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CON FUERZA

turiatas recurre atn —
a las agencias fisicas

tradicionales para —
reservar alojamiento

IN SOFISTICADO COGTEL
DE ALGORITMOS AGITADO
AL GUSTO DE CADA USUARID

Con un presupuesto tecnoldgico en ascenso y un conjunto
de herramientas basadas en el analisis de los datos,

la industria trata de seguir generando nuevas formas

de negocio con las que ajustarse a las nuevas demandas

25,8%

DIGITALIZACION

Conocer al cliente y
personalizar la oferta con
las nuevas tecnologias
simplifica y agiliza los
procedimientos. También
mejora la experiencia del
usuario, ayuda a distanciarse
de la competenciay, sobre
todo, sienta las bases para
que el negocio siga
creciendo en el futuro

ANA ROMERO

PLANEAR UN VIAJE SOLIA SER
sin6nimo de invertir tiempo y es-
fuerzo, ademas de rascarse el bolsi-
1lo en mayor o menor proporcion.
Actualmente, la situacion es otra
debido al avance de la digitalizacion
de los actores del sector turistico.

Si hace unos afos los viajeros
consultaban con varios proveedo-
res, comparaban precios y revisa-
ban las politicas de facturacién de
equipaje y los tiempos para hacer
el check in [registro para poder
viajar], «ahora reservan un viaje en
minutos, escanean la maleta con
sumovil y se registran automatica-
mente en el vuelo, seguros de ha-
ber elegido una opcién ajustada a
sus necesidades», expone Danna
Dunne, consejero delegado de
eDreams. Esta agencia de viajes
online genera diariamente 8.000
millones de predicciones para ha-
cer diana en las preferencias de
sus clientes. Al hablar de digitaliza-
cién, Dunne apunta que este pro-
ceso alude, sin duda, a nuevos for-
matos y dispositivos y a la automa-
tizacion, pero que se puede abor-
dar desde una perspectiva mas hu-
mana. «Pensamos en viajeros que
descubren el mundo como desean,
controlando su experiencia, ga-
nando libertad y ahorrando tiempo
y dinero con herramientas digita-
les que agilizan y facilitan sus mo-
vimientos», sostiene el ejecutivo.

A nadie se le escapa que en los
tiempos que corren y, sobre todo,
de cara a los usuarios finales, In-
ternet es el lugar en el que se coci-
nan los viajes. De hecho, la presen-
te edicion del Barémetro Social
Observacos arroja que el 66,1% de
las personas acude a webs antes de
hacer las maletas. Curiosamente,
en los viajes personales triunfa In-
ternet, pero en los profesionales se
imponen las agencias tradiciona-
les, «con una cuota de mercado del
65%», destaca Catiana Tur, geren-
te de la Asociacién Corporativa de
Agencias de Viaje de Espana

(ACAVe), que representa a 500
asociados con mas 1.000 puntos de
venta. Segun Tur, las agencias no
estan en declive en el escenario di=
gital, «pues se han modernizado§.
sabido adaptarse a los nuevos
tiempos», asegura. Algo similag
opina Dunne, quien encuentra/es=
pacio para la coexistencia de 1as
firmas grandes y pequenas del sec-
tor e incluso para el establecimien=
to de alianzas entre todas ellas.

En la actualidad se ha alcanzado:
una situacion en la que los viajeros
disfrutan de una experiencia digi=
tal durante todo el proceso del'via~
je, de modo que las firmas turisti=
cas tienen acceso a datos que de=
ben analizar para mejorar su/Servi=
cio. «Cuando el cliente hace el
check in, que puede ser antes de
llegar al hotel, en el establecimien=
to pueden (y deben) saber com@
mejorar su experiencia: la tecnolo=
gia ayuda a simplificar procesos §
aenfocarse en lo importante», des=
taca Albert Grau, responsable de
Hospitality de la consultora inmo-
biliaria Cushman & Wakfield. Y en
potenciar esa innovacion esta vol-
cado el sector, como refleja el au-
mento de la inversion en la I+D tu-
ristica del 13% registrado en Espa-
fia en 2018, segun el ultimo estudio
de la escuela de negocios Esade.

Sélo el tiempo dira si el actual
contexto de transformacion digital
marcara un antes y un después en
el modo de viajar. Los esfuerzos no
son pocos y Espana sale bien en la
foto, «pues el 75,4% de los hotele-
ros espanoles ven sus estableci-
mientos bien posicionados en este
terreno, habida cuenta de que un
44% de los viajeros pagarfa mas
por alojarse en un lugar mas digi-
talizado», apunta Carlos Domin-
guez, profesional del Instituto Tec-
noldgico Hotelero (ITH). Como las
firmas turisticas son conscientes
de este escenario, a buen seguro
que mantendran los avances en es-
ta direccion en el medio plazo.
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EMBARQUE

Un 53% de los turistas
ya lleva los billetes de
transporte en formato
digital, aunque algunos
combinan este soporte
on la version impresa.

WIFI

Casi la mitad de los
viajeros valora muy
positivamente poder
acceder en destino a
ernet desde redes
mbricas publicas.

AIRBNB

Aunque la plataforma
de alquiler vacacional
es un clasico de las
conversaciones del dia
adia, solo un 22% de
los espafoles la utiliza.

VENTANILLA

Aunque el viaje se
prepara la mayoria de
las veces en Internet,
el 53% de las entradas
de ocio se siguen
comprando en destino.
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DIGITALIZACION

Conocer al cliente y
personalizar la oferta con
las nuevas tecnologias
simplifica y agiliza los
procedimientos. También
mejora la experiencia del
usuario, ayuda a distanciarse
de la competencia vy, sobre
todo, sienta las bases para
que el negocio siga
creciendo en el futuro

EL FORMATO
‘ONLINE’
AVANZA

CON FUERZA
Sélo el 25,8% de los
turistas recurre aiin
a las agencias fisicas

tradicionales para
reservar alojamiento

25,8%

N SOFISTICADO COCTEL
DE ALGORITMOS AGITADG

AL GUSTO DE GADA USUARID

Con un presupuesto tecnoldégico en ascenso y un conjunto

de herramientas basadas en el andlisis de los datos,
la industria trata de seguir generando nuevas formas

de negocio con las que ajustarse a las nuevas demandas

ANA ROMERO

PLANEAR UN VIAJE SOLIA SER
sinonimo de invertir tiempo y es-
fuerzo, ademas de rascarse el bolsi-
llo en mayor o menor proporcion.
Actualmente, la situacion es otra
debido al avance de la digitalizacion
de los actores del sector turistico.

Si hace unos anos los viajeros
consultaban con varios proveedo-
res, comparaban precios y revisa-
ban las politicas de facturacion de
equipaje y los tiempos para hacer
el check in [registro para poder
viajar], «ahora reservan un viaje en
minutos, escanean la maleta con
su movil y se registran automatica-
mente en el vuelo, seguros de ha-
ber elegido una opcién ajustada a
sus necesidades», expone Danna
Dunne, consejero delegado de
eDreams. Esta agencia de viajes
online genera diariamente 8.000
millones de predicciones para ha-
cer diana en las preferencias de
sus clientes, Al hablar de digitaliza-
cién, Dunne apunta que este pro-
ceso alude, sin duda, a nuevos for-
matos y dispositivos y a la automa-
tizacion, pero que se puede abor-
dar desde una perspectiva mas hu-
mana. «Pensamos en viajeros que
descubren el mundo como desean,
controlando su experiencia, ga-
nando libertad y ahorrando tiempo
y dinero con herramientas digita-
les que agilizan y facilitan sus mo-
vimientos», sostiene el ejecutivo.

Anadie se le escapa que en los
tiempos que corren y, sobre todo,
de cara a los usuarios finales, In-
ternet es el lugar en el que se coci-
nan los viajes. De hecho, la presen-
te edicién del Barémetro Social
Observados arroja que el 66,1% de
las personas acude a webs antes de
hacer las maletas. Curiosamente,
en los viajes personales triunfa In-
ternet, pero en los profesionales se
imponen las agencias tradiciona-
les, «con una cuota de mercado del
65%», destaca Catiana Tur, geren-
te de la Asociacion Corporativa de
Agencias de Viaje de Espana

(ACAVe), que representa a 500
asociados con mas 1.000 puntos de,
venta, Segun Tur, las agencias no
estan en declive en el escenario di=
gital, «pues se han modernizadoj
sabido adaptarse a los nuevos
tiempos», asegura. Algo similaft
opina Dunne, quien encuentra@s=
pacio para la coexistencia de [as:
firmas grandes y pequenas del See
tor e incluso para el establecimien-
to de alianzas entre todas ellas.

