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ANTONIO
GARAMENDI

Nuevo lider
empresarial
PÁG. 8 / Garamendi
liderará la CEOE
durante los
próximos años

El ‘desvío’ de turistas
supera los tres millones
En 2017, el Turismo ‘prestado’ ha
supuesto 3,5 millones de entradas
adicionales en nuestro país, se-
gún CaixaBank Research. Pág. 7

Viajes El Corte Inglés lidera la tabla por el ratio de venta
por oficina. Con 550 puntos de venta, se ha situado en
el último ejercicio en 4,6 millones de euros. Halcón

4,6 millones de euros por agencia frente a 1,4 millones de Halcón-Ecuador

Viajes El Corte Inglés arrasa en
producción por punto de venta

En 2017 la producción por
agencia en Viajes El Cor-
te Inglés ha ascendido a
4,6 millones de euros.
Con 550 puntos de venta
y una facturación de
2.533,6 millones de euros,
prácticamente triplica la
cifra alcanzada por sus
más inmediatos segui-
dores. Además, el ratio
crece de forma significativa en re-
lación a 2016, cuando fue de 4,36

millones de euros. Le si-
gue Halcón Viajes Ecuador,
que con un volumen de
negocio de 1.120 millo-
nes de euros y 881
puntos de venta, alcanza
un ratio de 1,38. En
tercer lugar, se sitúa B
the travel brand con 1,34
millones de euros, con
692 oficinas y 930 mi-

llones de euros de facturación.
  �     Escaparate en pág. 8

Viajes Ecuador y B the travel brand están en segunda
y tercera posición, generando 1,38 y 1,34 millones
por tienda, con 811 y 692 oficinas respectivamente.

Ofertas especiales para los
suscriptores. Pág. 23

Club

La ‘Q’ llega a
los museos

MIGUEL
MIRONES

PÁG. 7 / ICTE crea
la nueva Norma de
Calidad Turística
para los Museos

Cambios en
la cúpula

JOSÉ MARÍA
GONZÁLEZ

PÁG. 8 / Europcar
Mobility Group
reorganiza su
equipo directivo

Sarrate: ‘El NDC no es
una alternativa al GDS’
"El NDC no está preparado para
dar respuesta a las necesidades
de las agencias", afirma el pre-
sidente de ACAVE.          Pág. 4

Amadeus y Sabre defienden
sus estrategias de negocio
Bruselas investiga posible restricción de la competencia
La Comisión
Europea in-
vestigará los
a c u e r d o s
entre los pro-
veedores del
sistema de re-
servas Ama-
deus y Sabre,
por un lado,
y las aerolí-
neas y las agencias de viajes, por
otro, por si pueden restringir la
competencia. Tanto Amadeus
como Sabre han defendido sus res-

CEAV critica el plazo dado por
Madrid para revisar avales
La Comunidad de Madrid
"se equivoca" al dar tan
poco margen para la adap-
tación de las agencias a la
revisión de los avales, ase-
gura la gerente de CEAV,
Mercedes Tejero. "Mu-
chas de ellas no van a tener
tiempo material", lamenta
a la vez que afirma que "no
entendemos estas innece-
sarias prisas cuando han tardado casi
dos años en publicar su decreto y,

Barceló aclara que la venta
de Ávoris 'no está cerrada'
"A día de hoy no hay
nada cerrado ni firmado"
para la venta de Ávoris,
aseguran a NEXOTUR
fuentes del grupo, a pe-
sar de que en el Sector
prácticamente se da por
hecho que el presidente
de Silversea Cruceros,
Manfredi Lefebvre, y el
fondo estadounidense
Certares adquirirán la división de
viajes de Barceló. Lo que sí recono-

cen las mismas fuentes
es que "está en venta",
así como la existencia
de negociaciones. Cabe
recordar que NEXOTUR
avanzó en exclusiva el
pasado mayo, que Bar-
celó tenía tomada la de-
cisión de vender Ávoris.
Información que fue des-
mentida públicamente

por el CEO de Ávoris, Gabriel Su-
bías. �     Escaparate en pág. 11

Acciones
inefectivas
PÁG. 8 / Las ac-
ciones de marke-
ting ‘son inefec-
tivas’ en Turismo

ANGEL GARCÍA
BUTRAGUEÑO

Nuevos
productos

LUIS
GALLEGO

PÁG. 13 / Iberia
amplía las nuevas
funcionalidades
a través de NDC

además, no va a ser sencilla
la devolución de las anti-
guas garantías". Tejero ex-
plica que "las compañías
aseguradoras no pasan
precios ni pólizas hasta que
ven los correspondientes
decretos publicados en los
Boletines Oficiales de las
Comunidades, y ahora es-
tán saturadas intentando

dar servicio a todas las agencias de
Madrid". �     Escaparate en pág. 8

Martí Sarrate preside ACAVE.

pectivos mo-
delos de ne-
gocio y han
mostrado su
disposición
a cooperar.
A m a d e u s
" d e f i e n d e
con firmeza
la imparciali-
dad y neu-

tralidad". Por su parte, Sabre
insite en la "comparabilidad y
transparencia" de su herramienta.
             � Escaparate en pág. 6

Mercedes Tejero

Miguel A. de la Mata

Simón P. Barceló

Luis Maroto y Sean Menke
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TRIBUNATRIBUNA
‘A diferencia de la situación que los viajes
de negocio han vivido los últimos años, 2019
anticipa algunas sombras que empresas y
TMC deberían tomarse muy en serio, a la

hora de enfocar el  próximo ejercicio y los siguien-
tes’, anticipa el director general de GEBTA España

CLAVES

� MARCEL FORNS

2019: Termina el viento de cola. ¿Y ahora qué?
bles de dicha agenda son las políti-
cas de aranceles entre Estados Uni-
dos y China o la Unión Europea
(UE), pero también la revisión de los
acuerdos y convenciones interna-
cionales o la renegociación de trata-
dos como la North American Free

Trade Agreement (NAFTA), que re-
flejan escenarios más proteccionis-
tas, con mayores barreras de entra-
da para determinados productos, y
en definitiva, una menor glo-

balización y apertu-
ra de los mercados.

Finalmente, a
este contexto se
viene a sumar un
tercer factor, que in-
cide directamente en
el presupuesto de
los viajes de las cor-
poraciones, como
es la tendencia al
alza de los precios

de los servicios (aéreo y de aloja-
miento básicamente) en buena par-
te de las áreas geográficas y de
modo particular en aquellos mer-
cados a los que se desplazan prin-
cipalmente las empresas españo-
las, como es el caso de Europa, o
en los que los viajes habían expe-
rimentado mayores tasas de creci-
miento en los últimos años (Asia).
Un reciente estudio de American
Express Global Business Travel
(GBT) prevé de hecho que ya para
el 2018 el gasto en viajes de em-
presa en España habrá crecido cer-
ca del 7%, cuando hasta la fecha,
el indicador del gasto siempre ha-
bía ido por detrás del incremento
de la intensidad viajera o, en otras
palabras,  del número de viajes de
las corporaciones.

Ante este escenario, caracteriza-
do por un menor crecimiento mun-
dial, mayores barreras comerciales
y costes a la alza, la principal pre-
gunta que cabe formularse es ¿cómo
van a comportarse las empresas es-
pañolas? Y, por extensión, ¿cómo de-

ben reaccionar las TMC para poder
seguir contribuyendo a dinamizar la
actividad exportadora de las empre-
sas, que tan buenos réditos ha ge-
nerado en los últimos años?

Seguirán viajando
A la primera pregun-
ta creo que pode-
mos responder de
manera relativamen-
te rotunda: las em-
presas no van a de-
jar de viajar por el
contexto económi-
co ni por el hecho
de que sepan que el coste de los
servicios va a crecer, sino que ten-
derán a mantener en el corto plazo
la dinámica viajera por necesidad
e inercia; porque han interiorizado
el valor del viaje como palanca —
competitiva— de crecimiento y no
pueden permitirse dejar de viajar.
Pero a la vez, en un entorno de cos-
tes al alza y menor retorno de la
inversión (hay más barreras que
van a dificultar el retorno de la ac-
tividad comercial), también es pre-
visible que incrementen la presión
para contener los costes y
maximizar el Retorno de la Inver-
sión (ROI )de la partida de viajes.
Esta hipótesis nos sirve para res-
ponder a la segunda pregunta:
¿Cómo deben comportarse las
TMC? Pues como espera de ellas

el cliente. Y esto sitúa a las TMC
en un escenario en el que va a ser
fundamental, entre otras, la capa-
cidad de contribución a los objeti-
vos de contención de costes.

Llegados a este punto, cabe pre-
guntarse, ¿cuáles deberían ser los
drivers en los que basar la estrate-
gia de gestión del presupuesto en
2019? En mi opinión, dos son los
que las TMC y las empresas debe-
rían considerar de modo preferente.

El primero de ellos es la capaci-
dad tecnológica para acceder a
todo el inventario de los provee-
dores; un inventario cada vez más
fragmentado, menos transparente
y más volátil, por efecto de la in-
tervención de elementos como la
irrupción del New Distribution
Capability (NDC) y la consiguien-
te voladura del principio del full
content, o el cambio de las políti-
cas tarifarias en el ámbito del alo-
jamiento, cada vez más orientado
al dynamic pricing, entre otros.

Contención de gastos
A falta de capacidad para negociar
tarifas con todo el portafolio de pro-
veedores, o por efecto del desequi-
librio de las partes negociadoras, o
la simple inercia alcista del merca-
do, el segundo gran driver para el
2019 debiera ser la gestión de los
costes ocultos directos e indirec-
tos. Es justamente en este aparta-

do donde las TMC
y las empresas dis-
ponen de mayor re-
corrido para conse-
guir una mayor con-
tención del gasto.

Ambas opcio-
nes, la integración
de la totalidad del
inventario para ob-
tener la mejor tarifa
lógica posible, y la

reducción de los costes ocultos,
ponen indefectiblemente en el
centro del tablero a la tecnología
y la digitalización.

Pero de su buena implementación
dependerán, no sólo la mayor con-
tención del gasto, sino dos princi-
pios que tienen todavía más relevan-
cia para las empresas: la capacidad
de mantener la dinámica viajera de
las compañías españolas —la in-
tensidad y frecuencia del viaje—
por un lado, y mayor disponibili-
dad de recursos para continuar de-
sarrollando las políticas de seguri-
dad y prevención en viajes. En de-
finitiva, reflexiones a tener en muy
cuenta, de cara al ejercicio que en
breve vamos a estrenar.

ACE APENAS UNOS días,
en la Convención
anual de GEBTA, que
reunía a más de 140 al-
tos directivos del sec-

tor de los viajes, la  organización
empresarial se centraba en anali-
zar y debatir de la mano de con-
sultoras, empresas y clientes, el
cambio de contexto económico,
su impacto en la dinámica de los
viajes corporativos, así como las
palancas de crecimiento en
entornos de transición. En otras
palabras, revisar las estrategias
sectoriales, gestionando el esce-
nario macroeconómico de menor
aceleración, con el objetivo de
poder continuar impulsando el
desarrollo de las actividades
exportadoras y comerciales de las
empresas que, a falta de cierre de-
finitivo, se movería en 2018 en tér-
minos similares a los últimos ejer-
cicios, con un crecimiento en tor-
no a un 5% en la intensidad viaje-
ra o número de desplazamientos.

A diferencia de la situación que
los viajes de negocio han vivido
estos últimos años, el año 2019 an-
ticipa algunas sombras que, en mi
opinión, empresas y Travel
Management Company (TMC) de-
berían tomarse muy en serio, a la
hora de enfocar el  próximo ejerci-
cio, y, seguramente, también los que
le sigan. Y es que en 2019 conflu-
yen, como mínimo, tres factores que
suponen cambios re-
levantes en el con-
texto en el que se
mueven los viajes de
negocio. Conviene
tenerlos bien pre-
sentes por los efec-
tos que pueden ejer-
cer sobre las políti-
cas de viajes de las
corporaciones.

El primero de es-
tos factores tiene que ver con la
clara ralentización de la economía
mundial. Hace tan sólo unas se-
manas el Fondo Monetario Inter-
nacional (FMI) revisaba a la baja
las previsiones de crecimiento
económico para los años 2018 y
2019. Y lo hacía casi sin excepcio-
nes en todas las áreas geográfi-
cas, también en España.

Tensión comercial
El segundo elemento a considerar
tiene que ver con la tensión comer-
cial, que ejerce de acelerador del
menor crecimiento global, pero que
tiene una dinámica propia, derivada
fundamentalmente de la agenda co-
mercial del presidente de los Esta-
dos Unidos. Los efectos más visi-

� Marcel Forns es director general de
GEBTA España.
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La tendencia al
alza de los
precios de los
servicios indice en
los presupuestos
de los viajes

Las empresas a
corto plazo
mantendrán la
dinámica viajera
por necesidad
e inercia

Inteligencia
artificial y Turismo

E INICIA UNA nueva
etapa para la indus-
tria turística en Es-
paña. Tras un au-
mento de un 8,9%
en las llegadas turís-

ticas a nuestro país en el último
año, según datos del Ministerio
de Industria, Comercio y Turismo,
el sector avanza hacia una nueva
era marcada por la evolución ha-
cia nuevos modelos de negocio,
como las viviendas turísticas, y la
integración progresiva de las nue-

vas tecnologías.
La transfor-

mación digital
está cada vez
más presente
en distintos
sectores que
están aprove-
chando su po-
tencial para in-
novar en sus
servicios y ge-

nerar más proximidad con el clien-
te. Sin embargo, para la industria
turística la incorporación de nue-
vas tecnologías, como Big Data,
robotización o inteligencia artifi-
cial, se percibe todavía como un
objetivo a medio-largo plazo, sin
resultados inmediatos.

La realidad es que las organi-
zaciones del Sector Turístico ge-
neran información constantemen-
te sobre reservas, disponibilidad,
resultados, compras… Convertir
estos datos en conocimiento per-
mite prever tendencias para
optimizar la oferta, entender en
tiempo real las demandas de los
clientes, ofrecer servicios a través
de nuevos canales o analizar dis-
tintos comportamientos de com-
pra. Hay que apostar por una tec-
nología analítica que ahora es más
intuitiva, global y accesible.

La inteligencia artificial, por
ejemplo, ayuda a las organizacio-
nes a prever tendencias y com-
portamientos de clientes y del
mercado y, así, planificar sus re-
cursos para optimizar la experien-
cia turística. Aplicada a la gestión
de las reservas, se puede llegar a
predecir hasta un 85% de posibles
cancelaciones, lo que supone para
los hoteles la oportunidad de re-
accionar y adaptarse mucho más
rápido e impulsar la rentabilidad.

Y no solo esto, también permi-
te realizar un seguimiento sobre
las búsquedas y compras de los
clientes para identificar sus gus-
tos y preferencias, ofreciendo ser-
vicios únicos en tiempo real y ex-
periencias personalizadas que se
adapten a sus intereses.

La industria turística española
debe dar pasos hacia la inteligen-
cia artificial y la transformación
digital para conseguir una mayor
competitividad y adaptarse a las
demandas crecientes de los nue-
vos clientes. Apostar firmemente
por un nuevo Turismo será la cla-
ve para el futuro en el sector.

� JOAQUÍN OROÑO

�  Joaquín Oroño es CEO de
Mind Analytics.
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CEAV no entiende cómo, después de tardar dos años
para "copiar" el artículo 163 que aprobó la Mesa de
Directores de Turismo, el Gobierno autonómico ha
dado solo 20 días para la adaptación de las agencias.

La gerente de CEAV, Mercedes Tejero, responde
a la directora general de Turismo de Madrid, Mar-
ta Blanco, quien aseguró en TurNexo que las agencias
de viajes "han tenido tiempo suficiente para asimi-
lar al decreto" por el cual se revisan al alza los avales
exigidos al Sector. Tejero afirma que la Comuni-
dad de Madrid "se equivoca" al dar tan poco mar-
gen para la adaptación de las agencias, advirtiendo
que "muchas de ellas no van a tener tiempo mate-
rial" para llevar a cabo la revisión de avales en el
plazo exigido. "No entendemos estas innecesarias
prisas cuando han tardado casi dos años en publi-
car su decreto y, además, no va a ser sencilla la devo-
lución de las antiguas garantías", remarca.

Según CEAV, "las compañías aseguradoras no
pasan precios ni pólizas hasta que ven los corres-
pondientes decretos publicados en los Boletines Ofi-
ciales de las Comunidades, y ahora están saturadas
intentando dar servicio a las agencias de Madrid".
"No nos vale que argumenten que decretos simila-
res ya se habían publicado en otras Comunidades,
porque siguiendo esa regla de tres, en otras se ha
dado hasta un año para adaptar las garantías, como
ocurre en la Comunidad Valenciana", prosigue.
Mayoristas y grandes redes que "cuentan con agen-
cia mayorista y minorista, se verán obligadas a du-
plicar su garantía a estas dos actividades y multi-
plicar por diez, o más, el importe de las mismas".

SERVICIOS EDITORIALES:  Aborda (Asesoría), Nexopublic
(consultoría), Nexo Creativo (Creatividad Publicitaria),
TurNexo y NexoBusiness (Ferias), Nexotel (Comunicación),
Nexodata (Bases de Datos), Gráficas de Prensa Diaria
(Impresión, Papel y Emblistado) y Correos (Distribución)

Fiasco en la Comunidad de Madrid

El MICE con ‘Conexo’, en ReunionLab

V V V V V check-in check-in check-in check-in check-in / GALARDÓN A CONEXO

El presidente y consejero-delegado del Grupo
NEXO, Eugenio de Quesada y Carlos Ortiz, reci-
bieron en la noche del jueves 22 de noviembre el
Premio de OPC Madrid a la Profesionalidad, que
otorga cada año la Asociación de Empresas de Or-
ganización Profesional de Congresos de Madrid
y Centro (OPC Madrid), en el marco de una cena
homenaje —celebrada en el Hotel NH Puerta de
América—, ante más de un centenar de empresa-
rios y directivos del Sector MICE español.

El prestigiado galardón, que fue concedido de
forma unánime por acuerdo de la Junta Directiva
de OPC Madrid, reconoce la trayectoria profesio-
nal de Eugenio de Quesada como director del Pe-
riódico CONEXO (y el Digital Conexo.net) y de
Carlos Ortiz Rodrigo como editor del Periódico
Profesional del Organizador de Congresos, Con-
venciones y Viajes de Incentivo.

El prestigioso galardón, que se otorga a los
copropietarios del Grupo NEXO coincidiendo con
el 20 aniversario de CONEXO, les fue entregado
al alimón por el presidente y el vicepresidente de
OPC Madrid, Carlos de Sebastián y David Abreu,
en el curso de una emotiva cena homenaje.

"Compartimos con el Sector MICE una larga
trayectoria de dos décadas, en la que CONEXO
ha contribuido modestamente a vertebrar este pu-
jante sector, estando a las duras y a las maduras",
apuntó Eugenio de Quesada en su intervención,
destacando "la inequívoca apuesta por la profe-
sionalidad de la Plataforma Digital de Informa-
ción Turística, de la que forma parte CONEXO".

Premio OPC a la Profesionalidad
33333     PPPPPersonaje de la Semana ersonaje de la Semana ersonaje de la Semana ersonaje de la Semana ersonaje de la Semana / Antonio Garamendi

ONEXO ESTÁ DE ENHORABUENA. Tras los Premios
UNAV y OPC Madrid, el Periódico Conexo y
el Digital Conexo.net han recibido el prestigio-
so Premio GEBTA 2018, ante más de 300 par-

ticipantes de ReuniónLab, Foro de Innovación y Tecnolo-
gía del Turismo MICE, en el Eurostars
Madrid Tower, el pasado 16 de octubre.

El director de Conexo (y de NEXOTUR)
recogió este importante reconocimiento, que
otorga la Guild of European Business Travel
Agent (GEBTA), de manos del presidente
del capítulo español, Juan Carlos González.
GEBTA es la organización empresarial de
referencia en materia de viajes de empresa
de la Unión Europea, desde hace ya más
de un cuarto de siglo, y reúne en España
a las principales agencias de viajes cor-
porativas, con un 80% de la cuota de mercado.

"El Premio GEBTA reconoce el trabajo del Equipo de
Redacción de Conexo", en palabras de Eugenio de Quesada
"tras dos décadas de publicación ininterrumpida del perió-
dico mensual del Sector", destacando "el éxito del Digital
Conexo.net, que ofrece información diaria rigurosa y
profesionalizada sobre Turismo de Reuniones, que se tra-
duce en casi 16 minutos de tiempo de lectura media diaria",
según los datos oficiales de difusión de Google Analitycs.

Un hito sin precedentes en los digitales españoles, tanto
sectoriales como generalistas, que comparte con NEXOTUR
y "que consolida la apuesta del Grupo NEXO por la Prensa
Digital de Calidad". La entrega del Premio GEBTA tuvo lu-
gar tras la ponencia-marco de ReunionLab, en la que el pre-
sidente del Grupo NEXO enunció los principales hitos del

Turismo de Reuniones en los últimos 20 años. Tras la
ponencia tuvo lugar la presentación del primer volumen
de la obra "Análisis de Actualidad del Turismo de Re-
uniones y Corporativo en España", que reúne las opi-
niones editoriales de Conexo, escritas en las dos últimas

décadas por su director, a lo largo de
medio millar de páginas. El primer volu-
men se completa con otro tomo que re-
copila cuatro centenares de artículos con
elogios (Chech-in) y críticas (Check-
out), publicados entre 1998 y 2018.

