira de Barcelona impulsará
la actividad del CCIB
Fira de Barcelona, tras la aproba-
ción definitiva por parte del
Ayuntamiento de Barcelona de
la concesión de la gestión del
Centro de Convenciones Inter-
nacional de Barcelona (CCIB), ha
destacado el impacto positivo
que tendrá la gestión integral de
los tres grandes equipamientos
feriales y congresuales de la ciu-
dad (Montjuïc, Gran Via y CCIB).

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

Asimismo, han añadido que
"contribuirá a aumentar la com-
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MINISTERIO FOMENTO

Muchos frentes abiertos con poco
tiempo después de su nombramiento

l nuevo mi-
nistro de
F o m e n t o

tiene por delante
una complicada
labor, pues recibe
la cartera de ma-
nos de Íñigo de la
Serna en un mo-
mento de gran re-
novación normativa, tanto
a nivel nacional como inter-
nacional. En el campo do-
méstico, es necesaria la

aprobación defini-
tiva del ROTT y la
consolidación del
proceso de reno-
vación de las con-
cesiones de trans-
porte regular. La
polémica llega de
Europa, con la po-
sible modificación

del Reglamento 1073/2009
que podría ser el final del
sistema concesional, tal y
como lo conocemos.

JOSÉ LUIS ÁBALOS

OPC ESPAÑA

El Turismo de Reuniones despide
a uno de sus máximos exponentes

l que fuera
presidente
de la Fede-

ración OPC España
y de EFAPCO, Julio
C. Abreu, uno de
los padres del Tu-
rismo de Reuniones
en España, falleció
el pasado mes de
mayo tras una larga enferme-
dad. Abreu ha sido uno de
los profesionales que más ha
trabajado por el desarrollo de

la Industria MICE
en nuestro país.
Todo el Sector le re-
cordará con cariño
y admiración. 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.

JULIO  C. ABREU

GRUPO JULIÀ

Grupo Julià consolida su estrategia de
expansión y registra facturación récord

l Grupo Julià
finalizó 2017
con una fac-

turación récord de
356 millones de
euros, un 15% más.
Dentro de su plan
de diversificación y
especialización, 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

su actividad en el
extranjero, porcen-
taje que sigue cre-
ciendo por la con-
solidación de su es-
trategia de expan-
sión. 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% más con 30 millones.

JOSÉ FCO. ADELL

MALLORCA CONVENTION BUREAU

Consolidación de Mallorca como
‘el mejor destino del Mediteráneo’

l director
del Meliá
Palma Mari-

na (antiguo Palas
Atenea), Martín
Adrover, ha sido
reelegido como
presidente del
Mallorca Conven-
tion Bureau para
los próximos cuatro años,
tras la decisión de la nueva
Junta Directiva designada
por los socios en la asamblea

general de la enti-
dad. Este será el
segundo mandato
de Adrover al fren-
te de la oficina de
congresos, donde
ha potenciado con
la directiva, una
labor promocio-
nal más específi-

ca y particular encamina-
da a consolidar Mallorca
como "el mejor destino
MICE del Mediterráneo".

MARTÍN ADROVER

FIAA

Excelente su labor al frente de las
ferias madrileñas de automoción

l que ha
sido direc-
tor de los

Salones de auto-
moción de Ifema
durante los últi-
mos cuatro años
ha dejado esta
responsabilidad
en manos de Da-
vid Moneo, que será quien
dirija la próxima edición de
la FIAA, allá por octubre de
2020. Aguilar ha dejado un

buen sabor de
boca por su dedi-
cación y cercanía
con todos los im-
plicados, a pesar
de que el cambio
de fechas de la pa-
sada edición de la
Feria del Autobús
y el Autocar no

fuera el más adecuado, ra-
zón por la cual recupera sus
fechas tradicionales en oc-
tubre de los años pares.

MIGUEL AGUILAR

PARADORES

Paradores conmemora 90 años de
historia con 96 establecimientos

a r a d o r e s
celebra su
90 aniver-

sario en 2018 con
múltiples propues-
tas como planes de
viaje, una selección
de obras de arte,
un menú conme-
morativo o un libro
conmemorativo. Desde la
construcción del primer pa-
rador en Gredos en 1928, se-
guido de los de Cádiz,

Oropesa y Úbeda,
la cadena hotelera
presidida por Án-
geles Alarcó cuen-
ta en la actualidad
con un total de 96
establecimientos
repartidos por
todo el territorio
español. En 2017,

aumentó un 9% sus benefi-
cios de explotación en 2017,
a pesar del descenso en su
oferta hotelera.

ÁNGELES ALARCÓ

AVANZA

Una compañía que se consolida
pensando siempre en el usuario

no de los
grupo de
transporte

de viajeros más
grandes del país
sigue consolidan-
do su posición 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-
mía colaborati-
va...). Pertenecien-
te al Grupo mexica-
no ADO, también
está incrementan-
do su presencia en
el mapa conce-

sional de líneas regulares,
con el inicio de la conexión
entre Madrid y Segovia,
entre otros.

VALENTÍN ALONSO

AIPC

Aloysius Arlando se sitúa al frente
de la asociación mundial de palacios

a Asocia-
ción Inter-
nacional de

Palacios de Con-
gresos (AIPC) eli-
gió el año pasado
como 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 está com-

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 Rodríguez, del CCIB,
también está en la junta.

ALOYSIUS ARLANDO

SERHS

El grupo Serhs vende el 100% de
su división de Turismo a Ávoris

ordi Bagó
asumía la
presidencia

del Grupo Serhs
tras el fallecimiento
de su padre y fun-
dador del grupo,
Ramón Bagó, en
abril de 2018. El gru-
po fundado en 1075
suscribía en mayo un acuer-
do con el Grupo Barceló para
la integración de su negocio
de intermediación turística,

Serhs Tourism &
Hotels, incluyendo
la mayorista Rhoda-
sol, en Ávoris. La
venta, sujeta a la
aprobación de la
Comisión Nacional
de los Mercados y
la Competencia,
permitirá a Serhs

continuar con la implanta-
ción de su plan estratégico
basado en la concentración
de sus actividades clave.

JORDI BAGÓ

AFE

Xabier Basañez es reelegido como
presidente de las ferias españolas

a Asocia-
ción de Fe-
rias Espa-

ñolas (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-
sañez, director general del
Bilbao Exhibition Centre

(BEC), como presi-
dente de la asocia-
ción para los próxi-
mos dos años. Por
otro lado, los da-
tos auditados por
la asociación res-
pecto a 2017 refle-
ja un ejercicio po-
sitivo: 398 ferias

en España, un 26% más que
en 2016, con 28.300 exposi-
tores directos (con stand
propio), un 9,5% más.

XABIER BASAÑEZ

BE LIVE HOTELS

Be Live supera las 8.500 habitaciones con
29 establecimientos hoteleros en 2017

e Live Hotels
ha vivido
en 2017 un

año récord, tanto
por las cifras de
ocupación regis-
tradas, como por
su nivel de ingre-
sos medios y resul-
tados. La división
hotelera de Globalia que di-
rige Javier Blanco finalizó el
ejercicio con 29 estableci-
mientos hoteleros y más de

8.500 habitaciones
repartidos por Es-
paña, Marruecos,
Portugal, Cuba y
República Domini-
cana. Igualmente,
ha realizado una
fuerte inyección
para reformar bue-
na parte de esta

planta hotelera, lo que ha
sido clave para incrementar
la satisfacción del cliente y
lograr su fidelización.

JAVIER BLANCO

NH HOTEL GROUP

NH reduce endeudamiento y supera
todos los objetivos de rentabilidad

principos
de 2018, NH
Hotel Group

desestimaba la pro-
puesta de fusión
que le había hecho
el grupo Barceló,
valorando espe-
cialmente el hecho
de que la fusión no
permitiría crear valor para el
accionista por encima del
proyecto independiente de
NH, aunque no se cierran a

análizar otras futu-
ras oportunidades
estratégicas. Para el
consejero delega-
do de NH Hotel
Group, Ramón Ara-
gonés, "en 2017 se
han superado to-
dos los objetivos
de rentabilidad y re-

ducción del endeudamien-
to", tras finalizar el ejercicio
con unos ingresos de 1.571,1
millones de euros, un 6,5%.

RAMÓN ARAGONÉS
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POLITOURS

La nueva plataforma B2B de Politours
se presentará en sociedad en Fitur

o l i t o u r s
cuenta con
una nueva

plataforma Busi-
ness to Business
(B2B). El turopera-
dor que dirige Ma-
nuel Buitrón des-
taca que es "una
solución global que
integra todos los procesos,
desde la contratación, crea-
ción de productos y ‘paque-
tes’, hasta la gestión de bo-

nos, confirmacio-
nes, facturación,
pago proveedores,
etc.". "Y todo ello
complementado
con una web intui-
tiva para comercio
B2B", subrayan.  La
intención es apro-
vechar la próxima

edición de Fitur, que coin-
cide con su 45 aniversario,
para presentar en sociedad
la plataforma Politours 4.5.

MANUEL BUITRÓN

COMISIÓN EUROPEA

Controversia con la aprobación de
los nuevos paquetes de movilidad

a Comisión
Europea ha
dado un im-

portante paso
adelante, casi al fi-
nal de la Legisla-
tura actual, en lo
relativo al trans-
porte de viajeros,
con la presenta-
ción de tres ambiciosos Pa-
quetes de Movilidad. Los
dos primeros se encuentran
en fase de tramitación, pero

el tercero ha sido
rechazado ya dos
veces por el Parla-
mento Europeo,
por lo que requeri-
rá modificaciones.
Eso sí, la comisaria
de Transportes ha
visitado España
r e c i e n t e m e n t e

para recibir el apoyo del Mi-
nisterio de Fomento y acla-
rar la incidencia del paque-
te en nuestro país.

VIOLETA BULC

TURESPAÑA

Brillante periplo profesional, de la
dirección TurEspaña a la OMT

onsiderado
por el Sec-
tor Turísti-

co como uno de
los altos funcio-
narios más efica-
ces de la Adminis-
tración turística
del Estado, Ma-
nuel Butler ha sido
titular de la Dirección Ge-
neral del Instituto de Turis-
mo de España (TurEspaña),
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-
zación de las Na-
ciones Unidas para
el Turismo (OMT),

a propuesta del Gobierno
Rajoy y con la aprobación
del Gobierno Sánchez, cul-
minando su brillante carrera.

MANUEL BUTLER

UNIDA

Unida busca la participación más
activa de las agencias asociadas

ras logra
salir del
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 años, el grupo comercial

ha apostado por un
nuevo proyecto
que haga evolucio-
nar al grupo. "Esta-
rá basado en la par-
ticipación más acti-
va de las agencias,
involucrándolas así
en las diferentes
áreas en las que el

Grupo comercial da soporte",
avanza.  En 2017, sumaba 146
oficinas, las mismas que en
la recta final de 2016.

JUAN CARLOS CARBALLO

ITH

ITH apuesta por el Turismo sostenible
y la humanización de la tecnología

n  la segun-
da mitad de
2017, el Ins-

tituto Tecnológico
Hotelero (ITH) e
Ifema renovaban
por tres años como
organizadores del
exitoso FitutechY.
En su edición de
2018 se ha centrado en  los
nuevos modelos de negocio
turístico, la humanización de
la tecnología y los objetivos

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, así como en la su-
basta energética. En el último
año ha sumado como socios
Keril Energy, Abitari o Eisi.

ÁLVARO CARRILLO

UITP

Un español, al frente de la Unión
Internacional de Transporte Público

l director
general de
Ferrocarri-

les de la Generali-
dad de Cataluña
(FGC) fue elegido
presidente de la
Unión Internacio-
nal de Transporte
Público (UITP)
por la asamblea general, en
Montreal (Canadá). Hasta
ahora ocupaba el cargo de
presidente de la asamblea

de metros en esta
misma asociación.
En los 132 años de
existencia de la
UITP, Calvet es su
presidente número
20 y toma el relevo
del japonés Masa-
ki Ogata, que ha
sido presidente

desde 2015. Sin duda, un
espaldarazo a la buena ges-
tión del transporte que se
realiza en nuestro país.

PERE CALVET

CONFEBUS

Un histórico se retira de la primera
línea, pero no abandona el Sector

a Confede-
r a c i ó n
Confebus

entregó una de
sus más distincio-
nes más importan-
tes, el Premio Con-
febus, a su ya ex-
c o p r e s i d e n t e ,
Juan Calvo, que
deja la vida asociativa una
vez lograda la ansiada uni-
dad sectorial. El premio le
fue concedido en su doble

condición de em-
presario del trans-
porte, en recono-
cimiento a su tra-
yectoria empresa-
rial y su contribu-
ción al Sector, que
a su vez es, y de pre-
sidente de una aso-
ciación empresarial

(Fenebus), por su permanen-
te defensa y representación
de los intereses empresaria-
les del transporte.

JUAN CALVO

AEVEA

AEVEA renueva su dirección para
2018 tras tres años con Regattieri

l director de
Estrategia
de Neo-

zink, Francisco
Cantero, ha sido
nombrado presi-
dente de la aso-
ciación Agencias
de Eventos Espa-
ñolas Asociadas
(AEVEA) para el año 2018,
a propuesta de la Junta Di-
rectiva y tras ser ratificado
en asamblea general de so-

cios. Sustituye a
Dario Regattieri,
CEO de Beon
Worldwide, que ha
ocupado la presi-
dencia de AEVEA
durante tres años,
dándole un enor-
me impulso en su
creación y traba-

jando para construir con-
juntamente una industria de
eventos mucho más orde-
nada y reconocida.

FRANCISCO CANTERO

RENFE VIAJEROS

Las agencias de viajes lideran el
crecimiento de ventas de Renfe

as accio-
nes desa-
r ro l l adas

por Renfe Viajeros
para impulsar las
ventas vía agen-
cias, como el nue-
vo modelo de co-
misiones y la su-
presión de la línea
902, dan sus frutos. Como
ha explicado este año su di-
rector comercial, Francisco
Cañamero, "las ventas de

las agencias han
crecido en 2017
por encima del
global", con tasas
respectivas del 7%
y del 4%. Se trata,
según revela, del
segundo año con-
secutivo en el que
sucede esto, lo

que consolida a estos inter-
mediarios como el segundo
canal de distribución de la
compañía ferroviaria.

FRANCISCO CAÑAMERO

SOLTOUR

El volumen de negocio de Soltour
se ha disparado un 20% en dos años

oltour ha
crecido con
fuerza por

segundo año con-
secutivo. En 2017,
año de su 40 ani-
versario, el turope-
rador del Grupo
Piñero alcanza un
volumen de nego-
cio de 192,4 millones de euros,
un 10,6% más. En 2016 tam-
bién protagonizó un notable
aumento del 8,8%, llegando a

174 millones. Entre
los objetivos y nue-
vas apuestas del
turoperador que di-
rige Javier Castillo
destacan sus nue-
vas operaciones a
Saidia y Cerdeña
desde España, una
nueva conexión aé-

rea con la provincia domini-
cana de Samaná desde el 24
de junio y la incorporación del
destino Agadir (Marruecos).

JAVIER CASTILLO

MPI IBERIAN CHAPTER

Alessia Comis potenciará en MPI la
formación y negocios de los socios

a directora
general de
la agencia

Pidelaluna, Alessia
Comis, ha sido ele-
gida por la Junta
Directiva de MPI
Iberian Chapter
como presidenta
de este capítulo
para los próximos dos años
a partir del mes de julio. "Es
una oportunidad de dar más
visibilidad a un Sector que

mueve la economía
y que a menudo es
infravalorado",
afirma Comis. En-
tre sus objetivos
están poder ela-
borar un estudio
de lo que mueve
el Sector MICE en
España, potenciar

la formación en España y
Portugal y "ayudar a nues-
tros socios a destacar en
sus negocios".

ALESSIA COMIS

TUI SPAIN

TUI Spain estrena consolidador de
vuelos y vuelve a operar Egipto

n mayo,
E d u a r d
Bogatyr re-

emplazaba como
director general de
TUI Spain a Stefan
Dapper, que bus-
ca nuevos desa-
fíos como CEO de
Expertia Travel
(Condor Travel y Nuevo
Mundo Viajes), en Lima.
Bogatyr se unió al turope-
rador en diciembre de 2016

como director fi-
nanciero, y desde
octubre de 2017 ha
estado trabajando
con Dapper para
garantizar una
transición ordena-
da. Entre las nove-
dades de últimio
año, destacan el

lanzamiento de un nuevo
consolidador de vuelos a fi-
nales de 2017 y la recupera-
ción de la operativa a Egipto.

EDUARD BOGATYR
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CLIA

CLIA pronostica que en 2018 habrá
28 millones de pasajeros de cruceros

a Asocia-
ción Inter-
nacional de

Líneas de Cruceros
(CLIA) revisa al alza
sus cifras sobre el
tráfico mundial de
pasajeros de cruce-
ros. Según su últi-
mo informe, en 2017
se ha alcanzado la cifra récord
de 26,7 millones de cruceristas
marítimos en todo el mundo,
frente a la previsión inicial de

25,8 millones. Para
2018, teniendo en
cuenta la incorpora-
ción de los nuevos
barcos, la asocia-
ción presidida por
Cindy D´Aoust pro-
yecta una nueva
evolución positiva,
con un pronóstico

de 28 millones de viajeros. La
edad promedio es de 47 años,
con una media de 7,2 días,
un 2% menos que en 2016.

CINDY D'AOUST

AIR FRANCE-KLM

Ai France-KLM quiere reforzar su
desarrollo en la península Ibérica

n septiem-
bre de 2017
Boris Dar-

ceaux accedía a la
dirección general
para España y Por-
tugal de Air Fran-
ce-KLM en susti-
tución de Bruno
Georgelin, asu-
miendo así la responsabili-
dad de la dirección general
para el área Mediterránea
del grupo en el mercado

francés. En su pri-
meras declaracio-
nes, Darceaux des-
tacaba que entre
sus objetivos prio-
ritarios "está tra-
bajar con los equi-
pos para seguir
ofreciendo cada
día un mejor servi-

cio a nuestros clientes y
socios, a la vez que reforza-
mos nuestro desarrollo en
la península Ibérica".

BORIS DARCEAUX

EMA SPAIN

Sonia del Río, de Novartis, al frente
de los ‘event managers’ de España

a Asocia-
ción de Res-
ponsables

Corporativos de Es-
paña (EMA) renovó
el año pasado su
Junta Directiva. So-
nia del Río, event
manager en Novar-
tis, tomó el relevo en
la presidencia a Rafael Gran-
de, que pasó a ser gerente de
la asociación. Fernando Sán-
chez-Mayoral, director global

Tradeshows en SAP
SE, pasó de vocal a
vicepresidente.
Además, a la Junta
se sumaron dos
nuevos vocales:
Belén Fierro, event
manager en Air-
bus, y Carlos Gar-
cía, event manager

en AINIA. Fernanda Uda-
ondo (Vodafone) y Cristina
Pagès (Epson Ibérica)
seguñian como vocales.

SONIA DEL RÍO

GOWAII

Perfil bajo de Gowaii y Díaz tras
ceder la gestión de Muchoviaje

l grupo de
empresas
propiedad

de Javier Díaz ini-
ció el año ce-
diendo a Destinia
la gestión de su
OTA Mundoviaje,
tras una  reduc-
ción de plantilla.
En contraste con la mala
prensa que acunuló este
grupo (y su CEO) desde su
constitución, Gowaii se ha

caracterizado por
la ausencia de co-
municación y por
dar un perfil bajo
durante el último
ejercicio. Se man-
tiene entre los gru-
pos españoles,
aunque se sitúa a
la cola, y conser-

va su presencia en la distri-
bución tanto emisora como
receptiva, gracias a la ad-
quisición de Trapsatur.