En la actualidad se ha alcanzado
una situacion en la que los viajeros
disfrutan de una experiencia digi
tal durante todo el proceso delvia
je, de modo que las firmas tusisti=
cas tienen acceso a datos que de=
ben analizar para mejorar su Servi-
cio. «Cuando el cliente hace el
check in, que puede ser antes dé:
llegar al hotel, en el establecimién=
to pueden (y deben) saber com@
mejorar su experiencia: la tecnolo=
gia ayuda a simplificar procesos §
a enfocarse en lo importante», dess
taca Albert Grau, responsable de
Hospitality de la consultora inmo-
biliaria Cushman & Wakfield. Y en
potenciar esa innovacion esta vol-
cado el sector, como refleja el au-
mento de la inversion en la I+D tu-
ristica del 13% registrado en Espa-
na en 2018, segun el ultimo estudio
de la escuela de negocios Esade.

Sélo el tiempo dira si el actual
contexto de transformacion digital
marcara un antes y un después en
el modo de viajar. Los esfuerzos no
son pocos y Espana sale bien en la
foto, «pues el 75,4% de los hotele-
ros espanoles ven sus estableci-
mientos bien posicionados en este
terreno, habida cuenta de que un
44% de los viajeros pagaria mas
por alojarse en un lugar mas digi-
talizadow, apunta Carlos Domin-
guez, profesional del Instituto Tec-
nolégico Hotelero (ITH). Como las
firmas turisticas son conscientes
de este escenario, a buen seguro
que mantendrén los avances en es-
ta direccion en el medio plazo.
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EMBARQUE

Un 53% de los turistas
ya lleva los billetes de
transporte en formato
digital, aunque algunos
combinan este soporte
gon la version impresa.

WIFI1

Casi la mitad de los
viajeros valora muy
positivamente poder
acceder en destino a
ernet desde redes
mbricas publicas.

AIRBNB

Aungue la plataforma
de alquiler vacacional
es un clasico de las
conversaciones del dia
adia, soloun 22% de
los espafnoles la utiliza.

VENTANILLA

Aunque el viaje se
prepara la mayoria de
las veces en Internet,
el 53% de las entradas

de ocio se siguen

comprando en destino.

NNOVAR EN
BENEFICI0 DE
05 CLIENTES ¥
05 EMPLEADOS

El autor considera clave
las nuevas tecnologias

en los hoteles, pero como
medio, nunca como fin

LA INNOVACION. ESA PALABRA
tan manida en el sector turistico
en lo que llevamos de siglo. Mu-
chas veces me pregunto si, tal
vez, estamos todos
perdiendo un poco el
norte del objetivo
principal de toda in-
novacion que, desde
mi punto de vista, ha
de ser la mejora de la
calidad de vida de las
personas.

A veces me descubro
abducido por la pro-
pia tecnologia, bus-
cando en ella maneras de justifi-
car su existencia a través de un
nuevo y revolucionario caso de
uso. En demasiadas ocasiones
dejamos de poner el foco en que
la tecnologia debe ayudarnos a
dar respuestas sencillas a pro-
blemas complejos y no al revés.

Aquellos que trabajamos en el
sector hotelero sabemos bien
que esto va de personas sirvien-
do a personas y, por lo tanto, so-
mos muy conscientes de la ne-
cesidad de trabajar la innova-
cion tanto en la mejora de la ex-
periencia del cliente como del
bienestar de todo nuestro equi-
po de trabajo.

Desde la perspectiva del pri-
mero de esos dos aspectos, la
experiencia del cliente, sin du-
da el factor diferencial de la in-
novacion estd en la capacidad
que tengamos de convertir los
datos, la materia prima de la
era digital, en informacién atil y
relevante que nos ayude a to-
mar decisiones que aporten va-
lor al cliente y nos ayuden a
sorprenderle.

El objetivo de las marcas esté
en establecer relaciones cada
vez mds personalizadas con ca-
da cliente. Y teniendo en cuenta
que trabajamos con comunida-
des de miles y millones de usua-
rios, y multiples canales de co-
municacion, eso solo es posible
aplicando inteligencia artificial

RAUL
DOMINGUEZ

y automatizacion. Hoy en dia la
innovacion en la comunicacion
entre personas pasa sin duda
alguna por llevar a cabo accio-
nes utiles y relevantes que re-
sulten sencillas para el usuario
aunque éstas escondan comple-
jos desarrollos tecnologicos y
enormes dosis de esfuerzo y
creatividad.

La Inteligencia Artificial, la
automatizacion o la robdtica son
tecnologias que estan revolucio-
nando la vida de las personas y
el sector turistico no es ajeno a
esta realidad. La aplicacién de
estas tecnologias se traduce
también en la optimizacion de
tiempos de trabajo, permitiendo
a los profesionales obtener me-
jores resultados en mucho me-
nos tiempo.

Contar con esta ayuda en el
trabajo aporta claros
beneficios a la em-
presa. Principalmen-
te, una mayor pro-
ductividad, pero
también al emplea-
do, que siente que su
tiempo se optimiza,
se libera de las car-
gas de trabajo mas
tediosas, mejorando
su bienestar y facili-
tando que su talento salga a re-
lucir con mayor facilidad.

En estos ultimos anos, desde
el area de Innovacion de Spring
Hotels he tenido la gran oportu-
nidad de impulsar y participar
en diferentes proyectos de inno-
vacion dirigidos tanto al cliente
externo como interno. Por
ejemplo, la creacion de Mr.
Spring, el primer mayordomo
virtual presente en una habita-
cion de hotel que, mediante el
uso de la inteligencia artificial,
sirve para conocer mejor al
cliente y asi poder ofrecerle un
servicio mas acorde a sus inte-
reses y necesidades. O el lanza-
miento de Carbot, un carro mo-
torizado que ha supuesto un
punto de inflexion en las condi-
ciones de trabajo del personal
de limpieza de nuestros hoteles.
Otros tantos proyectos vendran,
unos tendran éxito, otros se
quedaran en el camino, pero to-
dos, todos ellos, serviran para
seguir creciendo y mantenernos
siempre alerta. Porque si algo
he aprendido es que, hoy mas
que nunca, la competitividad y
la sostenibilidad de cualquier
empresa, pero también de un
destino como Espana, pasan
por esa palabra tan manida: la
innovacion.

Raul Dominguez es director
‘de Innovacion de Spring Hotels .
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UNAY, ‘lamayor Asociacion
delas que componen CEAV’

En la actualidad, la Unién
de Agencias de Viajes
(UNAV) representa "mds
de 2.500 puntos de venta
en toda Espafia, concen-
trados en unas 120 casas
centrales, mas Grupos de
gestiéon asociados y la
practica totalidad de los
turoperadores”, afirma
su presidente, Carlos

Garrido. "Las agencias miembros
de UNAV damos empleo a mis de

Carlos Garrido

L

ano’.

8.000 trabajadores y du-
rante el 2018 hemos fac-
turado 6.000 millones de
euros”, prosigue, asegu-
rando que "somos la ma-
yor Asociacién de todas
las que componen CEAV".
Garrido se muestra satis-
fecho con el plan de cap-
tacion de asociados, "hemos
incrementado sustancial-

mente nuestros asociados el dltimo
= Escaparate en pag. 8
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Carlos Garrido: ‘En UNAV hemos incrementado
sustancialmente el nimero de agencias asociadas’

‘Somos la mayor Asociacion de todas las que componen CEAV’, asegura su presidente

"Estamos muy activos, tratando de movilizar a las
agencias de viajes para que se sumen a nosotros y juntos
logremos un Sector unido en el que se haga oir nuestra

El presidente de la Union de Agen-
cias de Viajes (UNAV), Carlos
Garrido, se muestra satisfecho con
el plan de captacion de asociados
que puso en marcha al poco tiempo
de acceder a la presidencia. En una
entrevista concedida a NEXOTUR
revela que "hemos incrementado
sustancialmente el nimero de aso-
ciados en este tltimo afio”. "Estamos
muy activos, tratando de movilizar
a las agencias de viajes para que se
sumen a nosotros y juntos logremos
un Sector unido en el que se haga
oir nuestra voz y seamos respetados
frente a proveedores y administracio-
nes", subraya en este sentido.
Segiin detalla, "actualmente re-
presentamos mis de 2.500 puntos
de ventas en toda Espafia, con-
centrados en unas 120 casas cen-
trales, mas los Grupos de gestion
asociados y la practica totalidad de
los turoperadores”. "Las agencias
miembros de UNAV damos em-

pleo a mas de 8.000 trabajadores
y durante el 2018 hemos facturado
mas de 6.000 millones de euros"”,
prosigue, asegurando que "somos
la mayor Asociacion de todas las
que componen CEAV".