NEXOTUR también prepara la edi-
ción de opiniones editoriales publi-
cadas en las 1.000 primeras ediciones,
junto a las portadas de cada periódico,
en ocho volúmenes de 700 páginas.

ReunionLab desarrolló un excepcio-
nal debate, que reunió a los líderes de las organizaciones
del MICE: los presidentes de la Asociación de Palacios de
Congresos de España (APCE), Carlos García Espinosa;
la Federación Española de Asociaciones de Empresas Or-
ganizadoras de Congresos (OPC), Matilde Almandoz;
Agencias de Eventos Españolas Asociadas (AEVEA), 
Francisco Cantero; Consorcio Europeo de Agencias de
Viajes de Business Travel (GEBTA), Juan Carlos González;
y el director gerente de la Asociación Española de Gesto-
res de Viajes de Empresa (AEGVE), Pedro Ceacero; que
debatieron con el presidente del Grupo NEXO, Eugenio
de Quesada, bajo la experta moderación del director
del Consejo Asesor de Conexo, Claudio Meffert. En-
horabuena a Conexo, nuestra publicación hermana.

Que le sea útil. Ese es nuestro mayor interés.

El presidente de las pymes
ha sido elegido "patrón de
patrones", sucediendo así
a Joan Rosell al frente de
la Confederación Española
de Organizaciones Empresa-
riales (CEOE). Garamendi,
expresidente de Cepyme,
ha contado con un amplio

respaldo del Empresariado
turístico, participando en el
congreso de CEHAT, y res-
palda la gestión del Consejo
de Turismo, siendo previ-
sible que proponga a Joan
Gaspart para otro mandato
al frente del empresaria-
do turístico español.

Los principales repre-
sentantes del MICE se
reunen en ReunionLab
con motivo de la presen-
tación de 'Análisis de Ac-
tualidad del Turismo de
Reuniones y Corporativo
en España' de CONEXO
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Está claro que el sistema IATA no tiene inmunidad ante las normas europeas de compe-
tencia / Las conexiones NDC no están preparadas para dar respuesta a las necesidades de
las agencias de viajes / La mayoría de agencias de viajes han tenido que continuar emi-

tiendo a través de GDS, trasladando a sus clientes unos costes que les restan competitividad

Martí Sarrate / Presidente de ACAVE

Los últimos cambios de IATA son inaceptables

� MARTÍ SARRATE

Las últimas decisiones unilaterales
adoptadas por la Asociación Inter-
nacional del Transporte Aéreo
(IATA), con las que las aerolíneas
buscan debilitar aún más a las agen-
cias de viajes, preocupan a las gran-
des Organizaciones. El presidente
de la Asociación Catalana de Agen-
cias de Viajes Especializadas
(ACAVE), Martí Sarrate, habla con
la franqueza que le caracteriza so-
bre esta y otras cuestiones de es-
pecial relevancia para el Sector.

P.- Se acercan fechas importan-
tes para las agencias de viajes.
¿Qué previsiones maneja ACAVE?

R.- Sí, se trata de fechas muy
importantes y este año el calenda-
rio es muy favorable para que los
consumidores viajen y aprove-
chen las últimas vacaciones. Es
una tendencia que se ha impuesto
y por eso las agencias de viajes
realizan muchas programaciones
específicas dirigidas a este tipo de
consumidores a nivel nacional e
internacional. Este año también
será importante el producto nieve.
En global, esperamos un incremen-
to del 10% sobre el año pasado.

P.- A falta de poco más de un mes
para la conclusión de 2018, ¿qué
balance hace del ejercicio?

R.- Muy positivo, ya que hemos
cumplido con los objetivos refleja-
dos en nuestro plan estratégico y
hemos tenido la oportunidad de ce-
lebrar nuestro 40 aniversario con
un homenaje hacia los asociados,
que son el motor de nuestra patro-
nal. Estamos orgullosos de poder
defender en cada momento los in-
tereses de las agen-
cias de viajes para
revalorizar nuestra
profesión y, sobre
todo, que la reputa-
ción de nuestra mar-
ca ACAVE sea reco-
nocida por todos.

P.- ¿Se superarán
los niveles de ventas
del pasado año?

R.- En principio sí. Y ya es una
evidencia desde 2014. Nuestro Sec-
tor se está afianzado en esta línea de
crecimiento sostenible en el tiempo.

P.- Expertos consultados por
NEXOTUR coinciden en que se ha
producido una ralentización en la
segunda mitad de año. ¿Qué opina?

R.- Es posible en algunos me-
ses, pero al final también hay mu-
chas campañas de compra antici-
pada y cada vez más el consumidor
reserva con más antelación sus va-
caciones. Los valores se deben de
analizar al final del ejercicio.

P.- ¿Teme que 2019 sea un año
más complicado para el Sector?

R.- Cada año es complicado por-
que nuestro Sector es totalmente
cambiante y dependemos de mu-
chos factores internos y externos,
pero se demuestra que somos ca-
paces de salvar todos los inconve-
nientes adaptándonos muy rápida-
mente a todos los cambios que afec-
ten a nuestra profesión.

P.- IATA ha adoptado unilate-
ralmente decisiones tan polémicas
como desmantelar los APJC o li-
mitar la capacidad de las agencias
de acudir a un mediador indepen-
diente para solucionar conflictos.

¿Han sobrepasado la
línea roja?

R.- IATA siempre
ha sido un sistema
desequilibrado para
las agencias de via-
jes, en el cual las com-
pañías aéreas han to-
mado decisiones y
han aprobado resolu-
ciones unilateral-

mente. Por este motivo, ya hace
años, desde CEAV se presentó una
demanda contra IATA, la cual a día
de hoy todavía se encuentra pen-
diente de resolución. Las modifica-
ciones de resoluciones aprobadas

unilateralmente por las aerolíneas en
la última PAConf son totalmente in-
aceptables, pues tratan de vaciar de
contenido las APJC locales y limi-
tan el ámbito de actuación del TAC
y desde Europa se están estudian-
do las acciones a adoptar.

P.- ¿No cree que las autorida-
des de competencia deberían ac-
tuar contra el lobby aéreo?

R.- Está claro que el sistema
IATA no tiene inmunidad ante las
normas europeas de competencia.
Por tanto, las autoridades de com-
petencia, siempre que se incumpla
la normativa, deberían actuar. Es su
obligación y así lo esperamos.

P.- Las aerolíneas insisten en que
el proyecto New Distribution
Capability (NDC) beneficiará a las
agencias. ¿Coincide con esta visión?

R.- A día de hoy las conexiones
NDC no están preparadas para dar

respuesta a las necesidades de las
agencias de viajes. Una vez más se
trata de un sistema impuesto por
las aerolíneas sin contar con las
agencias de viajes. Por ello, hoy no
podemos compartir está visión.

P.- ¿No se trata
de un simple ataque
a los GDS y por
ende a las agencias
de viajes?

R.- Las conexio-
nes NDC a día de
hoy no son una al-
ternativa a los GDS,
pues no están ofre-
ciendo a las agen-
cias las mismas funcionalidades. Por
tal motivo, la mayoría de agencias
de viajes han tenido que continuar
emitiendo a través de GDS, trasla-
dando a sus clientes unos costes
que les restan competitividad.

P.- ACAVE cumplió a mediados
de año 40 años con un total de 500
agencias de viajes asociadas. ¿Es
en estos momentos la Asociación
más potente de España?

R.- Sin lugar a dudas. ACAVE es
una Asociación dinámica e
innovadora que durante estos 40
años ha experimentado un creci-
miento constante, dando respues-
ta a las necesidades de sus asocia-
dos y representando sus intereses
en todos los ámbitos y adaptándo-
se a todos los cambios que se han
producido en nuestro Sector.

P.- ¿Han conseguido ampliar su
presencia fuera de Cataluña?

R.- Sí. El crecimiento fuera de Ca-
taluña es continuo y a partir del
2019 pondremos en marcha un nue-
vo plan de marketing que nos per-
mitirá crecer todavía más, dentro de
nuestra estrategia.

P.- Sus planes de expansión en Ba-
leares generaron rechazo en la
Agrupación Empresarial de Agen-
cias de Viajes de Baleares (AVIBA).
¿Han logrado rebajar la tensión que
trajo consigo este proyecto?

R.- ACAVE no crea tensiones.
Desde la Asociación trabajamos
para que el Asociacionismo crezca
y seamos más potentes dentro de
una unidad sectorial. A día de hoy
todavía queda mucho camino por
recorrer, pues hay muchas agencias
de viajes de Baleares y de otras mu-
chas Comunidades autónomas que
todavía no están asociadas. Ese es
el trabajo a realizar. Desde ACAVE
continuaremos presentando nues-
tros servicios a todas aquellas

agencias de viajes in-
teresadas en cono-
cernos sin autoim-
ponernos límites te-
rritoriales, pues so-
mos una Asociación
de ámbito estatal.

P.- Las dificultades
para sacar adelante los
Presupuestos Gene-
rales del Estado y la

celebración de un concurso público
podrían provocar un retraso en el del
Imserso. ¿Teme que esto suceda?

R.- Es evidente que el nuevo
concurso registra importantes re-
trasos, según las previsiones ini-
ciales, ya que los pliegos deberían
haberse publicado el mes de sep-
tiembre, pero con el cambio del
Gobierno ha supuesto una demora
en este proceso. Sin embargo, la no
aprobación de los presupuestos no
va a perjudicar la convocatoria del
nuevo concurso, ya que la prórro-
ga de los mismos blindaría la conti-
nuidad del programa.

P.- ¿Es urgente revisar al alza
la comisión que perciben las agen-
cias por la venta de estos viajes?

R.- Sí, es muy urgente y necesa-
rio. Se trata de una comisión muy
baja y no compensa el esfuerzo co-
mercial, de atención y dedicación
que realizan las agencias de viajes
y sus equipos para atender a los
clientes de este programa social.

La Asocia-
ción Interna-
cional del
Transporte
A é r e o

(IATA) siempre ha sido
un sistema desequilibra-
do para las agencias de
viajes, en el cual las
compañías aéreas han
tomado decisiones y
han aprobado resolu-
ciones unilateralmente.
Por este motivo, ya
hace años, desde CEAV

se presentó una deman-
da contra IATA, la cual
a día de hoy
todavía se en-
cuentra pen-
diente de reso-
lución. Las
modificacio-
nes de resolu-
ciones apro-
badas unila-
teralmente por
las aerolíneas
en la última PAConf son
totalmente inacepta-

bles, pues tratan de va-
ciar de contenido las

APJC locales
y limitan el
ámbito de ac-
tuación del
TAC y desde
Europa se es-
tán estudian-
do las accio-
nes a adoptar.

Está claro
que el sistema

IATA no tiene inmuni-
dad ante las normas eu-

«A día de hoy, las conexiones NDC
no son una alternativa a los GDS»

ropeas de competencia.
Por tanto, las autorida-
des de competencia,
siempre que se incumpla
la normativa, deberían
actuar. Es su obligación
y así lo esperamos. Des-
de nuestra Asociación
no descartamos ningu-
na posibilidad y agota-
remos todas
las vías que
están a
nuestro al-
cance.

El balance de
2018 es muy
positivo porque
hemos cumplido
con los objetivos
del plan estratégico

El crecimiento
fuera de Cataluña
es continuo y en
2019 lanzaremos
un nuevo plan
de ‘marketing’
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Amadeus y Sabre defienden sus estrategias y
se muestran dispuestas a cooperar con Bruselas

La Comisión Eu-
ropea ha abierto
una investiga-
ción formal para
evaluar si los
acuerdos entre
los proveedo-
res del sistema
de reservas
Amadeus y
Sabre, por un
lado, y las aerolíneas y las agencias
de viajes, por otro, pueden restrin-
gir la competencia, lo que supon-
dría una violación de las normas
antimonopolio de la Unión Europea.

La comisaria Margrethe
Vestager, a cargo de la política de
competencia, detalla que la inves-
tigación sobre Amadeus y Sabre "se
centra en posibles restricciones en
la competencia en el mercado de
servicios de distribución de bille-
tes de avión". "Nos preocupa que
tales restricciones puedan crear ba-
rreras para la innovación y elevar
los costos de distribución, lo que
en última instancia elevará los pre-
cios para los viajeros", apunta.

Posibles barreras
La Comisión Europea analizará si
ciertos términos de los acuerdos fir-
mados por Amadeus y Sabre con las
aerolíneas y las agencias de viajes
pueden restringir la capacidad de las
propias compañías aéreas y las agen-
cias para utilizar proveedores alter-
nativos de servicios de distribución
de billetes. Los acuerdos investiga-
dos pueden infringir las normas de
competencia de la Unión Europea
que prohíben los pactos entre em-
presas que previenen, restringen o
distorsionan la competencia en el
mercado único de la Unión Europea.

Bruselas, que marca esta investi-
gación como una cuestión priorita-
ria, aclara que la apertura de la misma
"no prejuzga su resultado". Según
explica, no hay una fecha límite legal
para poner fin a una investigación

La Comisión Europea investiga los acuerdos de ambas con compañías aéreas y agencias de viajes
La investigación sobre Amadeus y Sabre que
ha iniciado la Comisión Europea se centra,
como explica la comisaria europea Margrethe

Vestager, a cargo de la política de competencia,
"en posibles restricciones en la competencia en
el mercado de servicios de distribución de bille-

antimonopolio.
Por lo tanto, la
duración de de-
penderá de una
serie de facto-
res, incluida la
complejidad del
caso, la medida
en que las em-
presas interesa-
das cooperan

con la Comisión Europea y el ejerci-
cio de los derechos de defensa.

Amadeus y Sabre defienden sus
respectivos modelos de negocio y
muestran su disposición a coope-
rar con la Comisión Europea. "El
proceso confirmará que las prácti-
cas empresariales de Amadeus
cumplen rigurosamente los requi-
sitos legales y normativos", sos-
tiene el grupo dirigido por Luis
Maroto, subrayando que su empre-
sa "defiende con firmeza la impar-
cialidad y neutralidad en el merca-
do de la distribución para aerolíneas
y proporciona un acceso no
discriminatorio y neutral a las
aerolíneas y un gran número de
opciones para los consumidores y
compradores de viajes".

Imparcialidad y neutralidad
Según recalca, "está demostrado
que la neutralidad de mercado pro-
porcionada por el GDS facilita la
comparación y el abanico de op-
ciones, por lo que brinda a los ciu-
dadanos europeos un entorno de
mayor competitividad entre
aerolíneas que propicia la reduc-
ción de precios en los billetes".
"Amadeus seguirá defendiendo
fervientemente la necesidad de un
mercado de distribución para
aerolíneas sólido y neutral", prosigue.

El grupo también aclara que las
aerolíneas "siempre dispondrán de
libertad para decidir qué productos
y servicios ofrecen a los consumido-
res a través de las agencias de viajes
que utilizan el GDS de Amadeus, y

tes de avión". "Nos preocupa que tales restriccio-
nes puedan crear barreras para la innovación y
elevar los costos de distribución", señala.

Prontuario

� CLAUDIO MEFFERT

S TRABAJO DE todos los
actores. Pero dos de sus
protagonistas, me refie-
ro en concreto a las au-

toridades locales, autonómicas
y los políticos que las rigen, son
los que más responsabilidad di-
recta tienen. En consecuencia,
deberían ser muchísimo más
sensatos y responsables. Sobre
todo conscientes del enorme
beneficio que la actividad de
sus respectivos palacios, cen-

tros de congre-
sos y recintos
feriales generan
a su destino y
entorno. No voy
a enumerar estos
beneficios por-
que si no los co-
nocen, o mucho
peor, ignoran,
"apaguemos la
luz" y dediqué-

monos a otra cosa. Y atención, ése
es un peligro real. Me explico.

Algunos sienten la tentación
de diversificar su actividad des-
preciando el objetivo para la
cual han sido creados estos re-
cintos. Flexibilizar, vale. Desvir-
tuar, de ninguna manera.

Pero lo más sangrante es des-
deñar estos centros de congre-
sos si no producen beneficios
en su actividad. Si finalmente
los consiguen, miel sobre ho-
juelas, pero ese no debe ser
nunca su propósito. Los enor-
mes beneficios inducidos que
produce la actividad de estos
centros congresuales a sus
destinos, deberían ser acicate
suficiente para que estas auto-
ridades invirtiesen muchísimo
más en interés, logística, pro-
moción, publicidad y finanzas.

También son corresponsables
las Cámaras de Comercio, aso-
ciaciones empresariales, medios
de comunicación, la hotelería, la
restauración,  el comercio local,
las ofertas culturales y de ocio.
Apoyar esta importante activi-
dad del Turismo de congresos
no es un gasto es una muy bue-
na inversión para todos.

Es deber
de todos

Octubre registra una
cifra recórd de empleo
Los afiliados en alta laboral vincu-
lados al Turismo experimenta en oc-
tubre un crecimiento del 3,6%, más
de 2,3 millones. El mejor dato de
toda la serie histórica registrado en un
octubre, según TurEspaña. Pág. 32

� Claudio Meffert es miembro del
Consejo asesor de CONEXO.

Más de tres millones
por Turismo ‘prestado’
Según un estudio de CaixaBank
Research, la situación geopolítica
del Norte de África y Oriente Próxi-
mo supuso el desvío en 2017 de al-
rededor de 3,5 millones de turistas
hacia nuestro país.                Pág. 7

Solo un 8% de empresas
utiliza redes sociales
Tan solo un 11% de las empresas del
Sector utiliza actualmente Internet
como canal de distribución. Lo mis-
mo sucede con las redes sociales,
donde el porcentaje es del 8,1%, se-
gún estudio de ACAVE.       Pág. 14

las agencias, por su parte, pueden
elegir trabajar con uno o más GDS
o consolidadores del mercado, be-
neficiándose así de la enorme
competitividad existente entre ellos".

Como punto y final, hace hinca-
pié en que el mercado de la distribu-
ción aérea "está condicionado por
muchos factores interdependientes,
como el comportamiento comercial
de las aerolíneas y los grupos aé-
reos". Por ello, pide que en la revi-
sión de cualquier factor se tenga
en cuenta "su dependencia y efec-
to respecto del resto de factores para
evitar cualquier menoscabo a la neu-
tralidad del mercado y el consiguien-
te perjuicio a los consumidores".

Comparabilidad y transparencia
Sabre, por su parte, destaca su com-
promiso con el desarrollo de solu-
ciones "que equilibren las necesi-
dades de las aerolíneas y otros pro-
veedores de viajes con agencias de
viajes y empresas". Según expone,
sus herramientas sirven para pro-
porcionar "comparabilidad y trans-
parencia, permitiendo a los consu-

midores comprar y reservar de ma-
nera fácil y eficiente los mejores
vuelos que satisfagan sus necesi-
dades". En relación a las agencias,
asegura que sus acuerdos "permi-
ten que tengan un acceso muy ren-
table a nuestra tecnología superior"
y, por lo tanto, ayudan a las agen-
cias de viajes a "atender mejor las
necesidades de los consumidores".

"Si bien la gran mayoría de los
operadores del mundo reconocen
el valor de los contratos de conte-
nido completo para ellos y para sus
clientes", las aerolíneas pueden ele-
gir el tipo de acuerdo que prefieran
"en función de sus estrategias o
enfoques", prosigue el grupo, que
avanza que seguirá trabajando "es-
trechamente" con compañías aé-
reas y agencias de viajes "para sa-
tisfacer sus necesidades y, en par-
ticular, para ayudar a las aerolíneas
a comercializar sus productos y
servicios a través de las agencias
de viajes de la forma que deseen".
"Tomamos nota de que la Comisión
Europea ha enfatizado que la aper-
tura de esta investigación no pre-
juzga el resultado", sentencia.

Evolución del empleo en octubre Creación de empresas

Luis Maroto y Sean Menke

No hay una fecha límite legal para poner fin a una investigación antimonopolio.
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El Turismo ‘prestado’ ha supuesto en 2017 un
total de 3,5 millones de entradas adicionales
Aunque son varias las razones que
explican el vertiginoso crecimiento
protagonizado por el destino España,
que pasa de recibir 52,2 millones de
turistas internacionales en 2009 a ro-
zar los 82 millones en 2017, en los últi-
mos años ha tenido una clara influen-
cia el efecto desvío por la inestabili-
dad política en países competidores.

¿Pero cuál ha sido el alcance real
del Turismo prestado? Según un es-

Crean la Norma
de Calidad
Turística para
Museos
El Instituto para la Calidad Turística
Española (ICTE) y la Asociación Es-
pañola de Normalización (UNE) crean
la Norma de Calidad Turística para
Museos, iniciativa pionera que per-
mite ampliar el alcance de la ‘Q’ de
Calidad Turística. Bajo la coordinación
del Ministerio de Cultura y Deporte y
del ICTE, en su elaboración han parti-
cipado los principales museos de Es-
paña y todas las partes implicadas.