JAVIER DÍAZ

HERTZ ESPAÑA

Díaz-Laviada, responsable general
de la estrategia de negocio de Hertz

l director
general de
Hertz Espa-

ña, Javier Díaz-
Laviada, ha sido
nombrado también
consejero delegado
de Hertz España.
Pasa así a formar
parte del consejo de
administración de la empresa.
Seguirá reportando al vicepre-
sidente de Hertz en Europa,
Francis Waddington. Será el

responsable gene-
ral de la estrategia
de negocio y el de-
sarrollo de Hertz en
España, lideran-do
las operaciones de
alquiler de vehícu-
los de Hertz, Dollar,
Thrifty y Firefly.
Asimismo, dirige

otras áreas de negocio tales
como el servicio de carsharing
Hertz 24/7 y Hertz Car Sales,
dedicada a la venta de coches

JAVIER DÍAZ-LAVIADA

GRUPO RUIZ

Apuesta por el gas natural como
combustible ecológico de su flota

l Grupo
Ruiz ha te-
nido una

intensa actividad
en los últimos me-
ses. Por un lado, la
constante renova-
ción 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

combustible alter-
nativo y ecoló-
gico, en aquellas
líneas en que la
normativa lo per-
mite. Además, ha
cerrado con éxito
la renovación del
contrato de trans-
porte público en

Toledo, tras un complicado
periodo de negociación,
que finalmente terminó de
la mejor manera posible.

ALBERTO EGIDO

MELIÁ

Meliá prevé incorporar 30 nuevos
hoteles en los proximos dos años

l vicepresi-
dente y
consejero

delegado de
Meliá, Gabriel
Escarrer, espera
que la cadena su-
pere las 100.000
habitaciones en
Asia, América, Eu-
ropa, África y Medio Orien-
te. Expansión, renovación y
reposicionamiento de sus
marcas, digitalización, res-

ponsabilidad cor-
porativa y actuali-
zación de la cultu-
ra y los valores de
la empresa son los
principales focos
en los que Meliá
se centra en 2018.
En cuanto a la ex-
pansión, la cadena

hotelera estima poder incor-
porar 30 nuevos estableci-
mientos hoteleros a su por-
folio en los próximos dos años.

GABRIEL ESCARRER

THOMAS COOK

Thomas Cook inaugura sede en Palma
de Mallorca y creará más de 300 puestos

h o m a s
Cook "ha
adoptado

medidas para satis-
facer la fuerte de-
manda de destinos
del Mediterráneo
oriental", señala su
director ejecutivo,
Peter Fankhauser.
Esta estrategia les ha permiti-
do "cambiar la capacidad en
las islas españolas, donde se
ha producido una continua-

ción 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
más de 300 pues-

tos de trabajo.Igualente,
Thomas Cook Group Airline
ha reforzado su presencia
en Palma de Mallorca.

PETER FANKHAUSER

GEA

Un ‘hombre de respeto’ del Sector
cuyo grupo ya es el líder en Perú

onsiderado
como artí-
fice de los

Grupos comer-
ciales de ámbito
estatal, Prisci-
liano Fernandez es
sin duda uno de
los directivos más
prestigiados (y más
queridos) de las agencias
de viajes independientes.
Al frente del mayor Grupo
comercial español, del que

su hija Sara Fer-
nández es direc-
tora general, GEA
ha logrado una ex-
pansión sin pre-
cedentes en mer-
cados emergen-
tes, como Perú y
Argentina. El mo-
delo GEA es una

referencia en procesos de
integración del minorismo
independiente y un hombre
de respeto del Sector.

PRISCILIANO FERNÁNDEZ

IATA

NDC y NewGen ISS, los dos grandes
proyectos puestos en marcha por IATA

n sus dos
años como
consejero

delegado y director
general de la Aso-
ciación Internacio-
nal del Transporte
Aéreo (IATA),
Alexandre de
Juniac, ha liderado
dos de los proyectos más
polémicos puestos en mar-
cha por el lobby aéreo en los
últimos tiempos. Por un lado,

el New Distribution
Capability (NDC)
ha sido utilizado
como excusa por
parte de las
aerolíneas 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.

ALEXANDRE DE JUNIAC

EXPEDIA GROUP

Expedia estrena nombre e imagen
para reflejar mejor su identidad

principios
de año,  Ex-
pedia, cuya

directora de merca-
do para España y
Portugal es Carrie
Davidson estrena-
ba nuevo nombre
(Expedia Group) e
imagen corporativa
para "reflejar mejor su identi-
dad como compañía líder en
tecnología global", como ar-
gumentaban entonces. El gi-

gante online tam-
bién incide en que
con estos cambios
reconoce "la contri-
bución única de
cada marca y nego-
cio individual al éxi-
to de la organiza-
ción 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.

CARRIE DAVIDSON

BRITISH AIRWAYS

British opta por una implantación
gradual del recargo a reservas vía GDS

unto a Ibe-
ria, British
A i r w a y s

ha sido una de las
aerolíneas que ha
optado por una
implantación gra-
dual del recargo a
reservas vía GDS.
al poco de su apli-
cación en noviembre de 2017
más de 300 agencias matrices
de España se habían adheri-
do al NDC de las dos aero-

líneas de Internatio-
nal Airlines Group
(IAG). En abril de
2018 Durante el mes
de abril, la aerolínea
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.

ALEX CRUZ
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EMT MADRID

Más de 800 nuevos autobuses y
ampliación de sus competencias

l transporte
público de
Madrid tie-

ne un dinamismo
fuera de toda
duda. No solo por
la renovación de
su flota de auto-
buses, que en ape-
nas cuatro años
tiene previsto adquirir más
de 800 unidades con pro-
pulsión ecológica, sino por
la ampliación de sus com-

petencias. Y es
que la EMT madri-
leña ha iniciado la
gestión de algu-
nos aparcamien-
tos subterráneos
en la ciudad, del te-
leférico de la Casa
de Campo y del
servicio municipal

de bicicletas eléctricas, y
todo ello con unas cifras
económicas que avalan las
decisiones implementadas.

ÁLVARO FERNÁNDEZ

MUNDIPLAN

Mundiplan pagará por el caos en su
primer año con los viajes del Imserso

n marzo la
Audiencia
Nacional ra-

tificaba la sanción
que el Imserso im-
puso a Mundiplan.
Así, la  la Unión tem-
poral de Empresas
(UTE) liderada por
Iberia y Alsaque y
que dirige Jacobo Fernández
pagará por el caos en su pri-
mer año de gestión de uno de
los tres lotes del programa de

viajes del Imserso
(el correspondiente
a Baleares y Cana-
rias). La Audiencia
Nacional ha ratifi-
cado la sanción de
1,9 millones de
euros (por un 1%
del importe de la ad-
judicación) que en

mayo de 2016 le impuso el
organismo dependiente del
Ministerio de Sanidad, Ser-
vicios Sociales e Igualdad.

JACOBO FERNÁNDEZ

IBEROSTAR

Iberostar centra su estrategia en su
reposicionamiento a nivel global

b e r o s t a r
prevé cen-
trar su estra-

tegia este año en su
reposicionamiento
a nivel global.
Esto se plasma en
la nueva segmen-
tación de los ho-
teles Iberostar y el
rediseño de la identidad visual
de la marca. La compañía ya
ha cambiado su logotipo y,
además, ha agrupado sus

establecimientos
en tres segmentos:
hoteles de ciudad,
hoteles de playa y
hoteles con histo-
ria. Igualmente, el
grupo presidido
por Miguel Fluxá
se plantea seguir
con la expansión

de World2Meet (W2M) y
no conformarse solo con
Portugal, mercado en el que
aterrizó en junio de 2016.

MIGUEL FLUXÁ

TRAVEL ADVISORS GUILD

Travel Advisors afronta como reto
actual la transformación tecnológica

ulia Franch
ha sido ele-
gida por

unanimidad nueva
presidenta de Tra-
vel Advisors Guild.
En su programa ‘La
confianza nos
une’, incide en la
necesidad de con-
tinuar avanzando a través
los grupos de trabajo espe-
cializados, seguir integrando
a agencias que compartan la

misma filosofía y
trabajar en una he-
rramienta global
TAG adaptada al
negocio y que les
aporte diferencia-
ción. "Sin duda,
nuestro proyecto
tecnológico es el
mayor reto de los

próximos", declara. Franch
reemplaza en el cargo a José
Miguel Gimeno, que ya fue
elegido en dos ocasiones.

JULIA FRANCH

ALA

Un directivo del ‘low cost’ aéreo al
frente de las aerolíneas tradicionales

l profundo
proceso de
transforma-

ción de las com-
pañias aéreas tra-
dicionales (las an-
tiguas aerolíneas
de bandera) tiene
un claro exponen-
te en la designa-
ción de un directivo del
emergente low cost aéreo
(director general de Ea-
syJet para España), como

presidente de la
Asociación de Lí-
neas Aéreas (ALA).
Javier Gándara
preside la patronal
aérea más antigua,
cuya acción de lo-
bby comparte con
AECA y ACETA
(en España) y con

IATA (en el ámbito interna-
cional), con discreción y
centrado en las actividades
asociativas internas.

JAVIER GÁNDARA

APCE

Los palacios de congresos siguen
aumentando su actividad en 2017

os recintos
miembros
de la Aso-

ciación de Palacios
de Congresos de
España (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
18%, respectivamente, fren-
te a los datos de 2016. Por

tipología, casi to-
das las categorías
de eventos consi-
guen aumentar su
cifras, tanto en
número como en
participación. La
asociación que
preside Carlos
García Espinosa

ha celebrado su congreso
anual en Burgos y llevará a
cabo en septiembre su Es-
cuela de Verano en Málaga.

CARLOS G. ESPINOSA

ICCA

Barcelona alcanza el primer puesto
de ICCA con España en cuarto lugar

spaña sigue
siendo una
de las po-

tencias mundiales
como destino de re-
uniones al alcanzar
la cuarta posición
del Ranking de la
Asociación Inter-
nacional de Con-
gresos y Convenciones
(ICCA). Estados Unidos lide-
ra la clasificación mundial por
países, mientras que Barcelo-

na ha dado el salto
a la primera posición
por ciudades des-
bancando de ese lu-
gar a París. "El Sec-
tor MICE en Espa-
ña sigue en conti-
nuo crecimiento y
ello deja entrever
que tendrá una

evolución muy positiva de
cara a los años venideros",
ha afirmado Juan José Gar-
cía, vicepresidente de ICCA.

JUAN JOSÉ GARCÍA

ASCABUS

La facturación de la Asociación de
Carroceros se ha incrementado un 1%

a Asocia-
ción de Ca-
r r o c e r o s

nacionales de au-
tobuses presentó
a comienzos de
año un balance de
actividad de sus
socios, que arroja
un dividendo de
557 millones de euros fac-
turados por sus 11 asocia-
dos, elevando en un 1% lo
conseguido el año anterior.

Además, reciente-
mente se ha proce-
dido a una renova-
ción de los cargos
en su junta direc-
tiva. Javier García
(Castrosua) deja la
presidencia de la
entidad en manos
de Javier González

Pereira, de Unvi, mantenien-
do la secretaría general, y por
tanto apostando por la con-
tinuidad, Agustín Gómez.

JAVIER GARCÍA

NEGO SERVICIOS

Nego Servicios suma un total de 518
puntos de venta en 2017, un 1% más

ego Servi-
cios se sitúa
a finales de

2017 en el tercer
puesto del ‘Ran-
king NEXOTUR de
Grupos comercia-
les’ con 518 puntos
de venta, un 1%
más que un año
antes, solo por detrás de
Airmet y Gea. A principios
de 2018 rubricaba un acuer-
do de comercialización con

Amadeus de su
nueva plataforma
Amadeus Leisure
Platform. El grupo
comercial dirigido
por Santos García
podrá poner a dis-
posición de sus
puntos de venta la
plataforma que

permite que el agente de
viajes consigua un mayor
control en el direccionamiento
de sus ventas.

SANTOS GARCÍA

VIAJES EROSKI

Eroski se impone a cinco agencias en el
concurso para los viajes de CNMC

iajes Eroski
concluyó
2017 con un

volumen de nego-
cio de 185 millones
de euros, siendo el
tercer año consecu-
tivo en el que no ex-
perimenta práctica-
mente variaciones.
En 2016 también facturó 185
millones, mientras que en
los dos años anteriores se
quedó en 184,5 y 184,3 mi-

llones. Así, se sitúa
en el séptimo pues-
to del ‘Ranking
NEXOTUR de
Agencias de Viajes’.
En mayo de 2018, la
agencia dirigida por
Mikel Goienetxe se
imponía a cinco
agencias en el con-

curso para gestionar  los via-
jes del personal funcionario
y laboral de las sedes de Ma-
drid y Barcelona de la CNMC.

MIKEL GOIENETXE

GEBTA ESPAÑA

GEBTA representa más del 80% de
los viajes corporativos en España

n los últi-
mos meses
el consorcio

GEBTA España,
que preside Juan
Carlos González, 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 más del 80 %
del total de los via-
jes corporativos
del mercado espa-
ñol, con una factu-
ración superior a
los 3.500 millones
de euros, inversión
que cada año con-
tribuiría a generar

unos 350.000 millones de
euros de negocio en las em-
presas españolas, según las
estimaciones de la asociación.

JUAN CARLOS GONZÁLEZ

FETAVE

El retraso en la transposición de la
Directiva genera ‘inseguridad jurídica’

a entrada 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-
pañol. Así lo ha ad-
vertido el presidente de la Fe-
deración Empresarial de Aso-
ciaciones Territoriales de
Agencias de Viajes Españo-

las (Fetave), César
Gutiérrez, que ad-
vierte de "la insegu-
ridad jurídica, que
es el peor enemigo
en las relaciones
contractuales y el
funcionamiento de
las empresas". La
Federación también

ha criticado este año la subi-
da de avales a las agencias,
llegando a pedir que se para-
lizara de forma temporal.

CÉSAR GUTIÉRREZ
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ECTAA

Las agencias ‘no tienen ni voz ni voto’ en
los órganos de IATA, denuncia ECTAA

a actuación
llevada a
cabo por la

Agrupación Euro-
pea de Asociacio-
nes de Agencias
de Viajes (ECTAA)
para mitigar el im-
pacto del NewGen
Iss de la Asocia-
ción Internacional del Trans-
porte Aéreo (IATA), da sus
frutos, logrando minimizar el
impacto del RHC de IATA.

Pero la interven-
ción de la Asocia-
ción que preside
Merike Hallik tam-
bién ha sido clave
para reducir el al-
cance del pago
instantáneo al BSP.
Entre otras muchas
denuncias de

ECTAA destaca también el
hecho de que las agencias
"no tienen ni voz ni voto"
en los órganos de IATA.

MERIKE HALLIK

AIR EUROPA

Air Europa culmina la primera
fase de modernización de su flota

n la memoria
de Globalia,
su presiden-

te Juan José Hidal-
go hace especial
mención al "mo-
mento único de ex-
pansión y consoli-
dación de Air Euro-
pa", destacando
que en 2017 "ha culminado la
primera parte de la moderni-
zación de su flota con la lle-
gada de los tres últimos

Boeing 787-8".
"Con ello hemos
escrito una nueva
página en la histo-
ria de la aerolínea",
destaca. La aerolí-
nea dirigida por
María José Hidalgo
ha ampliado este
año su alianza con

Ryanair tras un exitoso inicio,
pudiéndose reservar además
conexiones de media distan-
cia entre Madrid y Europa.

Mª JOSÉ HIDALGO

GLOBALIA

Hidalgo compra el 10% al Santander
y potencia las sinergias con América

ras vender
Pepephone,
operadora

telefónica creada
por él, en una cifra
millonaria, Javier
Hidalgo asumió la
gestión de Globa-
lia, por encargo de
su padre, presiden-
te (y fundador) del primer
grupo turístico español. In-
corporó a su joven equipo
de Pepephone y puso el foco

en Iberoamérica,
implementando si-
nergias con la ae-
rolínea, turoperador
y red minorista.
Volvió a ser copro-
pietario de Globa-
lia tras la compra
de un 10% en po-
der del Santander,

mostrando así su confian-
za y compromiso en la cor-
poración líder, que ha vuel-
to a poner en beneficios.

JAVIER HIDALGO

LUFTHANSA

Lufthansa penaliza aún más a la venta
intermediada y premia la directa o en NDC

principios
de 2018,
Lufthansa

ha hecho pública la
nueva imagen de
marca que se irá in-
cluyendo en sus
aviones progresiva-
mente, para reflejar
que "ha cambiado
y ahora es más moderna y
exitosa que nunca". La
aerolínea que en España y
Portugal está dirigida por

Carsten Hoffman en
abril anunció su de-
cisión de penalizar
aún más a la venta
intermediada. El
grupo aéreo, el pri-
mero que aplicó 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.

CARSTEN HOFFMAN

PANAVISION

Panavisión se refuerza con una dirección
comercial para el mercado español

n abril Pana-
visión Tours
designaba a

María José Quinta-
na nueva directo-
ra comercial para el
mercado español.
Con este nombra-
miento, el turope-
rador que dirige
Emilio Ibáñez ha querido re-
forzar su equipo comercial. En
la actualidad está formado por
el personal de su sede en Ma-

drid, así como por
delegados en A Co-
ruña, Bilbao, Barce-
lona, Valencia y Se-
villa. La séptima ma-
yorista según el
‘Ranking NEXOTUR
de Turoperadores’
hacía coincidir el
ascenso con el lan-

zamiento de la nueva progra-
mación de verano, basada
en vuelos especiales desde
Madrid, Bilbao y Valencia.

EMILIO IBÁÑEZ

ALSA

La compañía sigue aumentando su
actividad y sus horizontes este año

a sido un
año 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%). Además, sigue conso-
lidando su presencia en el
norte de África, con la ob-
tención del transporte pú-

blico de la ciudad
de Rabat (la cual se
suma a Agadir,
Marrakesh, Tán-
ger y Khourigba),
con una estima-
ción de 1.000 millo-
nes de euros fac-
turados en los
próximos 15 años.

A nivel doméstico, acaba de
adquirir la compañía Ar-
gabus y opera trenes turís-
ticos de forma privada.

FRANCISCO IGLESIAS

GRUPO TUI

TUI reestructura su directiva para
adaptarse a ‘su exitosa transformación’

UI ha rees-
tructurado
este año  su

área directiva. "La
nueva organiza-
ción responde a la
exitosa transforma-
ción 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-

tarán agrupados en
el área de Mercados
y Líneas Aéreas,
con David Burling
al frente. Por su
parte, los produc-
tos y experiencias
vacacionales esta-
rán agrupados en
el área ampliada de

la junta directiva Hotels &
Resorts, CrWuises & Desti-
nation Experiences, bajo la
batuta de Sebastian Ebel.

FRIEDRICH JOUSSEN

ENTERPRISE RENT-A-CAR

Enterprise invierte fuertemente
para mejorar la red de sucursales

n julio de
2 0 1 7
V i n c e n t

LaBella accedía a
la dirección gene-
ral de España de
Enterprise Rent-
A-Car. En este
año, ha tenido un
papel clave en "la
implementación de una se-
rie de iniciativas estratégicas
ya en curso, diseñadas para
hacer crecer el negocio y au-

mentar la cuota de
mercado en los sec-
tores corporativo y
de sustitución", 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.