Confederaciéon fuerte y unida
A pesar de que la Asociacion
esta volcada en la captacion de
agencias, Garrido aclara que "no
pretendemos expandirnos terri-
torialmente", exceptuando "el
crecimiento de nuestras propias
agencias”, "Siempre tratamos de
que las agencias se asocien con
las Organizaciones ubicadas en
el mismo lugar donde estén sus
casas centrales para ir sumando
entre todos e ir haciendo grandes a
todas las Asociaciones del Sector,
sin competir con nadie”, afirma.
En este sentido, preguntado por
el plan de expansién de la Aso-

voz y seamos respetados frente a proveedores y admi-
nistraciones", subraya el presidente de UNAV, Carlos
Garrido, al referirse al plan de captacion que puso en

ciacién Catalana de Agencias de
Viajes Especializadas (ACAVE),
sostiene que "ya no tiene ningin
sentido que, teniendo los mismos
problemas e inquietudes, compita-
mos entre nosotros como lo hacian
en el pasado”. "Consideramos que
es un error de la patronal catalana
tratar de expandirse por el resto
de las Comunidades”, apunta. No
obstante, asegura que "no es algo
que nos preocupe demasiado”.
"De hecho llevan ya muchos afios
intentindolo y han tenido un escaso
éxito", concluye.

Profundizando en el proyecto
de CEAV, Garrido opina que "es
fundamental contar con una Con-
federacion fuerte y unida que coor-
dine las acciones de las diferentes
Asociaciones territoriales y que
actiie como voz unica del Sector
frente a los organismos nacionales,
ministerios, proveedores, [ATA,
ete.”. "lgual que fomentamos la

unidn entre las agencias de viajes,
creemos que es indispensable la
unién de las Asociaciones para
tener un Sector bien representado y
respetado por todos", indica.
Preguntado por la Federacién
Empresarial de Asociaciones Terri-
toriales de Agencias de Viajes Es-
pafiolas (Fetave), unica Organiza-
c¢ion que no forma parte de CEAV,
considera que "no tiene ningun
sentido que solo una Asociacion
minoritaria se haya quedado fuera
del colectivo”. "Es negativo para
todos y confio que reconsideren
ese camino en solitario y vuelvan
a la Confederacion, cuyas puertas
"siempre estdn abiertas siempre
que estén dispuestos a sumar y a
construir”, manifiesta. Como punto
y final, incide en la importancia
de que "prevalezca la identidad de
las Asociaciones frente a determi-
nados personalismos y protago-
nismos que no conducen a nada y

marcha al poco de llegar a la presidencia. "Igual que
fomentamos la unién entre las agencias, creemos que es
indispensable la unién de las Asociaciones”, sentencia.

-

Carlos Garrido preside UNAV.

son negativos para los intereses de
nuestras agencias".
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Diario online del Agente de Viajes

UNAYV: ‘Hemos incrementado
sustancialmente el nimero de
asoclados’

Carlos Garrido, se muestra satisfecho con el plan de

captacion de asociados que puso en marcha al poco tiempo
de acceder a la presidencia. En una entrevista concedida a
NEXOTUR revela que "hemos incrementado
sustancialmente el niimero de asociados en este
ultimo ano". "Estamos muy activos, tratando de movilizar
a las agencias de viajes para que se sumen a nosotros y
juntos logremos un Sector unido en el que se haga oir
nuestra voz y seamos respetados frente a proveedores y El presidente de UNAV, Carlos Garrido.

administraciones”, subraya en este sentido.

‘SOH’]OS ]'(’1 mayor Segiin detalla, "actualmente representamos mas de 2.500

ASOCi&CiéIl de tOdElS IEIS puntos de ventas en toda Espana, concentrados en unas
120 casas centrales, mas los Grupos de gestion

que componen CEAV asociados v la practica totalidad de los turoperadores”.
"Las agencias miembros de UNAV damos empleo a mas de

8.000 trabajadores y durante el 2018 hemos facturado mas de 6.000 millones de euros”,

prosigue, asegurando que "somos la mavor Asociacion de todas las que componen CEAV".

A pesar de que la Asociacion esta voleada en la captacion de agencias, Garrido aclara que "no
pretendemos expandirnos territorialmente", exceptuando "el crecimiento de nuestras
propias agencias”. "Siempre tratamos de que las agencias se asocien con las Organizaciones
ubicadas en el mismo lugar donde estén sus casas centrales para ir sumando entre todos e ir
haciendo grandes a todas las Asociaciones del Sector, sin competir con nadie”, afirma.
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Contra la expansion de ACAVE
En este sentido, preguntado por el plan de expansion de la Asociaciéon Catalana de Agencias de

Viajes Especializadas (ACAVE), sostiene que "ya no tiene ningiin sentido que, teniendo los
mismos problemas e inquietudes, compitamos entre nosotros como lo hacian en el pasado”.

"Consideramos que es un error de la patronal catalana tratar de expandirse por el resto de las
Comunidades”, apunta. No obstante, asegura que "no es algo que nos preocupe demasiado”. "De
hecho llevan va muchos afios intentandolo y han tenido un escaso éxito", concluye.

Profundizando en el provecto de CEAV, Garrido opina que "es fundamental contar con una
Confederacion fuerte y unida que coordine las acciones de las diferentes Asociaciones
territoriales y que actie como voz tinica del Sector frente a los organismos nacionales,
ministerios, proveedores, IATA, etc.". "Igual que fomentamos la unién entre las agencias de
viajes, creemos que es indispensable la unidon de las Asociaciones para tener un Sector bien

representado v respetado por todos”, indica.

Preguntado por la Federacion Empresarial de
Espafiolas (Fetave), inica Organizacion que no forma parte de CEAV, considera que "no tiene
ningiin sentido que solo una Asociacion minoritaria se hava quedado fuera del
colectivo”. "Es negativo para todos v confio que reconsideren ese camino en solitario v vuelvan
a la Confederacion, cuyas puertas "siempre estan abiertas siempre que estén dispuestos a sumar
v a construir”, manifiesta. Como punto v final, incide en la importancia de que "prevalezea la
identidad de las Asociaciones frente a determinados personalismos y protagonismos que no

conducen a nada y son negativos para los intereses de nuestras agencias”.
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Por qué la industria del
turismo sabra mejor que
tu los detalles tus viajes

ANA ROMERO Con un presupuesto tecnolégico en ascenso y un conjunto de
Madrid herramientas basadas en el andlisis de los datos, la industria

trata de seguir generando nuevas formas de negocio con las que
Acwalizado Martes, 14 gyystarse a las nuevas demandas

mayo 2019 -18:12
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JOSETXU L. PINEIRO

Agenclas. El 25.8% Planear un viaje solia ser sinonimo de invertir tiempo y
genclas. EI 25,8% de

los turistas adn ] )
recurre a las agencias  broporcion. Actualmente, la situacion es otra debido al

esfuerzo, ademas de rascarse el bolsillo en mavor o menor

fisicas tradicionales avance de la digitalizacion de los actores del sector
para reservar turistico.
alojamiento
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Datos. El 84% rechaza
ceder su e-mail 0 su
mavil para lograr con
ello una oferta mas
adecuada

Modelo. 1.500
millones del bolsillo
de los turistas
cosmopolitas para
cambiar el modelo de
Espaiia

Si hace unos anos los viajeros consultaban con varios
proveedores, comparaban precios v revisaban las politicas
de facturacion de equipaje v los tiempos para hacer el check
in [registro para poder viajar], «ahora reservan un viaje en
minutos, escanean la maleta con su movil y se registran
automadticamente en el vuelo, seguros de haber elegido una
opcion ajustada a sus necesidades», expone Danna
Dunne, consejero delegado de eDreams. Esta agencia de
viajes online genera diariamente 8.000 millones de
predicciones para hacer diana en las preferencias de sus
clientes. Al hablar de digitalizacion, Dunne apunta que este
proceso alude, sin duda, a nuevos formatos vy dispositivos v
a la automatizacion, pero que se puede abordar desde una
perspectivamas humana. «Pensamos en viajeros que
descubren el mundo como desean, controlando su
experiencia, ganando libertad vy ahorrando tiempo vy dinero
con herramientas digitales que agilizan y facilitan sus
movimientos», sostiene el ejecutivo.

A nadie se le escapa que en los tiempos que corren v, sobre
todo, de cara a los usuarios finales, Internet es el lugar en
el que se cocinan los viajes. De hecho, la encuesta de Sigma
Dos que hoy presentamos arroja que el 66,1% de las
personas acude a webs antes de hacer las maletas.
Curiosamente, en los viajes personales triunfa Internet, pero
en los profesionales se imponen las agencias
tradicionales, «con una cuota de mercado del 65%», destaca
Catiana Tur, gerente de la Asociacion Corporativa de
Agencias de Viaje de Espana (ACAVe), que representa a 500
asociados con mas 1.000 puntos de venta. Segun Tur, las
agencias no estan en declive en el escenario digital, «pues
se han modernizado vy sabido adaptarse a los nuevos
tiempos», asegura. Algo similar opina Dunne, quien
encuentra espacio para la coexistencia de las firmas
grandes y pequenas del sector e incluso para el
establecimiento de alianzas entre todas ellas.