La norma, que proporciona una he-
rramienta eficaz para el mantenimien-
to de unos estándares de calidad, es-
tablece los requisitos que los museos
e instituciones afines reconocidos en
la legislación sectorial deben cumplir
en la prestación de sus servicios de
visita y actividades complementarias
para garantizar, facilitar y enriquecer
la experiencia del visitante.

Cultura y Turismo
En palabras del presidente del ICTE,
Miguel Mirones, se trata de una nor-
ma fundamental en tanto que supone
"una alianza estratégica entre dos sec-
tores, el de la cultura y el Turismo, en
pro de la calidad turística". "Va a per-
mitir que los museos de nuestro país
luzcan con orgullo la marca ‘Q’ de
Calidad Turística", añade.

Por su parte, el director general de
UNE, Javier García, explica que "la
norma UNE 302002 es el resultado
del encuentro de los mundos de la
cultura y el Turismo, en un compro-
miso claro por la calidad". "En su ela-
boración han participado expertos de
todas las partes implicadas, bajo los
principios de apertura, transparencia
y consenso, de la mano del Miembro
Corporativo de UNE más represen-
tativo del sector, ICTE y con la impli-
cación clave de la Dirección General
de Bellas Artes", detalla.

La norma contiene tres apartados:
el primero está dedicado a las obli-
gaciones de la dirección del museo
en relación al sistema de gestión de
la calidad; el segundo se refiere a la
prestación del servicio e incluye re-
quisitos y recomendaciones sobre
accesibilidad, información y comu-
nicación, atención al visitante, re-
serva y venta de entradas, visita o
fidelización del visitante; y el terce-
ro hace referencia a la gestión de las
instalaciones y equipamientos.

de estos países ha ido mejorando pau-
latinamente desde finales de 2016, lo
cual ha contribuido a reactivar su ac-
tividad turística. Esto ha provocado
que, si bien la inestabilidad geopolítica
de destinos competidores sigue influ-
yendo de manera positiva en España,
el efecto desvío sea menor este 2018.

El estudio también revela grandes
diferencias por nacionalidades. Mues-
tra que los turistas británicos y fran-

tudio de CaixaBank Research, la si-
tuación geopolítica del Norte de Áfri-
ca y Oriente Próximo supuso el des-
vío en 2017 de alrededor de 3,5 millo-
nes de turistas hacia nuestro país. Y
es que, históricamente, cuando ha
empeorado el cariz de las noticias so-
bre Egipto, Túnez, Turquía y Marrue-
cos, la llegada de turistas a España ha
tendido a aumentar el año posterior.
No obstante, la cobertura mediática El efecto desvío será menor en 2018.

ceses son especialmente sensibles al
tono de la cobertura mediática, por lo
que la mejora de la situación previsi-
blemente afectará sobre todo a la lle-
gada de turistas de estas dos nacio-
nalidades. Hasta el momento, en los
nueve primeros meses de 2018 la en-
trada de turistas británicos ha caído
un 3%, por debajo de los 15 millones.
En cambio, la llegada de franceses
repunta un 9,6%, con 9,4 millones.



scaparatee8 / SEMANA DEL 3 AL 9 DE DICIEMBRE DE 2018

Antonio Garamendi,
presidente de CEOE
Antonio Garamendi liderará la CEOE duran-
te los próximos años. El nuevo presidente,
elegido por aclamación (era el único candi-
dato), sustituye en el cargo a Juan Rosell,
quien accedió al puesto en diciembre de 2010.
Además, la junta directiva ha aceptado el
nombramiento de José Alberto González-Ruiz
como secretario general. En las elecciones
de 2014 Rosell compitió con Garamendi.

Europcar Mobility Group lleva a cabo una
profunda reorganización de su equipo di-
rectivo con el objetivo de adecuarlo a la
nueva estructura del grupo y a sus ambi-
ciones a largo plazo. Entre los cambios anun-
ciados por su CEO, Caroline Parot, está el
ascenso de José María González. González
tendrá como cometido acelerar la transfor-
mación del negocio histórico del grupo.

Europcar Mobility Group
reorganiza su directiva

La facturación de las agencias que operan
en el mercado español experimenta en sep-
tiembre un repunte interanual del 1,5%. De
este modo, el negocio de minoristas y turope-
radores remonta ligeramente después de la
caída del 1,2% sufrida el pasado mes de agos-
to, con la que se puso fin a un periodo de
diez meses de tendencia alcista. La cifra de
negocio sube cerca del 4% en el acumulado.

El negocio de las agencias
remonta tímidamente

Jueces de lo Mercantil de Barcelona qui-
tan la razón a las compañías aéreas e indi-
can que los paros de los tripulantes no
son causas de fuerza mayor. Su decisión
sigue la línea ya marcada por el Tribunal
de Justicia de la Unión Europea (TJUE).
Desde el año 2008, el TJUE declara que las
huelgas de personal de las aerolíneas no
son circunstancias extraordinarias.

Las huelgas internas no
son causas de fuerza mayor

Las tiendas de Viajes El Corte Inglés
generan el triple que sus competidores
Globalia y Ávoris superan con creces el número de oficinas de Viajes El Corte Inglés

CEAV responde a la directora ge-
neral de Turismo de la Comunidad
de Madrid, Marta Blanco, quien
aseguró en el marco del Salón
TurNexo que las agencias de via-
jes "han tenido tiempo suficiente
para asimilar al decreto" por el cual
se revisan al alza los avales exigi-
dos a las empresas del Sector. Se
pronunció así al ser preguntada
por el exiguo margen de 20 días
(hábiles) entre la publicación de la
nueva normativa de agencias y la
entrada en vigor de la misma.

En declaraciones a
NEXOTUR, la gerente de la Con-
federación, Mercedes Tejero, afir-
ma que la Comunidad de Madrid
"se equivoca" al dar tan poco
margen para la adaptación de las
agencias, advirtiendo que "mu-
chas de ellas no van a tener tiem-
po material" para llevar a cabo la
revisión de avales en el plazo exi-
gido. "No entendemos estas in-
necesarias prisas cuando han tar-
dado casi dos años en publicar
su decreto y, además, no va a ser
sencilla la devolución de las anti-
guas garantías", remarca.

Por otro lado, Tejero explica
que "las compañías aseguradoras
no pasan precios ni pólizas hasta
que ven los correspondientes de-
cretos publicados en los Boleti-
nes Oficiales de las Comunidades,
y ahora están saturadas intentan-

do dar servicio a todas las agen-
cias de viajes de Madrid". "No nos
vale que argumenten que decre-
tos similares ya se habían publica-
do en otras Comunidades autóno-
mas, porque siguiendo esa regla
de tres, en otras se ha dado hasta
un año para adaptar las garantías,
como ocurre en la Comunidad Va-
lenciana", prosigue.

La gerente de CEAV también
hace hincapié en que el cambio
de las garantías "no tiene nada
de sencillo", especialmente en el
caso de mayoristas y grandes re-
des, que "si cuentan con agencia
mayorista y minorista, se verán
obligadas a duplicar su garantía
a estas dos ramas de actividad y
multiplicar por diez, o más, el im-
porte de las mismas".

Las aseguradoras, ‘saturadas’
por revisión ‘exprés’ de avales

Con aproximadamente 550 puntos de venta, Viajes El
Corte Inglés cerró 2017 con una cifra de negocio de
2.533,6 millones de euros. Es decir, el ratio por ofici-

na se sitúa en 4,60 millones. Halcón y B the travel
brand, en segunda y tercera posición, generan 1,38 y
1,34 millones por tienda.

Viajes El Corte Inglés refuerza año
tras año su posición de liderazgo en
el mercado español. Sin ir más lejos,
en 2017 facturó 2.533,6 millones de
euros, es decir, más del doble que la
división minorista de Globalia, que
ocupó la segunda plaza con 1.097,1
millones. Además, todo apunta a
que en 2018 alcanzará un nuevo ré-
cord, después de que en los seis
primeros meses del año haya prota-
gonizado un crecimiento del 4,6%,
con 1.565 millones de euros.

Pero más allá de su volumen de
negocio total, llama especialmente
la atención el espectacular ratio de
venta por oficina. Y es que, tenien-
do en cuenta que en 2017 contaba
con aproximadamente 550 puntos de
venta (de los cuales 439 están ubi-
cados en España), la producción por
agencia se sitúa en 4,60 millones de
euros. Se trata de prácticamente el
triple que la cifra alcanzada por sus
más inmediatos perseguidores.
Además, el ratio crece de forma sig-
nificativa en relación a 2016, cuan-
do fue de 4,36 millones de euros.

La segunda posición del ranking
elaborado por NEXOTUR es para la

división minorista de Globalia. En-
tre Viajes Halcón y Viajes Ecuador
suman en 2017 un volumen de ne-
gocio de 1.120 millones de euros.
Esta cifra, dividida entre los 811
puntos de venta que conforman la
red, da como resultado una produc-
ción por oficina de 1,38 millones de
euros. Un año antes, en 2016, el
ratio fue ligeramente inferior, si-
tuándose en 1,33 millones.

Desagregando los datos de las
dos redes que integran la división,
llama la atención la gran diferencia
existente. Y es que mientras que
Halcón, con 632 tiendas, tiene una
media de 1,56 millones, Ecuador,
con 179, se queda en 720.000 euros,
menos de la mitad.

Completa el podio B the travel
brand. El ratio de la división mino-
rista de Ávoris, integrada por 692
oficinas, se sitúa en 1,34 millones
de euros (facturó 930 millones de
euros en 2017). En comparación con
2016, cuando sus 626 tiendas fac-
turaron 857 millones de euros, se
produce un tímido descenso. En
dicho ejercicio llegó a la cifra de 1,37
millones por cada punto de venta.

Nautalia Viajes ocupa el cuarto
lugar con 1,25 millones de euros (sus
235 puntos de venta generaron un
volumen de 295,5 millones de euros).
Al igual que B the travel brand, el
ratio por oficina cae ligeramente res-
pecto a 2016, cuando fue de 1,31
millones. Le sigue Viajes Eroski con
una media de 1,16 millones de euros
por tienda (factura 185 millones con
159 oficinas), cifra idéntica a la que
consiguió en 2016.

Las acciones de ‘marketing’ del Sector ‘son inefectivas’
Braintrust destapa las carencias en
marketing turístico. Según el últi-
mo Barómetro Turístico de la con-
sultora, los consumidores españo-
les consideran interesantes las co-
municaciones que reciben de
aerolíneas, hoteles y agencias de
viajes, si bien la mayoría termina por
no contratar estos servicios. De este
modo, las acciones de marketing
realizadas por estas empresas son
"interesantes pero inefectivas".

Para el responsable de la división
de Turismo y Ocio de Braintrust, Án-
gel García Butragueño, "los turistas
españoles están sobresaturados de
información, por lo que las compañías
ya no deben solo informar, sino que
deben sobresalir e impactar en los via-
jeros de manera relevante". Según
aconseja, éstas deberían utilizar "co-

resantes (en el 67% de los casos) y
muy interesantes (en el 17%), tan solo
un 44% ha contratado alguna vez un
servicio tras recibir una comunicación
de una empresa turística, frente al
56% que nunca lo ha hecho.

Mientras que en 2017 un 26%
de los viajeros españoles utilizaban
tarjetas de fidelización a la hora de
reservar sus vacaciones, en el últi-
mo año ya solo las han usado el
14% de los participantes en la en-
cuesta. Esto demuestra que las tar-
jetas han dejado de ser relevantes
en la decisión de compra.

Al ser consultados sobre cómo
deberían ser las comunicaciones
enviadas por las empresas turísti-
cas para que aumente su interés
hacia ellas, los consumidores es-
pañoles lo tienen claro: personali-

municaciones más personalizadas, ba-
sadas en experiencias anteriores y
adaptadas a las necesidades de los
usuarios en cada momento, tanto an-
tes del viaje como en destino". "He-
rramientas como el big data deben
ayudar a las empresas a conocer me-
jor a sus clientes, predecir sus com-
portamientos y ofrecerles servicios
más ajustados para ellos", añade.

Sentirse valorado como cliente
Según el barómetro, más de la mitad
de los viajeros (52%) han recibido al-
guna comunicación por parte de em-
presas con las que han contratado sus
viajes, procediendo en su mayoría de
cadenas hoteleras (62%), seguidas de
aerolíneas (39%) y agencias de viajes
(35%). Pese a que las consideran inte-

El cliente demanda comunicaciones personalizadas y claridad en las ofertas recibidas, según Braintrust

Viajes El Corte Inglés mejora su
ratio de ventas por oficina.

zación y claridad en las ofertas re-
cibidas son los aspectos más de-
mandados. "Los viajeros exigen
sentirse más valorados como clien-
tes", explica el socio de Braintrust
y codirector del barómetro, José
Manuel Brell, quien detalla que "un
trato preferente, traducido en ofer-
tas personalizadas y exclusivas
para ellos, donde no exista letra
pequeña ni información incomple-
ta, es lo que creen que podría mo-
verles a contratar". "Conocer a los
clientes y olvidarnos del café para
todos se convierte en un aspecto
de vital importancia en estos mo-
mentos", prosigue. Así, un 29%
valoraría ofertas y promociones ex-
clusivas y 23% indica que las co-
municaciones deberían ser más
sencillas, realistas y específicas.

La gerente de CEAV, Mercedes Tejero.

Comunicaciones sencillas y realistas.
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Viajes Carrefour congrega
a medio millar de agentes
Más de 500 agentes de viajes de unas 300
agencias, entre franquiciadas, asociadas y
propias, se han dado cita en la convención
anual de Viajes Carrefour. Celebrada en Ma-
drid bajo el lema ‘Tú eres la clave’, también
ha contado con responsables de algunos
de los principales proveedores turísticos del
país. Su director, David Villarino, destaca que
"la convención ha sido un éxito".

Norwegian da el salto a Brasil. La aerolínea
operará una ruta directa entre Londres
(Gatwick) y Río de Janeiro, rompiendo "el
monopolio aéreo existente entre Reino Unido
y Brasil", destaca su fundador y consejero
delegado, Bjørn Kjos. Asimismo, se muestra
"comprometido a reducir las tarifas y hacer
que los viajes sean más asequibles tanto para
turistas como para pasajeros de negocio".

Norwegian volará entre
Reino Unido y Brasil

Avasa registra la cifra récord de 300 pro-
fesionales del Turismo en la cuarta edi-
ción de su Workshop de Receptivos. El
evento, exclusivo para asociados del Gru-
po comercial, ha tenido lugar en el Hotel
NH Collection Barcelona Pódium el 27 de
noviembre. Este año, Avasa ha incluido
como novedad el espacio Destino Estre-
lla, que se ha dedicado a Australia.

Cifra récord de asistentes
en el ‘workshop’ de Avasa

Entre el 27 y 29 de noviembre el recinto de
Gran Via de Fira de Barcelona ha acogido
a casi 3.000 empresas expositoras de más
de 150 países, 3.463 compradores y se pre-
vé la asistencia de unos 15.000 visitantes
a IBTM World. Además, la organización
ha anunciado que este año se ha conse-
guido un récord en citas preestablecidas
con 77.651 reuniones, un 5% más.

IBTM World registra
récord de citas prefijadas

Un año para la apertura de La Galería de Canalejas, espacio
que espera ser clave para el Turismo de lujo de Madrid

La Galería de Canalejas ultima su es-
trategia de posicionamiento interna-
cional con vistas a su próxima aper-
tura, prevista para finales de 2019.
Este novedoso espacio, que forma
parte del proyecto Centro Canalejas
Madrid, aspira a revolucionar el
concepto de shopping y lifestyle en
España, situando a la capital a la al-
tura de las principales ciudades del
mundo y convirtiéndose en el ma-
yor polo de atracción del Turismo
de lujo. Con una superficie de 15.000
metros cuadrados, se distribuirá en
tres niveles. Las plantas baja y pri-
mera acogerán las firmas de moda
alta joyería, complementos y perfu-
mería más prestigiosas del mundo,
mientras que el Food Hall, con 3.800
metros cuadrados, ocupará la plan-
ta inferior y contará una oferta
gastronómica única en Madrid, a
cargo de reconocidos chefs nacio-
nales e internacionales.

En palabras del director del es-
pacio, Juan Pablo García Denis,

trado en los últimos años un
repunte turístico, impulsado, sobre
todo, por el incremento en la llega-
da de viajeros extranjeros, con una
capacidad de gasto mayor y unos
gustos marcadamente cosmopoli-
tas. De acuerdo con los datos ofi-
ciales, el pasado año se consolidó
el sorpasso y ya fueron más los
turistas internacionales que visita-
ron Madrid que los nacionales, con
pesos respectivos del 54% y del
46%. Además, se prevé que en 2019
los visitantes internacionales cons-
tituyan el 57% del total y se estima
que hasta 2022 el crecimiento acu-
mulado sea del 10%.

"Debemos aprovechar este inte-
rés que suscita la capital en nuestro
favor", subraya el director de Turis-
mo de La Galería Canalejas, Jonathan
Gómez Punzón, quien incide en que
este espacio "está llamado a conver-
tirse en un referente de compras y
ocio internacionales, a la altura de las
grandes galerías comerciales de lujo

"Madrid tiene numerosos atracti-
vos para despertar el interés inter-
nacional y situarse como un desti-
no de Turismo de lujo de primer
orden, y La Galería de Canalejas va
a abanderar este propósito, porque
es una apuesta absolutamente
innovadora, que permitirá que la
capital compita en igualdad de con-
diciones con Londres, París o Nue-
va York". "Su privilegiada ubica-
ción en el centro de la ciudad, la
espectacularidad del edificio que la
acoge, un mix de marcas exclusivo
y un servicio premium al cliente
convertirá a La Galería de Canalejas
en una visita obligada y en todo un
icono en el mundo", añade.

Repunte turístico
Durante un encuentro con medios
de comunicación, en el que ha es-
tado presente NEXOTUR, los di-
rectivos han hecho hincapié en
cómo la capital de España ha regis-

‘Madrid tiene numerosos atractivos para despertar el interés internacional’, según el director del espacio
A finales de 2019 se prevé la apertura de la Galería de Canalejas,
cuyo objetivo es convertirse en el mayor foco de atracción del
Turismo de lujo a la capital de España. Como explica el director

del espacio, Juan Pablo García Denis, "Madrid tiene numerosos
atractivos para despertar el interés internacional y situarse como
un destino de Turismo de lujo de primer orden, y La Galería de

Thomas Cook reconoce que ‘fue
decepcionante’ el ejercicio de 2018

"A pesar de haber logra-
do algunos hitos impor-
tantes en nuestra estrate-
gia de transformación del
negocio, 2018 ha sido un
año decepcionante para
Thomas Cook". Así lo re-
conoce su director ejecu-
tivo, Peter Fankhauser,
quien detalla que "des-
pués del buen comienzo
de año, experimentamos una dismi-
nución mayor a la prevista en el
margen bruto en nuestro periodo
clave de operaciones de verano".

Según las previsiones del grupo,
que dará a conocer sus resultados el
29 de noviembre, el Ebit (beneficio
antes de intereses e impuestos) sub-
yacente se reducirá en unos 65 millo-
nes de euros en comparación con el
año anterior, rondando los 280 millo-

‘Debemos aprender la lección de 2018’, opina su director ejecutivo
nes. Los ingresos del ejer-
cicio fiscal, que concluyó
el pasado 30 de septiem-
bre, ascenderán a 10.790 mi-
llones de euros, lo que su-
pone un incremento
interanual del 6%. Otros
datos relevantes son el au-
mento de la deuda neta, que
asciende a 438 millones de
euros, y la suspensión del

reparto de dividendos por todo el año.
Entre los factores que han

impactado en los resultados del
grupo, Fankhauser hace referencia
a "los altos niveles de actividad
promocional" que se dieron en "un
mercado ya de por sí competitivo"
como España. Pese al deterioro del
negocio, el directivo afirma que "se-
guimos comprometidos con nuestra
estrategia para lograr un crecimiento

rentable, para lo cual hemos logrado
un buen progreso durante el año".

Aprender la lección
"Mirando hacia el futuro, debemos
aprender las lecciones de 2018 y co-
menzar el nuevo año centrándonos
donde podemos marcar la diferencia
para los clientes en nuestra oferta de
vacaciones principal", subraya. El di-
rectivo avanza que "prestaremos es-
pecial atención al rendimiento de nues-
tro operador turístico en Reino Uni-
do, donde los desafíos de la transfor-
mación en un entorno competitivo si-
guen siendo importantes". Asimismo,
se fija como objetivo "optimizar la base
de costes y administrar nuestra capa-
cidad", lo que se traduciría en "una
mayor flexibilidad operativa y una
mejor disciplina financiera".

Canalejas va a abanderar este propósito, porque es una apuesta
absolutamente innovadora, que permitirá que la capital compita
en igualdad de condiciones con Londres, París o Nueva York".

del mundo, con una oferta única en
el sur de Europa". "Estimamos que
recibirá seis millones de clientes po-
tenciales, de los cuales más del 65%
serán turistas, entre nacionales e
internacionales", avanza el directi-
vo. Además, destaca que "La Gale-
ría de Canalejas se configura como

el exclusivo y vanguardista espa-
cio comercial que muchas marcas
internacionales estaban esperando
para abrir su primer punto de venta
en la capital de España y que está
llamado a convertirse en el emble-
ma de la nueva expresión del
shopping de lujo en Madrid".