VINCENT LABELLA

SCANIA

Scania, liderazgo en matriculaciones
y gran éxito en el transporte urbano

n una labor
c o n j u n t a
con su ante-

cesor, Ignacio Cor-
tezón, puesto el re-
levo en la Direc-
ción 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-

zando las 600 uni-
dades y con una
cuota de mercado
del 20,96%, según
Aniacam, tras creer
casi un 10% en vo-
lumen de unidades
facturadas y ganar
casi medio punto de
penetración. Este

año ha comenzado con las
buenas noticias de la EMT
de Madrid y con el anuncio
de cambio de sede.

ALBERTO LINARES

GRUPO HOTUSA

Amancio López consolida a Hotusa
entre las grandes cadenas hoteleras

l singular
crecimiento
del Grupo

Hotusa-Eurostars
ha situado a su ar-
tífice Amancio Ló-
pez entre los gran-
des hoteleros espa-
ñoles, mientras que
su presencia inter-
nacional no deja de crecer.
Considerado como un gestor
sumamente eficiente, cuenta
con el respaldo financiero de

entidades banca-
rias internacionales
y ha consolidado
un nuevo concep-
to de hotel urbano
vertical de lujo en
grandes capitales.
Gallego y catalán 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.

CARLOS LÓPEZ

KUONI

Viajes Kuoni sale en tiempo récord del
concurso voluntario de acreedores

n febrero de
2018, Rei-
sen Tours,

propietaria de la
marca Kuoni en Es-
paña, abandonaba
el concurso volun-
tario de acreedores
en un tiempo ré-
cord. La empresa
dirigida por Carlos López uti-
lizó esta fórmula para garan-
tizar su viabilidad con una
reestructuración y reorga-

nización. Afronta
2018 con una nue-
va estrategia con la
que da prioridad a
los productos don-
de la marca Kuoni
España tiene mayor
reconocimiento. Ha
reforzado su oferta
de producto en des-

tinos y está potenciando Smart,
sin abandonar su apuesta
por la calidad y dando rele-
vancia a sus tiendas B2C.

CARMEN LÓPEZ

GLOBALIA

La división minoristas de Globalia
registra un crecimiento del 4% en 2017

n 2017, la
contr ibu-
ción de la di-

visión minorista de
Globalia al grupo
retrocedió cuatro
puntos, represen-
tando en la actuali-
dad el 32% del vo-
lumen. La división
liderada por Halcón Viajes y
Viajes Ecuador, concluyó 2017
con una cifra de negocio de
1.097,1 millones de euros, un

3,8% más en com-
paración con los
1.057,2 millones de
2016. Se trata del
tercer crecimiento
anual consecutivo
de la red dirigida
por Carmen López,
tendencia que
contrasta con las

caídas de años anteriores.
Ocupa así el segundo lugar
en el ‘Ranking NEXOTUR
de Agencias de Viajes’.

JUAN A. MALDONADO
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AMADEUS

Amadeus se convierte en agregador
nivel 3 dentro del proyecto NDC

madeus ya
cuenta con
la certifica-

ción de la Asocia-
ción Internacional
de Transporte Aé-
reo (IATA) como un
agregador de nivel
3 bajo dentro del
proyecto New Dis-
tribution Capability (NDC), ya
disponía del mismo estatus
como proveedor tecnológico.
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-
plementación. Así,
sigue creciendo en
el negocio de la
distribución, con

un incremento de las reser-
vas de las agencias a tra-
vés de su sistema del 3,7%
en los tres primeros meses.

LUIS MAROTO

TURISMO

La búsqueda de un Turismo de calidad,
entre los retos de la nueva ministra

eyes Maro-
to se con-
vertía en la

ministra de Indus-
tria, Comercio y Tu-
rismo a principios
de junio. El empre-
sariado turístico
confía en que su
nombramiento su-
ponga un antes y un después
en política turística. Como
avanza, el Gobierno va a ac-
tivar una estrategia en políti-

ca turística basada
en el concepto de
sostenibilidad en
una triple vertiente:
económica, buscan-
do un Turismo de
calidad; medioam-
biental, con una
mejora del entorno;
y territorial, basada

en un reequilibrio para que la
riqueza que genera el Turis-
mo se distribuya entre todos
los territorios y agentes.

REYES MAROTO

GRUPO JUMBO

Jumbobeds da el salto al mercado
portugués y refuerza su posición

n la quinta
plaza del
‘Ranking

NEXOTUR de
Agencias de Via-
jes’, Jumbotours
finalizaba el 2017
con 370 millones
de euros, un 5,1%
más. Pertenecien-
te a Alpitour Group, la agen-
cia cuyo consejero delega-
do es Ginés Martínez tiene
presencia en España, Italia,

Francia, Marrue-
cos, Túnez, Cabo
Verde, Tanzania,
República 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.

GINÉS MARTÍNEZ

HACIENDA

El Sector pelea por mantener la
figura del gasóleo profesional

a llegada de
Montero al
Ministerio

de Hacienda no ha
sido, al menos por
lo que respecta al
Sector del Trans-
porte, demasiado
plácida. El Gobier-
no sigue manejan-
do la posibilidad de incre-
mentar la fiscalidad sobre el
diésel, lo que supondría gra-
ves consecuencias para los

operadores en su
apartado de cos-
tes. Por eso, la pe-
tición de los pro-
fesionales es uná-
nime para que, en
caso de producir-
se, dicha subida
impositiva no afec-
te al transporte,

aplicando la figura del
gasóleo profesional para
devolver el importe de más
a las compañías.

Mª JESÚS MONTERO

TURISMO

Un ‘ministro invisible’ al que el Sector
Turístico no va a echar de menos

l ministro de
Turismo ha
pasado sin

pena ni gloria por
un Sector al que
ha desatendido, en
contraste con la
atención prestada
a la energia.  Pese
a ser responsable
de "agenda digital" ha per-
dido la oportunidad de dar
un impulso tecnológico y
digital al Turismo. Medio-

cre gestión que
comparte con su
secretaria de Esta-
do de Turismo. Ca-
rente de empatía 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 autónomas.

ÁLVARO NADAL

AECA

El transporte aéreo español ya está
a la altura de los mejores mercados

l presiden-
te de la Aso-
ciación Es-

pañola de Compa-
ñías Aéreas (AE-
CA) considera que
"de un cuadro de
servicios aéreos
(rutas, enlaces, ta-
rifas, servicios,
etc.) lánguido, España ha
pasado a un nivel de cali-
dad equiparable al de los
mejores mercados euro-

peos". Navío con-
tinúa al frente de
una de las patro-
nales aéreas espa-
ñolas con la mira-
da puesta en la re-
cuperación del trá-
fico aéreo mundial,
la fluctuación en el
coste del combus-

tible, la reintermediación en
la venta de pasajes, el low
cost y una competencia fe-
roz entre aerolíneas.

FELIPE NAVÍO

EL CORTE INGLÉS

Nuño de la Rosa se convierte en el
nuevo presidente de El Corte Inglés

l consejo
de admi-
nistración

de El Corte Inglés
nombraba por
unanimidad en ju-
nio a Jesús Nuño
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 compañía, siendo el pri-

mero ajeno a la fa-
milia fundadora de
la empresa. Susti-
tuye en el cargo a
Dimas Gimeno,
que asumió la pre-
sidencia en sep-
tiembre de 2014.
En esta nueva eta-
pa se apoyará en

Víctor del Pozo quien, como
consejero delegado, ges-
tiona el desarrollo del ne-
gocio en el área del retail.

JESÚS NUÑO

RYANAIR

Ryanair y Air Europa amplían alcance
de su alianza tras un exitoso inicio

ras el caos
que provo-
có la supre-
sión de 2.100

vuelos en la recta
final de la tempora-
da de verano de
2017, Ryanair avan-
zaba que los cam-
bios en la planifica-
ción no se quedan ahí. Desde
noviembre dejó inoperativos
25 de los 400 aviones de su
flota, mientras que desde abril

de 2018 dejó de uti-
lizar diez de sus 445
aeronaves. En este
último años además
ha sellado la paz con
eDreams sellan tras
años de conflicto;
ha ampliado su
acuerdo histórico
con Air Europa; ha

estrenado nueva política de
equipajes y ha tenido que en-
frentarse a una huelga de sus
tripulantes de cabina.

MICHAEL O´LEARY

ACETA

Por un transporte aéreo sostenible
en lo económico y ambientalmente

l ingeniero
aeronáutico
procedente

de Iberia preside la
Asociación Espa-
ñola de Com-
pañías Españolas
de Transporte Aé-
reo (ACETA) con
un Sector que "acu-
sa todavía las repercusio-
nes de la crisis", mientras
"se mantienen desequili-
brios en la cadena de valor",

"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 económica y
ambientalmente".

Retos que comparten las
aerolíneas españolas con
las demás patronales del
transporte aéreo.

ANTONIO PIMENTEL

PIÑERO

Fallece Pablo Piñero, el fundador
y presidente del Grupo Piñero

l presidente
y fundador
del Grupo

Piñero, Pablo
Piñero, fallecía en
septiembre de 2017
en Palma a los 76
años a causa de una
grave enfermedad.
Natural de Mula
(Murcia), inició su actividad
empresarial con la creación
de Soltour y posteriormen-
te dio el salto en el negocio

hotelero con el lan-
zamiento de Bahía
Príncipe. El relevo
del liderazgo de la
empresa lo ha to-
mado su hija, En-
carna Piñero, con
el objetico de dar
continuidad al plan
de negocio basado

en el crecimiento orgánico y
la prudencia en la gestión.
En 2017, el grupo incrementó
sus ventas un 8%.

PABLO PIÑERO

TRASMEDITERRÁNEA

Acciona vende su participación en
Trasmediterranea a Naviera Armas

n octubre
de 2017, Ac-
ciona ven-

día su participa-
ción mayoritaria en
Transmediterranea
a Naviera Armas y
en mayo, la Comi-
sión Nacional de
los Mercados y la
Competencia (CNMC) auto-
rizaba en primera fase con
compromisos la operación.
Naviera Armas asume la posi-

ción competitiva de
Trasmediterránea
en los mercados
de transporte ma-
rítimo regular de
carga rodada y de
pasajeros en dos
mercados en los
que no estaba pre-
sente (zona Penín-

sula-Baleares e insular ba-
lear). Además, en febrero, la
naviera lanza una nueva
B2B para agencias.

MARIO QUERO

GOBIERNO

El presidente de la gestión de crisis
y de la España récord en receptivo

l expresi-
dente del
Gobierno

de España ha te-
nido en el Turis-
mo el único Sec-
tor de la Econo-
mía que no se ha
gripado en la cri-
sis. Con su pre-
sencia en grandes eventos
turísticos y sus alusiones a
la buena marcha del recep-
tivo, ha capitalizado el éxi-

to de una activi-
dad económica
que se desarrolla
al margen de la
gestión política. La
lenta pero cons-
tante recuperación
económica que
Rajoy pilotó con la
austeridad como

bandera, ha posibilitado
una paulatina mejora en el
mercado emisor doméstico,
que ya se aprecia.

PEDRO SÁNCHEZ
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MCI SPAIN & PORTUGAL

MCI Spain potencia su oficina en
Madrid con Rudolf Rannegger

finales del
año pasa-
do MCI

Spain anunció 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 será
clave para reforzar la posi-

ción de MCI en la
capital, un merca-
do muy importan-
te para la compa-
ñía en la captación
de grandes pro-
yectos nacionales
e internacionales
en el ámbito de
eventos. "Madrid

lo ha hecho muy bien para
crecer en la organización de
reuniones a nivel mundial",
afirmó Rannegger.

RUDOLF RANNEGGER

RIU HOTELS & RESORTS

RIU Hotels & Resorts prevé abrir
hasta ocho nuevos hoteles este año

ntre los ob-
jetivos de
RIU Hotels

& Resorts a largo
plazo está el de
crear destinos
vacacionales en la
región asiática y
seguir estudiando
oportunidades de
mercado en las principales
ciudades de Norteamérica,
Latinoamérica, Europa y
Asia. En 2017, la cadena pro-

piedad de Carmen
Riu y su hermano,
abrió dos nuevos
hoteles, amplió
uno y reformó por
completo cinco
más. En 2018 ha
abierto el ClubHotel
Riu Chiclana, en
Cádiz. Y prevé es-

trenar hasta ocho nuevos
hoteles situados en países
como México, Jamaica y
Cabo Verde, entre otros.

CARMEN RIU

RIU HOTELS & RESORTS

Año récord de inversión para RIU
Hotels & Resorts que estrena imagen

IU Hotels
& Resorts
ha comen-

zado el 2018 estre-
nando una nueva
imagen de marca
"más moderna,
fresca y cercana",
según destacaron
desde la cadena.  Se
trata de un paso más en su
proceso de modernización,
iniciado en 2010. Se prevé
adaptar la nueva imagen en

todos sus hoteles
en un plazo de dos
años.  La marca ha
cerrado 2017 con
unos ingresos de
2.156 millones de
euros, un 7% más
que en 2016. Ade-
más, la inversión 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.

LUIS RIU

FENEVAL

El alquiler de coches, parte importante
de la cadena de valor del Turismo

ara este año,
las perspec-
tivas conti-

núan 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-

mo y de la industria
de la automoción",
asegura el presi-
dente de la Fede-
ración Nacional
Empresarial de Al-
quiler de Vehículos
(Feneval), Miguel
Ángel Saavedra,
quien insiste en

que la renovación "inten-
sa" de las flotas "hace que
seamos parte activa de la
movilidad sostenible".

MIGUEL Á. SAAVEDRA

GOBIERNO

Sánchez recupera el Ministerio de
Industria, Comercio ...y Turismo

ras acceder
a la Presi-
dencia del

Gobierno de Espa-
ña gracias a una
moción de censu-
ra, Pedro Sánchez
ha recuperado el
formato de una Ad-
ministración Tu-
rística ligada a Industria y
Comercio, poniendo por
vez primera a una ministra,
Reyes Maroto, al frente, y

a Isabel Oliver
como secretaria de
Estado. Pese a la
escasas compe-
tencias que conser-
va el Gobierno en
materia turística, la
Administración
central afronta las
disfunciones crea-

das en la sociedad españo-
la por el alojamiento colabo-
rativo, la turismofobia y el
cambio climático.

PEDRO SÁNCHEZ

VUELING

Vueling busca incrementar sus ventas
a través del canal de agencias de viajes

l plan de
Vueling para
este año es

seguir implemen-
tando iniciativas en-
caminadas a au-
mentar la penetra-
ción en el canal de
agencias. En con-
creto, prevén un
crecimiento del 14%, a lo que
contribuirá de forma decisiva
el refuerzo de aquellas rutas
con perfil de viajeros de ne-

gocio. Paralela-
mente, entre sus ob-
jetivos para 2018
también figura la
creación de una
nueva web para
agencias, más enfo-
cada al servicio, así
como la mejora del
‘portal’ dedicada a

los grupos. Además, la
aerolínea presidida por Javier
Sánchez-Prieto celebra este
año su 14 aniversario.

JAVIER SÁNCHEZ-PRIETO

IBERIA

Iberia apuesta por la ‘transformación
por la excelencia’ tras superar su crisis

a hoja de
ruta de
Iberia ha

cambiado de forma
radical en los últi-
mos años. Tras
acometer una pro-
funda reestructura-
ción, la aerolínea se
encuentra inmersa
en estos momentos en una
"transformación por la exce-
lencia", como demuestra la
incorporación del primero de

los 16 aviones
A350-900 que in-
corporará hasta
2021.  Con este mo-
delo, Iberia conti-
núa con su proce-
so de renovación
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 aerolínea.

MARCO SANSAVINI

AVORIS

Expansión a golpe de talonario y
vuelta a la estrategia multimarca

l CEO de la
División de
Viajes del

Grupo Barceló, re-
bautizada como
Ávoris, ha tirado
del talonario de
los Barceló para
continuar con la
estrategia de ex-
pansión que caracterizó su
gestión en la quebrada
Orizonia: la compra de
turoperadores y empresas

del Sector para
aplicar su consa-
bida  política mul-
timarca. El objeti-
vo, todavía sin
cumplir, es crear el
primer grupo turís-
tico español —cuyo
liderazgo  mantiene
Globalia—, y su

venta. Barceló ha puesto
Ávoris a la venta, pese al
insólito desmentido de este
proceso por parte de su CEO.

GABRIEL SUBÍAS

CWT ESPAÑA

CWT España sigue apostando por
su estrategia de innovación 3.0

afael Sueiro
es desde
enero de

este año director
general de Carlson
Wagonlit Travel
(CWT) España.
Además de seguir
supervisando el
área financiera,
Sueiro asumió de forma ofi-
cial el liderazgo de todos los
aspectos relativos al rol de
director general con un es-

pecial enfoque en
la implementación
de la estrategia 3.0
de la compañía,
sustentada en una
fuerte inversión en
innovación. "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", afirmó Sueiro.

RAFAEL SUEIRO

CEAV

Las agencias pueden expedir facturas
de cualquier proveedor gracias a CEAV

ediante una
defensa in-
cansable

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 último año ha
sido el cambio de normativa
que permite a las agencias de
viajes expedir a sus clientes

facturas de cual-
quier proveedor
con el que hayan
contratado algún
servicio, algo que
hasta ahora solo es-
taba permitido si se
trataba de una com-
pañía aérea. Este
cambio, en el que ha

sido fundamental la labor de
su gerente, Mercedes Tejero,
supone un espaldarazo para
las agencias corporate.

MERCEDES TEJERO

AETRAM

Defensa decidida por la liberalización
del transporte de viajeros en el país

l transporte
discrecio-
nal en auto-

car hay que desre-
gularlo", a juicio
de la Asociación
de Transporte
Discrecional de
Madrid, que acaba
de cumplir 40 años
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-
ñar. Las limitacio-
nes que lo impiden
actualmente, como

consecuencia de una legis-
lación obsoleta para estos
tiempos, tienen que desapa-
recer de la LOTT".

JESÚS GONZALO TOMEY

PULLMANTUR

Pullmantur estrena una nueva
submarca con destinos exclusivos

ntre las no-
vedades de
Pullmantur

Cruceros para 2018,
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-

ros alcanzados en
2017", año en el que
han superado los
400.000. "Este es-
pectacular resulta-
do estuvo motiva-
do por el significa-
tivo aumento de
nuestra oferta en
España, llegando a

tener tres de nuestros cua-
tro buques durante la tempo-
rada alta frente a los dos del
año anterior", explica.

RICHARD VOGEL
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Barcelona forma a los
equipos de asociaciones
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-
ción en 2018, que están dirigidos a los
profesionales de asociaciones y organi-
zaciones internacionales sin ánimo de
lucro. Algunos de estos encuentros ya
han tenido lugar en Bruselas y Ginebra.

Madrid aspira a ser el mejor destino de
turismo de negocios del mundo. La ca-
pital está doblemente nominada en los
World Travel Awards, que se entrega-
rán en Lisboa en diciembre. La capital
madrileña, que ya obtuvo en junio el pre-
mio como mejor destino de turismo de
reuniones en la edición europea del ga-
lardón, aspira ahora al premio mundial.

Madrid está nominada a
los World Travel Awards

El Recinto Ferial de Guipúzcoa (Ficoba)
ha sido reconocido por la empresa EDP
con un sello que garantiza que el recinto
consume exclusivamente energía de ca-
rácter renovable. Esta certificación, que
se enmarca en la apuesta del edificio por
la sostenibilidad, permite que los even-
tos que se realicen sean considerados
también sostenibles energéticamente.

La sostenibilidad en los
eventos en Ficoba

Asturias celebra la ‘Semana de la Cien-
cia’ con la convocatoria de ayudas desti-
nada a la organización de congresos cien-
tíficos, cuyas donaciones se estiman que
serán de unos 130.000 euros, con posibi-
lidad de ampliarse hasta 230.000 euros. Y
por otro lado, sólo serán financiados aque-
llos eventos que apuesten por la pers-
pectiva de género entre sus ponentes.