En la actualidad se ha alcanzado una situacion en la que los
viajeros disfrutan de una experiencia digital durante todo
el proceso del viaje, de modo que las firmas turisticas tienen
acceso a datos que deben analizar para mejorar su servicio.
«Cuando el cliente hace el check in, que puede ser antes de
llegar al hotel, en el establecimiento pueden (v deben) saber
como mejorar su experiencia:la tecnologia ayuda a
simplificar procesos v a enfocarse en lo importantes,
destaca Albert Grau, responsable de Hospitality de la
consultora inmobiliaria Cushman & Wakfield. Y en
potenciar esa innovacion esta volcado el sector, como refleja
el aumento de la inversion en la I+D turistica del 13%
registrado en Espana en 2018, segtin el tltimo estudio de la
escuela de negocios Esade.

Solo el tiempo dira si el actual contexto de transformacion
digital marcara un antes y un despues en el modo de viajar.
Los esfuerzos no son pocos y Espana sale bien en la foto,
«pues el 75,4% de los hoteleros espanoles ven sus
establecimientos bien posicionados en este terreno,
habida cuenta de que un 44% de los viajerospagaria mas
por alojarse en un lugar mas digitalizado», apunta Carlos
Dominguez, profesional del Instituto Tecnologico Hotelero
(ITH). Como las firmas turisticas son conscientes de este
escenario, a buen seguro que mantendran los avances en
esta direccion en el medio plazo.
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Las agencias europeas denuncian a
IATA por abuso de posicion dominante

© 28 MAYO, 2019

W ECTAA solicita a la Comision W Elmorivo de la denuncia es que W ‘“Las aerolineas siguen
empezar una investigacion “en las ECTAA considera que IATA por imponiendo obligaciones
infracciones causadas por el incumple los articulos 101y 102 del contractuales muy estrictas,

Programa de Agencias de Tratado de la Union Europea unilaterales y desproporcionadas”,
Pasajeros de IATA asegura ECTAA

AERTI!CKET LaAgrupacion Europea de Asociaciones
FILLETES TECNOLOG S5V de Agencias de Viajes (ECTAA) ha

denunciado a IATA ante las autoridades europeas de la
competencia. ECTAA cree que la asociacion de compaiiias
aéreas ejerce un abuso de posicion dominante contra las
agencias de viajes.

ECTAA (organizacion en la que el sector espafiol esta
representando por ACAVE) ha presentado una denuncia contra la
Asociacion Internacional de Compafias Aéreas (IATA) ante las
autoridades de la competencia. El motivo es que ECTTA considera que
IATA por incumple los articulos 101 y 102 del Tratado de la Unién
Europea. Ello sigue a afios de negociaciones fallidas con |IATA para
modernizar el programa de distribucion y hacerlo mas equilibrado.

ECTAA considera que la relacion comercial entre los agentes de
viajes y las compafiias aéreas ha evolucionado y ya nada tiene que
ver con la anterior relacion entre agente y proveedor. “Las compafias
aéreas han entrado en competencia directa con los agentes de viajes en
la distribucion de billetes agreos mientras que los esquemas clasicos de
remuneracion basada en comisiones han sido abandonados”, sefialan
fuentes de ECTAA.

Imposicion de IATA

“No obstante —afiade la organizacion de agencias-, las aerolineas
siguen imponiendo obligaciones contractuales muy estrictas,
unilaterales y desproporcionadas para la distribucion de billetes aereos,
a través del Programa de Agencias de Pasajeros de IATA. Dicho
programa se sigue interpretando en su totalidad sobre los principios de
agente-principal. El Contrato de Agente de Venta de Pasajes, que cada
agente acreditado de IATA debe firmar, se redactd hace 40 afios y ya no
esta alineado con la realidad economica”.
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Y respecto a los motivos de la denuncia, ECTAA sefiala que se han
identificado diversos aspectos clave en relacién con dicho Programa,
que en opinion de ECTAA, restringen la competencia en el mercado
de distribucién de billetes aéreos_ Dichos aspectos “no pueden verse
Unicamente como cuestiones independientes, sino mas bien se trata de
que dicho Programa esta organizado como un sistema dominante que
restringe la competencia”.

Si bien el Programa de Agencias de Pasajeros de |ATA tiene “un
impacto directo y costoso en las practicas comerciales y situacion
financiera de los agentes de viajes, asi como en la distribucion indirecta
en su conjunto - indica ECTAA-, los agentes de viajes no tienen voz
en la toma de decisiones ni tienen poder cuando se trata de establecer
las reglas. Ello es debido al hecho que el érgano de gobernanza del
Programa de Agencias de Pasajeros de IATA -la Conferencia sobre
Agentes de Viaje de Pasajes- esta formado unicamente por aerolineas,
que deciden unilateralmente las reglas del programa”.

New Generation ISS

Por otro lado, la organizacion de agencias refiere que recientemente se
han producido cambios significativos en el programa: el New
Generation ISS. “Entre otros cambios, se ha introducido un limite en las
ventas de los agentes, forzando a los agentes a prepagar ventas una
vez que alcancen cierto umbral, asi como a proporcionar garantias
financieras mas frecuentes y mas altas”, apunta.

“La distribucion indirecta de hilletes aéreos esta peligrosamente
dafiacla por el abuso de posicion de dominio de IATA, mientras que
se necesita mas que nunca ayudar a los consumidores a navegar en la
jungla de ofertas complejas de billetes que incluyen un numero
creciente de servicios complementarios” ha manifestado el Pawel
Niewiadomski, Presidente de ECTAA.

ECTAA solicita a la Comision empezar una investigacion “en las
infracciones de la normativa de competencia causadas por el Programa
de Agencias de Pasajeros de IATA y para poner fin a estas infraccione”.
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ECTAA acusa a IATA de abuso de
posicion de dominio por su
programa de agencias

La Agrupacion Europa de Asociaciones de Agencias de
Viajes v Turoperadores (ECTAA) pasa a la accion v
presenta una demanda contra la Asociacion Internacional
de Compaiias Aéreas (IATA) ante la autoridad europea de
competencia por incumplimiento de los articulos 101
v 102 del Tratado de la Unién Europea.

Acusa alas aerolineas de Da este paso después

ilTIPOIIGI' ‘ObligaCiO]_'leS de anEOS .de . El director general de |ATA, Alexandre de
) negociaciones fallidas Juniac.
muy estrictas, con IATA para
lmﬂaterales y modernizar el programa de distribucién v hacerlo mas
. , equilibrade”. Segun argumenta, las aerolineas "han
deSpI'(JpOIﬂlDIladaS enirado en competencia directa con los agentes de

viajes" en la distribucion de billetes aéreos,
mientras que los esquemas de remuneracion basados en comisiones clasicas "han sido
abandonados”. Sin embargo, las aerolineas continfian imponiendo "obligaciones contractuales
muy estrictas, unilaterales v desproporcionadas”, principalmente a través del Programa de la
Agencia de Pasajeros (PAP), cuvo contrato "se redactd hace 40 afios v va no esta en linea con la
realidad econdmica”.

El programa de IATA ‘restringe la competencia’

ECTAA ha identificado diversos aspectos clave en relacion con dicho programa que
"restringen la competencia en el mercado de distribucion de billetes aéreos”.
Ademas, denuncia que "los agentes de viaje no tienen voz en la toma de decisiones ni tienen
poder cuando se trata de establecer las reglas”. Y lejos de solucionarse, en los ltimos meses se
han producido "cambios significativos en el programa”, siendo el mas relevante la puesta en
marcha del NewGen ISS.

"La distribucién indirecta de billetes aéreos esta peligrosamente danada por el abuso de
posicion de dominio de IATA, mientras que se necesita mas que nunca ayudar a los
consumidores a navegar en la jungla de ofertas complejas de billetes que incluyen un nimero
creciente de servicios complementarios”, sostiene el presidente de ECTAA, Pawel

Niewiadomski.
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EVA BLASCO: ‘ES PRONTO PARA VALORAR SU IMPACTO’

El NewGen ISS ha generado
‘importantes problemas
operativos’ en algunos paises

NEXOTUR | Viemes 31 de Mayo de 2019, 06:00h
e o g =]=

"En tan breve periodo de tiempo resulta imposible valorar
el impacto del NewGen Iss en Espafia”, reconoce la
vicepresidenta de ECTAA, Eva Blasco. Sin embargo,
advierte que "se han detectado ciertos e importantes

problemas operativos” en mercados europeos donde el
provecto de TATA llegé con anterioridad.