Intur alcanza en su vigésimo segun-
da edición la cifra de 45.700 visitan-
tes, un 3,6% más. La feria, celebrada
en Valladolid del 22 al 25 de noviem-
bre, ha albergado actividades tanto
para profesionales, que suponen
casi la mitad de los asistentes, como
para el público general.

Mención especial merece la jor-
nada de comercialización de Intur
Negocios. Organizada con la
Consejería de Cultura y Turismo de
la Junta de Castilla y León, ha con-
tado con la participación de 103
turoperadores nacionales e interna-
cionales y 579 empresas, generan-
do 29.000 contactos comerciales.

El director general de la Feria de
Valladolid, Alberto Alonso, destaca
que Intur Negocios "es el motor de
la vertiente profesional de la feria y
un termómetro fiable sobre su desa-
rrollo". De cara a la próxima edición,
avanza que "incidiremos en que el
perfil de los compradores interna-

Intur cierra sus puertas con
más de 45.000 visitantes

cionales que acudan a Intur Nego-
cios se corresponda con los merca-
dos más interesantes para la oferta,
tal y como nos han trasladado los
profesionales". "El mercado es di-
námico y nosotros también tenemos
que serlo", añade. Otra de las nove-
dades ha sido Intur Academy, un
espacio de formación para profesio-
nales en el que se han dado claves
para la promoción y comercialización
de productos culturales, de natura-
leza y enogastronómicos.

Peter Fankhauser

El espacio ultima su estrategia de posicionamiento internacional.

Casi un 4% más de visitantes.
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Aunque la capacidad de las agen-
cias alemanas para generar bene-
ficios ha crecido de forma signifi-
cativa, no todas consiguen este
objetivo. Según DRV, una de cada
cuatro no obtienen ganancias.

"Diez años de barómetros de-
muestran que el Sector de agen-
cias de viajes es estable y exito-
so, a pesar de las ventas por
Internet y de la proliferación de
canales de distribución alternati-
vos". Así lo destaca el presiden-
te del grupo de trabajo de estu-
dios de la Asociación Alemana de
Agencias de Viajes (DRV), Bernd
Zillich, quien explica que "año
tras año se observa una buena
situación de la industria".

Es más, según los últimos datos
recabados por la Organización, el
poder de generar beneficios por par-
te de las empresas del Sector "ha
aumentado significativamente". Sin
embargo, la situación no es tan bo-
yante en el caso de las agencias de
menor tamaño (aquellas con menos
de tres empleados a tiempo com-
pleto). Después de deducir los sa-
larios, más de una cuarta parte no
obtiene ganancias. "Este hecho re-
vela la absoluta necesidad de una
mayor orientación empresarial",
entiende Zillich.

Una de cada cuatro agencias
pequeñas no tiene ganancias

Otra de las conclusiones del ba-
rómetro, con el que DRV aspira a
ayudar a las agencias a mejorar
sus resultados, es que "la alta pro-
ductividad del personal es nece-
saria para la rentabilidad de la em-
presa". De media, la facturación
por empleado de las 1.220 empre-
sas participantes en el estudio es
de 759.000 euros anuales.

Las más de un millar de agencias
que han participado en la encuesta
han generado ventas por importe
de 4.600 millones de euros en el año
fiscal 2017, lo que representa una
cuarta parte del volumen total de
todo el mercado en Alemania.

Norbert Fiebig preside DRV.

Barceló: ‘A día de hoy no hay nada
cerrado ni firmado’ para vender Ávoris

Desde Barceló niegan que haya un
acuerdo para vender la división de via-
jes, si bien reconocen que "está en
venta", así como la existencia de ne-
gociaciones. Como aseguran fuentes
del grupo a NEXOTUR, "a día de hoy
no hay nada cerrado ni firmado".

Cabe recordar que NEXOTUR
avanzó en exclusiva la pasada pri-
mavera, que Barceló tenía tomada la
decisión de vender Ávoris, división
que engloba tanto sus marcas de
turoperación (Catai, Special Tours,
Quelonea, Jolidey, LePlan, LeSki y
Jotelclick) como la red minorista (B
the travel brand) y Évelop, entre
otras empresas. La información fue
desmentida públicamente por el CEO
de Ávoris, Gabriel Subías. Y ello a
pesar de que por entonces ya se
estaba trabajando con el banco de
inversión Lazard en la búsqueda de
posibles compradores.

En los últimos años ha sido preci-
samente Ávoris la empresa que ha
protagonizado las mayores operacio-
nes en la industria turística españo-

Barceló camina con pies de plomo. Aunque en el Sec-
tor prácticamente se da por hecho que el presidente
de Silversea Cruceros, Manfredi Lefebvre, y el fondo

Gabriel Subías desmintió la información publicada por NEXOTUR
estadounidense Certares adquirirán Ávoris, fuentes
del grupo aseguran a NEXOTUR que "a día de hoy no
hay nada cerrado ni firmado".

la. El último gran movimiento se pro-
dujo en mayo de este mismo año,
cuando anunció la adquisición del
100% de la división de Turismo del
grupo Serhs. En 2017 pagó algo más
de nueve millones de euros a Globalia
por Latitudes (turoperador especia-
lizado en grandes viajes) y Halcón
Viagens (red compuesta por unas 60
oficinas, todas ellas en Portugal).

Un año antes, en 2016, adquirió
dos de los grandes turoperadores

del mercado español. En abril se
hizo con el control de Special Tours
por un importe de 47,1 millones de
euros. Seis meses después, en oc-
tubre del mismo año, procedió a la
compra de la totalidad de las accio-
nes de Catai. En la memoria de 2016
publicó que el coste de la combina-
ción de negocios de dicha opera-
ción fue de 47,3 millones de euros,
si bien en el último documento la
cifra se rebaja a 44 millones.

Lazard lleva meses trabajando con Barceló en la búsqueda de inversores.
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Confebus reclama tener
‘alcolocks’ en los buses
El presidente de la Confederación Española
de Transporte en Autobús (Confebus), Ra-
fael Barbadillo, ha comparecido ante la Co-
misión de Seguridad Vial y Movilidad Soste-
nible del Congreso de los Diputados. Recla-
ma instalar alcolocks obligatorios en los
autobuses. También ha abordado la necesi-
dad de incrementar los carriles Bus-VAO o
disminuir la edad de acceso a la profesión.

Booking.com ha realizado un estudio con
21.500 viajeros de todo el mundo para aden-
trarse en el arte de hacer la maleta. El 39% de
los españoles opina que hacer la maleta es
una parte emocionante del viaje, mientras que
el 50% lo considera una de las principales
preocupaciones, junto con la incertidumbre
sobre el tiempo que hará (58%), y la búsque-
da de información sobre el destino (55%).

Los españoles dedican casi
cuatro horas a la maleta

eCooltra, servicio de motosharing euro-
peo, sigue ampliando su oferta con la
apertura de nuevas zonas de uso en Ma-
drid. Los usuarios madrileños ya pueden
hacer uso de las motos eléctricas de la
empresa en toda la Calle Alcalá, la zona
de Hortaleza y el Barrio del Pilar. La com-
pañía tiene previsto aterrizar en la ciudad
de Valencia a finales de año.

eCooltra amplía su
oferta de ‘motosharing’

MCI Group cumple 14 años en España bajo
la presencia de su delegación MCI Spain.
En este contexto, la compañía aprovechó
una nueva edición de su Partner’s Party,
organizada en el Mamarosa Beach Restau-
rant, en La Barceloneta, para celebrar su
decimocuarto aniversario junto a muchos
otros miembros del Sector con los que cuen-
ta con una excelente relación comercial.

MCI cumple 14 años con
más de 5.000 eventos

AEGVE analiza en profundidad el futuro de la gestión
de los viajes de negocios y los retos a los que se enfrenta

En la reunión de AEGVE, iniciada los
dos días por su presidente, Antonio
Perea, se ha hablado en primer lugar
sobre la importancia de las habilida-
des directivas en los profesionales
de la gestión de viajes. Natalia Barre-
ro, de Natalia B y MindMeeting, ha
destacado la importancia de la comu-
nicación en las personas directivas
y que en ella influyen muchos aspec-
tos, como "la apariencia, la postura,
la voz, los gestos y la postura", entre
otros. También ha resaltado la capa-
cidad de un buen directivo de adap-
tarse a sus interlocutores.

También se ha analizado la segu-
ridad global en la empresa de la mano
de Juan Gros, responsable de Segu-
ridad de Ferrovial. Gros ha destaca-
do el deber de protección que tie-
nen todas las empresas sobre sus
empleados, aunque también el pro-
pio viajero es responsable de su
seguridad. Asimismo, ha señalado
que es importante que las empresas
cuenten con una política de viajes y
seguridad, pero que casi es más im-
portante que se informe y forme a los
trabajadores (viajeros) sobre ella.

Al hilo de esta cuestión se ha de-
sarrollado una mesa redonda sobre
seguridad en el business travel, mo-
derada por el gerente de Servicios
Generales de Acciona, Víctor
Rawinad. En ella han participado el
director general de GEBTA España,
Marcel Forns; el socio fundador de
Leet Security, Antonio Ramos; y el
director regional de Seguridad de
SOS International, Javier Mollá. En
general, se ha coincidido en la im-
portancia de la tecnología en la se-
guridad de los viajeros, ya que ayu-
da a la gestión integral de sus viajes
y a su localización.

Antonio Ramos ha destacado, al
contratar un gran número de servi-
cios con terceros, la necesidad de
auditar el nivel de seguridad que tie-
nen las empresas con las que se tra-
baja. Javier Mollá, por su parte, ha
querido resaltar la importancia de la
coordinación entre todos los depar-
tamentos de una empresa para defi-
nir una buena política de seguridad
en los viajes. Y Marcel Forns ha
hecho hincapié en las necesidades
de los viajeros y la obligación de las

ha añadido la travel manager de
FIIAPP, María Jiménez.

Además, la mesa ha hablado de la
incorporación de las grandes OTAs
a la gestión de los viajes corporati-
vos. En general, se ha comentado que
este tipo de plataformas todavía no
son muy utilizadas en el mundo pro-
fesional, pero que cada vez se utili-
zan más. "Tienen que evolucionar y
adaptarse a las necesidades del bu-
siness travel", ha señalado Iglesias.
"Sobre todo en lo que tiene que ver
con la gestión interna de las empre-
sas", ha agregado la travel manager
de Talgo, Ana Maldonado.

Por último, han hablado del va-
lor de las agencias de viajes en la
gestión de este tipo de viajes.
Lorena Iglesias ha explicado que su
valor añadido está en "su labor de
consultora de viajes". Para Clara
Sánchez está en atender las nece-
sidades de las empresas. "Creo que
hay una desconexión entre provee-
dores, agencias de viajes y travel
managers; y el futuro tenemos que
hacerlo juntos", ha enfatizado.

Transformación digital
Otras de las sesiones de la reunión
de AEGVE han analizado la trans-
formación digital y la innovación
rápida en las empresas. Respecto a
la primera cuestión, Pilar Llácer, di-
rectora de Prácticas Curriculares de
AEA Business School, ha señalado
que en un mundo actualmente muy

empresas de adaptar sus políticas a
las mismas y así asegurarse unos
altos niveles de adopción.

Gestión de viajes de negocios
En la segunda jornada de la reunión,
dirigida por el ilusionista Jorge Luengo
—ha desarrollado una ponencia so-
bre resolución de problemas difíci-
les—, una mesa de expertos sobre el
futuro de la gestión de los viajes de
negocios, moderada por la Supply
Chain Management de Siemens,
Beatriz Sánchez, ha destacado el
crecimiento en los últimos años del
volumen de desplazamientos corpo-
rativos en España, una línea que se-
guirá siendo positiva por lo menos
hasta 2022 por la necesidad de las
empresas españolas de salir al exte-
rior a vender sus productos.

Las empresas están siguiendo la
política de contención de gastos ini-
ciada por la crisis económica, pero
ahora los viajes tienden a "adaptar-
se a las necesidades de los viajeros",
según la jefa de Viajes y Eventos de
Sacyr, Clara Sánchez. Además, los
viajes han de combinarse con las re-
uniones virtuales. "El crecimiento de
los viajes sería mayor si no existieran
las reuniones virtuales", ha afirmado
la responsable de Viajes y Eventos
de FCC, Lorena Iglesias. "Ambas
tipologías de eventos son necesa-
rias, solo hay que definir bien cuál
es la mejor opción en función de
nuestras necesidades y objetivos",

Expone algunas tendencias en el sector hotelero y resalta la necesidad de desarrollar la seguridad en los viajes
La Asociación Española de Gestores de Viajes de Empresas
(AEGVE) ha celebrado los días 20 y 21 de noviembre en el
hotel Meliá Avenida de América de Madrid su reunión anual

con alrededor de un centenar de profesionales, entre socios
de la entidad y proveedores del Sector. los asistentes han
podido conocer diferentes aspectos de la gestión de los via-

jes de negocios, entre ellos, las tendencias en el trabajo de
los travel managers y en la hotelería, así como otros aspec-
tos como la seguridad o la innovación.

digital es importante la aptitud y la
actitud de las empresas y, por tanto,
también de sus trabajadores. Sobre
todo, ha resaltado lo esencial de es-
tar en las redes sociales, pero no de
cualquier manera. "Hay que saber
utilizarlas en función de nuestros
objetivos", ha recalcado.

Por su parte, el fundador de
IdeaFoster, Pau Garcia-Milà, ha ex-
plicado la metodología de la inno-
vación rápida en las empresas, re-
saltando la velocidad en la puesta
en práctica de las innovaciones para
saber si tendrán éxito o serán un fra-
caso. Así se logrará un menor coste
para las empresas en caso de no fun-
cionar. Según Garcia-Milà, "el 80%
de las ideas fracasa, así que no hay
que tener miedo al fracaso".

Tendencias en la hotelería
En otra mesa de expertos, en este
caso del sector hotelero, moderada
por el Global Travel Manager de
Maxam, Andrés Ibáñez, se han ex-
puesto las tendencias de la hotelería
respecto al viaje corporativo. Fabio
Bucceli, senior manager E-
Commerce de Booking.com, ha se-
ñalado la apuesta de su plataforma
por los viajes de negocios debido
al gran volumen de reservas que
los viajeros hacían por motivos
profesionales a través de su canal.
Esta tendencia seguirá en creci-
miento, según Bucceli, y "las em-
presas tendrán que incorporar a las

OTA en sus políticas de viajes y
así mejorarán el compliance".

El director de Ventas y Distribu-
ción de Ilunion Hotels, Óliver Benalal,
ha señalado que las tendencias en
este sector las está marcando la tec-
nología. Así, "se está pasando de un
modelo de tarifas estáticas a otros
modelo de tarifas dinámicas", ha afir-
mado. Francisca Mérida, senior di-
rector of Business Development de
Meliá, se ha mostrado de acuerdo
con Benalal y ha añadido que en la
distribución "han aparecido nuevos
players", pero que, en cualquier caso,
"el centro de toda nuestra actuación
deber ser el cliente".

El director comercial para el Sur
de Europa de NH Hoteles, Javier Par-
do, ha asegurado que la tecnología
ha cambiado el marco de la distribu-
ción en el Sector Turístico y que afec-
ta también al modelo de negociación.
"Antes había una oferta de produc-
to mucho menor a la existente a tra-
vés de la tecnología, y ahora hay
mucha oferta y muchos competido-
res. Esto es mejor para el usuario,
pero todo hay que tenerlo en cuen-
ta a la hora de diseñar políticas de
viajes y establecer las negociacio-
nes", ha explicado Pardo.

Por último, la directora de Distri-
bución de Vincci Hoteles, Beatriz
González, ha comentado la situación
existente entre los hoteles y los apar-
tamentos turísticos. González ha se-
ñalado que esta oferta de alojamien-
to "ha llegado para quedarse, pero
pedimos que se regule". "Son nue-
vos modelos de negocio y todos
podemos competir, pero con una
regulación", ha añadido. Tal es el
punto de esta incorporación de los
nuevos modelos de negocio de alo-
jamiento al sector turístico que la
propia Vincci Hoteles ofrecerá sus
habitaciones a través de Airbnb,
según ha anunciado González en la
reunión de AEGVE.

La Asociación Española de Ges-
tores de Viajes de Empresa, duran-
te la cena de gala de la reunión, ha
hecho entrega de la segunda edi-
ción de su Premio al Valor Social a
la Fundación Prodis, que busca una
formación superior para las perso-
nas con discapacidad intelectural.

La reunión anual de AEGVE se ha celebrado en el hotel Meliá Avenida de América los días 20 y 21 de noviembre.
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Europa Viajes amplía sus
servicios con Offitravel
Europa Viajes ha llegado a un acuerdo de
colaboración con Grupo Ares por el cual sus
agencias asociadas dispondrán de la herra-
mienta tecnológica Offitravel. Se trata de una
aplicación que se traslada al cliente vía
Whatsapp, por correo electrónico o a través
de las redes sociales, y que permite mejorar
la presencia y comunicación con éstos. Se
personaliza en función de las necesidades.

Azul Marino Viajes lleva a cabo una enco-
miable renovación tecnológica y del servicio
de atención al cliente. La agencia, que ha
protagonizado un espectacular crecimiento
en los últimos años, ha desarrollado su pro-
pia intranet para los más de 200 empleados
del grupo, así como un CRM (AM Comer-
cial) y un consolidador (AM Booking). Atien-
de a sus clientes a través de Whatsapp.

Azul Marino crea intranet
y un consolidador

Carlson Wagonlit Travel (CWT) ha pre-
sentado una nueva herramienta que per-
mite analizar, visualizar y generar informes
de datos de los viajes que realizan las em-
presas. CWT AnswerIQ, que funciona
como un motor de búsqueda personaliza-
do del programa de viajes, incorpora tec-
nología de inteligencia artificial (IA) y
aprendizaje automático.

CWT lanza herramienta
de informes con IA

WowTrip, el operador online especializado
en viajes sorpresa, ha aterrizado en Austria.
Desde noviembre, los usuarios austríacos
pueden disfrutar de la experiencia volando a
los destinos sorpresa de WowTrip. La com-
pañía española, ya presente en los mercados
suizo, alemán y británico, continúa así su ex-
pansión europea llegando a Austria, donde
espera alcanzar los 1.000 pasajeros en 2019.

WowTrip llega a Austria
con sus viajes sorpresa

Iberia amplía las funcionalidades a través de NDC e
incorpora paulatinamente Adicional Price Points
Medio millar de agencias ya se han conectado a la solución NDC que ofrece la aerolínea española
De forma paulatina, Iberia incorpora-
rá el producto Adicional Price Points
(APP). Gracias a esta nueva funcio-
na-lidad, las agencias de viajes dis-
pondrán de un rango de precios más
amplio a la hora de realizar reservas en
vuelos de la línea aérea, "ya que el
NDC permite ofrecer un número ilimi-
tado de tarifas, lo que lo diferencia de
los métodos tradicionales de distribu-
ción", destaca el grupo aéreo.

Incialmente, APP estará dispo-
nible para las reservas de punto a
punto y conexiones en rutas de

Por otro lado, a partir de la prime-
ra semana de diciembre, Iberia in-
corporará nuevas funcionalidades
en el ‘portal’ de reservas de
International Airlines Group (IAG)
como cambios en vuelos de Iberia,
ya sea de fecha, hora o cabina; en
los datos de contacto del cliente o
cambios de hasta tres letras en el
nombre o apellido del pasajero. La
compra de asientos en reservas de
vuelos realizadas anteriormente, la
cancelación de las reservas y el re-
embolso correspondiente son

corto y medio radio operadas por
Iberia que se hagan a través de cual-
quiera de las soluciones NDC dis-
ponibles . A partir del 3 de diciem-
bre, este nuevo producto se incor-
porará a los vuelos de Iberia
Express, mientras que las rutas ope-
radas por Iberia Regional Air
Nostrum integrarán APP en su es-
tructura de tarifas de forma paulati-
na antes de que acabe 2018. Du-
rante el primer trimestre de 2019,
estará también disponible en las
rutas de largo radio de Iberia.

otros de los servicios que también
se podrán realizar en esta web.

Agencias conectadas
En la actualidad, 500 agencias ya
se han conectado a la solución
NDC que ofrece Iberia y 14
agregadores permiten también esa
conexión: Beroni, Diurnus, Grupo
Iris, Hitchhiker, Juniper, Lleego,
Megatravel, Nex-IT, Ofimática,
Pipeline, Sistemas MIG, SotConex
DE, Travelfusion y Travelloop. Incorporará el producto APP.
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La diversificación permite a las grandes
plataformas B2C seguir creciendo en 2018

Según revela un estudio de
Phocuswright, muchas de estas
empresas han realizado adquisicio-
nes e implementaciones de mejoras
tecnológicas y de productos, todo
ello con el objetivo de ofrecer un
abanico más amplio de servicios.
Esta estrategia de diversificación,
unida a las condiciones económicas
favorables, se ha traducido en un
fuerte aumento del 22% en las reser-
vas brutas de diez de las grandes
plataformas Business to Consumer
(B2C) del mundo (entre las que figu-
ran Booking, Expedia y eDreams),
que superan los 140.000 millones de
euros en la primera mitad del año.