Asturias subvenciona
los congresos científicos

quier evento corporativo, ya
que disponen de conexión 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-
bolística, 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 vehículos a la misma en-
trada de las salas.

La Sala de Trofeos
Por otro lado, en exclusiva para
su partners, 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 España
(1998), así como imágenes de la
historia centenaria del club.

El RCD Mallorca quiere crecer
en ingresos con los eventos
El RCD Mallorca, equipo que
milita actualmente en la Segun-
da División del fútbol español,
cuenta este año con una nue-
va línea 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 organización
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 están
equipados para acoger cual-

haya puntualidad en la asisten-
cia y duración de las mismas. TAG
aconseja reuniones de entre 30 y
60 minutos. Más allá de este tiem-
po el rendimiento de los asisten-
tes será menor. Además, se reco-
mienda no poner reuniones al fi-
nal del día 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
reunión 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-
rístico y congresual a Santander
para participar en un encuentro
de networking en un ambiente
distendido y profesional a la vez.
Ha sido la vigésima edición de
su ‘Encuentro entre Amigos’.

Realizar reuniones efectivas
según Travel Advisors Guild
La asociación 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 día 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.
Si no va a ser así, según la asocia-
ción, es mejor no invitarles. Tam-
bién es recomendable que haya un
moderador claro en la reunión.

Es importante también que las
reuniones no sean extensas y que

Air France-KLM
mejora su
servicio para
el corporativo
Air France-KLM ha relanzado su
programa de fidelización 'Corporate
Benefits Program', creado para aque-
llos pasajeros que viajan por nego-
cios. La compañía aérea presenta
ahora 14 ventajas exclusivas que
se ofrecen en todos los vuelos Air
France y KLM, así como para los
vuelos operados por HOP! y Joon.
Además, a partir del 1 de noviem-
bre de 2018, también se aplicarán
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-
ñadas en función de cuatro valores
claves para el viajero de negocios,
como son el servicio, la flexibilidad,
la prioridad 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 área Comer-
cial, Ventas y Alianzas.

Prodintec recibe
el premio
Embajadores
de Gijón 2018
La Fundación Prodintec ha reci-
bido el Premio Embajadores de Gi-
jón 2018, un reconocimiento que
otorga el Club de Empresas de Tu-
rismo de Negocios por su contri-
bución al desarrollo de la ciudad
como destino MICE al promover
un gran número de reuniones y
eventos y potenciar la imagen de
Gijón internacionalmente.

La alcaldesa de Gijón, Carmen
Moriyón, y el presidente del Club
de Empresas, Daniel Martínez,
han entregado el premio al direc-
tor gerente de Prodintec, Íñigo
Felgueroso, y a la directora de Re-
laciones Externas, Paula Queipo.
La entrega del galardón ha teni-
do lugar en el Jardín Botánico At-
lántico de Gijón.

La Fundación Prodintec es un
centro tecnológico especializado en
el diseño y producción industriales.

El fraude en gastos de viajes corporativos
cuesta al año 62.000 euros a cada empresa
Los viajes de negocios generan un
importante gasto en las empresas,
que intentan controlar con políti-
cas de viajes y herramientas tec-
nológicas. Además, existe una va-
riable que, en muchas ocasiones,
es difícil de detectar, que es el frau-
de interno en los gastos de los des-
plazamientos. Según un estudio de
Captio, las empresas europeas pier-
den una media de 62.754,51 euros
anuales por esta razón.

La plataforma de gestión 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 año 2017 y que corres-
ponden a 10.089 trabajadores en
movilidad. El 77% de las empresas
consultadas tiene configuradas di-
ferentes alertas para detectar el frau-
de interno (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 políticas estableci-
das por las empresas. El porcentaje
es el mismo que el obtenido en el
informe realizado el año anterior. Por
otro lado, en función del tamaño de
las empresas, en las pequeñas (me-
nos de 50 trabajadores) se ha pro-
ducido un 18% de fraude; en las
medianas (entre 51 y 250 trabajado-

res), un 12%; y en las grandes (más
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 máximo autorizado por gas-
to (12%), efectuar gastos en fin de
semana (8%), faltar el justificante
del gasto (7%) y editar la informa-
ción del justificante (7%).

Este fraude tiene como conse-
cuencia directa el coste económico
para las empresas, que en la mues-
tra analizada asciende a 8.158.085,92
euros, lo que hace una media de
62.754,51 euros anuales por em-
presa. En comparación con el in-
forme del año anterior, el coste eco-

nómico 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 económicas, según Captio,
como la pérdida de competitividad
de la empresa, la dificultad en la toma
de decisiones, el empeoramiento del
clima laboral, y el perjuicio en la re-
putación 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

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 tecnológicas
específicas para la detección y pre-
vención del fraude. También, esta-
blecer un plan de formación para
concienciar y alinear con las polí-
ticas de empresa a todos los inte-
grantes de la misma. En cuarto lu-
gar, realizar auditorías para detec-
tar fraudes internos que se hayan
dado en el pasado. Además, es
bueno establecer un buen clima
laboral en el que no haya injusti-
cias que puedan ser compensadas
posteriormente por algún trabaja-
dor con un fraude en el gasto.

Por otro lado, establecer ca-
nales de denuncia adecuados y
anónimos para proteger a los tra-
bajadores que denuncien un
fraude. Otra de las iniciativas es
concienciar a todos los estratos
de la empresa en el cumplimiento
de las políticas de gastos y evi-
tar el fraude interno. Y por últi-
mo, Captio señala que cuando
todo el control recae sobre una
misma persona, aumenta la posi-
bilidad de que se cometa un frau-
de interno. Por esta razón, para
minimizar los riesgos se pueden
segregar estas funciones.Los tipo de fraude en gastos de viajes.
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El Palacio de Córdoba ya
tiene empresa gestora
El delegado de Conocimiento y Empleo de
la Junta de Andalucía en Córdoba, Manuel
Carmona, y el representante de la UTE ‘Pa-
lacio de Congresos de Córdoba S.L. y Mar-
va S.A.', Juan Salado, han firmado a media-
dos de octubre el contrato de concesión
que da las llaves a esta firma cordobesa y
madrileña para empezar con la gestión del
Palacio de Congresos de la calle Torrijos.

Centauro Rent a Car acaba de inaugu-
rar en Madrid una nueva oficina en la
Estación de Atocha. Tras esta apertu-
ra, la compañía de rent a car cuenta ya
con dos sucursales en la capital de Es-
paña. La primera de ellas se abrió en el
mes de marzo del año pasado, en las
inmediaciones del aeropuerto Adolfo
Suárez Madrid-Barajas.

Centauro abre su nueva
oficina en la capital

La empresa Avis Budget Group ha abier-
to una nueva oficina en Madrid, concre-
tamente en la céntrica plaza de Callao,
en el número 46 de Gran Vía, junto al
Palacio de la Prensa. Para la compañía
supone una ubicación estratégica al tra-
tarse del centro neurálgico de ocio, co-
mercial y turismo de la capital con una
gran afluencia peatonal.

Nueva sucursal de Avis
en el centro de Madrid

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 año. Ha destacado que la ciudad
cuenta con la primera red hotelera del norte
de España con 167 hoteles, seis casas ru-
rales y 53 pensiones. Además de esta ca-
pacidad de alojamiento, ha resaltado su
gastronomía, el paisaje y su tranquilidad.

Sangenjo se reivindica
como destino MICE

rente para el sector del turismo de
reuniones o negocios".

En la Zona Inspiración se han
desarrollado ponencias de 45 mi-
nutos de expertos en diferentes
áreas 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-
mán, británico, países nórdicos y
francés, los retos de clientes aso-
ciativos, el impacto del MICE en
la comunidad local, la digitaliza-
ción del Sector y la colaboración
público-privada. En la Zona Co-
creación los asistentes, con ayu-
da de expertos, han aprendido a
trabajar en equipo y se han for-
mado en metodologías de co-crea-
ción. Y por último, en la Zona
Marketplace, los asistentes han
podido conocer productos y ser-
vicios, además de concertar speed
datings (reuniones agendadas de
15 minutos con otros asistentes).

Connecta Cataluña potencia
el Turismo MICE en la región
firaReus, Centro de Ferias y
Convenciones de Cataluña, ha
acogido la segunda edición del
Connecta Cataluña, un encuen-
tro que ha reunido a profesiona-
les del Turismo de Reuniones de
la Comunidad para potenciar el
Sector MICE de la región, mejo-
rar su competitividad y producir
oportunidades de negocio.

Durante la jornada se han ce-
lebrado presentaciones, debates,
exposiciones de proyectos, diná-
micas de reflexión, talleres y otros
encuentros para fomentar el net-
working y la co-creación. Para
ello, se han establecido cuatro
zonas diferenciadas en las que los
asistentes podrán participar. El
concejal de Promoción Económi-
ca de Reus, Marc Arza, ha valo-
rado positivamente la celebración
del Connecta Cataluña 2018 en la
ciudad, destacando que ha sido
"una gran oportunidad para po-
sicionar el destino como un refe-

Las reuniones de
asociaciones se
han duplicado
cada 10 años
En su 55º aniversario, la Asociación
Internacional de Congresos y Con-
venciones Internacionales (ICCA)
ha publicado el informe ‘A modern
history of international association
meetings’. En él revela los resulta-
dos de un extenso estudio sobre
el crecimiento de 55 años en la in-
dustria de reuniones y convencio-
nes internacionales.

Según el estudio, la cantidad de
reuniones de asociaciones interna-
cionales se ha ido duplicando cada
10 años. En el último lustro, el incre-
mento no ha sido tan grande, sufre
un "crecimiento más maduro". Otro
dato a tener en cuenta es que, aun-
que el tamaño medio de las reunio-
nes ha disminuido, se están cele-
brando de manera más frecuente.

La continuidad en el crecimien-
to del número de encuentros de
asociaciones internacionales es
una indicación 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 desafíos futuros que traerán
los rápidos 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
Málaga se
convierte en zona
cardioasegurada
El Palacio de Ferias y Congresos
de Málaga (Fycma) se ha conver-
tido en el primer palacio de Anda-
lucía que recibe el distintivo de
zona cardioasegurada, concedido
por la Empresa Pública de Emer-
gencias Sanitarias. El título se en-
tregó el pasado 11 de octubre y,
de esta forma, el Palacio de Con-
gresos contará con personal "ca-
pacitado para actuar".

La delegada territorial de Igual-
dad, Salud y Políticas Sociales, Ana
Isabel González, y el director en fun-
ciones del Servicio Provincial del
061 en Málaga, Javier Vázquez, 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 Consejería
de Salud de la Junta de Andalucía.

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 dirigió una
cartera de eventos de seguridad
que cada año acogió a más de
15.000 asistentes de más de 100
países, creando relaciones sólidas
con el gobierno y la industria.

El director del portfolio
IBTM, Shane Hannam, se ha
mostrado contento por esta in-
corporación 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 él
mientras continuamos constru-
yendo sobre el éxito del even-
to récord del año pasado".

IBTM World se celebra este
mes en Fira de Barcelona
Un año más ya está preparada
la feria IBTM World en Barcelo-
na. El recinto de Fira Gran Via
acogerá del 27 al 29 de noviem-
bre a  alrededor de 3.000 empre-
sas expositoras de más de 150
países, más de 3.500 comprado-
res y miles de visitantes para un
calendario repleto de reuniones,
redes y sesiones educativas. En
2017, se organizaron más de
74.000 reuniones programadas
entre expositores y comprado-
res durante los tres días.

La organización 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 últi-
mos 14 años de sus carrera
profesional produciendo even-
tos para Haymarket Exhibi-
tions, BBC, Informa, Daily Mail
Group o Clarion Events.

El desarrollo del NDC genera ‘confusión y
preocupación’ entre los ‘travel managers’
Los travel managers hablan de
los pros y contras que supon-
drá el desarrollo del NDC. Aun-
que muchos opinan que mejo-
rará 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 aerolíneas.

Los travel managers espe-
ran que New Distribution Ca-
pability (NDC), impulsado por
la industria aérea para romper
con el modelo tradicional de
distribución de billetes de avión
y servicios complementarios,
traiga consigo beneficios. Se-
gún un estudio de la Associa-
tion of Corporate Travel Execu-
tives (ACTE Global), desarro-
llado en colaboración con Ame-
rican Express Global Business
Travel, un 64% de los profesio-
nales considera que mejorará la
experiencia de reserva, mientras
que un 56% cree que podría
ayudar a las negociaciones de
contrato con las aerolíneas.

No obstante, la mayoría 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 reducción de fun-
cionalidades de la herramienta
de reserva online de las com-
pañías aéreas (esta cuestión
preocupa a un 90% de los par-
ticipantes en la investigación);
el aumento de costes como con-
secuencia de la fragmentación
de productos y servicios ofer-
tados por la línea aérea (89%);
la falta de
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-
jorará la expe-
riencia del via-
jero a través de
la personaliza-
ción, pero esto también tiene un
precio para el travel manager, que
está tratando de resolver cómo
mantener el control de sus progra-
mas si el NDC se convierte en la
norma", explica el director ejecuti-
vo de ACTE Global, Greeley Koch.

En esta línea, el vicepresiden-
te ejecutivo de American Express
Global Business Travel, Mike

Qualantone, recuerda que los
gestores de viajes "necesitan un
amplio acceso a los contenidos
de las líneas aéreas, de una for-
ma escalable, transparente y ba-
sada en la optimización de cos-
tes para dar un servicio adecua-
do que satisfaga las necesidades
del viajero y los objetivos finan-
cieros de la compañía". Según

reconoce, "te-
nemos pre-
ocupaciones
sobre cómo
las aerolíneas
harán uso de
este nuevo
sistema".

A d e m á s
de las caren-
cias que pre-
visiblemente
tendrá NDC,
otra de las
c u e s t i o n e s
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
traerá continúa 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 tendrá en sus pro-
gramas de viajes, mientras que
más de un 58% cree que poseen
algún conocimiento sobre el
tema. Pocos travel managers se
consideran plenamente prepara-
dos para incorporar herramien-
tas adaptadas al nuevo sistema
de distribución en sus progra-
mas, ya que un 63% señala que,
a día de hoy, no están exploran-
do nuevas plataformas más allá
de sus herramientas de reserva
online actuales.

"Con la llegada del NDC, la
gran incógnita es si los travel ma-
nagers serán 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 políticas y
herramientas ahora, de forma que
estén preparados para posibles
alteraciones y cambios", añade.
Como conclusión, Qualantone
incide en que "NDC tiene un po-
tencial enorme y los GDS se es-
tán preparando para una nueva
etapa en la distribución aérea, por
lo que será clave asegurarse de
que las aerolíneas utilicen estos
canales eficientes para comercia-
lizar sus contenidos".

Greeley Koch, de ACTE Global.
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XXXIX Congreso Nacional de Endodoncia Palacio de Congresos Málaga 1-3/XI ----- 952 04 55 00

XXIII Congreso Estatal de Astronomía Museo de las Ciencias Cuenca 1-4/XI ----- -----

18th Annual Pharmaceutical Chemical Analysis Congress ----- Madrid 5-6/XI ----- -----

XVI Encuentros Complutenses en torno a la Traducción Fac. de Filología UCM Madrid 5-7/XI ----- -----

X Foro para la Sostenibilidad Medioambiental del Turismo en España Eurostars Madrid Tower Madrid 6/XI ----- 91 369 41 00

16th ASEICA International Congress 2018 Univ. Politécnica Valencia 6-8/XI ----- 93 451 17 24

14th International Conference on Molecular Epidemiology Hotel Meliá Sitges 6-9/XI ----- -----

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 ----- -----

V Congreso Internacional de Lingüística Clínica Fac. de Filosofía y Letras Cádiz 7-9/XI ----- 956 01 51 34

XXXIV C. Actualización Teórico-Práctica en Diabetes Tipus 2 CEK Barcelona 7-9/XI ----- -----

VIII Congreso Mundial de la Infancia Palacio de Congresos Málaga 7-9/XI ----- 952 04 55 00

VIII Congreso de Geografía de los Servicios Universidad Sevilla 7-9/XI ----- -----

XVII Congreso de la Asociación Española de Microcirugía Meliá Lebreros Sevilla 7-10/XI ----- 93 246 35 66

Congreso Sociedad Española de Farmacia Hospitalaria Palau De Congressos P. de Mallorca 7-10/XI ----- -----

Jornada de Exaltación de la Calidad Expourense Ourense 8/XI ----- -----

VI Simposium Internacional "EPOC y Tabaco" C. Cultural San Francisco Cáceres 8-9/XI ----- -----

II Jornadas Nacionales de SETRADE Palacio de Congresos Vitoria 8-9/XI 200 902 19 08 48

VIII Congreso de la Sociedad Española de Lenguas Modernas Hotel Ribera de Triana Sevilla 8-9/XI ----- -----

XX J. de los Servicios de Orientación y Asistencia Jurídica Penitenciaria Colegio de Abogados Pontevedra 8-9/XI ----- -----

44th Annual AME Conference Hotel Alimara Barcelona 8-10/XI ----- -----

63 Congreso Nacional de la Soc. Española de Farmacia Hospitalaria Palau de Congressos P. de Mallorca 8-10/XI ----- 91 571 44 87

28º Congreso Médico SAHTA Hotel Sevilla Center Sevilla 8-10/XI ----- 958 20 35 11

XVIII Congreso de Estudios Vascos Torre Iberdrola Bilbao 9/XI ----- -----

XXVII Reunión de la Asociación Gallega de Psiquiatria Afundación Vigo 9-10/XI ----- -----

3rd Trends in Glaucoma IMO Barcelona 9-10/XI ----- -----

Congreso Internacional: “Desafíos para el Trabajo Decente” Facultad de Derecho Granada 12-14/XI ----- -----

XII Congreso Estatal de Facultades y Escuelas de Trabajo Social Universidad de  Deusto Bilbao 14-16/XI ----- -----

VIII Simposio Internacional de Reproducción Asistida Fundac. Mutua Madrileña Madrid 15-16/XI ----- 91 37714 23

Reunión Grupo Español de Dermatología Estética y Terapéutica Kursaal San Sebastián 15-17/XI 400 -----

IV Congr. Int. de Psicología Clínica y de la Salud con Niños y Adolescentes Meliá Palas Atenea Palma de Mallorca 15-17/XI ----- 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 Española de Cirugía Bucal Palau de Congressos P. de Mallorca 15-17/XI ----- 607 49 93 65

NMDPD 2018 ----- Sevilla 15-18/XI ----- -----

XLVIII Congreso de la S.E.N. IFEMA Madrid 16-19/XI ----- 942 23 06 27

VIII Jornada Neumológica de Jerez Hipotels Sherry Park Jerez 17/XI ----- -----

I Congreso de Salud y Medicina Integrativa Hotel NH Alicante Alicante 17-18/XI ----- -----

International Conference on Humanities and Higher Education CosmoCaixa Barcelona 19-20/XI ----- -----

44th International Dexeus Forum Palau de Congressos Barcelona 21-23/XI ----- 93 208 11 45

Congr. Int. sobre Orden Público, Seguridad Ciudadana y Justicia Preventiva UIMP Valencia 21-23/XI ----- -----

XXXIX Congreso de la Soc. Española de Medicina Interna Palacio de Congresos Burgos 21-23/XI ----- -----

IX Educational Symposium of the Spanish Lung Cancer Group Auditorio Mutua Madrileña Madrid 22-23/XI ----- 91 372 02 03

VI Congreso Nacional de ULEPICC-España Facultad de Periodismo Cuenca 22-23/XI ----- -----