El pasado 1 de mavo entraba en vigor en Espafia el
polémico NewGen [SS, provecto de la Asociacion ,
Internacional del Transporte Aéreo (IATA) que contiene La vicepresidenta de ECTAA, Eva Blasco.
cambios de gran relevancia en la forma de relacionarse

entre companias aéreas v agencias de viajes. ¢Qué ha supuesto su llegada? Preguntada por esta
cuestion, la vicepresidenta de la Asrupacién Europea de Asociaciones de Agencias de Viajes
(ECTAA). Eva Blasco, aclara que "en tan breve periodo de tiempo resulta imposible
valorar el impacto, teniendo en cuenta ademas que las agencias previamente acreditadas

hemos pasado a una acreditacion Go Standard, con grandes paralelismos con la acreditacion
vigente hasta dicha fecha".
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Opina que se trata de ‘un
"Asi pues, la incidencia deberemos valorarla a medio

mayor esmgUlmento plazo, en funcion de los problemas operativos que puedan

financiero’ derivarse del establecimiento de un lHimite de crédito
{Remittance Holding Capacity) v sus consecuencias en la

actividad comercial de nuestras empresas”, apunta la también vicepresidenta de relaciones
internacionales de CEAV, quien se pregunta si IATA "tendra capacidad de reaccion v
flexibilidad cuando se produzcan crecimientos exponenciales de las ventas de las agencias.
"Esta v otras muchas incognitas seran las que deberian ir clarificandose con €l paso del tiempo”,
prosigue.

El efecto negativo del NewGen Iss ‘no es inmediato’

En su opinion, el efecto negativo del NewGen Iss "no es inmediato, sino que habra que
empezar a valorarlo en los proximos meses, cuando las agencias que lo necesiten tengan
(ue prepagar o que presentar garantias adicionales”. "Considerando la reducida rentabilidad de
nuestro Sector, este mayor estrangulamiento financiero para las agencias podria llegar a tener
consecuencias mortiferas para algunas de ellas, amén de que muy posiblemente conllevara una
mavor concentracion en los mercados, derivada del abandono de la acreditacion por parte de un
namero significativo de agencias v su recurso a la consolidacién”, sostiene.

Blasco también revela que "desde ECTAA se han detectado ciertos e importantes
problemas operativos” en mercados europeos donde el proyecto de IATA llego con
anterioridad, "va que el sistema no es en tiempo real v carece de flexibilidad, de modo que por
ejemplo no es capaz de reaccionar ante crecimientos imprevistos en las ventas”. "En todo caso,
como anteriormente he senalado, posiblemente los efectos negativos en el Sector no sea

perceptibles a corto plazo, sino a medio”, concluve.

UNAV y ACAVE Preguntados por esta misma cuestion, las dos

ooinciden con 18_ Ago.ciacinnes punteras d:a C.EJ‘.AV, la Union de _ggel.lcias de

) . Viajes (UNAV) v la Asociacién Catalana de Agencias de
Wﬂepl'eéﬂdenta de Viajes Especializadas (ACAVE), también consideran que es
ECTAA pronto para entrar a valorar sus consecuencias, si bien

critican algunos de los puntos incluidos. En opinion del

presidente de la primera, Carlos Garrido, "es negativo
que las agencias tengamos limitaciones injustificadas e innecesarias”. "Con esta
medida unilateral, IATA vuelve a mostrar su falta de sensibilidad con su canal de distribucion
profesional”, lamenta. Sin embargo, se muestra convencido de que "este tema no va a tener
consecuencias negativas para las agencias” debido a que "este canal es el que mas crece vlos
clientes valoran cada vez mas el servicio de las agencias de viajes".

Por su parte, el presidente de ACAVE, Marti Sarrate, entiende que "es pronto para hacer
valoraciones, pues una de las principales modificaciones es el limite de crédito que afectara al
volumen de las ventas en cash de las agencias de viajes". "Se tendra que ver si dicho limite fijado
unilateralmente por IATA es suficiente o no, pues en caso de que resulte insuficiente, las
agencias de viajes tendran que pasar al prepago o al pago con tarjeta de crédito”,

denunecia.
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La venta de ultima hora en verano
es “cada vez mas compleja”

Agencias de viajes:

LAS RESERVAS
ANTICIPADAS
GANAN PESO

Los cruceros figuran entre los productos donde mas se anticipa la reserva para
asegurarse plazas. Imagen: Royal Caribbean

José Manuel de la Rosa
@IMalkelarosa

fortunadamente para el sec-
tor de las agencias de viajes
y turoperadores del mercado

espaiiol, el fenémeno de las reservas
de ultima hora, que arrasaba hace
una década, ha ido perdiendo pro-
tagonismo en favor de un aumento
en la antelacion de la compra de las
vacaciones de verano. No abstante, y
aungue ya no al nivel de canibalismo
entre las grandes redes -quedan la
mitad que hace 10 aflos-, la reserva
de qltima hora se resiste a desapa-
recer y siempre hay clientes que, por
motivos personales, o en bilisqueda
del chollo, se esperan hasta pocos
dias antes para reservar sus vacacio-
nes de verano.

“La antelacion en las reservas se
esta consolidando en un promedio
de dos o tres meses de anticipacion.
No cbstante, siempre hay un por-
centaje de clientes espanoles que
esperan a ultima hora para reser-
var, pero el motivo principal se debe
a circunstancias personales: son
clientes que no cierran las fechas de
sus vacaciones hasta pocas semanas
antes de realizarlas. Eso les obliga a
optar a la dltima hora. También si-
gue habiendo una minoria de clien-
tes que todavia confia en “cazar”
ofertas de last minute, pero son muy
pocos. Las reservas de (iltima hora
no benefician a algunos destinos por
encima de otros. Se producen tanto
para destinos nacionales como in-
ternacionales”, indican fuentes de la
Asociacion Corporativa de Agencias
de Viajes Especializadas (ACAVE).
Mientras que el CEO de la OTA Lo-
gitravel, Joan Balaguer, indica que,
de momento, “la antelacion esti en
niveles similares al afio anterior.
En los tltimos anos de mayo a julio
han sido los meses que aglutinan
las reservas para viajar en verano.
En Espana no somos tan previsores
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El cliente vuelve
a pedir Turquia y Egipto

Aumentan las reservas de paquetes dindmicos
a ciudades europeas y sobre todo a Nueva
York, destino talismdn para los turistas
espanoles, que siempre presenta novedades

En cuanto a las novedades que se aprecian de cara a este verano, los
profesionales consultados se refieren a la recuperacion de destinos que habian
caido, como Turquia o Egipto, que vuelven a ser demandados por el cliente
espafiol, y el buen funcionamiento de Baleares y Canarias. Las reservas de
paquetes dindmicos a Nueva York también han aumentado este afio: la ciudad
de los rascacielos mantiene su gran capacidad de atraccion para los espafioles
¥ es uno de los lugares mds solicitados este verano. Presenta importantes
novedades: en junio serd la sede del World Pride, lo que traerd consigo
numerosas actividades culturales y artisticas, y en mayo se inaugura el nuevo
Museo de la Estatua de la Libertad, de 2.400 metros cuadrados.

como en otros mercados, pero tam-
poco esperamos al Gltimo minuto.
En los afios de incertidumbre econd-
mica, se aprecia una tendencia clara
a la reserva de (ltima hora, pero en
momentos de estabilidad econémi-
ca si que los espanoles reservamos
con algunos meses de antelacion”.
Pese a esto, Balaguer espera “un
mayor protagonismo de las ventas
de 1ltima hora” para este verano, y
lo argumenta por “la incertidumbre
que ha generado el Brexit en Reino
Unido, la ralentizacion del ritmo de
ventas del mercado aleman y la re-
cuperacién de destinos como Tur-
quia y Egipto, que van a generar un
aumento de camas disponibles en el
periodo de ultima hora, y pensamos
que el mercado espanol serd reactivo
a este escenario”.

Por su parte, Jon Arriaga, director
comercial de Dit Gestidn, se refie-
re al aumento de los viajes de larga
distancia, “que implica una mayor
antelacion en la reserva”, Pero tam-
bién coincide con sus colegas en el

mantenimiento de las reservas de
Gltima hora: “A pesar de que las ma-
yoristas, los grupos de gestion y las
agencias de viajes intentamos mini-
mizar las ventas de (iltima hora, atin
muchos clientes las siguen buscan-
do, y que no nos favorecen a ninguno
de los tres colectivos”.

David Villarino, director de Viajes
Carrefour, sefiala en este sentido:
“El pasado ano fue realmente ati-
pico, con un aumento de las ventas
para verano en los tres primeros me-
ses del afo con respecto al aino ante-
rior espectacular. Este aiio el niime-
ro de reservas realizadas durante el
primer trimestre no ha crecido con
respecto a 2018, probablemente mo-
tivado por el retraso de la Semana
Santa y el calendario electoral, que
retrasa las decisiones de compra de
los clientes”.

Y en cuanto a la dltima hora, Villa-
rino apunta que, aunque las tenden-
cias de compra de los viajeros espa-
noles han cambiado en los dltimos
anos, “las reservas de ultima hora
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contintian representando una parte
importante de la facturacion”.
Santos Garcia, director general de
Nego Servicios, también aprecia
un aumento de la antelacion “so-
bre todo de larga distancia, circui-
tos y cruceros”, lo que hace que “al
llegar junio, se frene y ya no sean
tan fulgurantes en ventas”. Y sobre
la dltima hora apunta que en vera-
no es “cada vez es mas compleja.
El cliente ya tiene la experiencia de
que mirar sus vacaciones en el ilti-
mo minuto es mas caro. La ventas de
Giltima hora no favorecen a nadie”.