A pesar de que el alojamiento se
mantiene como la principal fuente de
ingresos, las plataformas de viajes
apuestan por una conversión hacia
un modelo más global y completo, tan-
to en términos de productos como de
cobertura del mercado. Expedia, por
ejemplo, ha incorporado este mismo
año la venta de entradas a eventos y

Hay vida más allá de los hoteles y los billetes de avión.
Históricamente, estos dos segmentos han sido las piezas
más importantes del negocio de las grandes plataformas

Las reservas brutas de diez grandes plataformas aumentan un 22% en el primer semestre
de distribución turística, si bien en 2018 muchas de ellas
han dado el salto a nuevos nichos, como actividades en
destino, ferrocarril, alquiler de vehículos y ‘paquetes’.

espectáculos. También ha lanzado re-
cientemente una herramienta de ges-
tión de inventario para proveedores.

Booking, por su parte, ha prota-
gonizado grandes operaciones.
Una de las más destacables es la
compra en abril de FareHarbor, em-
presa tecnológica dedicada a la re-

serva de actividades. Asimismo, el
pasado mes de septiembre se
adentró en la venta de experiencias
locales, si bien este producto solo
está disponible como venta cruza-
da para los clientes que reserven
alojamiento en su web, no como un
producto independiente.

Hostmaker, la compañía de gestión
de alquileres de viviendas en Euro-
pa, ha lanzado su propia plataforma
de reserva y alquiler de viviendas:
Stayy with Hostmaker. Se estrena
en todas las ciudades en las que
Hostmaker lleva a cabo sus opera-
ciones, desde Barcelona y Madrid
hasta Bangkok. El objetivo es aten-
der la creciente demanda de los via-
jeros de experimentar sus destinos
de viaje de forma más personalizada.

La nueva plataforma permitirá
reservar inmuebles con calidad y
gestión de servicio de hotel cin-
co estrellas con alquiler de corto
plazo o turístico (entre un día y
un mes) y de medio plazo (más de

un mes hasta un año), de acuer-
do con la legislación española.

La plataforma Stayy dispone
de flexibilidad total; inmuebles se-
leccionados por su diseño, cali-
dad y confort; ubicaciones esco-
gidas para satisfacer las necesi-
dades del cliente, desde aparta-
mentos en el centro de la ciudad
hasta vecindarios más tranquilos;
servicio personalizado con pro-
fesionales disponibles las 24 ho-
ras del día. Además, la plataforma
dispondrá de más de 250
inmuebles en Madrid y en Barce-
lona, que se unirán a los más de
2.000 que Stayy with Hostmaker
dispondrá en todo el mundo.

Stayy with Hostmaker, nueva
web de alquiler vacacional

Sitio web Stayy.

La agencia de viajes convencional renuncia a
la venta ‘online’ y solo un 11% utiliza este canal
La venta online por parte de las agen-
cias de viajes españolas parece haber
quedado en manos de las plataformas
(OTA) y de las redes de mayor tama-
ño. Tan solo un 11% de las empresas
del Sector utiliza actualmente Internet
como canal de distribución. Lo mismo
sucede con las redes sociales, donde
el porcentaje es del 8,1%.

Las agencias de viajes tradicio-
nales renuncian a la venta online. A
pesar de que la mayoría dispone de
web, cada vez es más habitual que
ésta se utilice en exclusiva para dar
visibilidad a la empresa o bien para
la comunicación con el cliente.

Según se desprende de un in-
forme elaborado por Amadeus y la
Asociación Catalana de Agencias
de Viajes Especializadas (ACAVE),
el 89% de las agencias dice vender

Tan solo un 8% de las empresas del Sector utiliza las redes sociales para vender sus productos y servicios
cuantifican como poco o nada su
ayuda. Los principales motivos por
los que las agencias usan las redes
sociales es darse a conocer (50,3%),
simplemente por tener presencia en
ellas (45,3%), mantener contacto
con los clientes (23%), contactar
con clientes potenciales (21,7%) y
recoger experiencias vividas por sus
clientes durante el viaje (20,5%).

Aproximadamente el 80% de las
agencias está presente al menos en
una red social. Facebook, con un por-
centaje del 75,2%, es la más utilizada.
Le siguen, ya a cierta distancia, Twitter
e Instagram, con un 46% y un 32,3%,
respectivamente. Muy por detrás fi-
guran, por este orden, LinkedIn,
YouTube Pinterest y Snapchat. Ade-
más, el 9% de las agencias de viajes
disponen de blog propio.

únicamente a través de sus puntos
de venta físicos, mientras que sólo
el 11% restante comercializa sus
productos también en la Red. Es-
tas cifras distan de las registradas
en 2009, cuando un 48% de las em-
presas del Sector usaba Internet
como canal de venta.

Redes sociales
Algo similar ocurre con las redes so-
ciales. Y es que, aunque las agen-
cias tienen una amplia presencia en
las principales plataformas, tan solo
un 8,1% las utilizan para vender sus
productos y servicios. Es más, se
muestran bastante escépticas al ser
preguntadas por si su presencia en
las mismas podría contribuir a au-
mentar sus ventas: más del 59% Fuente: Informe elaborado por Amadeus y ACAVE.           © NEXOTUR

Presencia en las redes sociales

Evolución de las reservas ‘online’ a nivel mundial

Fuente: Estudio Phocuswright.           © NEXOTUR

Viajes Alazul ofrece una
nueva web compatible

Viajes Alazul
presenta una
nueva versión
responsive de
su página web

que, renovando su diseño, reduce la in-
formación sobre sus grandes viajes, mien-
tras sigue ofreciendo únicamente un for-
mulario para la gestión de reservas.

Sercotel pre-
senta una nue-
va versión de
su web compa-
tible para cual-

quier tipo de terminal y con pocos cam-
bios en su diseño. Mantiene la descrip-
ción de los hoteles y la gestión de reservas,
pero sin estar disponible para las agencias.

Nueva versión  ‘responsive’
de la página de Sercotel

La nueva pági-
na de Alquimo-
bil, disponible
desde cual-
quier terminal,

mantiene la completa información de sus
vehículos, tarifas y oficinas, y un sistema
bien diseñado de gestión de reservas, que
ahora permite su mantenimiento posterior.

Alquimovil presenta su
versión web compatible

El Ayuntamien-
to de Vitoria ha
modificado el
diseño de pan-
tallas de su

web de Turismo para ampliar el tamaño de
fotos y textos, manteniendo la información
sobre sus temas de interés y las relaciones
de sus alojamientos y restaurantes por tipo.

Vitoria actualiza su web
de información turística
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El augen del destino Canadá ha
hecho que TUI publique un
cuadríptico online, en colaboración
con la aerolínea Air Canadá, ‘Ca-
nadá 2019. Salidas Garantizadas’.
Se trata de una selección de seis
programas y ocho opciones de
viaje con plazas aseguradas para
el próximo año, —de mayo a octu-
bre dependiendo del circuito—.

Destacan dos novedades. Por
un lado ‘De Toronto a Montreal’,
una propuesta económica con vi- Portada del catálogo.

Un destino en alza que ofrece propuestas para todo tipo de viajeros

TUI cree en el potencial de Canadá y publica
un catálogo con salidas garantizadas para 2019

sitas por los puntos más importan-
tes del este del país. Y, por otro, y
‘Rocky Mountaineer y Vancouver’,
que incluye recorrido en tren.

Las posibilidades a la hora de co-
nocer Canadá son muchas. Pero la
mayoría de los viajeros suelen optar
por dos zonas claramente diferencia-
das. La costa este, donde se concen-
tran la mayoría de grandes ciudades
(y las cataratas del Niágara), y la cos-
ta oeste con los parques nacionales.

TUI ha publicado recientemente un cuadríptico online, en colaboración
con la compañía aérea Air Canadá, con una cuidada selección de produc-
to: ‘Canadá 2019. Salidas Garantizadas’.

Qatar Airways reabrirá su
ruta de verano desde Málaga
Qatar Airways prevé el regreso de
su ruta de verano a Málaga a partir
del próximo 29 de mayo de 2019.
Durante el próximo verano la ruta
operará todos sus servicios con un
Boeing 777, sustituyendo al Boeing
787 Dreamliner, que constituye una
mejora en términos de capacidad y

Operará cuatro veces por semana hasta el 29 de septiembre.

 www.qatarairways.es

El próximo verano Evelop y Quelónea ofrecerán un
vuelo semanal directo de Madrid a Nairobi y Zanzíbar

Quelónea ofrecerá en sus ‘paque-
tes’ safaris y estancias exclusivas
en las perlas de África, Kenia y
Zanzíbar. Dentro de los ‘paque-
tes’ del turoperador de Ávoris el
viajero puede elegir entre safaris
de siete noches en Kenia o en
Kenia y Tanzania, safaris de tres
noches y estancia de cuatro no-
ches en Zanzíbar o estancias de
siete noches en Zanzíbar con po-
sibilidad de siete noches extras.

Los vuelos saldrán todos los viernes desde la T4 del aeropuerto de Madrid entre el 21 de junio y el 29 de septiembre

Los vuelos semanales de
Evelop estarán disponibles desde
el 21 de junio al 29 de septiembre
de 2019. Saldrán todos los viernes
desde la T4 del aeropuerto de
Madrid.Además, para las estancias
en Zanzibar, las reservas anticipa-
das hasta el 28 de febrero de 2019,
disfrutarán de un descuento entre
el 5% y el 10% en el precio en fun-
ción del hotel seleccionado.

A partir de junio de 2019 Evelop y Quelónea, compañía aérea y
turoperador de Ávoris respectivamente, pondrán en marcha un vuelo
semanal directo que unirá Madrid con Nairobi y Zanzíbar.

 www.quelonea.com

Finnair ha anunciado la introduc-
ción de una nueva clase Premium
Economy en toda su flota de larga
distancia. Comenzará a implementarse
en el cuarto trimestre de 2020 y se
espera que alcance a la flota comple-
ta de larga distancia a finales de 2022
ofreciendo un diseño personalizado,
mayor espacio y comodidad para los
pasajeros, y una oferta de servicio
mejorada. También renovará por
completo las cabinas de los aviones
ATR que forman parte de su flota y
que cubren en la actualidad vuelos
domésticos en Finlandia, así como a
otros detinos operados por Norra,
socia de Finnair en estas rutas.

Nueva clase en
larga distancia
de Finnair

Aer Lingus sigue volando desde
Bilbao y Santiago de Compostela
Aer Lingus incrementa sus ope-
raciones desde el norte en tempo-
rada de invierno, manteniendo,
como novedad, su ruta entre San-
tiago de Compostela y Dublín.
Además, por segundo año con-
secutivo,  también la operativa del
vuelo directo Bilbao-Dublín.

Los vuelos desde Santiago de
Compostela operan con tres fre-
cuencias semanales, mientras
que la ruta Bilbao-Dublín lo hace
cuatro veces por semana. En am-
bas rutas las frecuencias irán au-
mentando según avanza la tem-
porada llegando al vuelo diario
en verano. Las rutas se operarán
con un Airbus A320, un avión
nuevo de última generación con

Operará con un A320 de 174 plazas.

Hertz Suiza y la compañía de heli-
cópteros Air Zermatt se han aso-
ciado para ofrecer a sus clientes
vuelos en helicóptero como acti-
vidad turística. Este acuerdo inclu-
ye el vuelo en el helicóptero ‘Hertz
Prestige Collection’, denominado así
por Air Zermatt en honor a la alianza
con la compañía de alquiler. Estos
‘paseos aéreos’ tendrán una dura-
ción de una hora con vistas a los
Alpes, pasando por el monte Matter-
horn (Cervino); el trío de picos Eiger,
Mönch y Jungfrau; y la cima del
Glaciar Aletsch. Este vuelo estará
disponible para aquellos clientes
que alquilen un coche en  Suiza.

Estos ‘paseos aéreos’ tendrán una duración de una hora con vistas a los Alpes.

Volvo Cars Suiza formará parte de este acuerdo facilitando vehículos para uso de la empresa

Hertz Suiza y Air Zermatt ofrecen vuelos
turísticos en helicóptero con vistas a los Alpes

 www.hertz.es

174 plazas,  asientos de cuero y
con el mejor confort. La low cost
irlandesa opera 21 rutas directas
desde España.

 www.aerlingus.com

 www.finnair.es

espacio. Operará cuatro veces por
semana hasta el 29 de septiembre,
con 42 asientos en Clase Business
y 316 asientos en Clase Turista.
Los pasajeros podrán disfrutar del
sistema de entretenimiento a bor-
do de la aerolínea Oryx One.

El turoperador oferta diferentes ‘paquetes’ a los dos destinos africanos.

 www.tui.com/es.
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Fam Trip

Club NEXOTUR

El Hotel Beatriz de
Toledo lanza una
promoción especial
con descuentos so-
bre tarifa oficial del
30% para miembros del Club
NEXOTUR y del 15% para acompa-
ñantes. Oferta sujeta a la disponibili-

El Hotel Beatriz de Toledo
ofrece descuentos del 30%

Otras ofertas especiales para
agentes Miembros en    pág. 23

Club dad de los hoteles.
Excluidas Semana
Santa, Corpus y Fin de
Año. Para más infor-
mación y realizar reser-

vas puede contactar con el departa-
mento de reservas en el siguiente nú-
mero de teléfono: 925 26 91 00.

Málaga acoge Andalucía Sol Cup
Ocho operadores especializados en el segmento de golf procedentes de
Francia y Bélgica y una treintena de empresas y organismos en representa-
ción de la oferta turística andaluza han participado en la acción promocional
Andalucía Sol Cup, que este año se ha desarrollado en la provincia de Málaga.

La Comunidad busca promocionar su oferta vinculada al golf.

Se trata de  un viaje de ocho días por el río más caudaloso de Europa Occidental

CroisEurope lanza un nuevo crucero
exclusivo en castellano por el Ródano
CroisiEurope ofrece al mercado
español la posibilidad de navegar
por la Provenza a bordo del MS
Rhône Princess, un barco de ca-
tegoría cinco anclas, con 110 me-
tros de eslora y 69 camarotes y
capacidad para albergar 139 pasa-
jeros. En sus tres salidas exclusi-
vas en castellano programadas
para julio y agosto, destaca su
fórmula de ‘todo incluido’ a bor-
do, incluyendo el cóctel de bien-
venida y la cena de gala, además
de wifi gratis para sus pasajeros.

El Ródano, el río más caudaloso
de Europa Occidental, se convierte
en su tramo entre Lyon y La Camarga
en la llave de una ruta para acceder
a uno de los rincones más pintores-
cos y hermosos de la Provenza fran-
cesa. Un viaje de ocho días en los
que no faltarán la historia y autenti-
cidad. Durante el itinerario se des-
cubrirán ciudades con un rico pa-
sado histórico: Lyon, con sus famo-
sos pasajes peatonales entre edifi-
cios; Macôn, centrada en el patri-
monio histórico; Vienne, con su
mezcla de restos galo-romanos e
iglesias medievales; Arlés, con un
patrimonio monumental excepcional www.croisieurope.es

que le convierte en un auténtico
museo al aire libre; Aviñón, la ciu-
dad de los siete Papas que residie-
ron en ella durante el siglo XIV; y
Tournon. CroisiEurope ofrece con
este crucero la posibilidad de cono-
cer la naturaleza en estado puro, vi-
ñas, gargantas fluviales, campos de
lavanda y bosques mediterráneos,
además de grandes destinos para
los amantes de la historia.

CroisiEurope es la primera com-
pañía de cruceros fluviales en Eu-

ropa en su categoría y cuenta con
una flota muy actual y moderna
de 47 barcos propios (33 fluvia-
les, seis peniches, dos marítimo-
costeros, cinco en el Mekong y
uno en África Austral) y ocho en
explotación. Todos ellos son dise-
ñados, construidos y comercializa-
dos por la propia compañía. Desde
2005 cuenta ya con una fuerte im-
plantación en España, donde se
está consolidando poco a poco.

El barco recorre los rincones más pintorescos de la Provenza francesa.
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Catai lanza su catálogo de Novios 2019 en el que
incluye viajes seleccionados con ‘Precios Estrella’

El nuevo catálogo ‘Viajes de Novios’,
con validez hasta octubre de 2018, es
una de las piezas más emblemáticas
de Catai y recoge viajes para un am-
plio abanico de presupuestos. Des-
de aquellos con precios más ajusta-
dos hasta propuestas para los que
buscan lujo y exclusividad. Además,
el turoperador cuenta con un depar-
tamento de profesionales especiali-
zados en las distintas regiones del
mundo que podrán realizar un itinera-
rio a medida según sus deseos.

Esta selección del catálogo está
dotada de una serie de ventajas
para los novios en cuanto a pre-
cios. Algunos viajes incluyen un
5% de descuento para aquellos
que reserven al menos 30 días an-
tes de la salida. Además, hay via-
jes con ‘Precios Estrella’, con una
excelente relación calidad/precio y
que reflejan itinerarios que tradi-
cionalmente han tenido muy bue-
na acogida por los novios.

Con validez hasta octubre de 2019 oferta descuentos de hasta el 5% por reserva anticipada hecha con 30 días
Catai, como especialista en lunas de miel, lanza un año más
su catálogo ‘Viajes de Novios’ con un gran abanico de pro-
puestas en los cinco continentes para aquellos que están bus-

cando su luna de miel para el año que viene. La ventaja de los
viajes que recoge es que han sido especialmente pensados
para las necesidades de los viajes de novios y con el conoci-

miento de que existen muchos perfiles de parejas: aventure-
ras, las que prefieren viajes culturales, las que quieren des-
cansar en una playa paradisíaca o combinar varias opciones.

Nueva York es una de las propuestas con ‘Precio Estrella’.

 www.catai.es

Entre las propuestas con 5% de
descuento por venta anticipada
destaca ‘Tailandia Romántica y Pla-
yas’. 12 días desde 1.952 euros, vi-
sitando Bangkok, Chiang Rai,
Chiang Mai y playa de Tailandia
seleccionada (Phuket, Krabi, Phi Phi
o Koh Samui). Es un circuito exclu-
sivo de Catai e incluye dos almuer-
zos. También ‘Luna de Miel en In-
dia’. ocho días desde 1.289 euros y
se recorre Delhi, Agra, Itmad-Ud
Daulah, Jaipur, Amber y Samode,
con la opción de la extensión a
Benarés. Es un circuito exclusivo
Catai con guía en castellano e in-
cluye un almuerzo y tres cenas.

Diferentes opciones
Otra opción es ‘Luna de Miel en
Kenia y Playas del Índico’. Diez días
desde 2.487 euros para conocer el
lago Nakuru, el lago Naivasha, Masai
Mara y las playas de Zanzíbar o isla

Mauricio. Se trata de un safari exclu-
sivo de Catai en 4x4 con guía/chófer
en castellano. También con descuen-
to por venta anticipada se puede en-
contrar ‘Luna de Miel en Polinesia’.
diez días desde 3.670 euros, visitan-
do Moorea, Bora Bora y Papeete. O
‘Costa Rica de Ensueño’, diez días
desde 1.889 euros para conocer San
José, Tortuguero, Volcán Arenal y
P.N. Manuel Antonio o Guana-caste.
Además, existe la posibilidad de rea-
lizar el viaje en coche de alquiler o
autobús turístico e incluye tres al-
muerzos y tres cenas. Otra propues-
ta es ‘Romance en el Nilo y el mar
Rojo’. 12 días desde 1.904 euros, re-
corriendo El Cairo, crucero entre
Asuán y Luxor y Sharm el Sheikh. Es
un circuito regular que incluye cua-
tro almuerzos y tres cenas, con ‘todo
incluido’ en Sharm el Sheikh.

Dentro de los viajes con ‘Precio
Estrella’ cabe destacar ‘Vietnam Ro-
mántico y Playas’. 15 días desde

2.275 euros, visitando Hanoi, la ba-
hía de Halong, Hoian, Hue, Ho Chi
Minh, el delta del Mekong y la pla-
ya seleccionada (Nha Trang, Con
Dao o Phu Quoc). Es un circuito ex-
clusivo Catai con guía en castella-
no e incluye cuatro almuerzos y dos

cenas. También sobresale ‘Fantás-
tico Nueva York, Niágara y Riviera
Maya’. 14 días desde 2.375 euros,
recorriendo Nueva York, Niágara,
Toronto, Washington D.C.,
Filadelfia y Riviera Maya.
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El Club Exclusivo Para Los Agentes de Viajes

     MAYORISTAS CONDICIONES ESPECIALES DESCRIPCIÓN DE LA OFERTA Y EXCLUSIONES VIGENCIA CONTACTO TELÉFONO / FAX

GUAMA

     C. RESERVAS  CONDICIONES ESPECIALES DESCRIPCIÓN DE LA OFERTA Y EXCLUSIONES VIGENCIA CONTACTO TELÉFONO / FAX

OCTOPUSTRAVEL

     CADENAS HOTELERAS CONDICIONES ESPECIALES DESCRIPCIÓN DE LA OFERTA Y EXCLUSIONES VIGENCIA CONTACTO TELÉFONO / FAX

ACCOR HOTELES

HUSA HOTELES

OCA HOTELS

PARADORES

PLAYA SENATOR

WORLDHOTELS

     COCHES CONDICIONES ESPECIALES DESCRIPCIÓN DE LA OFERTA Y EXCLUSIONES VIGENCIA CONTACTO TELÉFONO / FAX

HERTZ

EUROPCAR

     HOTELES CONDICIONES ESPECIALES DESCRIPCIÓN DE LA OFERTA Y EXCLUSIONES VIGENCIA CONTACTO TELÉFONO / FAX

HOTEL BEATRIZ
DE TOLEDO

HOSPEDERÍA DE LA
IGLESUELA DEL CID

HOTEL SANTA CECILIA
DE CIUDAD REAL

     SEGUROS CONDICIONES ESPECIALES DESCRIPCIÓN DE LA OFERTA Y EXCLUSIONES VIGENCIA CONTACTO TELÉFONO / FAX

ERV EUROPEA SEGUROS DE VIAJE

INTERMUNDIAL SEGUROS

 91 523 78 54
  91 531 34 90

45% de descuento sobre tarifa para miem-
bros del Club.