XVIII Congreso SETLA Barceló Sants Barcelona 22-23/XI ----- 93 246 35 66

IX EAFT Terminology Summit Kursaal San Sebastián 22-23/XI 100 -----

Conferencia Agile Spain Palacio de Congresos Alicante 22-24/XI 600 -----

VI Congreso Oncología Médica y Farmacia Oncológica 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 ----- -----

VI Jornadas sobre Prevención y Represión del Blanqueo de Capitales Colegio de Abogados Valencia 28-29/XI ----- -----

I Congreso Internacional Traducción y Sostenibilidad Cultural Hospedería Fonseca Salamanca 28-30/XI ----- -----

IX Simposio Científico 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

XII Simposio Nacional sobre Ulceras por Presión y Heridas Crónicas Palacio de Congresos Valencia 28-30/XI 1.800 93 416 12 20

XIX Congreso Int. Soc. Española de Didáctica de la Lengua y la Literatura Universidad Almería 28-30/XI ----- -----

14th EADO Congress Palacio de Congresos Barcelona 28/XI-1/XII ----- -----

XI Coloquio Nacional de Desarrollo Local Universidad de La Rioja Logroño 29-30/XI ----- -----

II Congreso Internacional sobre Lengua e Inmigración Fac. de Filosofía y Letras Alcalá de Henares 29-30/XI ----- -----

Foro de Auditoría del País Vasco Palacio de Congresos Vitoria 30/XI ----- -----

XIV Congreso Español de Sexología Auditorio Axa Barcelona 30/XI-1/XII ----- 91 517 87 88
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VI Congreso Parasanitario ----- Santiago de C. 1/XII ----- -----

II Congreso Provincial de Centros de Veterinaria de Alicante IFA Elche 1/XII ----- -----

Relaunching Collective Bargaining Coverage in  Outsourced Services Casa Convalescència Barcelona 3-4/XII ----- -----

Congreso Espírita: ConCiencia AR Diamante Beach & Spa Calpe 6-9/XII ----- 96 586 60 80

XVIII Encuentro Nacional de Familias de Personas con Síndrome de Down Hotel Oca Puerta del CaminoSantiago de C. 6-9/XII 700 -----

II Encuentro Conjunto RSME-SEMA-SBM-SBMAC Universidad Cádiz 11-14/XII ----- -----

VI Simposio de Humanidades, Medicina y Oftalmología Hospital Univ. La Paz Madrid 13/XII ----- -----

I Congreso Vasco sobre Igualdad de Trato y No Discriminación Palacio de Congresos Vitoria 13-14/XII ----- -----

26 Simposio Int. Avances en el Tratamiento de Tumores Digestivos Palacio de Congresos Valencia 13-14/XII ----- 91 378 82 75

43 Simposio de la Asociación Española de Economía Universidad Carlos III Madrid 13-15/XII ----- -----

Reunión Anual de la Sociedad Oftalmológica de Madrid Hotel Holiday Inn Madrid 14/XII ----- -----

9th Biennial Conference International Biogeography Society FYCMA Málaga 7-11/I ----- -----

14th HiPEAC Conference Palacio de Congresos Valencia 21-23/I 500 -----

XXII Conferencia Iberoamericana de Ministros y Empresarios de Turismo IFEMA Madrid 22/I ----- 91 369 41 00

XIV Congreso de la Sociedad Española de Farmacia Industrial y Galénica Facultad de Medicina Santiago de C. 23-25/I ----- -----

9º Congreso Int. Asoc. Ibérica de Estudios de Traducción e Interpretación Universidad Alicante 23-25/I 150 -----

II Congreso Internacional Cultura y Ciudad Escuela de Arquitectura Granada 23-25/I ----- -----

IV Simposio Biopsia Líquida S. Francisco H. Monumento Santiago de C. 24-26/I ----- 93 451 17 24

POST ASH 2019 American Society of Hematology Palacio de Congresos Valencia 25-26/I 650 -----

6th Int. Conference on Tropical Medicine and Infectious Diseases Hotel Augusta Barcelona Barcelona 28-29/I ----- -----

MSIVISM 2019 Casa de Colón Las Palmas 29-31/I ----- -----

PrimeFish final Meeting Afundación Vigo 30/I ----- -----

II Foro de Ecoturismo de Euskadi Palacio de Congresos Vitoria 30-31/I ----- -----

XVI Encuentro Médico Quirúrgico en Enfermedad Inflamatoria Intestinal Hot. Novotel Madrid Center Madrid 1/II ----- 944 27 88 55

Congreso Bienal de la Real Sociedad Matemática Española Facultad de Educación Santander 4-8/II ----- -----

11th International Conference on Porous Media and Annual Meeting Palacio de Congresos Valencia 5-9/II 700 -----

6º Congreso de Responsabilidad Social CaixaForum Zaragoza 6-7/II ----- 695 53 85 56

XXI Simposio de Revisiones en Cáncer 2019 NH Collection Eurobuilding Madrid 6-8/II ----- -----

Barcelona Knee Associated Meeting Hotel NH Constanza Barcelona 6-8/II ----- 93 246 35 66

XVI Reunión de la Sociedad Española de Radiología Pediátrica ADEIT Valencia 7-8/II ----- -----

III Congreso Nacional de Derecho de Sociedades Facultad de Derecho Málaga 7-8/II ----- -----

XXIV Congreso SECIVE 2019 Hotel Eurostars Palace Córdoba 7-9/II ----- -----

XIV Congr. Asociación Española de Profesores de Derecho Administrativo Universidad Murcia 8-9/II ----- -----

26 Reunión de Invierno Conjunta Áreas SEPAR Hotel Beatriz Toledo 8-9/II ----- -----

FUTUREPORT BEC Bilbao 12-14/II ----- 944 04 00 00

8º Foro Europeo para la Ciencia, Tecnología e Innovación FYCMA Málaga 13-14/II ----- -----

10th Edition Santander International Hip Meeting Hotel Bahía Santander 14-15/II ----- -----

Congreso de Idiomas y Cultura Internacional de Xixón Hotel Abba Playa Gijón 15/II ----- -----

Congreso Internacional de Marketing Educativo Palacio de Congresos Valencia 21-22/II 750 -----

34º Congreso Nacional de la Sociedad Española de Medicina Estética FYCMA Málaga 21-23/II ----- 93 238 87 77

II Jornadas de Broncoscopia en Cadáver Universidad Complutense Madrid 22/II ----- -----

12th International Symposium on Advance Ovarian Cancer Palau de la Música Valencia 22/II ----- 91 372 02 03

Mobile World Congress FIRA Barcelona 25-28/II ----- -----

HydroSensoft IFEMA Madrid 26/II-1/III ----- -----

I Simposio Nacional de Oncología de Precisión ----- Vigo 28/II-1/III ----- 93 451 17 24

Innovation in Breast Cancer Symposium. IBC2019 Auditorio Rafael del Pino Madrid 1-2/III ----- 91 372 02 03

XXXVI Congreso Anual SVN Colegio de Médicos Valencia 1-2/III ----- -----

Acute Cardiovascular Care FYCMA Málaga 2-4/III ----- -----

24th International Conference on Clinical Nutrition Hotel Augusta Barcelona Barcelona 4-6/III ----- -----

Miniature Pintxos Congress 2019 Palacio de Congresos Vitoria 4-8/III ----- -----

World Metro and Light Rail Congress BEC Bilbao 5-7/III ----- 944 04 00 00

Conferencia Internacional de Cambio Climático "Change the Change" Kursaal San Sebastián 6-8/III 500 -----

XV Congreso SECHC World Trade Center Barcelona 6-8/III ----- 93 246 35 66

V Foro de Inmunología Traslacional e Inmunoterapia del Cáncer Real Fábrica de Tapices Madrid 7-9/III ----- 91 782 00 33

6th International Conference on Nutrition and Growth Palacio de Congresos Valencia 7-9/III 1.300 -----

XIV Congreso de la Sociedad Española de Glaucoma Círculo de Bellas Artes Madrid 7-9/III ----- 91 544 80 35

XIII Jornada de Actualización ASCO GI 2019 Hotel Vincci Soma Madrid 8/III ----- 93 451 17 24
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XV Congreso Internacional de Tecnología, Conocimiento y Sociedad Esc. Univ. Diseño e Ing. Barcelona 11-12/III ----- -----

13th International Technology, Education and Development Conference Hotel Melia Valencia Valencia 11-13/III ----- -----

International Wine Tourism Conference 2019 Palacio de Congresos Vitoria 12-14/III ----- -----

WATM Congress IFEMA Madrid 12-14/III ----- -----

10º Foro de Inteligencia Aplicada a la Sostenibilidad Urbana FYCMA Málaga 13-14/III ----- -----

Congreso de la Sociedad Española de la Obesidad ----- Vigo 13-15/III ----- -----

Congreso de la Federación Española de Psicología del Deporte Facultad de Educación Zaragoza 13-16/III ----- -----

XI Congreso Semergen Canarias Hotel Cristina Las Palmas 14-16/III ----- 928 27 30 27

34th Annual EAU Congress FIRA Barcelona 15-19/III 1.300 +31(0)26 389 0680

2ª Convención Nacional de Tatuaje de Barcelona FIRA Barcelona 16-18/III ----- -----

II Conferencia de la Red Internacional de Ciudades Michelin Palacio de Congresos Vitoria 27-29/III ----- -----

24th Congress of the EAHP CCIB Barcelona 27-29/III ----- -----

XXXV Congreso de AEAS Palacio de Congresos Valencia 27-29/III 700 -----

VI Congreso SIODEC ----- Granada 27-30/III ----- 96 351 10 12

VIII Forum de Expertos y Jóvenes Investigadores en Dcho. y Nuevas Tecnologías Facultad de Derecho Salamanca 28-29/III ----- -----

45º Congreso de Neumosur ----- Chiclana de la F. 28-30/III ----- -----

XIII Certamen de la Creatividad y VII Encuentro entre Creativos y Anunciantes Kursaal San Sebastián 28-30/III 1.800 -----

International Conference for Integrated Care Kursaal San Sebastián 1-3/IV ----- -----

6th International Conference on Food Digestion Palacio de Congresos Granada 2-4/IV ----- -----

WindEurope Conference & Exhibition BEC Bilbao 2-4/IV ----- -----

II Congreso Interdisciplinar de Genética Humana Novotel Madrid Center Madrid 3-5/IV ----- -----

IV Congreso Int. sobre la Lengua de la Vid y el Vino y su Traducción Fac. Traducción e Interpretac. Soria 3-6/IV ----- -----

Congreso Nacional Catalán de Urgencias y Emergencias La Llotja Lleida 4-5/IV ----- -----

Foot and Ankle Barcelona Meeting Hotel Barcelona Center Barcelona 4-5/IV ----- -----

X Congreso Español de Lactancia Materna Palacio de Congresos Santiago de C. 4-6/IV ----- 91 204 26 01

XI Congreso Nacional de la FAECAP Palacio de Congresos Vitoria 4-6/IV ----- -----

IWF Cornerstone Conference ----- Barcelona 10-12/IV ----- -----

8th EuroELSO Congress Palau de Congressos Barcelona 10-13/IV 1.300 -----

XV Abordaje Multidisciplinar del Cáncer Círculo de Bellas Artes Madrid 11-12/IV ----- 93 451 17 24

XXVII Reunión Anual de la Sociedad Española de Sueño Palacio de Congresos Vitoria 11-13/IV ----- 91 361 26 00

14th International SIEF Congress Facultad de Económicas Santiago de C. 14-17/IV ----- -----

XXX Congreso Nacional de la Sociedad Española de Diabetes Barceló Sevilla Renacimiento Sevilla 24-26/IV ----- 91 383 60 00

XXIV Congreso SECMA Palau de Congressos Tarragona 24-26/IV ----- 93 246 35 66

XI World Congress for Hair Research Hotel Meliá Sitges 24-27/IV ----- -----

IX Congreso Internacional sobre Religión y Espiritualidad en la Sociedad Universidad Granada 25-26/IV ----- -----

International Osteology Symposia CCIB Barcelona 25-27/IV ----- +41 41368 44 44

26 Symposium Int. sobre Actualizaciones y Controversias en Psiquiatría AXA Auditorium Barcelona 25-27/IV ----- -----

XVIII Congreso de Especialidades Veterinarias Palacio de Congresos Zaragoza 26-27/IV ----- -----

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-3/V ----- 93 595 35 00

World Live Neurovascular Conference CCIB Barcelona 1-3/V ----- -----

EKS Arthroplasty Conference Palacio de Congresos Valencia 2-3/V 600 -----

XIII Jornadas de Neumología de Ibiza Hotel Torre del Mar Ibiza 2-4/V ----- -----

TEDxVitoriaGasteiz Palacio de Congresos Vitoria 4/V ----- -----

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 7-9/V ----- -----

XVII Congreso Nacional de Acuicultura El Batel Cartagena 7-10/V ----- 868 97 02 87

XV Congreso Nacional de Enfermeras Expertas en Estomaterapia Afundación Vigo 8-10/V ----- -----

21 Congreso Nacional de Hospitales y Gestión Sanitaria Palacio de Congresos Santiago de C. 8-10/V ----- -----

Congreso HMA&amp PSA 2019 Hotel Meliá Alicante 8-10/V 200 -----

22th International Conference on Material Forming Palacio de Congresos Vitoria 8-10/V ----- 943 79 47 00

EUROSON 2019 ----- Granada 8-11/V ----- -----

XXVII Congreso Soc. Española de Estrabología y Oftalmología Pediátrica Casa del Cordón Burgos 9-11/V ----- 91 544 58 79

39º Congreso de la semFYC FYCMA Málaga 9-11/V ----- -----

XII Congreso Nacional de la Abogacía Feria de Valladolid Valladolid 9-11/V ----- -----

XXIII Reunión de la Sociedad Española de Neurocirugía 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 Barceló Sevilla Renacimiento Sevilla 15-18/V ----- -----

23rd IFCC-EFLM European Congress of Clinical and Laboratory Medicine CCIB Barcelona 19-23/V ----- +39 02 66802323

Congreso de la Sociedad Española de Reumatología (SER) Palacio de Congresos Valencia 21-24/V 1.500 -----
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Digital Business World Congress IFEMA Madrid 21-23/V ----- 91 794 28 30

Congreso de la Sociedad Española de Reumatología (SER) Palacio de Congresos Valencia 21-24/V 1500 -----

7º Congreso Conjunto AEA - SEROD Palacio de Congresos Santander 22-24/V ----- -----

XIV Congreso de la SEICAT Ayre Gran Hotel Colón Madrid 22-24/V ----- 93 221 22 42

34 Congreso SECOIR ----- Santiago de C. 22-25/V ----- -----

XI Simposium Bases Biológicas del Cáncer y Terapias Personalizadas ----- Salamanca 23-24/V ----- 93 451 17 24

IACES 2019 Melià Castilla Madrid 23-25/V ----- 93 246 35 66

Congreso de Cirugía Pediatrica Afundación Vigo 23-25/V ----- -----

12th European Congr.of Mental Health in Intellectual Disability FIRA Barcelona 23-25/V ----- -----

VII J. de Transferencia e Innovación en Cultivos Extensivos de Invierno Palacio de Congresos Vitoria 27-28/V ----- -----

Retail & Brand Experience World Congress FIRA Barcelona 27-29/V ----- -----

XXXVII Bienal RSEQ 2019 Kursaal San Sebastián 26-30/V 1.000 -----

VII J. de Transferencia e Innovación en Cultivos Extensivos de Invierno Palacio de Congresos Vitoria 27-28/V ----- -----

Retail & Brand Experience World Congress FIRA Barcelona 27-29/V 3.000 -----

Congreso de la Periodoncia y la Salud Bucal Feria Valencia Valencia 29/V-1/VI ----- 91 161 01 43

31º European Congress for Ultrasound in Medicine and Biology Palacio de Congresos Granada 29/V-1/VI ----- 91 361 26 00

XXV Congreso Internacional de la SEP Bizkaia Aretoa Bilbao 30-31/V ----- -----

XIV Jornadas Internacionales de Política Económica Casa Convalescència Barcelona 30-31/V 180 -----

XXXIV Congreso Nacional SENPE Palacio de Congresos Santiago de C. 30/V-1/VI ----- 91 361 26 00

33 Congreso Nacional de la Sociedad Española de Columna Vertebral FIRA Barcelona 30/V-1/VI ----- 952 44 55 86

XIII Congreso Nacional de Hermandades y Cofradías de Medinaceli CIM Cartagena 31/V-2/VI 200 -----

ECOCOATING BEC Bilbao 4-6/VI ----- 944 04 00 00

XX Congreso SEOR Palacio de Congresos Santiago de C. 5-7/VI ----- -----

XXIX Congreso de la Soc. Española de Cirugía Plástica Ocular y Orbitaria Hospital Sant Joan de Déu Barcelona 5-7/VI ----- -----

RSA Annual Conference Fac. Geografía e Historia Santiago de C. 5-7/VI ----- -----

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 Cardiología Universitat Barcelona 6-7/VI ----- -----

41 Congreso Nacional SEMCPT Palacio Euskalduna Bilbao 6-8/VI ----- 93 246 35 66

XVIII Congreso de Federación de Asociaciones de Matronas de España FYCMA Málaga 6-8/VI ----- 952 04 55 00

10 International Symposium on Nitrides (ISNT2019) ICMAB Barcelona 9-14/VI ----- -----

20th Gums & Stabilisers for the Food Industry Conference Palacio de Miramar San Sebastián 11-14/VI 150 -----

32 Congreso de la Sociedad Española de Arteriosclerosis (SEAR) Palacio de Congresos Valencia 12-14/VI 500 -----

X Reunión Nacional: Cáncer de Próstata, Cáncer Renal y Cáncer de Vejiga Hotel Tryp Guadalajara 13-14/VI ----- 91 577 52 81

EuroSoTL19 UPV/EHU Bilbao 13-14/VI ----- -----

VI Congreso Internacional de Docencia Universitaria Fac. Ciencias Económicas Vigo 13-15/VI ----- -----

52 Congreso Nacional SEPAR ----- Santiago de C. 13-16/VI ----- -----

EuCNC 2019 European Conference on Networks and Communications Palacio de Congresos Valencia 18-21/VI 800 -----

Spain Legal Expo IFEMA Madrid 19-20/VI ----- -----

XIX Congreso Internacional de Investigación Educativa Universidad Autónoma Madrid 19-21/VI ----- -----

ITMA 2019 FIRA Barcelona 20-26/VI ----- -----

International Conference Magnetism & Spintronics Centro Carlos Santamaría San Sebastián 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 I Barcelona 26-28/VI ----- -----

III Congreso Nac- Asoc. Española  Profesionales del Análisis Sensorial Basque Culinary Center San Sebastián 26-28/VI 200 -----

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 Sección de Endoscopia Ginecológica FYCMA Málaga 26-30/VI ----- -----

XIX Jornadas de Revisión del Congreso Americano de Oncología Auditorio Mutua Madrileña Madrid 28/VI ----- -----

II Jornadas Nacionales del Profesorado de Nutrición Humana y Dietética Universidad Alicante 28-29/VI 100 -----

23 International Symposium on Olefin Metathesis and Related Chemistry Casa Convalescència Barcelona 30/VI-3/VII 180 -----

XV Reunión Nacional de Cuaternario Bizkaia Aretoa Bilbao 1-5/VII ----- -----

The 16th International Conference of ISSEI Facultad de Educación Zaragoza 2-5/VII ----- -----

XVII Congreso Internacional sobre Nuevas Tendencias en Humanidades Universidad Granada 3-5/VII ----- -----

IV Simposio Oncopromesas vs Oncosaurios Gran Hotel Sardinero Santander 3-5/VII ----- -----