Crecen las ventas mas del 10%
Pero al margen del comportamiento
en la reserva del cliente de la agen-
cia de viajes, lo cierto es que este afio
vuelven a crecer las ventas para ve-
rano como ha venido ocurriendo los
ultimos anos. Y la hace por encima
del 10%, como estima ACAVE a partir
de una encuesta entre sus asocia-
das. Un aumento en el que coincide
Logitravel, que apunta un 13% esta
temporada. Mientras Nego apunta
una prevision de crecimiento para la
época estival en torno a un 12%.
También aprecian que se mantiene,
e incluso aumenta, una tendencia a
la contratacion de paquetes dind-
micos. “El paquete dindmico es un
producto estrella desde hace afios,
sigue en auge y la demanda del cla-
sico vuelo+hotel va en aumento”,
apunta el CEO de Logitravel. Algo en
lo que coincide el director de Viajes
Carrefour: “Sin duda. Ademdas del
incremento de reservas de este tipo
de servicio a ciudades europeas y
Nueva York, aumentan las ventas a
destinos que histdéricamente solo se
visitaban contratando un paquete
cerrado o un circuito”. Si bien, des-
de ACAVE matizan que los paquetes
dinamicos “estdn experimentando
un cierto crecimiento para viajes de
mas proximidad y mas sencillos, en
los cuales los viajeros optan por con-
tratar sdlo vuelo mds hotel.” =
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Opinion

Editorial

Las agencias, un actor
esencial en el turismo

premios Travelranking ha dado

voz a los agentes que nos ayudan a

escoger a los mejores proveedores
v ha servido para poner de relieve la im-
portancia de su trabajo.

Los datos, asi lo manifiestan: las agen-
cias emplean a mas de 65.000 personas y
facturan por encima de los 15.000 millo-
nes de euros al ano. De ahi, que el presi-
dente de UNAV, Carlos Garrido, aprove-
chase los Travelranking para reclamar “el
apoyo v respeto del sector turistico”.

No fue el tinico que utilizé su interven-
cion ante los mas de 150 profesionales que
acudieron a la gala para poner el foco so-
bre las agencias. La directora general de
Turismo de la Comunidad de Madrid, Lau-
ra Blanco, definia de forma muy acertada
su papel en el sector: "Son un elemento
transversal v estratégico en el complejo
mundo del turismo”.

En otras palabras, a pesar de
que algunas voces se empenan
en poner en entredicho su im-
portancia y pronostican de vez
en cuando, sin fundamento
ninguno, que las agencias es-
tan al borde de la desaparicion,
su aportacion al conjunto del
turismo es evidente.

También lo es su funcién co-
mo prescriptoras. Mds atin, cuando los al-
timos datos apuntan a que la generacion
Z, nativa digital y acostumbrada a realizar
sus operaciones diarias en entornos onli-
ne, se siente abrumada ante la sobredosis
de informacion que recibe, y regresa a la
agencia para buscar el consejo de un ex-
perto en viajes.

Con todo, el ambiente de celebracion de
la gala no hizo que se obviaran los retos
que afronta el sector, ni que se dejasen de
aportar soluciones: la mas destacada,
aprovechar la oportunidad que ofrece el
viajero doméstico para paliar el trasvase
de turistas extranjeros a otros mercados.

Pero, para hacer frente a estos desafios,
es fundamental contar con un sector séli-
do, sin divisiones, algo que no paso des-
apercibido, por ejemplo, para el presidente
de Acave, Marti Sarrate, que finalizé su
discurso subravando: "el individualismo
ha pasado a la historia; unidos somos mas
fuertes”.

U n ano mas, la XXVII edicion de los
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Exito de convocatoria de los Premios Travelranking

La gala de los XXVII Premios Tra- sector turistico en una gala cele- dad del turismo. La gala conté Laura Blanco, directora general
velranking congrego el pasado 25 brada en el Hotel Melid Castillaen con la presencia de lsabel Oliver, de Turismo de la Comunidad de
de abril a més de 150 directivos del  la que se destacd la profesionali- secretaria de Estado de Turismoy  Madrid. [p. 28-31]
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XXVIlI Edicion de los Premios

TRAVELRANKING

La ceremonia de los Premios Travelranking, que otorga anualmente AGENTTRAVEL, congre3o a
mas de 150 directivos del sector turistico en la 27 edicion de los galardones. El evento se
celebré el pasado 25 de abril en el hotel Melida Castilla de Madrid.

Foto de familia de los premiados junto con los que entregaron los 30 galardones que se han concedido en esta edicion.

La entrega de los XXVII Premios
Travelranking de AGENTTRAVEL,
celebrada el 25 de abril en el hotel
Melia Castilla de Madrid, congre-
¢6 a unos 150 directivos en una
gala donde se destacé el papel es-
tratégico de las agencias de viajes
dentro del sector turistico.

El acto lo inauguré la directora
general de Turismo de la Comuni-
dad de Madrid, Laura Blanco, que

senald que las agencias de viajes
son un "elemento transversal y
estratégico en el complejo mundo
del turismo”.

"Ocupdis una posicion estraté-
gica, estdis en una atalaya privile-
giada desde la que testdis y com-
probdis en el dia a dia el
funcionamiento de todos los esla-
bones de la cadena turistica”, ase-
gurd.

Durante la clausura del acto, la
secretaria de Estado de Turismo,
Isabel Oliver, volvid a senalar la
“profesionalidad de sector turis-
tico” y animé a los presentes a
buscar “la excelencia, a ser mds
responsables, porque estamos
hablando de un sector importan-
te para la economia espanola”.

“Mi impresion en estos Gltimos
anos es que los verdaderos artifi-

Isabel Oliver clausuré el acto que fue inaugurado por Laura Blanco.

ces del éxito del turismo sois vos-
otros, las aerolineas, las cadenas
hoteleras y las agencias de via-
jes”, concluyé.

La gala también conté con la
presencia de Rafael Gallego, pre-
sidente de CEAV, Marti Sarrate,
presidente de Acave; César Gu-
tiérrez, presidente de Fetave y
Carlos Garrido, presidente de
UNAV.

Mejor aerolinea en las rutas a Europa

[Guillermo Gonzdlez Vallina]

Director de Ventas Espafia de IBERIA. El premio lo
entregd Laura Blanco, directora general de Turismo
de la Comunidad de Madrid.




PAI[S: Espafia

PAGINAS: 3,30-33
TARIFA: 9280 €

AREA: 3405 CM2 - 320%

0.J.D.:
E.G.M.:

enllravel

1 Mayo, 2019

FRECUENCIA: Mensual

SECCION: MAGAZINE

bkl
déé
ébk

Aerolinea con mejor calidad/precio

[Miguel Angel Garcia]

El director comercial de la divisién mayorista de
Globalia recogid el premio otorgado a AIR EUROPA.

Mejor aerolinea en las rutas de América del Norte
[Mayte Martin]

Sales Services & Operations Supervisor de
AMERICAN AIRLINES.

Mejor aerolinea en las rutas de Asia y Oriente
[Ralil Grajal]
Director financiero de EMIRATES para Espana.

Mejor aerolinea en las rutas con Africa
[Fabrice Marchand]
Trade © Leisure Manager de AIR FRANCE-KLM.

Hotel mds recomendado para congresos
y convenciones en Esparia

[Tito Casasnovas]

Director del hotel MELIA CASTILLA.

Cadena mds recomendada para vacaciones en
Espafia

[Daniell Rossell Massachs]

Director comercial de SENATOR HOTELS € RESORT.
Entrego el premio César Gutierrez, presidente de
FETAVE.

29

Mejor aerolinea en las rutas de América del Sur
[Victor Moneo]

Director de Ventas en Latinoamérica de IBERIA. El
premio lo entregd, Rafael Gallego, presidente de
CEAV.

Mejor aerolinea de bajo coste
[Mireia Bové]
Country Manager Spain de VUELING.

Cadena mds recomendada para negocios y turismo
urbano en Espana y el extranjero

[Irene Fernandez]

Directora de Marketing, Comunicacién y E-
Commerce de NH HOTEL GROUP para el Sur de
Europa y USA.
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Mejor cadena hotelera extranjera Cadena de vacaciones para el extranjero y con Mejor central de reservas hoteleras

[Susana Lamata] mejor relacion calidad/precio [Paolo Boiano]
Directora de Global Sales AccorHotels Espaia que [Sonia Olivas] Regional Manager Iberia de BEDSONLINE.
recogio el premio otorgado a IBIS. Regional B28B Sales Development Director de MELIA

HOTELS INTERNATIONAL.