Hotel Husa Mainake Torre del Mar (Málaga) y Husa
Alarde Algeciras. AD. Sujeto a disponibilidad.

 952 54 72 46
952 54 15 43

Abierto50% de descuento para miembros y acom-
pañantes en temp. baja y 25% en temp. alta.

Hoteles de playa y de ciudad. Descuento sujeto a
disponibilidad del alojamiento.

Abierto

FAX

50% de descuento a miembros del Club en
temporada baja y 25% en temporada alta.

Obligatorio reserva por escrito. Sujeto a disponibi-
lidad. La oferta no incluye el Parador de Granada.

Abierto Central de
Reservas

 91 516 66 66
        91 516 66 57

Central de
Reservas

Abierto

 950 62 71 60
 901 10 12 10

Central de
Reservas

Abierto

85% de descuento sobre tarifa a miembros
del Club.

Seguro de Viaje Póliza Especial Agentes. Mod. In-
dividual: 82,04 euros. Mod. Familiar. 150,24 euros.

28-02-2015  91 344  17 37
91 457 93 02

Nuria
Ramos FAX

Descuentos 15% fin de semana, 10% resto sema-
na (España), 5% Internacional, 22% furgonetas.

Descuentos para España sobre tarifa promocional.
Mencione el código cp=534576 31-12-2008 Central de

reservas
 902 402 405

     www.hertz.es

FAX

50% de descuento sobre tarifa oficial en más
de de 300 hoteles de todo el mundo en cinco
y cuatro estrellas.

Valido excepto durante periodos altos de ocu-
pación y con limitación de habitaciones a ta-
rifa agente/día. Sujeto a disponibilidad.

31-12-2014 Departamento
Reservas

 900 99 49 54 Cod. NTA1

15% de descuento para socios y acompañante
sobre tarifa de venta al público

Más de 20.000 hoteles en 3.300 ciudades de 112
países. Máximo dos personas por reserva.

FAX

Hasta 30% de descuento sobre tarifa oficial
a miembros del Club.

Más de 1.600 hoteles en todo el mundo, marcas
Sofitel, Pullman, MGallery, Novotel, Suite Novotel,
Mercure, Ibis Styles y Adagio...

web Accor www.travelagencies.accorhotels.com

Consultar condiciones especiales en cda
uno de los hoteles de la cadena.

Alojamiento en habitación doble con desayuno
incluido. Sujeto a disponibilidad en el momento
de efecturar la reserva.

30-12-2014 En cada hotel Teléfono en cada hotel
www.ocahotels.com

Oferta disponible sólo para agentes de viajes.
Precio por noche en habitación doble 35 euros (más IVA).
Régimen alojamiento y desayuno. Tarifa disponible todo el año.

Web Beatriz
Hoteles

www.beatrizhoteles.com
‘Acceso a Profesionales’

50% de descuento sobre tarifa para miem-
bros del Club.

Persona y noche: 54,09 euros en H. Doble, desayu-
no incluido. Sujeto a disponibilidad.

Abierto Dirección
del Hotel

964 44 34 76
          964 44 34 61

Oferta disponible para agentes de viajes, siempre
según disponibilidad. Cupo máximo 2 hab./día.

Hab. Dui (Alojamiento, Desayuno y plaza de parking), 40
euros. Hab. Doble (alojamiento y plaza de parking), 40
euros.

31-03-2015 Pedro Bellón 926 22 85 45
www.santacecilia.com

31-12-2014

 956 66 04 08
     956 65 49 01

FAX

FAX

El Club NEXOTUR es un Servicio para Suscriptores del Periódico NEXOTUR reser-
vado en exclusiva para Agentes de Viajes en activo. El Club expide un Carnet de Miem-
bro, que reciben los suscriptores, y que permite beneficiarse de los Acuerdos de Cola-

boración suscritos con un selecto grupo de Proveedores, accediendo a ofertas especia-
les para agentes, con grandes descuentos en condiciones excepcionales.

 91 369 41 00
  91 369 18 39

Lope de Vega, 13
28014 Madrid

FAX

www.worldhotels.com/
beconnected

Descuento del 20% sobre la tarifa de los fo-
lletos para agente y acompañante.

Descuento válido para l aprogramación de
los folletos de Cuba América

Abierto Ventas Madrid  917823787
         915641622FAX

30% de descuento sobre tarifa oficial a miem-
bros del Club.

Un seguro incapacidad laboral temporal, para que
tus ingresos no se reduzcan en caso de baja laboral. 1-07-2011  902 90 97 37 Ext.415

rpalacios@intermundial.es
Rafael Palacios
Dpto. Profesionales

Hasta un 15% en alquiler de coche en oficinas en
España. Hasta un 20 % en furgonetas en España.
Hasta un 5% en el resto de oficinas en el mundo.

Descuentos no aplicable para vehículos especia-
les. Sujeto a disponibilidad de flota. Resto de condi-
ciones según Normativa General de Europcar.

31-12-2014 Para realizar
reservas

 902 50 30 10
     www.europcar.es
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Más de 12.000 ciudadanos
han participado en la
Madrid Hotel Week
Más de 12.000 ciudadanos han
disfrutado de las actividades
programadas en más de 50 ho-
teles con motivo de Madrid
Hotel Week. Una segunda edi-
ción marcada por el
vanguardismo y la innovación
que ha vuelto a conseguir que
los madrileños se acerquen a
estos establecimientos hotele-
ros para conocer la amplia va-
riedad de servicios y posibili-
dades que ofrecen más allá del
alojamiento. La Asociación Em-
presarial Hotelera de Madrid
(AEHM), que puso en marcha
esta iniciativa el pasado año
2017, ha celebrado la buena
acogida que ha tenido Madrid
Hotel Week entre ciudadanos
y profesionales del Sector.

Riu Hotels presenta su
nuevo establecimiento
hotelero en Cabo Verde
Riu Hotels acaba de abrir su quin-
to hotel en Cabo Verde y tercero
en la isla de Boa Vista: el Riu Palace
Boavista, en el que la cadena ha
invertido un total de 70 millones
de euros. El establecimiento se
ubica en Praia das Dunas y ofrece
el servicio ‘Todo Incluido 24 Ho-
ras’ de Riu bajo la sofisticación de
la gama Riu Palace. La apertura del
hotel, que cuenta con 505 habita-
ciones, tres piscinas y una amplia
oferta gastronómica, se produ-
ce diez años después de la inau-
guración del Riu Karamboa, pri-
mer hotel de la cadena en esta
isla. La llegada de Riu a Cabo
Verde se produjo en 2005 con la
apertura del actual Riu Palace
Cabo Verde en la isla de Sal.

Bless Hotel Madrid se
une a The Leading
Hotels of the World
Bless Hotel Madrid, el primer ho-
tel de Bless Collection Hotels,
que abrirá sus puertas en enero
de 2019, ha sido incluido en The
Leading Hotels of the World, una
de las mayores colecciones de
hoteles de lujo independientes del
mundo. El nuevo hotel, además
de cumplir con los estándares
más exigentes en alojamiento,
servicio y gastronomía que son
requeridos para su inclusión en
The Leading Hotels of the World,
ha destacado por su concepción
de marca y su innovadora con-
cepción de lujo hedonista, así
como la relevancia que arte y di-
seño cobran en el hotel. Situado
en el barrio de Salamanca, cuen-
ta con 111 habitaciones y suites.

Seh United Hotels presenta su nueva marca
The Originals, Human Hotels & Resorts
Se ha fijado alcanzar los 1.000 hoteles en los próximos cinco años, con mitad gama alta y mitad gama económica

El grupo Seh United Hoteliers re-
úne a partir de ahora a todos sus
hoteleros alrededor de una marca
comercial única: The Originals,
Human Hotels & Resorts. Por su
calificativo y sus códigos, expresa
sus valores singulares: lo humano,
lo local, la experiencia y la indepen-
dencia. Actualmente, la marca agru-
pa a más de 600 hoteles de lujo y
económicos, con presencia en 12
países de Europa y el resto del
mundo. Esta evolución se traduce
también en una total transformación
digital y de marketing. De esta for-
ma, las marcas hoteleras Relais du
Silence, Qualys-Hotel, Inter-Hotel,
P'tit Dej-Hotel, et Hôtels-Chalets de
Tradition, a partir de ahora se
renombrarán bajo la nueva marca.

The Originals, Human Hotels &
Resorts se ha fijado como objetivo lle-
gar hasta los 1.000 hoteles en los próxi-
mos cinco años, de los cuales el 50%
serán de gama alta y el 50% de gama
económica. Como explica el director
de Marketing Digital de The Originals,
Human Hotels & Resorts, David
Esseryk, "la marca va a contar con un
ambicioso plan de lanzamiento inter-
nacional". "Corresponde igualmente

The Originals, Human Hotels & Resorts es la
nueva marca comercial del grupo Seh United
Hotels. La intención, tras esta unificación de mar-

a la respuesta que damos a las nue-
vas expectativas, a las necesidades y
ganas de los viajeros: 100% digital y
accesible, proximidad y autenticidad
con una amplia gama hotelera y servi-
cios personalizados", continúa. "Es
también una marca que contemplamos
hacer vivir en el Internacional junto a
todos los viajeros, por ocio o profe-
sionales, con un plan de lanzamiento
muy ambicioso", concluye.

Seis tipos de experiencias
The Originals, Human Hotels &
Resorts ha reunido la diversidad
que compone sus hoteles presen-
tando seis ofertas hoteleras, pro-
poniendo seis tipos de experiencias
diferentes, desde el hotel de lujo al
hotel económico, adecuadas para
todo tipo de necesidades y viaje-
ros, solitarios, familias o grupos:
The Originals Collection (hoteles
de lujo con espíritu y carácter ex-
cepcionales), The Originals Relais
(hoteles de gama alta idealmente
situados en la naturaleza, a la orilla
del mar o en la montaña), The
Originals Boutique (hoteles en el
centro de la ciudad con un estilo y

ca, es llegar hasta los 1.000 hoteles en los próxi-
mos cinco años, de los cuales el 50% serán de
gama alta y el 50% de gama económica. Presen-

tan seis ofertas hoteleras, desde el hotel de lujo al
hotel económico, adecuadas para todo tipo de nece-
sidades y viajeros, solitarios, familias o grupos.

En la actualidad el grupo tiene 600 hoteles de lujo y económicos.

personalidad propios), The
Originals Residence (apartamentos
totalmente equipados que ofrecen
todos los servicios de un hotel),
The Originals City (hoteles en ciu-
dades perfectos para una estancia
profesional o en familia) y The
Originals Access(hoteles contem-
poráneos y funcionales cerca de
carreteras principales).

Desde su creación hace 50 años,
el grupo Seh United Hoteliers se ha

convertido en el primer grupo hote-
lero cooperativo europeo con más de
600 hoteles y en Francia es el cuarto
grupo hotelero del país. En España
está presente a través de 30 estable-
cimientos y se encuentra actualmen-
te en proceso de negociación con
nuevos hoteles que aumentarían la
cifra. En Portugal y Andorra, en don-
de el grupo ya anunció su interés en
2018, durante el 2019 espera dar la
bienvenida a nuevos socios.

Las pernoctaciones crecen a penas un 1% en octubre
Según el Instituto Nacional de Esta-
dística (INE), en octubre las pernoc-
taciones en establecimientos hotele-
ros han superado los 31,1 millones,
un 0,8% más que en el mismo mes de
2017. Las de viajeros residentes en Es-
paña aumentan un 0,2% y las de no
residentes un 1%. La estancia media
baja un 1,5%, situándose en 3,2 per-
noctaciones por viajero. Durante los
10 primeros meses de 2018 las pernoc-
taciones disminuyen un 0,5% respec-
to al mismo periodo del año anterior.

En octubre se han cubierto el
60,1% de las plazas ofertadas, con
una disminución anual del 0,8%. El
grado de ocupación por plazas en
fin de semana ha aumentado un
2,3% y se sitúa en el 68,4%.

Respecto a los destinos elegidos,
Andalucía, Cataluña, Comunista
Valenciana y Comunidad de Madrid
han sido los destinos principales de
los viajeros residentes en España en
octubre, con tasas anuales de varia-
ción en el número de pernoctaciones
del 2,6%, -4,2%, -3,3% y 1,3%, res-
pectivamente. El principal destino

elegido por los viajeros no residen-
tes es Illes Balears, con un 25,8%
del total de pernoctaciones. En esta
comunidad las pernoctaciones de
extranjeros bajan un 2,2% respecto
a octubre de 2017. Los siguientes
destinos de los no residentes son
Canarias (con el 25,1% del total de
pernoctaciones y una disminución
del 2,5%) y Cataluña (con el 17,0%
del total y un aumento del 10,6%).

Mayor ocupación
Canarias ha presentado el mayor
grado de ocupación por plazas du-
rante octubre (77,5%). Le siguen Co-
munidad de Madrid (65,1%) e Islas
Balears (64,8%). Por zonas turísti-
cas, Sur de Tenerife ha alcanzado
tanto el mayor grado de ocupación
por plazas (81,7%), como el mayor
grado de ocupación en fin de se-
mana (83,5%). La isla de Mallorca ha
registrado el mayor número de
pernoctaciones, con 4,8 millones. Los
puntos turísticos con más pernocta-
ciones han sido Madrid, Barcelona y

San Bartolomé´ de Tirajana. Arona
ha presentado tanto el mayor grado
de ocupación por plazas (83,9%),
como el mayor grado de ocupación
en fin de semana (87,1%).

Según el país de origen de los
viajeros, los procedentes de Reino
Unido y Alemania han concentrado
el 25,9% y el 24,2%, respectivamen-
te, del total de pernoctaciones de

no residentes en establecimientos
hoteleros en octubre. El mercado bri-
tánico ha subido un 4,4%, mientras
que el alemán ha bajado un 8,5%.
Las pernoctaciones de los viajeros
procedentes de Francia, Países Ba-
jos y Estados Unidos (los siguien-
tes mercados emisores) han regis-
trado unas tasas anuales del 9,3%, -
4% y 10,8%, respectivamente.

Los procedentes de Reino Unido y Alemania han concentrado el 25,9% y el 24,2%, respectivamente

Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas (INE).           © NEXOTUR

Tasa de variación de las pernoctaciones
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Eurostars Hotel, el área hotelera
de Grupo Hotusa, refuerza su fir-
me apuesta por Andalucía con la
apertura de tres nuevos hoteles:
el Eurostars Azahar ubicado en
Córdoba y los granadinos Euros-
tars Catedral y Eurostars Puerta
Real (antiguo Hotel Juan Miguel).
Con estas tres incorporaciones,
suma 28 establecimientos distri-
buidos entre las provincias de Se-
villa, Granada, Málaga, Cádiz,
Huelva y Córdoba. A este respec-
to, el presidente de Grupo Hotusa,
Amancio López, señala que "no
es casualidad que Andalucía sea
la Comunidad donde nuestra área
hotelera posee mayor presencia".
"Y es que, en directa relación con
la fuerza de su historia, sus ciuda-
des poseen una especial singula-
ridad, una fuerte identidad y un
elemento diferenciador", añade.

Iberostar Cancún estrena
ampliación con STar
Prestige de 13 plantas
Iberostar Hotels & Resorts ha
presentado una oferta extraordi-
naria en el Iberostar Cancún. La
nueva adición, conocida como
Iberostar Cancún Star Prestige,
cuenta con 156 habitaciones re-
partidas en 13 pisos. Estas nue-
vas habitaciones, disponibles
solo para adultos, ofrecen una
amplia gama de ventajas para que
los clientes experimenten lo últi-
mo en exclusividad y superioridad.
Iberostar Cancún Star Prestige
presenta un servicio premium
‘todo incluido’ para mejorar la ex-
periencia de los huéspedes. En
este sentido, Star Prestige es el
concepto exclusivo de la marca
destinado a garantizar una es-
tancia única para sus clientes,
ya que se beneficiarán de ven-
tajas como el acceso a áreas re-
servadas o servicios exclusivos.

Hotusa refuerza su
presencia en Andalucía
con tres establecimientos

Ikos Resorts, compañía con una
colección de resorts ‘todo in-
cluido’ de lujo y un sólido posi-
cionamiento en el segmento
premium, ha celebrado la ceremo-
nia de colocación de la primera
piedra del Ikos Andalusia. Ubi-
cado en Estepona, este resort se
convertirá en el primero de la com-
pañía en la península ibérica y
ofrecerá la experiencia Ikos
Infinite Lifestyle, un concepto
que redefine la oferta de lujo
‘todo incluido’ en el Mediterrá-
neo y que ya ha sido reconocida
por TripAdvisor en la categoría
de ‘todo incluido de lujo’. Ikos
Resorts, que anunció la adquisi-
ción del actual hotel Costa del Sol
Princess en Estepona en el pri-
mer trimestre de 2018, invertirá
150 millones de euros en la re-
construcción del edificio actual.

Empieza la construcción
del Ikos Andalusia, el
primero en la Península

El foro CEHAT-Garrigues analiza las
claves del futuro de la gestión hotelera
‘Están cambiando radicalmente las dinámicas para los grandes operadores’, destacan los participantes

Las jornadas anuales CEHAT-
Garrigues son un tradicional y reco-
nocido foro de encuentro de empre-
sarios y profesionales dedicados al
sector hotelero, habiéndose conso-
lidado como un espacio de debate
sobre aquellas cuestiones de actua-
lidad que afectan a empresarios, di-
rectivos y profesionales implicados
en el Sector Turístico en general y,
en especial, en el de la hotelería. En
su décima edición, la jornada va a
centrarse en la gestión hotelera.

El management de activos hote-
leros está adquiriendo una importan-
cia clave en el desarrollo de la inver-
sión hotelera, así como en la expan-
sión e internacionalización del sec-
tor. En la jornada se ha tratado la ges-
tión hotelera desde sus diferentes
ámbitos, con un enfoque práctico
para reflexionar y debatir acerca de
su momento actual y perspectivas de
futuro, cuestiones del máximo inte-
rés para inversores, propietarios,
operadores y gestores hoteleros.

La presentación de la jornada ha
corrido a cargo del presidente de
CEHAT, Juan Molas, y el presiden-
te ejecutivo de Garrigues, Fernando
Vives, que dieron paso a la primera
mesa redonda del foro sobre ‘Ten-
dencias actuales del management
hotelero’, con la participación de la
directora general de Desarrollo Glo-
bal de Meliá, Maria Zarraluqui; la
directora de Desarrollo de Activos
de NH Hotel Group, Laia Lahoz; el
director de Desarrollo Corporativo
Global de Grupo Iberostar, Francis-
co Albertí; y la directora general Es-
paña y Portugal de Christie & Co,
Inmaculada Ranera.

Todos los ponentes de la prime-
ra mesa coincidieron en la idea de
que el modelo de gestión hotelera
es cada vez más frecuente. "El 80%
de los hoteles que Meliá ha firma-
do este año se basan en el modelo
de gestión o arrendamiento", ha
afirmado María Zarraluqui. "La ten-
dencia actual para fomentar la
internacionalización en países como
Egipto es el modelo de gestión",
según Francisco Albertí. También
había acuerdo en que el sector va
hacia una tendencia de franquicias,
así lo ha ratificado Luis Arsuaga:
"Como tendencia veo la franquicia,
ya que últimamente la rentabilidad
se mide por el número habitaciones".

Por otro lado, en la segunda
mesa redonda se han abordado los
‘Aspectos contractuales más rele-
vantes de la gestión hotelera’, que
contó con la participación del vice-
presidente de Meliá, Mariano Pérez
de Cáceres; el socio de Turismo &
Hoteles de Garrigues, David Vich
Comas; el también socio de Turis-
mo & Hoteles de Garrigues, Pedro
Fernández; y el también asociado
principal de Turismo & Hoteles de
Garrigues, Ignacio Sainz Terreros.

El pasado 22 de noviembre las oficinas de
Garrigues acogieron el ya tradicional foro
CEHAT-Garrigues, punto de encuentro de em-

Respecto a la figura del gestor,
David Vich ha recordado que "el
gestor no es poseedor del estable-
cimiento hotelero, lo que jurídica-
mente añade una serie de proble-
mas al gestor y concede armas al
propietario". Y añadió que "en la
negociación de los contratos de
gestión en algunas ocasiones, des-
de el punto de vista de la propie-
dad, se intenta incrementar el ries-
go que debe asumir el gestor".