Congreso Iberoamericano de Nutrición ----- Pamplona 3-5/VII ----- -----

XIII Congreso Español de Sociología Universidad Valencia 3-6/VII ----- -----

8th World Society of Lingual Orthodontics World Trade Center Barcelona 4-6/VII 500 93 882 38 78

II Congreso Internacional de Mindfulness y Compasión Hotel Sercotel Sorolla Valencia 4-6/VII ----- 96 091 45 45

XIX Jornadas de Revisión del Congreso Americano de Oncología Hotel Crowne Plaza Barcelona 5/VII ----- 91 372 02 03

22nd International Conference on General Relativy and Gravitation Palacio de Congresos Valencia 7-12/VII 1.000 -----
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IX Encuentro Ibérico de EDICIC Universidad Barcelona 9-11/VII 400 -----

35th Conference International Society for the Sociology of Religion Univ. Autónoma Barcelona 9-12/VII ----- -----

IV Congreso Nacional de Psicología Palacio de Congresos Vitoria 11-13/VII ----- 91 444 90 20

International Congress on Industrial and Applied Mathematics Universidad Valencia 15-19/VII ----- -----

XXXVI Reunión Bienal de la Real Sociedad Española de Física Facultad de Educación Zaragoza 15-19/VII ----- -----

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 Matemáticas Facultad de Ciencias Granada 22-27/VII ----- -----

Congreso ECEM 2019 Palacio de Congresos Alicante 18-22/VIII 450 -----

Goldschmidt 2019 CCIB Barcelona 18-23/VIII ----- -----

17th Congress of the International Union of Photobiology Hotel Crowne Plaza Barcelona 25-30/VIII ----- 91 142 05 80

EMC Europe 2019 Symposium  Universitat Politècnica Barcelona 2-6/IX ----- -----

XV International Conference on Computational Plasticity Crowne Plaza Barcelona 3-5/IX ----- -----

World Conference on Lung Cancer ----- Barcelona 7-10/IX ----- -----

CIRSE 2019 ----- Barcelona 7-11/IX ----- -----

Reunión de la Sociedad Española de Cultivo in Vitro de Tejidos Vegetales Palacio de Congresos Vitoria 10-13/IX ----- -----

Congreso AXON 2019 Hotel Meliá Alicante 11-13/IX 200 -----

52nd Plenary Meeting of the International Cold Forging Group Hotel NH Aránzazu San Sebastián 15-18/IX 150 -----

4th International Mass Spectrometry School Hotel Calípolis Sitges 15-20/IX ----- -----

55th Annual Meeting EASD FIRA Barcelona 16-20/IX ----- -----

19th EPA Congress FYCMA Málaga 18-20/IX ----- 952 04 55 00

XIV Encuentro Internacional sobre Agua y Salud Expourense Ourense 18-20/IX ----- -----

Congreso Internacional de Hidrogeólogos FYCMA Málaga 23-27/IX ----- 952 04 55 00

XI International Forum on Elite Sport Camp Nou Barcelona 26-27/IX 400 -----

ESMO 2019 FIRA Barcelona 27/IX-1/X ----- -----

29 Congreso Internacional Respiratorio Europeo (ERS) IFEMA Madrid 28/IX-2/X ----- -----

XXVII Congreso de Neonatología y Medicina Perinatal Palacio Congr. Municipal Madrid 2-4/X ----- 91 383 60 00

II Simposio de Artritis Psoriásica de la Soc. Española de Reumatología Palacio de Congresos Vitoria 4-5/X ----- -----

II Foro de los Vehículos Inteligentes, Autónomos y No Tripulados FYCMA Málaga 9-11/X ----- 952 04 55 00

Congreso Europeo de Dermatología y Venereología IFEMA Madrid 9-13/X ----- -----

32nd Annual Congress of the European Association of Nuclear Medicine CCIB Barcelona 12-16/X ----- -----

LV Symposium Científico de Avicultura Kursaal San Sebastián 16-18/X 400 -----

61 Congreso Nacional Sociedad Española de Endocrinología y Nutrición Palacio Euskalduna Bilbao 16-18/X ----- -----

Congreso Nac. Enfermería de Anestesia Reanimación y Terapia del Dolor Kursaal San Sebastián 16-18/X 350 -----

27th UEG Week FIRA Barcelona 19-23/X ----- -----

17th Euro Fed Lipid Congress Barceló 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 -----

10th Congress of SETGyC CCIB Barcelona 21-25/X ----- -----

Congreso de la Industria Musical BEC Bilbao 23-25/X ----- 944 04 00 00

SEOM2019 Baluarte Pamplona 23-25/X ----- -----

Congreso Estudio de la Biología de la Reproducción Palacio de Congresos Cáceres 23-25/X ----- 91 377 14 23

European Developmental Biology Congress Auditorio ADDA Alicante 23-26/X 1.000 -----

Reunión Nacional de la Asoc. Española de Hematología y Hemoterapia Palacio de Congresos Valencia 24-26/X 2.000 -----

14º Congreso Nacional Sociedad Española de Base de Cráneo 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 -----

XI Congreso Nacional de Entomología Aplicada ETSIAAB Madrid 4-8/XI ----- -----

Jornada de Exaltacíón de la Calidad Expourense Ourense 7/XI ----- -----

22q11 European Alliance Meeting ----- Barcelona 16-17/XI ----- -----

IV Congreso de Bioestimulantes Palau de Congressos Barcelona 18-21/XI ----- -----

IBTM World 2019 FIRA Barcelona 19-21/XI ----- -----

V Congreso TMIC-AEIC Facultad de Comunicación Murcia 21-22/XI ----- -----

2nd World Marine Mammal Science Conference CCIB Barcelona 9-12/XII ----- -----
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      PARTICIPE EN EL CONCURSO
Y CONSIGA ESTOS REGALOS ESPECIALES

CONCURSO
Concurso Mensual

�

CUESTIONARIO DE PARTICIPACION
Datos Correspondientes a Octubre

�

®

Enviar a redaccion@conexo.net
antes del 20 de Noviembre

� Los Resultados (Ventas) de su Entidad del mes anterior fueron:
R Mucho Mejores R Algo Mejores R Iguales R Algo Peores R Mucho Peores
� Las Expectativas de su Entidad para el próximo mes son:
R Mucho Mejores R Algo Mejores R Iguales R Algo Peores R Mucho Peores
� Indique los Proveedores de su Organización que le ofrecen mejor Calidad de Servicio:
Palacio de Congresos: ...................... Cía.Aérea: ..................................................... Cía Marítima: ........................................
Autocarista: ...................................... Cía Rent-a-car: ............................................. Grupo Hotelero: .....................................
�Palacio de Congresos más utilizado:
España: ................................................................................. Extranjero: ................................................................................
�Ciudades de Congresos más solicitadas:
España: ................................................................................. Extranjero: ................................................................................
� Compañía Aérea más utilizada:
España: ................................................................................. Extranjero: ................................................................................
� Transportista más utilizado:
Marítimo: ................................................ Autocarista: ................................................... Rent-a-car: .......................................
� Cadena hotelera más vendida: .....................................................................................................
� Establecimiento hotelero más vendido:
Para alojamiento:.....................................................Para celebrar reuniones: ....................................................................
� Agencia de Viajes espacializada en reuniones preferida: ...........................................................
� Hecho más destacado (a su juicio) del mes pasado: .....................................................................

Nombre del Concursante: ............................................................................... Fecha Nacimiento:...-.....-.....
Empresa: ............................................. Cargo: ................................................................................
Su Empresa está especializada en:  R Congresos R Convenciones R Viajes de Incentivos
Teléfono directo: (.....) ........................ Fax:. ........................................... Código Postal: .............
Dirección de la Empresa:. ........................................................................ Ciudad: .........................

Periódico
����� Todos los meses sor-
tearemos entre los parti-
cipantes un magnífico
RELOJ JUNGHANS, analó-
gico de pulsera de alta
tecnología de cuarzo, y
con precisión alemana.
Además, también se pue-
de conseguir una Sus-
cripción al Periódico
CONEXO, el periódico
para la organización de
congresos, convenciones
y viajes de incentivos.
����� Los ganadores corres-
pondientes al presente
mes son:

— Reloj de pulsera
alemán Junghans.-
Para Juan García, de
la agencia Viajes Eros-
ki de San Sebastián.
— Suscripción al Pe-
riódico CONEXO.-
Para Anna Puig, de
Viajes El Corte Inglés
de Barcelona.

El Periódico CO-
NEXO sortea en este
concurso un Reloj
Junghans y una Sus-
cripción al Periódico.

Firma:V    ¿Desea suscribirse a CONEXO?  RRRRR     SI  R R R R R     NO
Oferta Especial: 57 euros

����� Para solicitar más información del ‘Concurso CONEXO’: c/ Lope de Vega, 13. 28014 Madrid. ����� 91 369 41 00.
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El presidente de OPC Madrid,
Carlos de Sebastián, en la bien-
venida a los más 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-
nización de eventos hasta nuevas
aplicaciones móviles o las últimas
tecnologías de audiovisuales.

La primera empresa en presen-
tar su propuesta ha sido Accor
Hotels, que ha mostrado un hotel
móvil 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 está
compuesto por una serie de mó-
dulos que incorporan todos los
servicios y equipamientos para el
alojamiento y para la celebración
de pequeños eventos.

Otra de las propuestas ha sido
la de Busway, una aplicación mó-
vil que integra todas las opciones
de movilidad, en cualquier lugar de
España y con cualquier tipo de
vehículo. Es una plataforma dirigi-
da exclusivamente a profesionales
de la organización de eventos y
permite la cotización inmediata de
cualquier servicio y su reserva.

Elenco Audiovisión, por su par-
te, ha presentado su última adqui-
sición tecnológica, se trata de cua-
tro ‘brazos robotizados’ para sopor-
tar pantallas de LED. Estos brazos
permiten una amplitud de posibili-
dades de presentación con las pan-
tallas enormes, ya que se mueven
en cualquier dirección, llegando a
realizar, incluso, hasta coreografías.

Desde el Hotel Puerta de Améri-
ca de Madrid, sede de este Día de
la Innovación, han mostrado los
nuevos espacios disponibles en el
establecimiento, que conjugan su
apuesta por la innovación, el dise-
ño y la sostenibilidad. Por ejemplo,
en The Observatory se encuentra
instalado un jardín vertical que pro-
duce oxígeno; y en Skynight y en
Front Desk (recepción), 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 últimas innovaciones
incorporadas en el establecimien-
to para crear experiencias únicas,
como las televisiones interacti-
vas o el Smart Handy, un smart-
phone con un gran número de

La Asociación de Empresas de Organización
Profesional de Congresos de Madrid y Cen-
tro (OPC Madrid) y la Asociación Española

OPC Madrid y SpainDMCs muestran las últimas
innovaciones existentes en el Sector MICE

de DMC (SpainDMCs) han celebrado un año
más —y son ya cuatro— el Día de la Innova-
ción, un encuentro en el que un total de 10

Nuevos espacios, tecnologías y aplicaciones son algunas de las propuestas presentadas por las empresas
empresas han mostrado a los profesionales del
Sector las últimas innovaciones para la orga-
nización de reuniones y eventos.

servicios incorporados, que
puede ser totalmente personali-
zado y con el que se puede inte-
ractuar con el hotel.

La cadena Meliá 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 organización de eventos
ofreciendo una atención persona-
lizada, habitaciones superiores,
un lounge específico para los
eventos y servicio de conserje
personalizado, entre otros.

A continuación, NH Hotel
Group ha presentado una innova-
ción que todavía no está en activo
para todo el mundo. Eso será po-
sible una vez se presente en IMEX
Las Vegas la semana que viene. Se

trata de Instant Booking Tool, un
sistema de reservas en tiempo real
de espacios, habitaciones y servi-
cios dirigido al Sector MICE.

Las últimas presentaciones
The EVENT-App Company ha ex-
puesto las ventajas de su nueva
aplicación SaveKnow, una plata-
forma que tiene el objetivo de guar-
dar en la nube toda la información
y conocimiento producido en un
evento, que estará disponible para
todos los asistentes al mismo me-
diante una clave personal. Esta
app permite también interactuar
con los ponentes enviándoles
preguntas durante el evento, unas
preguntas que podrán ser emitidas
en las pantallas de la sala e incluso
escucharse por los altavoces, es
decir, sirve como micrófono.

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
acreditación, 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 aparecerá toda la información
que esa persona haya facilitado a
la organización y puede hacerse
pública para facilitar el contacto
entre otros asistentes.

Por último, 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
imágenes panorámicas, vídeos,
planos y tablas de datos.

Tras la presentación de todas
las empresas, los asistentes al Día
de la Innovación han votado su
mejor propuesta, quedando como
vencedora la innovación de Accor
Hotels (Flying Nest). El ‘Premio
Innovación 2018 OPC Madrid y
SpainDMCs’ se entregará a la com-
pañía francesa durante la celebra-
ción de la Cena Anual de OPC
Madrid que tendrá lugar el próxi-
mo día 22 de noviembre. La jorna-
da del Día de la Innovación ha ter-
minado con la intervención del di-
rector ejecutivo de SpainDMCs,
Luis Díaz, 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 formación”.

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-
cación, ha sido creado por la agen-
cia web Concept Factory para apo-
yar y guiar a los clientes de la com-
pañía. Puede interactuar con los
usuarios y responder a preguntas
frecuentes las 24 horas.

Según la compañía, el asisten-
te digital tiene "una personalidad
única y encantadora". Aunque de
momento no puede responder a
todas las preguntas, 'Bobby' pone
en contacto a los clientes con un
experto que les ayudará en casos
más concretos. Los temas que
más analiza con los clientes son
los referidos al check-in y asun-
tos relacionados con el equipaje.

vés de Facebook Messenger
mediante el envío de la contrase-
ña 'HolaBarcelona', para entrar en
el sorteo de un viaje a la ciudad
española. Fue todo un éxito, más
de 1.100 personas interactuaron
con la aplicación.

Es la primera aerolínea del país
que apuesta por el asistente di-
gital. La empresa está sumergida
en un proceso de transformación
tecnológica. Para su lanzamien-
to, 'Bobby' invitó a los clientes a
ponerse en contacto con él a tra-

El asistente digital resuelve las dudas de los pasajeros.

Saudia Airlines incorpora un
sistema de mensajería
La compañía Saudia Airlines
ha incorporado recientemente
un nuevo sistema de mensaje-
ría social gratuito a bordo, con
el que los pasajeros de todas
sus clases podrán acceder a
las aplicaciones iMessage,
Facebook Messenger y

WhatsApp. Según han desta-
cado desde la aerolínea
saudita, es "la primera de Eu-
ropa, Oriente Medio, África y
Asia en ofrecer este servicio
a bordo de sus aviones Boeing
777, Boeing 787, Airbus A330
y Airbus A320".

Todas las clases tienen acceso a este nuevo servicio.

La propuesta de Accor Hotels, ‘Flying Nest’, ha sido la ganadora del Día de la Innovación.
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IPC: Tasa interanual Noviembre 2010 / Noviembre 2009

Sube el transporte especial y discrecional
Más 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 número de pasajeros de trans-
porte especial sube un 4,3%, y el discrecional crece un 9,5%.

           © CONEXO (Grupo NEXO)Fuente: Periódico NEXOBÚS

RANKING DEL AUTOCARISMORANKING DEL AUTOCARISMO

Fuente: Instituto Nacional de Estadística (INE).                                      © CONEXO (Grupo NEXO)

© Derechos Reservados por CONEXO / El ‘RANKING CONEXO’
sobre el Mercado de Reuniones engloba la evolución de las empresas
proveedoras por segmentos en las reuniones que se celebran en los
diferentes destinos de la geografía española. Las resultados emanan del
‘Calendario CONEXO’, así como de diversas fuentes consultadas,
indicadas al pie de cada uno de los gráficos. Las respuestas recibidas a
través del ‘Concurso CONEXO’ son tomadas en consideración para la
elaboración del Ranking. Este índice, basado en las fuentes citadas, es
de elaboración propia de CONEXO, estando estrictamente prohibida
su reproducción, total o parcial, y por cualquier medio, sin la expresa
autorización del Nexo Editores SA, empresa editora del Grupo NEXO.

Los cruceristas siguen al alza en España
El número de cruceristas aumenta en España. De enero a
agosto la cifra alcanza casi 6,3 millones de cruceristas, un
16,63% más respecto al mismo periodo del año anterior.

           © CONEXO (Grupo NEXO)Fuente: CONEXO

RANKING DEL CRUCERISMORANKING DEL CRUCERISMO

Un acuerdo para el alquiler en Baleares
Avis España y Trasmediterránea han firmado una alianza para
proporcionar un servicio especial a los viajeros que planeen
trasladarse desde Baleares a la Península. Podrán alquilar un
vehículo en Baleares y dejarlo en cualquier oficina peninsular.

           © CONEXO (Grupo NEXO)Fuente: CONEXO

RANKING ALQUILER COCHESRANKING ALQUILER COCHES

Las agencias ‘pinchan’ tras 10 meses
La facturación de las agencias de viajes cae en agosto por
primera vez en 2018, según los datos del INE. La cifra de nego-
cio de estas empresas se reduce un 1,2%. Hasta ahora, la última
caída se produjo en septiembre de 2017, con una tasa del 1,3%.

           © CONEXO (Grupo NEXO)Fuente: Semanario NEXOTUR
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© CONEXO (Grupo NEXO)

RANKING DE CADENAS HOTELERASRANKING DE CADENAS HOTELERAS

Fuente: Base de Datos NEXOHOTEL.

© CONEXO (Grupo NEXO)

Crecen los pasajeros en la red de Aena
Los aeropuertos de la red de Aena han registrado en sep-
tiembre más de 26,2 millones de pasajeros, un 4,6% más 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.

2º
3º

Fuente: Semanario NEXOTUR

1º

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
mes de 2017. Las pernoctacio-
nes de viajeros residentes en
España 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 año anterior. La
facturación media diaria de
los hoteles por cada habita-
ción ocupada (ADR) fue de
90,3 euros en septiembre
(+0,8% respecto al mismo
mes de 2017) y el ingreso
medio diario por habitación
disponible (RevPAR), alcan-
zó los 68,6 euros (-0,2%).

RANKING DE AGENCIASRANKING DE AGENCIASRANKING DEL AEREORANKING DEL AEREO

20172016

Suben los precios
Los precios en el sector
de Hostelería y Turismo
han subido ligeramente
en septiembre de 2018
respecto al mismo mes de
2017, concretamente lo
han hecho un 1,1%, aun-
que han caído un 2,1%
respecto a agosto 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 relación al
mismo mes de 2017. Los
hoteles han visto cómo
sus precios han bajado
un 1,9% mensual y han
subido un 3,9 anual. Los
precios en la restauración
han crecido un 1,8% res-
pecto a septiembre del
año anterior y se han
mantenido respecto a
agosto de 2018 (+0,1%).