Mayorista mds vendida para la Peninsula e Islas Mayorista mds vendida para Europa Mayorista mds vendida para Estados Unidos y
[Pura Sevilla] [Emilio Ibafiez] América del Sur

Jefa de Ventas de la divisién mayorista de Director general de PANAVISIGN TOURS que recogio [Fernando Sanchez Doctor]

Globalia, recogié el premio otorgado a Director general de CATAI.

el premio de manos de Marti Sarrate, presidente
TRAVELPLAN. de Acav.

Mayorista, mds vendida para México y Caribe Mayorista mds vendida para el Norte de Africa Mayorista mds vendida para Oriente y Oceania
[Miguel Angel Garcia [Antonio Guerra] [Julio Micieces]

Director comercial de la divison mayorista de CEO de LUXOTOUR. Director de Operaciones de TUI IBERIA. El premio
Globalia que recogié el premio otorgado a lo entregd Carlos Garrido, presidente de UNAV.

TRAVELPLAN.
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Mayorista mds vendida en Turismo de Salud Compaiiia de cruceros mds vendida GDS mds completo

[Carles Marti] [Jorge Serrano] [David Vidal y
Director de Producto y Contratacion de NEXTEL Director comercial para Espana y Portugal de Director Comercial de AMADEUS ESPANA.
SERVICIOS DE RESERVA. COSTA CRUCEROS.

Comparnia de rent a car mds vendida Comparniia o correduria de seguros de viajes mds Mejor parque temdtico

[Diego Sdnchez] vendida [Tiago Santos]
Director de Ventas Corporativas de AVIS BUDGET [Katia Stace] Jefe de ventas de DISNEYLAND PARIS para Espania
GROUP para Espana y Portugal. Executive Director Travel de AON ESPANA. y Portugal.

Pais que mejor recibe al turista Comunidad auténoma que mejor recibe al turista Ciudad espaitola con mayor atractivo turistico
[Alejandro Pérez-Ferrant] [Manuel Pablo Mufioz Gutierrez] [Ivin Gonzilez]

Director de la Oficina de Turismo de TAILANDIA Secretario general de Turismo de ANDALUCIA. Director de Atencion e Informacidn Turistica en el
para Espana. El premio lo recogié de manos de drea de Turismo de MADRID DESTINO.

Isabel Oliver, secretaria de Estado de Turismo.
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europa press

CEAV celebra en Madrid su sexto encuentro profesional
de agencias de viajes y proveedores

MADRID, 10 May. (EUROPA PRESS) -

La Confederacion Espafiola de Agencias de Viajes (CEAV) celebro este jueves la VI
edicién de Madrid Travel Meeting, un encuentro profesional de agencias de viajes y
proveedores turisticos donde participaron mas de 40 empresas y 150 agentes de
viajes.

En el evento, que también conto con la presencia de la Unién Empresarial de Agencias
de Viajes (UNAV) y la Asociacion Corporativa de Agencias de Viajes Especializadas
(Acave), se celebré una sesion de trabajo en la que agencias y proveedores pudieron
hacer contactos y crear nuevas relaciones comerciales.
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La renovacion del acuerdo de la CEAV con la Oficina de Turismo de Japon y el anuncio
del destino de celebracion del Summit de 2019 que se realizara en Sevilla, fueron
algunos de los principales temas que centraron la jornada.

También estuvo presente la Red de Ciudades AVE, con la presencia del Ayuntamiento
de Ledn, y Iberia, que dio a conocer su nueva operativa entre Madrid y el aeropuerto
Paris Chélons Vatry, a 45 minutos de Reims, con vuelo operado por Air Nostrum.
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CEAV celebro en Madrid la VI edicion
de la Travel Meeting, el workshop de

referencia de las empresas del sector
turistico

Mqds de 150 agentes de viajes y mds de 40 empresas turisticas de primer nivel entre destinos,
compaiiias aéreas, tecnologicas o cadenas hoteleras, entre otras, participaron en la jornada
profesional organizada por CEAV y dirigida especialmente a los agentes de viajes de Madrid. El
evento tuvo lugar en los salones Larumbe en el emblemitico edificio ABC de Madrid y se pudo
sequir en directo por primera vez a través de las redes sociales. La renovacion del acuerdo de la
Confederacion Espaiiola de Agencias de Viajes con la Oficina de Turismo de Japon
v el anuncio del destino de celebracidn delSummit de 2019 que se realizara en Sevilla, fueron

algunos de los principales temas que centraron la jornada.

Madrid, 10 de mayo de 2019.Lla
Confederacion Espanola de Agencias de
Viajes (CEAV) celebro este pasado jueves en
las instalaciones de los salones Larumbe, en
elemblematico edificio ABC de Madrid, la VI
Edicion de Madrid Travel Meeting. En el

encuentro profesional de referencia entre

las agencias de viajes y sus proveedores
turisticos participaron mas de 40 empresas turisticas lideres en sus diferentes sectores y mas
de 150 agentes de viajes, con especial representacion de las asociaciones de agencias de viajes
con presencia en Madrid: UNAV y ACAVE.
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Tras la apertura del acto se celebrd una sesion de trabajo en la que agencias y proveedores
pudieron estrechar lazos y establecer nuevas relaciones comerciales. Una velada que culmind

con un Coctel-Networking en la Terraza Sky ABC.

La renovacion del acuerdo de la Confederacion Espafiola de Agencias de Viajes con la Oficina
de Turismo de Japon y el anuncio del destino de celebracion del Summit de 2019 que se
realizara en Sevilla, fueron algunos de los principales temas que centraron la jornada. Ademas,
como principal novedad de este afio, el evento se pudo seguir por primera vez en directo en

streaming a traves de las redes sociales.

Un encuentro en el que CEAV conto también con el respaldo de La Red de Ciudades AVE, con
la que continta colaborando como cada afo y la presencia destacada del Ayuntamiento de
Leon. Por ltimo, la compaiiia Iberia dio a conocersunueva operativa
entre Madrid y el aeropuerto Paris Chalons Vatry, a 45 minutos de Reims, con vuelo operado

por Air Nostrum que permitira acercar el destino francés al viajero madrilefio.

Rafael Gallego, presidente de CEAV, quiso agradecer la presencia de todos los asistentes, “en
especial a la Oficina de Turismo de Japon, alasasociacioneslas agencias de viajes y a
todas las empresas participantes de esta jornada”. ~Ademas, para Gallego, ‘la
renovacion del acuerdo con la Oficina de Turismo de Japon sera una herramienta de
promocién muy importante y permitira el aumento del nimero de visitantes esparioles al

pais”.

A la sexta edicion de Madrid Travel Meeting asistieron mas 40 empresas turisticas lideres en
tecnologia, destinos, turoperadores, asistencia en viajes, transportes y cadenas hoteleras de
primer nivel como: Flexible Autos, AON, InterMundial, SEG & Travel, Palladium Hotel Group,
Sandos Hotels & Resorts, Air Canada, Lufthansa, United Airlines, Airfrance, KLM, APG, Air
Transat, Etihad, Hahn Air, Iberia, Iberia Cards, LOT, Norwegian, Plus Ultra, Qatar, Royar Air
Maroe, Summer Wind, Vueling, A Tout France, France.fr, Albacete Provincia Turistica,
Agencia del Turismo Hungaro S.A.C., Ayuntamiento de Leon, Ciudades AVE, Extremadura,
Futuroscope, INTO, Marne, Amadeus, Civitatis, Expedia TAAP, Magnet, Pipeline, Travelport,

Balearia, Baraka y Luxotour.
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La ‘altima hora’ se mantiene en las agencias pese a una
mayor antelacién

Afortunadamente para el sector de las agencias de vigjes y turoperadores del mercado

espanol, el fendmeno de las reservas de (ltima hora, que arrasaba hace una década, ha ido
perdiendo protagonismo en favor de un aumento en Lla antelacién de la compra de las
vacaciones de verano. No obstante, y aunque ya no al nivel de canibalismo entre las grandes
redes (quedan la mitad que hace diez afios), la reserva de altima hora se resiste a
desaparecer y siempre hay clientes que, por motivos personales, o en bldsqueda del chollo,
se esperan hasta pocos dias antes de reservar sus vacaciones de verano. La revista Hosteltur
analiza las tendencias para este verano en su tema central, que se puede ver y descargar en

este enlace, y del que adelantamos este articulo.

“La antelacién en las reservas se estd consolidando en un promedio de dos o tres meses de
anticipacion. No obstante, siempre hay un porcentaje de clientes espafioles que esperan a
altima hora para reservar, pero el motivo principal se debe a circunstancias personales: son
clientes que no cierran las fechas de sus vacaciones hasta pocas semanas antes de
realizarlas.
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Eso les obliga a optar a la altima hora. También sigue habiendo una minoria de clientes que
todavia confia en “cazar” ofertas de last minute, pero son muy pocos. Las reservas de Gltima
hora no benefician a algunos destinos por encima de otros. Se producen tanto para destinos
nacionales como internacionales’, indican fuentes de la Asociacién Corporativa de Agencias

de Viajes Especializadas (ACAVE).