En tercer lugar, se debatió sobre
la ‘Gestión hotelera y compliance’
de la mano del director de Legal &
Compliance de Meliá, Juan Igna-
cio Pardo; la directora de Legal &
Compliance de HI Partners Andrea
Schröder; el socio de Litigación y
Arbitraje de Garrigues, José Mi-
guel Alcolea; y la asociada princi-
pal de Derecho Penal de Garrigues,
Clara Blanc López.

Operador como socio
Clara Blanc ha aclarado que "se tra-
ta de determinar la aproximación del
riesgo de las dos partes, que no es
la misma. Aunque estén compartien-
do la actividad o el negocio, la apro-
ximación a esa actividad es muy dis-
tinta desde la perspectiva del hote-
lero o del gestor". Respecto al com-
pliance, José Miguel Alcolea ha ex-
plicado que "el compliance es un
sistema de gestión de riesgos como
el incumplimiento de las normas que
aplican al desarrollo de una activi-
dad, y el compliance trata de preve-
nir ese riesgo y paliar las conse-
cuencias". Alcolea ha destacado,
además, que "no existe la diferencia
en el programa de cumplimiento nor-
mativo de un propietario u hotelero
que tiene externalizada la gestión o
no. Lo esencial es el análisis, solo
se trata de gestionar". Juan Ignacio
Pardo, por su parte, ha alegado que
"el gestor hotelero no puede saber
con exactitud si cada detalle se ajus-

presarios y profesionales para debatir sobre
las cuestiones que más afectan al Sector Turís-
tico en general, y sector hotelero en particular,

en la actualidad. El management de activos hote-
leros está adquiriendo una importancia clave en
el desarrollo de la inversión hotelera.

ta a la prevención del riesgo penal".
Según Andrea Schroder, "el propie-
tario está valorando al gestor que
cuenta con un programa de com-
pliance frente al que no cuenta con
él. No es indispensable, pero es muy
positivo, ya que como empresa de-
muestras que estás muy concienciado
con riesgos de naturaleza penal".

La clausura ha corrido a cargo
del secretario general CEHAT, Ra-
món Estalella, que ha agradecido la
participación de las diez jornadas
con Garrigues, y José Manuel Car-
dona, quien señaló que, a partir de
mañana mismo, "comenzamos a
preparar la siguiente jornada, la
undécima edición".

Por último, ha tenido lugar una
cuarta mesa redonda sobre las cla-
ves del presente y, sobre todo, del
futuro de la gestión hotelera, que
contó con la participación del ge-
rente de Hoteles y Resorts de
Thomas Cook, Enric Noguer, el so-
cio fundador de Marugal, Pablo
Carrington; el socio director respon-
sable Hoteles de Azora, Javier Arús;
y el socio de Turismo & Hoteles de
Garrigues, Jose´ Manuel Cardona.

José Manuel Cardona ha lanzado
el debate preguntando "cuando ne-
gociáis con un propietario el contra-
to, el hecho de que seáis el mismo
grupo que su turoperador principal,
¿lo toma como favorable porque tie-
ne una cantidad de ingresos ya ga-
rantizados o tiene una sensación aco-
rralamiento por los dos lados?". En
respuesta, Enric Noguer ha señala-
do que, "actualmente, en el mundo
de la distribución hotelera vacacio-
nal de grandes hoteles, está muy cla-
ro quién gana y qué. Luego el opera-
dor o el propietario puede ir viendo
si tiene lógica o no, al final es un tema
de confianza". Por su parte, Javier
Arús ha sostenido que "al final lo
que estas buscando en el operador
es un socio. Cuando buscas esa con-
fianza en el socio lo ideal es que el

riesgo este equilibrado entre el
turoperador y el propietario. Lo que
tiene que evolucionar es la tenden-
cia hacia un mayor alineamiento".

Sector muy dinámico
Además, Cardona ha destacado un
reciente estudio en el que "se anali-
zaba si valía la pena segmentar en-
tre hoteles integrados en cadenas e
independientes, donde se concluía
que la única diferencia que presenta
en cuanto a servicios y ventas real-
mente es la posibilidad de los pro-
gramas de fidelización". Todos co-
incidieron en esta cuestión en que
no se puede generalizar. Pablo
Carrington ha alegado que "la ca-
dena tiene un valor muy importan-
te, pero la marca ya aporta relativa-
mente poco en ciertos segmentos".
Nogues, por su parte, ha añadido
que "hay gestores buenos y gesto-
res malos, la marca es la marca, pero
el gestor es muy importante. Tú
puedes fichar una gran marca, pero
si te envía un gestor que es un de-
sastre, va a salir mal por mucho mar-
keting que haya detrás". Arús ha
cerrado esta cuestión explicando
que "nadie toma hoy la decisión de
viajar sin hacer una averiguación
previa, con lo cual la decisión es fun-
damentalmente TripAdvisor o
Booking, por lo que el valor de la
marca cae exponencialmente. Están
cambiando radicalmente las dinámi-
cas para los grandes operadores.
Operar marca cada día es más irrele-
vante y los operadores cada vez van
a tener más difícil justificar los car-
gos que nos quieren meter".

Para concluir, Javier Arús ha que-
rido destacar que "este es un Sector
muy dinámico, está en constante
evolución, lo que crees que hoy vale
en unos años no funciona, por lo que
necesitamos tener mecanismos que
respondan a la dinámica del mercado
que ahora es mucho más ágil".

Las jornadas han acogido diferentes mesas redondas en las que se ha analizado la actualidad del sector.
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EUROPCAR � 91-7226200/91-102020
Av. Partenón, 16-18  MADRID Fax 91-7226201

HOLIDAY AUTOS  � 902-448449
Gran Vía Costes Catalanas, 617 BARCELONA Fax 93-4813833

IBL (Alsa Grupo) � 91-7546502
Miguel Fleta, 4  1º D  MADRID Fax: 91-7545365

RECORD RENT A CAR � 964-343000/902123002
Av. Lairón, parcela 60   CASTELLÓN Fax 964-343010

VICENTE RENT A CAR � 928-512694-543456
LANZAROTE. Y CANARIAS Fax 928-514137

Centrales de

Reservas
CANARIAS.COM-TENERIFE                             � 922-715353
av. Las Americas, cc Americas Plaza L26 ARONA Fax 922-719131

CONFORTEL HOTELES � 902-424242
Av. Burgos, 8 A 15º MADRID Fax 91-3831743

CENTRALIA � 902-200063
Sagrada Familia, 31 Bajo BURGOS Fax 902-200064

HOTEL JARDIN TECINA � 922-145864-66
Lomada de Tecina LA GOMERA Fax 922-145865

GRUPO NATURA � 93-6801600
Av, Valencia, 14 Molins de Rei (BARCELONA) Fax 93-6800944

HOTUSA-EUROSTARS � 902-222999-93-3199062
Princesa, 58 Principal BARCELONA Fax 93-2681945

HUSA HOTELES � 93-5101300
Sabino Arana, 27  BARCELONA Fax 93-3397064

INTERHOME � 93-4090522
Guitard, 45   BARCELONA Fax 93-4090493

MARKHOTEL � 91-5210303-902-151515
Jacometrezo, 4 MADRID Fax 91-5215999

PARADORES � 91-5166666
Requena, 3-5 MADRID Fax 91-5166657

RIU HOTELS � 971-743030
Laude s/n   PALMA DE MALLORCA Fax 971-744171

SOL MELIA � 902-144444
Gremio Toneleros, 24 PALMA DE MALLORCA Fax 91-5791392

TRANSHOTEL � 902 164164/902 164163
Isla del Hierro, 3 SAN SEBASTIÁN DE LOS REYES          Fax 902 444 164

PEGASUS SOLUTIONS � 91-5949494/902-454647
Pza. Marqués de Salamanca,3 y 4  1º        Fax 91-5949482

Mayoristas
VIAJES ABREU � 902-101049-91-7004421
Génova, 16  MADRID Fax 91-3196786

ALONDRA/CALIPSO VACACIONES   �902-355444/968-355444
Avda. Real Academia de Medicina, 1ª MURCIA Fax 902-355443

TUI SPAIN � 91-7597125
Mesena, 22, 2º MADRID  info@tuispain.com

AÑOS LUZ SA � 91-4451145-902-101202
San Bernardo, 97-99 MADRID Fax 91-5939181

AÑOS LUZ SA � 94-4242215-902-101404
Berastegui, 4  bajo I BILBAO Fax 94-4235593

A SU AIRE � 926-274157/226259
Morería, 12 esq. a Zarza   C. REAL Fax 926-226334

CONDOR VACACIONES � 91-5674242-5674200
Pedro Villar, 12  MADRID Fax 91-5674263

COSTA CRUCEROS � 91-5558550
Plaza Carlos Trías Beltrán, 7 MADRID Fax 91-5564770

COSTA CRUCEROS � 93-4875685
Valencia, 245 2º 3 BARCELONA Fax 93-4874770

DIMENSIONES � 91-5310607
Mahonia, 2 MADRID Fax 91-5214254

DIMENSIONES                                          � 91-5310607
Concilio de Trento, 182-184  BARCELONA Fax 91-5214254

DIAS LIBRES � 91-7451111
Lagasca, 120 Of. 1    MADRID Fax 91-5614469

ENTORNO NATURAL.COM � 93-4827100
Diputacio, 238  BARCELONA Fax 93-4827131

EXPO MUNDO � 93-4827100
Diputacio, 238  BARCELONA Fax 93-4827131

HOTELPLUS � 902 358358/91-7244747
Isla del Hierro, 3 SAN SEBASTIÁN DE LOS REYES          Fax 91-654 99 77

HOTEL PLAYA VIAJES � 93-425.30.66
Avda. Paralelo, 135-137 2ª  BARCELONA   Fax 93.425.38.07

HOTEL PLAYA VIAJES � 91-5427933
Silva, 2  6º 2ª  MADRID                               Fax 91-5422071

HVALATRAVEL.COM � 93-4827100
Diputacio, 238  BARCELONA Fax 93-4827131

INTERMUNDOS � 91-5320413
Fuencarral, 9  1ºB   MADRID Fax 91-5221241

MSC CRUCEROS � 91 308308
Arequipas, 1 MADRID Fax 91-3821664

MUNDICOLOR � 902-361926
Mahonia, 2 MADRID Fax 93-4827131

NIZA TOURS-VIAJES NIZA � 902-995950
Av Las Americas, Plaza 26, ARONA (TENERIFE) Fax 922-793868

NO MÁS FRONTERAS.COM � 902-510120
Diputacio, 238  BARCELONA Fax 91-4568686

Organismos
GRUPO STAR � 91-5502160
Luisa Fernanda, 12  MADRID Fax 91-5432689
INFOASTURIAS � 902-300202
Pza. España, 5  1ª OVIEDO Fax 985-273487
INST.BALEAR PROMOCION TURIST. � 971-176191
Montenegro, 5  4º Palau Morell PALMA Fax 971-176185
UNAV (Unión de Agencias de Viajes) � 91-5796741
Rosario Pino, 8 3ºB    MADRID Fax 91-5799870

Transporte
por Carretera

AEROCITY TRASLADO AL AEROPUERTO � 91-7477570
Marzo, 34  MADRID Fax: 91-7481114
COAVITUR � 91-3265280
Hermanos Gómez, 4 MADRID Fax 91-3260638
ETRAMBUS � 91-5050552
San Cesáreo, 34  MADRID Fax: 91-5051661
Europea de Turismo � 91-5475921
C/ Silva, 6 Piso 4ºC MADRID Fax: 91-5416231
IRIBUS (Alsa Grupo) � 91-7546502
Miguel Fleta, 4  1º D  MADRID Fax: 91-7545365

TRAPSA � 902110115
Av. Manoteras, 14 MADRID Fax: 91-3021709

Servicios
AMADEUS � 91-5858681-5858682/3
Salvador de Madariaga, 1 MADRID Fax 91-5858680

WORLDSPAN � 91-4118324
Joaquín Costa, 15-1   2º 1   MADRID Fax 91-5626650

Cadenas

hoteleras
BEST WESTERN  � 900-993900-91-5614622
Av. General Perón, 26 – Esc. 1ª – 7º Dcha MADRID Fax 91-5618625

CONFORTEL HOTELES � 902-424242
Av. Burgos, 8 A 15º MADRID Fax 91-3831743

NUESTROS CAMINOS � 91-5472509
C/ Silva, 6 Piso 4ºC MADRID Fax 91-5471792

OKATOUR � 91-1417960/61
Albasanz, 16    4º     MADRID Fax 91-1417895

ORBIS � 91-5612373
Av. Doctor Arce, 25 MADRID Fax 91-5614242

POLITOURS � 91-5416200/902-877778
San Bernardo, 17 MADRID Fax 91-5597889

POLITOURS � 93-3175099/902-877778
Ronda Sant Pere, 19 6º  BARCELONA Fax 93-3181683

POLITOURS � 945-245500/902-877778
Av. Gasteiz, 53  VITORIA Fax 945-3220396

POLITOURS � 96-3944004/902-877778
Pº Ayuntamiento, 19  VALENCIA Fax 96-3944618

POLITOURS � 95-2305323/902-877778
Río Guadalupe, 24 TORREMOLINOS (MALAGA) Fax 95-2305479

PORTUGAL TOURS � 91-5484600
C/ Princesa 90,2º,2 MADRID Fax 91-5419826

PROTEL � 91-5096101-902-196100
Mahón 6-8, Parque Las Rozas  MADRID Fax 91-3729198

SOLAFRICA � 91-3532740
Federico Salmón, 1    MADRID Fax 91-3503896

SOLPLAN-TOURNEE � 971-070435
Parc. Bit Ctra. del Valdemossa km 7,4 PALMA. Fax 971-040466

SOLPLAN-TOURNEE � 93-5100710
Valencia, 231 2º BARCELONA Fax 93-4880792

SOLPLAN-TOURNEE � 91-2960101 / 902239644
Julio Camba, 1  7º MADRID Fax 91-3612578

SOLPLAN-TOURNEE � 96-3944625
Luis Vives, 7 VALENCIA Fax 96-3942381

TOURALP � 91-5768445
Príncipe de Vergara, 47  MADRID Fax 91-4359088

TOURING CLUB � 902-100456/94-4277381
Gran Vía, 81 2º  BILBAO Fax 94-4206024

TRANSVACACIONES � 902 164102/91-7242422
Isla del Hierro, 3 SAN SEBASTIÁN DE LOS REYES         Fax 91-623 98 17

TRAPSATUR � 902-211024 91-5480000
San Bernardo, 5  MADRID Fax 91-5427855

TRAVELPLAN � 971-178100
Carretera Arenal – Llucmajor km, 21,5 Llucmajor

TURAVIA CLUB � 902 354355
Edf. Barajas C/ Trespaderne 29, 4º MADRID Fax 91-3297515

TURVISA � 91-5419210  902-234353
San Bernardo, 5-7 MADRID Fax 91-5416174

UNIPLAYAS � 952-378646
C/ Río Mesa, 10 Enpta Of.6 TORREMOLINOS Fax 952-375372

UNIPLAYAS � 93-4905450
Avda. Meridiana, 354 5ªC BARCELONA Fax 93-4906479

UNIPLAYAS � 91-5401840
C/ Cartagena, 27 Entpta. Izq. MADRID Fax 91-5401841

VIVA TOURS � 902-353354/55 91-3297400
Trespaderne, 29  4º Fax 91-3297516/17

Compañías

Aéreas
AEROMEXICO                                            � 900 995 282
Cedaceros, 10, 6ª drcha MADRID Fax 91-5481527

ALITALIA � 91-1217401
Pl. Descubridor Diego de Ordas, 3-3ª  MADRID Fax 91-4414956

ALITALIA � 902-100323
Av. Diagonal, 403 BARCELONA Fax 93-4158379

AIR EUROPA � 971-178100
Centro Emp. Globalia. Llucmajor  MALLORCA Fax 971-178360

AIR SPAIN BROKER � 91-3083444
Almagro, 19, Madrid Fax 91-3198440

FINNAIR � 901888126
Tarragona, 161, 15º  BARCELONA Fax 901888128

FLYTUR AIR MARKETING � 91-5421323
Luisa Fernanda, 2 MADRID Fax 91-5423710

IBERIA � 91-5878787-5877592
Velázquez, 130 MADRID Fax 91-5877502

LAN � 91-4544140
Capitán Haya 1, 7ª planta. MADRID Fax 91-5560933

LOT � 91-5481373/91-5487353
Princesa, 1 Torre 6-12 MADRID Fax 91-5595365

AMERICAN AIRLINES � 902-011737
Plaza del Callao, 5 - planta 8  MADRID

Compañías

Marítimas
BALEARIA � 902-160180
Estación Marítima, s/n  Denia-ALICANTE Fax 96-5787605

COSTA CRUCEROS � 91-5558550
Plaza Carlos Trías Beltrán, 7 MADRID Fax 91-5564770

COSTA CRUCEROS � 93-4875685
Valencia, 245 2º 3 BARCELONA Fax 93-4874770

CROISIEUROPE � 91-2952497

C/ General Oraa, 5, 1º MADRID   
  
  
  
  
 reservas@croisieurope.com

EUROFERRYS � 956-651178-507070
Estación Marítima  ALGECIRAS Fax 956-653379

P&O PORTSMOUTH � 94-4234477
Cosme Echevarrieta, 1  BILBAO Fax 94-4235496

SPANISH CRUISE LINE � 91-5317102
Alcalá, 54 MADRID Fax 91-5230612

ACCIONA TRASMEDITERRÁNEA � 902-454645
www.trasmediterranea.es

VISION CRUCEROS � 91-7896400
www.visioncruceros.com � 91-3107215

Ferrocarril
EUROTUNNEL                                               � 91-6307315
Chile, 10 Ed. Madrid 92  MADRID Fax 91-6307312

FERROCARRILES AMERICANOS � 93-4125956
Diputación, 238 sobreatico BARCELONA Fax 93-4122914

FERROCARRILES AMERICANOS � 91-3082962
Zurbano, 56 MADRID Fax 91-3086502

RENFE AGENCIAS DE VIAJES (Línea Asista) � 902-105205
Fax 902-105200

Alquiler de

Automóviles
BUDGET RENT A CAR ESPAÑA � 91-4363319
Conde de Aranda, 1- 3º Dcha. MADRID Fax 91-5768827

INSCRIBA A SU EMPRESA EN EL BOOKING
Solicite condiciones en el Departamento de Publicidad

� 91 369 41 00
91 369 18 39FAX

INSCRIBA A SU EMPRESA EN EL BOOKING
Solicite condiciones en el Departamento de Publicidad

� 91 369 41 00
91 369 18 39FAX
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Viajes Alazul, mayorista con sede en Ma-
drid que dispone de una amplia progra-
mación de grandes viajes a destinos se-
leccionados en todo el mundo, presenta
una nueva versión de su web, compatible
para cualquier tipo de terminal, que infor-
ma de sus programas, aunque sin incluir
los hoteles incluidos, y en muchos caso ni
su categoría. Además, sigue sin contem-
plar ningún tipo de gestión de reservas,
para lo que ofrece únicamente un teléfono
y un formulario de consulta, además de un
sistema de consulta-respuesta online.
Todo ello sólo en versión en castellano.

Reserva / Para la gestión de reservas sigue
ofreciendo sólo un teléfono, un formulario y
la posibilidad de enviar consultas online.

Viajes Alazul presenta una nueva versión responsive de su página que, renovando
su diseño, reduce la información de la anterior sobre sus grandes viajes, mientras
sigue ofreciendo únicamente un formulario para la gestión de reservas.

La nueva ‘website’ compatible de
Alazul no mejora sus prestaciones

La nueva web responsive de Via-
jes Alazul sigue siendo de muy
poco interés para las agencias de
viajes, ya que ha reducido la infor-
mación sobre sus programas de
grandes viajes en gran parte del
mundo y para la gestión de reser-
vas sólo ofrece una conexión
telefónica y un formulario.

Mantiene alguna informa-
ción sobre la empresa, sus
formas de contacto y sus
condiciones de contrata-
ción. También ha incluido
un área sobre ‘Surftrips’, por
ahora sin contenido, y no
aparecen las ofertas que
había en la versión anterior-
mente analizada.

www.viajesalazul.com

VIAJES ALAZUL / Mayorista

VVVVV     Lo Mejor / Amigable

Con un diseño adecuado, permite ac-
ceder fácilmente a su información des-
de cualquier tipo de terminal.

WWWWW     Lo Peor / Gestión Reservas

Continúa sin incluir ningún tipo de ges-
tión de reservas, ofreciendo únicamente
un formulario de consulta.

Entrada / En un nuevo diseño compatible
presenta el acceso a sus tours y al resto
de sus áreas de información.

Producto / Desde un buscador por país o des-
tino o desde sus recomendaciones en la home,
presenta una amplia información del tour.

GENERAL

Sigue sin ningún tipo de ges-
tión de reservas online, para
lo que mantiene únicamente
un teléfono, un formulario de
consulta y un sistema online
de soporte telefónico, con un
formulario cuando su teléfo-
no no está activo. Incluye un
área de clientes sin ninguna
información sobre su uso.