2018
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Palacios y Centros
de Congresos

ATT � 98-5343534
Del Agua, 2. GIJON Fax 98-5344745

AUDITORIUM PALMA DE MALLORCA � 971-735328
Paseo Marítimo, 18. PALMA DE MALLORCA   Fax 971-289681

+++++ CENTRO DE CONVENCIONES MAPFRE � 91-5811627
Av. General Perón, 40. MADRID Fax 91-5812597

OFICINA DE CONGRESOS DE OVIEDO � 985-246217
Pza. de la Gesta. OVIEDO Fax 985-246216

PALACIO DE CONGRESOS DE BARCELONA � 93-2332000
Av. Reina María Cristina, s/n. BARCELONA Fax 93-2332386

PALACIO DE CONGRESOS DE CANARIAS � 928-491770
Playa de las Canteras, s/n. LAS PALMAS Fax 928-262696

PALACIO DE CONGRESOS DE MÁLAGA � 952-045500
José Ortega y Gasset, 201. MÁLAGA Fax 952-045519

PALACIO DE CONGRESOS DE GIJÓN � 985-180105
Parque Isabel La Católica, s/n. GIJON Fax 985-337711

PALACIO DE CONGRESOS DE GRANADA      � 958-246700
Pº Violón, s/n. GRANADA Fax 958-246702

PALACIO DE CONGRESOS DE JACA � 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 ‘EUROPA’ � 945-161279
Av. de Gasteiz, s/n. VITORIA Fax 945-228009

+ + + + + PALACIO MUNICIPAL CONGRESOS MADRID � 91-7220554
Av. de la Capital de España Madrid, s/n. MADRID Fax 91-7210607

INSCRIBA A SU EMPRESA EN � 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839

Cadenas
Hoteleras

BEST WESTERN Reservas � 900-993900
BEST WESTERN Oficinas � 91-5614622
Paseo de la Habana, 54-2º Dcha. MADRID Fax 91-5618625

PLAYA HOTELES � 950-627010
Ed. Playa Hoteles. ROQUETAS DE MAR Fax 950-333151

Hoteles
3 3 3 3 33 3 3 3 33 3 3 3 33 3 3 3 33 3 3 3 3

+++++ HOTELES TRYP � 902-11 92 92

MARE NOSTRUM RESORT � 922-757500
Av.de las Américas, s/n. TENERIFE Fax 922-757510

MELIA DE MAR � 971-402511
Pº Illetas, 7. CALVIA (MALLORCA) Fax 971-405852

MELIA VALENCIA PALACE, HOTEL � 96-3375037
Prolong. Pº Alameda, 32. VALENCIA Fax 96-3375532

Hoteles
3 3 3 33 3 3 33 3 3 33 3 3 33 3 3 3

+++++ BEATRIZ, HOTEL �925-269100
Ctra. de Avila, Km. 2,750. TOLEDO Fax 925-215865

CHAMARTIN, HOTEL � 91-3344900
Agustín de Foxá, s/n. MADRID Fax 91-7330214

DOMENICO, HOTEL � 925-280101
Cerro del Emperador, s/n. TOLEDO Fax 925-280103

EL COLOSO, HOTEL � 91-5487640
Leganitos, 13. MADRID Fax 91-5474968

EXPO HOTEL BARCELONA � 93-3251212
Mallorca 1-23. BARCELONA Fax 93-3251144

LA MORALEJA � 91-6618055
Av. Europa, 17. La Moraleja MADRID Fax 91-6612188

H-10 ANDALUCIA PLAZA � 952-812000
Urb. Nueva Andalucía. MARBELLA Fax 952-814792

HOTEL ALCORA � 95-4769400
Ctra. Juan de Alfarache. SEVILLA Fax 95-4130128

HOTEL MELIA BARCELONA � 93-4106060
Avda. Sarriá, 50. BARCELONA Fax 93-3215179

DIRECTORIO
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 � 981-572880
Senra, 7-9 1ºE. SANTIAGO COMPOSTELA Fax 981-572867

CONGRESOS GESTAC � 958-132949
C/ San Antón, 72 - 1º Dcha. GRANADA Fax 958-134480

CONGRESOS  IBERIA � 93-4955306
Fontanella, 21-23, 4º 1ª. BARCELONA Fax 93-4051390

ERCISA SA                             � 94 421 27 05
Telesforo Aranzadi, 2, 1º Dcha. BILBAO     Fax 94 410 19 10

MATEO: MATEO COMUNICACIÓN �969 229115
CASTILLA-LA MANCHA www.mateomateo.com  Fax 969 24 09 42

NOVA DE CONGRESOS �981 574 348
República de El Salvador, 34, 1º. Santiago Compost Fax 981 561 199

SEATRA � 902-889737 - 91-535-9617 Ext.108
C/ del Arte, 21, 1º. MADRID Fax 91-4560877

SEPROTEC CONGRESOS � 91-2048700
Glorieta Bilbao, 1. 2ª plta. MADRID Fax 91-2048704

+++++ SIASA CONGRESOS � 91-457 48 91
Pº de la Habana. MADRID Fax 91-4581088

VIAJES Y CONGRESOS � 91- 547 37 47
Gran Vía, 71, 3º Izda. Ext.MADRID Fax 91-559 58 81

INSCRIBA A SU EMPRESA EN � 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839

Agencias de Viajes
Especializadas

INSCRIBA A SU EMPRESA EN � 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839

AMERICAN EXPRESS VIAJES S.A. � 91-7437666
Juan Ignacio Luca de Tena, 17. MADRID Fax 91-4209436

CARIBE INTERNACIONAL TOURS � 93-4359848
c/ Cartagena, 241. BARCELONA Fax 93-4350185

EUROPA TRAVEL S.A. � 96-3529353
c/ de la Paz, 35. VALENCIA Fax 96-3940035

+++++ SIASA VIAJES � 91-4574891
Pº de la Habana. MADRID Fax 91-4581088

+++++ VIAJES EL CORTE INGLÉS � 91-2042600
Princesa, 47. 28015  MADRID Fax 91-5414640

VIAJES IBERIA CONGRESOS � 93-5101005
Fontanella, 21-23, 4º 1ª. BARCELONA Fax 93-5101009

INSCRIBA A SU EMPRESA EN � 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839

Empresas de
Catering

MANUEL COBOS CATERING � 956-305210
Paraiso, ed.Jerez 74-2ºof.18. J.FRONTERA Fax 956-319695

ConventionBureau
MADRID CONVENTION BUREAU � 91-5882903
Mayor, 69. MADRID Fax 91-5882930

MURCIA CONVENTION BUREAU � 968-341818
Avda. 1º de Mayo, s/n. MURCIA Fax 968-250793

SERVICIO MPAL. DE CONGRESOS DE VITORIA� 945-161279
Av. de Gasteiz, s/n. VITORIA Fax 945-228009

VALLADOLID OFICINA DE CONGRESOS � 983-219438
Acera de Recoletos, s/n. VALLADOLID Fax 983-217860

ZARAGOZA CONVENTION BUREAU � 976-721333
Pza. Eduardo Ibarra / 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 � 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839

INSCRIBA A SU EMPRESA EN � 91-3694100
el Directorio de CONEXO Fax 91-3691839

HOTEL MELIA CONFORT APOLO � 93-4431122
Avda. Paralelo, 57-59. BARCELONA Fax 93-4430059

HOTEL MELIA SITGES � 93-8110811
Joan Salvat Papasseit, 38. SITGES Fax 93-8949034

+++++ HOTEL MONASTERIO SAN MIGUEL � 956-540440
Larga, 27. EL PUERTO DE SANTA MARÍA Fax 956-542604

HOTEL CONFORT GIRONA � 972-400500
Barcelona, 112. GIRONA Fax 972-243233

HOTEL TRYP INDALO � 950-183400
Avda. del Mediterráneo, 310. ALMERÍA Fax 950-183409

HOTELES C � 952-051308
México, 3. Torremolinos MALAGA Fax 952-050581

MELIA ALICANTE, HOTEL � 96-5209900
Puerta del Mar, 3. ALICANTE Fax 96-5142633

MELIA GALGOS � 91-5626600
Claudio Coello, 139. MADRID Fax 91-5617662

VELAZQUEZ  HOTEL � 91-5752800
Velázquez, 62. MADRID Fax 91-5752809

HOTEL TRYP GRAN SOL                             �  965-203000
Rambla de Méndez Núñez, 3                     Fax  965-211439

Hoteles
3 3 33 3 33 3 33 3 33 3 3

EXPO HOTEL VALENCIA � 96-3470909

Av. Pío XII, 4. VALENCIA Fax 96-3483181

HOTEL MONASTERIO DE PIEDRA � 976-849011
Afueros, s/n. Nuévalos ZARAGOZA Fax 976-870712

HOTEL TRYP BOSQUE � 902 144 440
Camilo José Cela, 5. PALMA DE MALLORCA Fax ---

Compañías deAutocares
AGREDA AUTOMOVIL S.A. � 976-300085
Ctra. de Madrid km. 315,700. ZARAGOZA    Fax 976-328342
AUTOCARES JULIA S.A. � 91-7791860
Puerto de Used, 20-2º. MADRID Fax 917774086

+++++ TRAPSA � 91-3024526
Avda. Manoteras, 32. Edif. B. 3ª. MADRID Fax 91-3021709

TRAPSA �93-4261639
Morabos, 24. Bajo 2ª. BARCELONA Fax 93-4250278

Alquiler de
Automóviles

----- � -----

----- Fax -----

Oficinas Turismo
Extranjeras

OFICINA NACIONAL TUNECINA � 91-5481843
Pza. España, 18. MADRID Fax 91-5483705

Compañías
Marítimas

Vision Cruceros � 91-7896400
www.visioncruceros.com � 91-3107215

Instituciones
Feriales

FIRAREUS, CENTRO FERIAS Y CONVENCIONES � 977-326363
Avda. Bellissens, 40. REUS Fax 977-316359

FIRA DE BARCELONA � 902233200
Av. Reina Mª Cristina, s/n. BARCELONA Fax 932332554

+ + + + + MADRID ESPACIOS Y CONGRESOS
Avda. Capital de España Madrid, 7. 28042 MADRID
CAJA MAGICA � 91-7220554
RECINTO FERIAL CASA DE CAMPO � 91-7220554

PRECSA � 93-4740202
Albert Einstein, s/n. CORNELLA DE LOBREGAT Fax 93-3776655

Empresas
Audiovisuales

ABALOS SL � 91-5522160
Luis I, 71 Nave 17-18 P.I. Vallecas. MADRID Fax 91-3311888

+++++ AUDIO VIDEO RENT S.L. � 91-3112660
San Ciriaco, 3. Local   28032  MADRID Fax 91-3115352

+++++ AYSAV, S.L.U. � 91-4682850
Manuel Tovar, 24. 28034 MADRID Fax 91-4684380

BIENVENIDO GIL SL � 976-574070
P.1 Malpica,F Oeste,G Quejido100. ZARAGOZAFax 976-574554

CHAPLIN AUDIOVISUALES � 902-197631
Camino de los sastres, 1. 14004 CÓRDOBA Fax 957-412600

DISERCO � 93 3492016
Arquímedes, 55-Bajo. BARCELONA Fax 93-4082273

EIKONOS S.A. � 93-4397305
Marina, 20-22. Cornellá de Llobregat Fax 93-4051828

IMAS � 93-2255100
Doctor Trueta, 44 Bajo. BARCELONA Fax 93-2250346

INSTALACION Y MANTENIMIENTO � 93-2255100
Doctor Trueba, 44. BARCELONA Fax 93-2250346

MILAN ACUSTICA � 91-3801010
Luis I, 60. MADRID Fax 91-7780142

+++++ OISA TRADUCCION SIMULTANEA S.L � 91-5640644
Conrado del Campo, 5. Loc. 7 y 8. MADRID        Fax 91-5641921

SERV. AUDIOVISUALES DE MALLORCA � 971-735344
Pº. Marítimo, 15. P. MALLORCA Fax 971-452431
SINCROVIDEO  � 91-5189283
Virgilio, 11 Ciudad de la Imagen. MADRID Fax 91-5189379
+++++ SONO (GRUPO EUPHON)  � 91-6624217
MADRID Fax 93-4801000

STEREO RENT  � 93-4980980
C/ Fra Juníper Serra, 44 . BARCELONA Fax 93-2788259

TESEC S.A.  � 981-580199
Concepción Arenal, 9 Bajo S. COMPOSTELA Fax 981-564854

TEC Y MULTIMEDIA S.L. � 91-3049970
Alfonso Goméz, 23. MADRID Fax 91-3042719

VIDEO PROMOCION S.L. � 952-378391
Costa del Sol. Fax 952-378392

VIDYSON AUDIOVISUAL � 954-367920
Par. Ind. Nuevo Calonge, D-3. SEVILLA Fax 954-358464

Guías de
Turismo

BGB BARCELONA GUIDE BUREAU � 93-3107778
Vía Laietana, 54. BARCELONA. Fax 93-2682211

+ + + + + ACHE � 91-4440123
Fdez. de la Hoz, 33. 3º centro izqda MADRID Fax 91-4440710

Traductores e
Intérpretes

ABACONGRESS S.L. � 902-103136
León XIII, 2. CORNELLÁ. BARCELONA Fax 902-103136

+++++ ABACONGRESS S.L. � 902-103136
Pza. Patricio Martinez, 4. MADRID Fax 902-103136

ABACONGRESS S.L. � 902-103136
Dr. Fleming, 5A-3º izda. ZARAGOZA Fax 902-103136

+ + + + + ACHE TRADUCTORES � 91-4440123
Boix y Morer, 9. Of. 6 MADRID                      Fax 91-4440710

ESOC � 96-5229940
Poeta Vila y Blanco,8. ALICANTE Fax 96-5922346

GLOBAL CONGRESOS - AZAGA � 981-208932
Torreiro, 13-15  6ºD. A CORUÑA Fax 981-208701

IBERTRAD SERVICIOS EMPRESARIALES � 91-3029130
Condado de Treviño, 2 15ºD. MADRID Fax 91-7663731

INTERNACIONAL DE CONGRESOS � 925-358109/919770
Olivar, 8 1º C. BARGAS Fax 925-358109

INTERPRETES DE BARCELONA � 93-2218535
Avinguda Icaria, 200, 4 1º. BARCELONA Fax 93-2218534

LETRAS � 91-5603549
Antonio Leiva, 8 1ºC. MADRID Fax 91-5603549

LINK, TRADUCCIONS I SERVEIS � 972-221721
Gran Vía Jaume I, 40. GERONA Fax 972-220689

MEETING POINT � 927-214420

INSCRIBA A SU EMPRESA EN EL DIRECTORIO
Solicite condiciones en el Departamento de Suscripciones

� 91 369 41 00
FAX  91 369 18 39

+++++ Las empresas con este símbolo
antes de su nombre corresponden
a miembros pertenecientes a la
Asociación OPC Madrid-Centro.

Av. Hernán Cortés, 80 entlo. CACERES Fax 927-214420

NATURLENGUA � 98-5203984
Campoamor, 11 entlo. A. OVIEDO Fax 98-5203984

PSP TRADUCCIONES E INTERPRETES � 91-8585768
Ctra. de Guadarrama, 7. GALAPAGAR Fax 91-8582747

RC. BARCELONA TRADUC SIMULTANEA � 93-3017181
Ausías March, 26 Of.64-65. BARCELONA Fax 93-4124433

SEPROTEC TRADUCCIONES � 91-2048700
Glorieta Bilbao, 1. 2ª plta. MADRID Fax 91-2048704

Azafatas de
Congresos

CONFICON HOSTESSES � 977-443174
Vergés Paulí, 26 Esc.4 3ºB. TORTOSA Fax 977-443174

CONFICON HOSTESSES � 977-219764
August, 8 Entresuelo 1º. TARRAGONA Fax 977-443174

FORMATIK CONGRESS � 91-3881345
Asura, 40. MADRID Fax 91-7219370

OLEAGA AZAFATAS Y COMUNICACIONES � 91-5530755
General Moscardó, 3. 2ºH. MADRID Fax 91-5530755

PLOT AGENCIA � 91-3504994
Pedro Muguruza, 1. 4ºD. MADRID Fax 91-3505440

SEPROTEC INTERPRETACION � 91-2048700
Glorieta Bilbao, 1. 2ª plta. MADRID Fax 91-2048704

Montadores
de Stands

DECOPLUMA, S.L. � 91-7782767
Cº. de Hormigueras, 175. Nave 1. MADRID Fax 91-3805302

MODISEÑO � 91-6214741
C/ Fragua, 16. P.I. La Cantueña. Fuenlabrada Fax 91-6214740

SERVISFERIAL � 91-6699480
Avda. Las Américas, 10. Coslada. MADRID Fax 91-6715175

 Empresas de
Servicios

DREAMS & ADVENTURES � 902-153012
Grecia, B. 2. N. 10. P.I. Constantin. Tarragona Fax 93-4175199

ELECTRONICA Y SISTEMAS PERIFERICOS � 91-4670445
General Lacy, 21. MADRID Fax 91-4684380

TRANSFEREX S.A. � 91-5541202
General Moscardó, 32. MADRID Fax 91-5537464

E.G.L. (Carteras para congresos)                     �   91-3092530
Montesa, 31; bajo 4. 28006 MADRID

Organización
Actos Empresa

ARCO EVENTOS � 91-5770708
Doctor Castelo, 5. MADRID Fax 91-5781803
TALISMÁN � 93-2090919
Vía Augusta, 251.  BARCELONA Fax 93-2006296

Pulseras de
Acreditación

ART & BEAT, SUNNY � 93-2741191
BCN www.worldsunny.com. Fax 93-2743394
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Paradores presenta una nueva versión
de su página en la que, manteniendo la
información sobre la cadena y sus esta-
blecimientos hoteleros, la estructura de
accesos y su completo sistema de re-
servas, válido para clientes y profesiona-
les de Turismo, que incluye la gestión de
estancias, rutas y otros productos y per-
mite el mantenimiento posterior de la re-
serva, ha modificado sensiblemente su
diseño responsive, adaptándolo para ter-
minales móviles. Por otro lado, la página
actual ofrece versiones en castellano, in-
glés, francés, alemán, portugués y ruso.

Reserva / Mantiene un sistema de re-
serva de estancias, rutas y experiencias
y el  área específica para agencias.

La nueva versión de la web de Paradores mantiene, con un nuevo  diseño compatible
para cualquier tipo de terminal, pero con la misma estructura de accesos, la informa-
ción y la gestión de reservas para usuarios y agencias de la versión anterior.

Paradores presenta su nueva versión
‘responsive’ de su página en la Red

Esta nueva versión responsive de
la web de Paradores mantiene el
interés para las agencias por su
información y por la posibilidad de
reservar online fácilmente sus
estancias y otros productos, con
posibilidad de mantenimiento
posterior de la reserva, desde
cualquier tipo de terminal.

Informa sobre Paradores y
su misión, su plan de igual-
dad y de transparencia, sus
servicios de consultoría y de
franquicias. También pre-
senta áreas dedicadas a
bodas, a organización de
eventos, a gestión de empleo
y a su programa de fideliza-
ción ‘Amigos de Paradores’.

www.parador.es

PARADORES / Hoteles

VVVVV     Lo Mejor / Completa

A la completa funcionalidad que ofrecía a
clientes y agentes de viajes, ha añadido la
gestión desde cualquier tipo de terminal.

WWWWW     Lo Peor / Disponibilidad Rutas

Durante el análisis se ha probado la re-
serva de varias rutas en varias fechas y
solo en una había disponibilidad.

Entrada / Con un nuevo diseño compati-
ble presenta el acceso a todas sus áreas
de información y recomendaciones.

Producto / Seleccionando en un listado
o en un mapa, presenta la descripción
del Parador, ofertas y promociones.

GENERAL

Dispone de un sistema de
reservas válido para agen-
cias, empresas y clientes,
estén o no previamente re-
gistrados. Además 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.

RESERVA

Presenta, en el nuevo forma-
to responsive, una amplia
información de cada estable-
cimiento, en varias pantallas,
con sus características, sus
facilidades para reuniones,
sus ofertas y promociones,
fotos, un vídeo y cualquier
otro tema de interés del Pa-
rador o su entorno.

INFORMACIÓN
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NYC Company, organización oficial de
marketing de la ciudad de Nueva York,
anuncia la nueva página en castellano de
Turismo en la ciudad en la que se ofrece,
con diseño compatible, un amplio conjun-
to de información sobre los temas de in-
terés para un viajero en la ciudad, a la que
se accede desde la cabecera de las pági-
nas y desde diferentes accesos en la
home, incluyendo buscadores de restau-
rantes y alojamientos, con la colaboración
de Booking.com, aunque en las pruebas
realizadas la reserva no ha funcionado co-
rrectamente en la mayoría de los casos.