RESERVA

Ya no incluye el selector de
precios en el buscador de
tours por palabras claves.
Presenta una relación de al-
ternativas y la descripción del
viaje seleccionado en varias
pantallas, con su itinerario,
servicios incluidos,  días de
salida y precios, pero ya no
informa sobre los hoteles.

INFORMACIÓN

La nueva web responsive que presenta
Sercotel, cadena que dispone de 174 hote-
les y apartahoteles en toda España y en
países del sur de Europa y el Caribe, man-
tiene con pocos cambios la información
sobre sus hoteles y su sencillo sistema de
gestión de reservas de estancias, con ges-
tión de clientes registrados, y que incluye el
sistema Sercotel Rewards para empresas,
pero sigue sin contemplar la reserva desde
las agencias. Mantiene las versiones en
castellano, inglés, francés y alemán de la
versión anterior, pero no las de italiano, por-
tugués y ruso que existían anteriormente.

Reserva / Mantiene el sistema de reservas,
que gestiona código de promoción pero no
contempla la gestión desde agencias.

Sercotel presenta una versión de su página, compatible para cualquier tipo de terminal
y con pocos cambios en su diseño, que mantiene la descripción de los hoteles y la
gestión de reservas, pero que sigue sin estar disponible para las agencias de viajes.

Sercotel hace ‘responsive’ su ‘web’,
pero sin gestión para las agencias

La nueva web responsive de
Sercotel sigue siendo de poca
utilidad para los profesionales de
Turismo, a los que continúa ofre-
ciendo una información comple-
ta de sus establecimientos y
servicios, pero sigue sin contem-
plar la gestión de reservas
desde las agencias.

Ofrece una amplia informa-
ción sobre la empresa, su his-
toria, sus valores, su equipo
directivo y las características
de sus hoteles. Dedica un
área a su programa Rewards
para empresas y ha vuelto a
incluir un área de gestión de
empleo con ofertas de traba-
jo y un formulario de solicitud.

www.sercotelhoteles.com

SERCOTEL / Hoteles

VVVVV     Lo Mejor / Amigable

Sigue siendo un sistema de fácil acceso
a la información y reserva de sus hoteles,
ahora desde cualquier tipo de terminal.

WWWWW     Lo Peor / Gestión Agencias

En esta versión sigue sin incluir la gestión
de reservas desde las agencias de viajes
que había en las primeras versiones.

Entrada / Mantiene, con diseño responsive,
una estructura con pocos cambios, el ac-
ceso a la información y a la reserva.

Producto / Sigue ofreciendo la descripción
del hotel accediendo desde un buscador,
un mapa o una relación por país y ciudad.

GENERAL

Ofrece el mismo sistema de
reservas de estancias, con
pago mediante carro de la
compra, que incluye la ges-
tión de código de promoción
y área para empresas, con
acceso posterior a la reser-
va y posibilidad de cancela-
ción, pero no contempla la
gestión desde agencias.

RESERVA

Mantiene la forma de acce-
so y la estructura de la in-
formación de los hoteles,
de los que ofrece una com-
pleta descripción en varias
pantallas, a la que se sigue
accediendo desde un mapa
activo, una relación por país
y ciudad y también desde
un buscador.

INFORMACIÓN
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BOLSA ONLINE DE EMPLEO www.Nexotur.com

La web www.nexotur.com recoge casi
un millar de ofertas y demandas de em-
pleo en el Sector, de las que NEXOTUR
ofrece cada semana una breve mues-
tra. Para establecer contacto con las
empresas debe acceder al ‘portal’.

 Consultia Travel. Valencia. Consultia
Travel, agencia de viajes especializada en
la gestión y asesoramiento de viajes de
empresa, precisa gestor de viajes de cuen-
tas de empresa para trabajar desde la
sede central ubicada en Sedaví (Valen-
cia). Requisitos: experiencia demostrable
en business travel, amplio manejo de
Amadeus e inglés oral y escrito. Horario
de 17:00 a 21:00 horas de lunes a viernes.

 Nautalia Viajes. Badajoz. Los pro-
pietarios de una oficina de Nautalia Via-
jes en pleno centro de la ciudad extre-
meña de Badajoz traspasan su negocio
por jubilación. La sucursal está actual-
mente en pleno rendimiento y cuenta con
una consolidada cartera de clientes.

 Halcón Viajes. Almería. La agencia de
viajes busca agente de viaje  con expe-
riencia para mostrador. Zona Vera
(Almeria). Incorporacion inmediata.

 Viajes Cometa. Barcelona. Esta ofici-
na minorista de Barcelona busca un agen-

te de viajes corporativo responsable. Los
interesados deberán contar con conoci-
miento del programa Amadeus.

 Viajes Paraíso. Madrid. Se busca agen-
te de viajes para jornada completa. Requisi-
tos: imprescindible conocimientos básicos
de Amadeus, inglés e informática. El candi-
dato también deberá contar con un mínimo
de un año de experiencia en agencia.

 Mapa Tours. Madrid. El turoperador
selecciona personal para su nuevo de-
partamento de contratación, especializa-
do en destinos de Europa. Imprescindi-
ble experiencia. Ingles nivel medio/alto
hablado y escrito. Se valoraran conoci-
mientos del sistema de gestion
Dometour y Amadeus.

 Diwo Travel S.L. Madrid. Esta empre-
sa tecnológica necesita un administrati-
vo con experiencia contrastada en Turis-
mo. El trabajador seleccionado deberá tra-
bajar en el control de tesorería y présta-
mo, facturación, contacto con gestoría y
asesoría legal, gestión de personal, con-
trol de reservas, control de proveedores y
clientes e informes mensuales.

 Viajes Redondo. Madrid. Agencia de
Viajes familiar especializada en Turismo cul-
tural y con producto propio en viajes cultu-

rales y de experiencias con 30 años en el
mercado, selecciona  una persona para su
oficina de Madrid. Requisitos: Buena pre-
sencia, facilidad en la atención telefónica
al cliente, resolutiva, buena disposición para
con los clientes, que sepa hacer presupues-
tos, elaboración ‘paquetes’ de viajes, des-
tinos largas distancias, itinerarios, reservas,
adaptación a la empresa, con buena pre-
disposición al aprendizaje  y al trabajo. Co-
nocimientos  de Amadeus, Office y buen
nivel de Inglés, dispuesto a viajar y acom-
pañar grupos. Experiencia mínima de dos
a cuatro años. Se valora: experiencia en
acompañar grupos y conocimiento de des-
tinos y producto de Asia y América. Ofre-
cemos: jornada completa de lunes a vier-
nes. 9:30-13:30 y 16:30-19:30 hrs.

 Consultia Travel. Madrid. La agencia
de viajes busca agente de viajes de cuen-
tas de empresa en la Comunidad de Ma-
drid. Se analizarán currículos de otros terri-
torios de España, existiendo la posibilidad
de trabajar desde el domicilio particular. Se
requiere experiencia demostrable en busi-
ness travel y amplio manejo de Amadeus.

 Proyecto Europa Servicios Turísti-
cos. Madrid. Esta asesoría de viajes bus-
ca un candidato debe reunir estos requi-
sitos: conocimientos contables-adminis-
trativos e inglés hablado y escrito fluido.

 Platinum Travel Tour Operator. Ma-
drid. Esta agencia de viajes busca a un
profesional con experiencia demostrable
de, al menos, tres años para su departa-
mento de Reservas en Europa y Medio
Oriente. De igual manera, la empresa va-
lora positivamente el conocimiento de in-
glés, informáticos y formación superior
relacionada con el Sector.

 Viajes Globus, S.A.. Valencia. Esta
agencia, con más de 40 años en el Sec-
tor, busca a un agente de viajes con ex-
periencia, para el mostrador de la empre-
sa. Se ofrece jornada completa y salario
fijo más variable. Además, es imprescin-
dible al menos cinco años de experien-
cia y un buen nivel de inglés.

 Quest Corporate Travel. Málaga. Esta
agencia especializada en el segmento de
los viajes corporativos precisa incorporar
un profesional con experiencia demostra-
ble de un mínimo de dos año en este ni-
cho de mercado. Pide, además, un co-
nocimiento mínimo de dos o tres años y
valorará conocimientos de Sabre, del en-
torno Windows (Excel, Word o PPT) y de
inglés nivel conversación. Por su parte,
esta agencia de viajes ofrece a los aspi-
rantes una retribución variable en función
de la consecución de objetivos, así como
un salario bruto anual.

Las agencias de viajes demandan profesionales con al menos un año de experiencia

Naveg@web / EVALUACIÓN DE WEBS EN INTERNET

La nueva versión de la página de
Interbús, con un amigable dise-

ño compatible, informa sobre la em-
presa, sobre sus líneas de transporte
regular, que enlaza con la gestión de
reservas de Movelia, y sobre sus servi-
cios discrecionales de transporte.

De más utilidad en los servicios re-
gulares que en los discrecionales.

No contempla la gestión de re-
servas desde las agencias.

Vuelos a Europa y EEUU
La nueva web de Aer Lingus man-
tiene la información y la gestión

de reservas de sus vuelos, hoteles, vue-
lo más hotel y alquiler de coches, que
sigue sin estar disponible para las
agencias, modificando significativa-
mente su diseño y estructura.

Por su oferta y facilidad de uso es
una web de utilidad.

No contempla la reserva desde
las agencias. http://www.aerlingus.com

Hoteles en Canadá
Delta Hotels & Resorts presenta
una nueva página para la gestión

de sus hoteles en la que ofrece a clien-
tes, empresas y agencias la informa-
ción de sus establecimientos y una sen-
cilla gestión de reservas enlazando con
la web general del Grupo Marriott.

Su utilidad sólo está limitada por
su escasa cobertura.

Ofrece un área para la reserva
desde las agencias de viajes. http://www.deltahotels.com

Rutas de autocar

http://www.interbus.es

Marruecos presenta una nueva
versión responsive de su página

de Turismo que, mejorando su presen-
tación y estructura de accesos, amplía
la información turística del país, aun-
que ya no incluye información de aloja-
mientos y otros servicios.

Por su amplio nivel de informa-
ción es una web de utilidad.

No informa sobre alojamientos ni
dispone de gestión de reservas.

Eventos en Málaga
El Palacio de Ferias y Congresos
de Málaga presenta una nueva ver-

sión de su web —disponible para cual-
quier terminal—, en la que informa a los
organizadores de eventos sobre sus es-
pacios y reuniones, aunque sigue con
poca información de sus servicios.

Sería de más utilidad si ampliara
su información sobre servicios.

En el área de reservas sólo ofre-
ce un formulario. http://www.fycma.com

Varios tipos de servicios
La página www.central.viajes es
un sistema muy completo y fácil

de utilizar de información y gestión de
reservas, conectando con otras centra-
les, de todo tipo de alojamientos, vue-
los, viajes y alquiler de coches, pero no
está disponible para las agencias.

Por su amplia cobertura es una
web de utilidad para el viajero.

No contempla la gestión de re-
servas desde las agencias. http://www.central.viajes

Turismo en Marruecos

http://www.visitmorocco.com
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CURSOLEGISLACIÓN CALENDARIOLIBROS

Ferias en Francia
y República Checa

Manual de
inglés turístico

Del 3 al 6 de diciembre de 2019,
International Luxury Travel
Market (ILTM), Cannes, Fran-
cia. Se trata de una de las ferias
de Turismo más importantes del
país galo. Especializada en Tu-
rismo de lujo, permite a los visi-
tantes conocer alojamientos,
destinos, transporte y experien-
cias. Los organizadores hacen
una preselección de los expo-
sitores para garantizar que la
oferta se adecue a lo demanda-
do por este perfil de cliente. Pue-
de ampliar la información en la
página web www.iltm.net.

Del 17 al 20 de enero de 2019,
Regiontour, Brno, República
Checa. Feria centrada en la pro-
moción de la oferta turística de
la República Checa. Además de
permitir el contacto con empre-
sas turísticas del país, destacan-
do la elevada presencia de agen-
cias de viajes y turoperadores,
el evento dispone de un com-
pleto programa que incluye con-
ferencias, seminarios y talleres.
Puede ampliar la información
sobre el certamen en la siguien-
te página web: www.bvv.cz.

‘Guía práctica de inglés
profesional para Turismo’

Nuevo curso de la UNED en colaboración con AEGVE

Gestión de viajes de empresaConcurso público

Extracto de la resolución nº 257
de fecha 7 de noviembre de 2018,
relativa a la convocatoria para la
realización de proyectos destina-
dos a la creación de un flujo de
visitantes hacia la ciudad autóno-
ma de Melilla y actuaciones de
fomento de ventas de ‘paquetes’
turísticos a Melilla a través de
agencias de viajes mayoristas. La
cantidad y partida vinculada a la
presente convocatoria es de 60.000
euros. Los proyectos deberán
contener como mínimo las siguien-
tes actuaciones: disponer de una
distribución nacional del produc-
to de al menos 8.000 agencias; al
menos una página web donde
además de promocionar el desti-
no Melilla permita la reserva y ven-
ta del producto; departamento es-
pecífico para el producto de
Melilla; al menos 30 años de expe-
riencia en destinos del norte de
África y 35 años en el Sector; te-
ner clientes en al menos tres plata-
formas distintas de venta online;
deberá disponer de corresponsal
propio en la ciudad de Melilla.

Melilla busca turoperador

 https://bomemelilla.es
Boletín Oficial Ciudad de Melilla

La Asociación Española de Gesto-
res de Viajes de Empresa (AEGVE)
colabora un año más en la organi-
zación del ‘Curso de Experto Pro-
fesional de Gestión de Viajes de
Empresa’ impartido por la Univer-
sidad Nacional de Educación a
Distancia (UNED). Esta forma-
ción, de 30 créditos, se desarro-
llará de enero a diciembre de 2019.

El curso está dirigido tanto a
estudiantes de Turismo como a
profesionales en activo, y preten-
de que los alumnos que lo cursen

se especialicen en la gestión de
los viajes de empresa. Para ello,
se enseñarán conocimientos bá-
sicos y generales de las técnicas,
normativas, gestión y relaciones
con el entorno y el medio ambien-
te en el sector del business travel.

También se ofrecerán tecnolo-
gías aplicadas al viaje corporati-
vo y la gestión y organización de
eventos en las empresas. La ma-
trícula de este curso está abierta
y se puede solicitar a través de la
página web de la Universidad.

Paraninfo pre-
senta ‘Guía
práctica de in-
glés profesio-
nal para Turis-
mo’, publica-
ción escrita por
Lupe Julián
Riofrío. Con
una estructura que incluye
Listenings, Vocabulary, Gra-
mmar, Roleplay y un plantea-
miento bilingüe, se utilizan
topics como Car hire, Hotel bills,
Travel Agency hiring Hotel
Services, Booking a room,
Weather and time, Environment,
Greeting and introducing,
Dealing with problems, Offering
help and advice para desarro-
llar los diferentes contenidos.
Un bookmap sirve de guía para
identificar los objetivos que se
quieren alcanzar. Locuciones de
máxima calidad accesibles des-
de www.paraninfo.es comple-
tan esta guía de inglés.
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La cifra de afiliados en alta laboral vinculados a actividades turísticas
experimenta en octubre un crecimiento interanual del 3,6%, superando
los 2,3 millones. Según revela TurEspaña, se trata del mejor dato de toda la
serie histórica registrado en un mes de octubre. La ministra de Industria,
Comercio y Turismo, Reyes Maroto, valora muy positivamente esta ten-
dencia porque "demuestra la fortaleza y el peso creciente del Sector".

COYUNTURACOYUNTURACOYUNTURACOYUNTURACOYUNTURA

Cifra récord de ocupados en octubre

Fuente: TurEspaña.           © NEXOTUR

La creación de empresas turísticas registra la segunda caída con-
secutiva. Durante octubre han iniciado su actividad 666 socieda-
des, lo que supone un 7,4% menos que en el mismo mes de 2017,
cuando lo hicieron 719. La evolución es dispar en función de la
Comunidad autónoma. Por ejemplo, tanto Madrid como Catalu-
ña, que lideran la creación de empresas turísticas, muestran un
comportamiento favorable. En la primera se han dado de alta 140,
lo que representa un repunte del 7,7%, mientras que en la segun-
da lo han hecho 123, un 3,3% más que hace un año. Andalucía
completa el podio con 119 nuevas sociedades, cifra un 11,2%
inferior respecto a las 134 altas de octubre de 2017.

La creación de empresas turísticas cae un 7%
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En octubre, la cifra de asalaria-
dos en el Sector Turístico, que re-
presenta el 79,7%, aumentó un 4,4%
respecto al mismo mes del año ante-
rior. Por ramas de actividad, el em-
pleo asalariado creció en todas ellas,
en especial en agencias de viajes y
operadores turísticos (5%) y en

hostelería (3,7%). Dentro de este úl-
timo sector, los asalariados en ser-
vicios de comidas y bebidas
repuntaron un 3,7% y en los servi-
cios de alojamiento lo hicieron un
3,8%. El empleo autónomo en Tu-
rismo, que representa el 20,3% del
total, creció un leve 0,5%. La activi-

dad de hostelería muestra un ligero
descenso (-1,1%), dentro de la cual
los servicios de comidas y bebidas
bajaron un 1,3%, si bien los servi-
cios de alojamiento subieron un
3,1%. En el resto de actividades tam-
bién se incrementó el empleo, des-
tacando el 10,7% en la tasa
interanual de las agencias de viajes.

Comunidades autónomas
En hostelería y agencias de viajes
conjuntamente, los afiliados en
alta laboral a la Seguridad Social
aumentaron en tasa interanual un
2,8%, creciendo los asalariados
(+3,7%) y disminuyendo levemen-
te los autónomos (-0,6%). En el
mes de octubre de 2018, el empleo
en el conjunto de hostelería y agen-
cias de viajes y operadores turís-
ticos creció en todas las Comuni-
dades autónomas excepto en Ba-
leares (-0,3%). En cifras absolutas,
los incrementos mayores se die-
ron en Andalucía, Comunidad de
Madrid, Comunidad Valenciana,
Cataluña, Canarias y Castilla-La
Mancha. Estas seis Comunidades
conjuntamente suponen el 83% del
incremento absoluto. Andalucía
fue, en valores absolutos, donde
más aumentaron tanto los asala-
riados como los autónomos.

En términos relativos, en todas las
Comunidades se elevaron los afilia-
dos totales excepto en Baleares. Des-
tacan las subidas de Andalucía
(+4,7%) y Navarra (+4,1%). Asimis-
mo, los afiliados asalariados se
incrementaron en todas las Comuni-
dades, destacando Andalucía
(+5,8%), Castilla-La Mancha (+5,8%),
Cantabria (+5,3%) y Navarra (+5,3%).

Viajes El Corte
Inglés es la di-
visión de Gru-
po El Corte In-
glés que mejor
se comporta en la primera mitad
de su ejercicio fiscal. El Ebitda
de la red que dirige Miguel Án-
gel de la Mata se dispara un
14,3%, hasta 48 millones.

Miguel A.
de la Mata

Europcar Mobi-
lity Group ha
llevado a cabo
una profunda
reorganización
de su equipo directivo con el
objetivo de adecuarlo a la nue-
va estructura del grupo y a sus
ambiciones a largo plazo. Uno
de los cambios es el refuerzo
del consejo de administración.

Caroline
Parot

Antonio Gara-
mendi liderará
la CEOE los
próximos años.
El nuevo presi-
dente, elegido por aclamación,
sustituye a Juan Rosell, quien
accedió al puesto en diciem-
bre de 2010. La junta directiva
ha aceptado el nombramiento
de José Alberto González-Ruiz
como secretario general.

Antonio
Garamendi

Evolución del empleo en octubre

En el mes de octubre de 2018, los
ocupados vinculados a actividades
turísticas crecieron un 3,6%
interanual, alcanzando un total de
2.363.435 afiliados a la Seguridad
Social, según los datos difundidos
por TurEspaña. Esta cifra es la más
alta de la serie histórica en un mes
de octubre. El total de afiliados au-
mentó en tasa interanual un 2,8% en
el conjunto de la economía españo-
la. En octubre de 2018 los afiliados
vinculados a actividades turísticas
subieron, en términos absolutos, en
81.733 trabajadores en alta laboral.
Los ocupados en actividades turís-
ticas supusieron el 12,6% del total
en la economía nacional. El empleo
en la economía nacional mantiene
su senda de crecimiento iniciada a
comienzos de 2014. En octubre los
afiliados en alta laboral a la Seguri-
dad Social crecieron, en variación
absoluta, en 511.356 personas. La
ministra de Industria, Comercio y
Turismo, Reyes Maroto, valora muy
positivamente esta tendencia por-
que "demuestra la fortaleza y el peso
creciente del Sector Turístico que
este ministerio considera fundamen-
tal para el proyecto de país".

El incremento de los afiliados se
registró en todas las ramas turísti-
cas: la hostelería creció en 41.467
(30.487 más en los servicios de co-
midas y bebidas, y 10.980 más en
los servicios de alojamiento), en
otras actividades turísticas aumen-
tó en 36.448 y en las agencias de
viajes hubo un incremento de 3.818
trabajadores. Resalta el positivo
comportamiento de esta rama des-
de octubre de 2014, al haber sido
una actividad que redujo su empleo
de forma continuada de 2008 a 2014.