Reserva / Ofrece información sobre
restaurantes por tipo y de hoteles con
la gestión de reservas de Booking.com.

La nueva web de Nueva York, dedicada al Turismo en español, incluye un amplio con-
junto de información sobre la ciudad y sus atractivos y servicios turísticos, incluyendo
la gestión de entradas, tarjetas de transporte y reserva de hoteles en la ciudad.

Nueva York anuncia su página ‘web’
oficial para los turistas en español

La página  de Turismo en Nueva
York puede resultar de interés
para los agentes de viajes por la
información que ofrece sobre sus
atractivos y servicios turísticos y
por las áreas de organización de
eventos y de viajes de negocios
que ofrece, aunque sólo es-
tán disponibles en inglés.

Ofrece un amplio conjunto
de información general so-
bre Nueva York para el viaje-
ro, como transporte, costum-
bres, clima o centros de in-
formación para visitantes, así
como las novedades más
recientes y permite descar-
gar una guía oficial y un mapa
oficial para visitantes.

es.nycgo.com

NUEVA YORK / Destinos

VVVVV     Lo Mejor / Completa

Ofrece un amplio conjunto de informa-
ción sobre los atractivos y servicios tu-
rísticos para un viajero en Nueva York.

WWWWW     Lo Peor / Reserva de Hoteles

La información de alojamientos es de uso
complicado y durante las pruebas reali-
zadas ha fallado siempre la reserva.

Entrada / Ofrece dos formas de acceso
a su información y un gran tablero de
propuestas por tipo y recomendaciones.

Producto / Presenta el acceso a la in-
formación, con una relación por tema,
su descripción y acceso a su web.

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.

RESERVA

Desde las cuatro áreas de
la segunda línea, o seleccio-
nando en una home algo
caótica, presenta un gran
conjunto de información so-
bre sus atractivos y servicios
turísticos por tipo, del que
presenta las alternativas con
el acceso a su descripción y
a su web cuando existe.
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El Convention Bureau de Gran Canaria
presenta una página compatible desde la
que ofrece una amplia información sobre
las facilidades para eventos que ofrece la
isla, que incluye la descripción de las dis-
tintas sedes para organización de even-
tos, la relación de proveedores recomen-
dados de servicios para eventos, algunos
alojamientos y restaurantes preparados
para ese tipo de gestión, los incentivos en
la isla para los asistentes y una agenda
de eventos por meses con el acceso a su
página, todo ello en versiones en caste-
llano, inglés, francés, alemán e italiano.

Eventos / Presenta una relación de even-
tos por meses, con acceso a su des-
cripción y a su página cuando existe.

La página web del Convention Bureau de Gran Canaria ofrece, desde cualquier tipo
de terminal, una amplia información sobre sus palacios de congresos, hoteles y
servicios para eventos, así como sobre los incentivos de la isla para las OPC.

La nueva página ‘web responsive’
de Gran Canaria Convention Bureau

La página del Convention Bureau
de Gran Canaria resulta de inte-
rés para quien desee organizar un
evento en la isla por la informa-
ción que ofrece sobre sus sedes
y hoteles disponibles para la or-
ganización de eventos, y sobre los
proveedores de todo tipo de
servicios en Gran Canaria.

Presenta el acceso a un
calendario de eventos por
meses, con una relación
desde la que se accede a
sus características y a la
página del evento cuando
existe. También incluye una
pantalla de ‘Actualidad’, que
en el momento del análisis
realizado estaba vacía.

www.grancanariacb.com

GRAN CANARIA CB / Congresos

VVVVV     Lo Mejor / Utilidad

Con el nuevo diseño responsive facilita
el acceso a una amplia información des-
de cualquier tipo de terminal.

WWWWW     Lo Peor / Hoteles

En este apartado solo informa de tres
hoteles para la organización de eventos,
pero no otros hoteles para estancias.

Entrada / En una página responsive de
agradable diseño presenta el acceso
a todas sus áreas de información.

Serrvicios / Ofrece una información
adecuada sobre sus espacios, luga-
res de interés y empresas de servicios.

EVENTOS

Ofrece en la descripción de
cada centro un resumen de
sus servicios generales y
técnicos, así como el enlace
con su página web para am-
pliar información. También
informa sobre las empresas
de servicios para eventos en
la isla, a lo que se accede
por tipo de servicio.

SERVICIOS

Ofrece una amplia descrip-
ción de las sedes para even-
tos, con  el enlace con su
web y las características 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.
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Terra Mítica modifica su página en Inter-
net para seguir ofreciendo, con un nuevo y
más atractivo diseño responsive, la infor-
mación sobre sus espectáculos, atraccio-
nes, servicios para eventos, tiendas y res-
taurantes, así como su calendario y hora-
rios. También mantiene un sistema de
compra de entradas y pases de tempora-
da al parque, y la gestión de reservas de
los hoteles del parque para lo que accede
a la página del hotel, mientras ofrece otra
web para la reserva desde agencias,todo
ello en castellano, valenciano e inglés,
como las versiones anteriores.

Reserva / Dispone de una fácil gestión
de reservas de alojamientos, entradas
y pases, pero no válida para agencias.

Terra Mítica ofrece una nueva versión compatible de su web, mejorando su diseño
pero con una estructura y unos contenidos semejantes a los de la versión anterior,
manteniendo la gestión de pases, entradas y alojamientos en el parque.

La nueva versión ‘responsive’ de la
página en Internet de Terra Mítica

La nueva versión de Terra Mítica
puede ser de interés para los pro-
fesionales de Turismo por el fácil
acceso a su información sobre
el parque, aunque para su ges-
tión de reservas de hotel y entra-
das ofrece a las agencias de via-
jes una página diferente, co-
mún para otros parques.

La página mantiene una
descripción general del par-
que, sus horarios por perio-
do, su situación y formas de
acceso, el calendario de
eventos del Grand Luxor, in-
formación sobre su Intranet
para las agencias, y sobre
la organización de eventos y
RRHH en la empresa.

www.terramiticapark.com

TERRA MITICA / Centrales

VVVVV     Lo Mejor / Amigable

Sigue manteniendo un diseño atractivo
y apropiado a su tipo de oferta, que per-
mite organizar la visita fácilmente.

WWWWW     Lo Peor / Descripciones

Ofrece una descripción textual y gráfica
limitada de sus atracciones y espectá-
culos que mejoraría incluyendo vídeos.

Entrada / Presenta, con nuevo diseño,
el acceso sus áreas de información y a
la reserva del hotel, entradas y pases.

Producto / Ofrece la relación de atrac-
ciones, espectáculos, tiendas y restau-
rantes, con acceso a su descripción.

GENERAL

El sistema sigue ofrecien-
do una sencilla gestión 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-
tión de Grand Luxor Hotels.

RESERVA

Ya no ofrece un plano activo
del parque, sino su descar-
ga en PDF. Presenta en ta-
bleros de imágenes sus
atracciones, espectáculos,
tiendas y restaurantes, con
el acceso a sus caracterís-
ticas, a una descripción muy
limitada del seleccionado y
a la compra de billetes.
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Una aproximación
al turismo rural

Los alojamientos y
su protocolo
Título: Protocolo en hoteles / Edita: Vértice
Books / Tlfno. 951 01 14 88 / Mail:
comunicacion@vertice.org / Web:
www.verticebooks.com

Título: Turismo rural y de naturaleza /
Autores: Xosé M. Santos y Lucrecia Lopez
/ Edita: Síntesis / Tlfno. 91 593 20 98 /
Mail: sintesis@sintesis.com

El desarrollo de la
animación turística

Título: ¡Bienvenido a bordo! / Autora:
Ana Caravaca / Edita: Ediciones Áltera
/  Tl fno.  910 378 428  /  Web:
www.edicionesaltera.com

Otro punto de vista
de los cruceros

Título: Animación turística / Edita: Vértice
Books / Tlfno. 951 01 14 88 / Mail:
comunicacion@vertice.org / Web:
www.verticebooks.com

Normas de protocolo
de la Universidad

La Universidad ha sido siempre
celosa guardadora de normas,
usos, costumbres, hábitos de com-
portamiento, atuendos, ceremo-
nias, insignias y cánticos, que han
llegado a constituir un ritual pro-
pio que contribuye a mantener el
prestigio de la institución. Este
manual incluye una aproximación
a los elementos y los ceremoniales
a través de los cuales la Universi-
dad se expresa. Igualmente se in-
cluye una parte que recapitula y
relata cómo desarrollan sus actos
otras instituciones, como el Insti-
tuto de España, formado por las
nueve reales academias y la Real
Academia de Doctores de España.

Título: Manual de ceremonial y protocolo
universitario y académico / Autor: Fernan-
do Ramos Fernández / Edita: Síntesis /
Tlfno. 91 593 20 98 / sintesis@sintesis.com

Con esta obra se comprenderá
el concepto y los objetivos de
la animación en el contexto tu-
rístico, haciendo especial hin-
capié en las características y co-
nocimientos propios de sus
profesionales. Se apoyará la ac-
tividad de animación en con-
ceptos propios de las teorías de
roles, del liderazgo y de la di-
námica de grupos, sabiendo
cómo organizar un departamen-
to de animación, tanto interna-
mente como en sus relaciones
con los demás departamentos
de un establecimiento turístico.
Por último, se aprenderá a dise-
ñar programas de animación.

‘¡Bienvenido a bordo!’ es una in-
vitación a conocer los entresijos
de un crucero de lujo y cómo tras-
curre la vida a bordo de un sitio
tan singular. Lo hace a través de la
propia experiencia de su autora,
Ana Caravaca. "Allí empecé a es-
cribir un diario para poder sobre-
llevar la tremenda soledad que me
invadió 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 más dinero mejor, a costa
de dejar a un lado a los amigos, la
familia, la salud y, en ocasiones,
hasta la propia vida", afirma.

A través del ‘Protocolo en hote-
les’ se aprenderán cuáles son los
conceptos y reglas esenciales,
tanto oficial como empresarial, del
protocolo y la organización de
actos. Para ello, se conocerán los
principios y normas que rigen el
protocolo en los hoteles, no solo
proporcionando alojamiento, sino
también suministrando servicios
de restauración u organización de
eventos. Por último, se capacita-
rá para llevar a la práctica cotidia-
na aspectos tan importantes en
el protocolo como la precedencia,
los tratamientos, el saludo, etc.
Todo ello se desarrolla a través
de cuatro áreas temáticas.

El turismo rural y de naturaleza de-
fine un ámbito geográfico y cultu-
ral difícil de delimitar, distintos en
sus concepciones, complejos
como tipologías propias pero, sin
duda, próximos en lo que se refiere
a las prácticas turísticas que tie-
nen lugar en ellos. Esta obra reco-
ge 12 textos que abordan diferen-
tes temáticas vinculadas con el
turismo rural y de naturaleza. Los
autores provienen de distintas dis-
ciplinas y de diversos ámbitos geo-
gráficos y culturales, lo que apor-
ta una multiplicidad de enfoques.
Mientras algunos capítulos hacen
un abordaje teórico, otros se cen-
tran en estudios de casos.
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LEGISLACIÓN

Concurso público

NOMBRAMIENTOS CURSOS

Cargos de
responsabilidad

Formación y
aprendizaje

CWT Meetings & Events, la
división de reuniones y even-
tos de Carlson Wagonlit Tra-
vel (CWT), ha anunciado el fi-
chaje en España de José María
Ortiz como Manager Spain de
KeyDM, una marca que ofrece
a agencias y clientes interna-
cionales servicios integrales y
personalizados in situ de orga-
nización de experiencias, alo-
jamiento, desplazamiento, ges-
tión logística, etc.

Christian Kremers sustituye a
Pep Cañellas como CEO de
W2M. En su nuevo cargo ten-
drá como cometido "el diseño y
desarrollo de las herramientas ne-
cesarias para continuar lideran-
do la transformación 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 compañía en Europa
y Asia-Pacífico, reportará a
Michel Taride, presidente de
Hertz Internacional.

La Asocia-
ción Españo-
la de Gesto-
res de Viajes
de Empresa
(AEGVE) ha
firmado un

acuerdo de colaboración con
el consorcio español de agen-
cias de viajes corporativas
GEBTA mediante el cual esta
entidad ofrecerá apoyo en for-
mación, transferencia de cono-
cimiento y asesoramiento so-
bre materias y contenidos sec-
toriales a los más de 120 socios
con los que cuenta AEGVE en
la actualidad. Para AEGVE la
formación es una de las partes
más importantes de la gestión
de los viajes de negocios. El
acuerdo se traducirá este año
2018 en la participación en tres
talleres de trabajo, además de
dos sesiones informativas de
expertos entre ambas organi-
zaciones, que contarán con las
asistencia de más de 200 em-
presas y profesionales.

Colaboración entre
AEGVE y GEBTA España

 http://aegve.org/

REURÓSCOPO

Boletín Oficial del Estado
www.boe.es

Anuncio del martes 9 de oc-
tubre del año 2018, de la Di-
rección de Servicios del De-
partamento de Desarrollo Eco-
nómico e Infraestructuras del
País Vasco, por el que se da
publicidad a la formalización
del contrato del servicio de
agencia de viajes para el De-
partamento de Desarrollo Eco-
nómico e Infraestructuras.
Valor estimado del contrato:
990.000 euros. Presupuesto
base de licitación. Importe
neto: 450.000 euros. Importe
total: 544.500 euros. Fecha de
adjudicación: 24/07/2018. Fe-
cha de formalización del con-
trato: 18/09/2018. Contratis-
ta: Viajes Ecuador. Medio de
publicación del anuncio de
licitación: Perfil del Contra-
tante, Diario Oficial de la
Unión Europea, Boletín Ofi-
cial del Estado y Boletín Ofi-
cial del País Vasco. Número
de expediente: DEI/014SV/
2017. Direcciones de Internet
del perfil del contratante:
www.contratacion.info o
w w w . e u s k a d i . e u s /
contratacion.

Contrato para Viajes Ecuador

AEGVE

ESCORPIO

SAGITARIO

ACUARIO

PISCIS

LIBRA
23 septbre. - 22 octubre
Lo mejor que puedes

hacer es tomarte un respiro y
dejar para otro momento lo que
no sea estrictamente necesario.

23 de nov. - 21 de decbre.
Cierta vorágine que exis-

te a tu alrededor te afectará más
de lo que piensas, encontrándo-
te desubicado por un tiempo.

CAPRICORNIO

21 de enero - 19 de febrero
Has pedido una batalla

pero no la guerra, así que no hay
razón para bajar los brazos. Te
vendrá bien algo de ayuda.

20 de febrero - 20 de marzo
Aunque tu confianza no

pase por el mejor momento, no
rechaces la oportunidad de bri-
llar un poco. Estarás a la altura.

22 de decbre. - 20 de enero
Llega la hora de estable-

cer prioridades. Te verás en la
obligación de valorar lo que real-
mente es importante y lo que no.

23 octubre - 22 novbre.
Tus preocupaciones

van a relajarse, y los asuntos es-
pinosos tenderán a desaparecer.
Aprovecha para coger fuerzas.

21de marzo - 20 de abril
No es oro todo lo que

reluce, así que debes asegurarte
de que el aparente chollo que te
ofrecen lo sea realmente.

ARIES

GEMINIS
21 mayo - 21 de junio
Puede que te lleves una

sorpresa de tu círculo más ínti-
mo, lo que supondrá un alicien-
te más en tu día a día.

21 de abril - 20 de mayo
Tu estado de ánimo te

empujará a pasar los días sumi-
do en tus pensamientos en lu-
gar de afrontar la realidad.

TAURO

VIRGO
24 de agosto - 22 de sepbre.
Tu intuición suele fun-

cionar y esta vez no será una ex-
cepción. Buen momento para
cerrar un negocio entre manos.

LEO
23 de julio - 23 de agosto
Puede que haya cierto

desasosiego en lo afectivo, pero
no tiene por qué afectarte en lo
demás. Procura mostrarte activo.

CANCER
22 de junio - 22 de julio
Tendrás que escuchar al-

gún comentario fuera de tono,
en algunos casos concerniente
a tu trabajo. No entres al trapo.
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 CLAVES

Bien por
Fycma

A DIRECTORA GENERAL
del Palacio de Ferias y
Congresos de Málaga

(Fycma), Yolanda de Aguilar, ha
participado en la mesa redonda
‘Experiencia Málaga: Una opor-
tunidad para Mar del Plata’, ce-
lebrada en el marco de la prime-
ra edición de Transfiere Argen-
tina, Foro Iberoamericano de
Tecnología e Innovación.

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 exportación de una
marca propia del Palacio de
Ferias y Congresos de Mála-
ga. Hace ya mucho tiempo que
a España se le reconoce el alto
nivel de conocimientos y pro-
fesionalidad en el Sector. Hace
ya muchos años que exporta
su know how, le piden que ha-
gan joint ventures en múlti-
ples países. 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 institución
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-
tión especializado en la orga-
nización, captación y celebra-
ción de eventos. Málaga se
está convirtiendo en líder 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 España la que gana
en prestigio a nivel mundial.

INDICADOR DE
EXPECTATIVASB
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Entra el mes de noviembre en España con unas temperatu-
ras más frías que las de octubre a nivel meteorológico, aun-
que está situación no se traslada al Sector MICE. Noviem-
bre es uno de los meses con mayor actividad congresual en
el país y en este 2018 seguirá de la misma forma. Congresos,
convenciones, jornadas y reuniones de empresa llenarán
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 albergará el
recinto de Fira Gran Via, en Barcelona, del 27 al 29, con
3.000 empresas expositoras y más de 3.500 compradores.

La actividad MICE sigue al alza

Pamplona cuenta desde finales de septiembre con una nueva
sede para el Sector MICE. Se trata del Navarra Arena, un pabe-
llón multiusos diseñado con una gran versatilidad y para acoger
todo tipo de actos, desde eventos deportivos hasta espectáculos
o conciertos, incluso para congresos, convenciones y reuniones.
El edificio está configurado en
una pista central más una pista
auxiliar, que unidas pueden alber-
gar hasta 11.800 espectadores
con público en la pista. La capa-
cidad de la pista central es de
10.000 espectadores sentados en
configuración deportiva, aunque
es totalmente modulable para ce-
lebrar cualquier tipo de evento.

El Navarra Arena también dis-
pone de salas multiusos que van

El Navarra Arena ofrece la posibilidad de organizar grandes eventos de público y, al mismo tiempo, reuniones de empresa en sus diversas salas.

"Navarra Arena puede llegar a ser un
referente en la zona norte en general,
y en el Sector MICE en particular,
por su versatilidad y capacidad mul-
tiusos (aforos desde 3.000 hasta
11.800 personas compatibles con
otras salas para 50 o 320 personas)".

Moncho
Urdiáin

‘Referente en el MICE’

desde las 50 personas de aforo
hasta las 320 de la Sala ‘Reyno de
Navarra’. Todas están equipadas
con todas las facilidades para la
celebración de eventos MICE.
Además, la nueva sede de Pam-
plona ofrece servicios de catering
y restauración de gran volumen.

Navarra Arena, gestionado por
la empresa pública Navarra de In-
fraestructuras de Cultura, Depor-
te y Ocio (NICDO SL), "supone un

complemento importantísimo 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 ámbito

Navarra Arena, nueva sede MICE en Pamplona

MICE, deportivo y cultural de Pam-
plona y Navarra se multiplican, con
la ventaja de hacerlo bajo un úni-
co paraguas de gestión pública",
ha afirmadoel director gerente de
la empresa, Javier Lacunza.

Director del
Navarra

Arena
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