Si bien es cierto que el fenébmeno de las reservas de ultima hora no

tiene el protagonismo de hace afios, , se resiste a desaparecer y
siempre hay clientes esperan al final

Mientras que el CEQ de la OTA Logitravel, Joan Balaguer, indica que, de momento, “la
antelacion estd en niveles similares al ano anterior. En Los Gltimos anos de mayo a julio han
sido los meses que aglutinan Las reservas para viajar en verano. En Espafia no somos tan
previsores como en otros mercados, pero tampoco esperamos al Gltimo minuto. En los afos
de incertidumbre econdmica, se aprecia una tendencia clara a la reserva de Ultima hora,
pero en momentos de estabilidad econdmica si que los espafoles reservamos con algunos

meses de antelacion”.

Pese a esto, Balaguer espera “un mayor protagonismo de las ventas de Gltima hora™ para
este verano, y lo argumenta por “la incertidumbre que ha generado el Brexit en Reino Unido,
Lla ralentizacion del ritmo de ventas del mercado aleman y la recuperacion de destinos como
Turquia y Egipto, que van a generar un aumento de camas disponibles en el periodo de

altima hora, y pensamos que el mercado espanol serd reactivo a este escenario”



Por su parte, Lander Arriaga, director comercial de Dit Gestién, se refiere al aumento de los

vigjes de larga distancia, “que implica una mayor antelacion en la reserva”. Pero también
coincide con sus colegas en el mantenimiento de las reservas de Gltima hora: “A pesar de
que las mayoristas, los grupos de gestion y las agencias de vigjes intentamos minimizar las
ventas de Gltima hora, atn muchos clientes las siguen buscando, y que no nos favorecen a

ninguno de Los tres colectivos™

Antelacién en larga distancia

David Villarino, director de Viajes Carrefour, senala en este sentido: “El pasado afo fue
realmente atipico, con un aumento de las ventas para verano en Los tres primeros meses del
ano con respecto al ano anterior espectacular. Este ano el nimero de reservas realizadas
durante el primer trimestre no ha crecido con respecto a 2018, probablemente motivado por
el retraso de la Semana Santa y el calendario electoral, que retrasa Llas decisiones de

compra de los clientes”

Y en cuanto a la altima hora, Villarino apunta que, aunque las tendencias de compra de los
vigjeros espanoles han cambiado en los Gltimos anos, “las reservas de Gltima hora

contin(ian representando una parte importante de la facturacion™

Santos Garcia, director general de Nego Servicios, también aprecia un aumento de la
antelacién “sobre todo de larga distancia, circuitos y cruceros’, lo que hace que “al llegar
Junio, se frene y ya no sean tan fulgurantes en ventas” Y sobre la Gltima hora apunta que en
verano es “cada vez es mads compleja. EL cliente ya tiene la experiencia de que mirar sus

vacaciones en el Gltimo minuto es mas caro. La ventas de dltima hora no favorecen a nadie”



Crecen las ventas mas del 10%

Pero al margen del comportamiento en la reserva del cliente de la agencia de vidjes, o
cierto es que este ano vuelven a crecer las ventas para verano como ha venido ocurriendo
los daltimos anos. Y la hace por encima del 10%, como estima ACAVE a partir de una
encuesta entre sus asociadas. Un aumento en el que coincide Logitravel, que apunta un 13%
esta temporada. Mientras Nego apunta una prevision de crecimiento para la época estival en
torno a un 12%.
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europa press

ECTAA pide una investigacion sobre el nuevo sistema
de pago de IATA

|ATA - Archivo

BRUSELAS, 27 May. (EUROPA PRESS) -

La Agrupacion Europea de Asociaciones de Agencias de Viajes y Turoperadores
(ECTAA) ha presentado una demanda antimonopolio contra la Asociacion
Internacional de Companias Aéreas (IATA) ante |la autoridad europea de competencia
por infringir los articulos 101 y 102 del Tratado de la Unién Europea, en la que piden a
la Comisién Europea que inicie una investigacion sobre posibles infracciones del
nuevo sistema de pago.
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En un comunicado, explica que esta accién es consecuencia de "afios de
negociaciones fallidas con la IATA" para modernizar el programa de distribucion y
hacerlo "mas equilibrado”. Segun la organizacién europea de intermediacién, las
compaiiias aéreas han entrado en competencia directa con las agencias en la
distribucion de billetes, abandonando los sistemas clasicos de remuneracion
basados en comisiones.

Las agencias de viajes vienen reiterando su rechazo al NewGen ISS de la IATA, que
entrd en vigor en mayo, y que supone para el sector un cambio en las relaciones entre
las compariias aéreas y las agencias de viajes al aplicarse el pago instantaneo frente
a la liguidacién quincenal o mensual del billete.

Ademas de este cambio, establece modificaciones como el denominado EasyPay
(sistema de prepago opcional), asi como nuevos tipos de acreditacién y la nueva
forma de garantia financiera, voluntaria, llamada Global Default Insurance (GID), y un
ico(RHC).

limite maximo a las ventas en meta

La agrupacion denuncia que las aerolineas imponen a las agencias restricciones
contractuales "muy estrictas, unilaterales y desproporcionadas” para la distribucién
de billetes, sobre todo en el acceso inmediato al BSP -banco que paga los billetes de
avioén—, pactado hace 40 afos, y que considera no se ajusta a la realidad actual.

La ECTAA manifiesta que "siempre se ha esforzado por lograr la igualdad de
condiciones entre todos los canales de distribucién’ pero que se han rechazado
sistematicamente todos los intentos de modernizar el sistema de pago, que en su
opinién adolece de problemas que restringen la competencia y donde las agencias
de viajes no tienen voz ni voto en la toma de decisiones.

No obstante, matiza que se han realizado cambios en el programa con el NewGen
ISS que, entre otras modificaciones, recoge el tope en las ventas de los agencias que
obliga a prefinanciar las ventas una vez alcanzado un determinado umbral, ademas
de ofrecer garantias financieras mas elevadas.
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Economia/Turismo.- Las agencias de
viajes europeas presentan ante la UE una
demanda antimonopolio contra la IATA
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BRUSELAS, 27 (EUROPA PRESS)

La Agrupacion Europea de Asociaciones de Agencias de Viajes y Turoperadores (ECTAA) ha presentado
una demanda antimonopolio contra la Asociacion Internacional de Compafiias Aéreas (IATA) ante la
autoridad europea de competencia por infringir los articulos 101 y 102 del Tratado de la Union Europea, en
la que piden a la Comisién Europea que inicie una investigacion sobre posibles infracciones del nuevo
sistema de pago.

En un comunicado, explica que esta accion es consecuencia de "afios de negociaciones fallidas con la
IATA" para modernizar el programa de distribucién y hacerlo "mas equilibrado’. Segun la organizacion
europea de intermediacion, las compafiias aéreas han entrado en competencia directa con las agencias en
la distribucién de billetes, abandonando los sistemas clasicos de remuneracién basados en comisiones.

Las agencias de viajes vienen reiterando su rechazo al NewGen ISS de la IATA, que entrd en vigor en mayo,
y que supone para el sector un cambio en las relaciones entre las compafiias aéreas y las agencias de
viajes al aplicarse el pago instantaneo frente a la liquidacion quincenal o mensual del billete.

Ademds de este cambio, establece modificaciones como el denominado EasyPay (sistema de prepago
opcional), asi como nuevos tipos de acreditacion y la nueva forma de garantia financiera, voluntaria,
llamada Global Default Insurance (GID), y un limite maximo a las ventas en metélico(RHC).

La agrupacion denuncia que |as aerolineas imponen a las agencias restricciones contractuales "muy
estrictas, unilaterales y desproporcionadas" para la distribucién de billetes, sobre todo en el acceso
inmediato al BSP ~banco que paga los billetes de avién—, pactado hace 40 afios, y que considera no se
ajusta a la realidad actual.

La ECTAA manifiesta que "siempre se ha esforzado por lograr la igualdad de condiciones entre todos los
canales de distribucion” pero que se han rechazado sistematicamente todos los intentos de modernizar el
sistema de pago, que en su opinion adolece de problemas que restringen la competencia y donde las
agencias de viajes no tienen voz ni voto en la toma de decisiones.

No obstante, matiza que se han realizado cambios en el programa con el NewGen 1SS que, entre otras
modificaciones, recoge el tope en las ventas de los agencias que obliga a prefinanciar las ventas una vez
alcanzado un determinado umbral, ademas de ofrecer garantias financieras mas elevadas.
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Las agencias de viajes denuncian a IATA por
"
atentar contra las normas de la
|
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La Asociacion Europea de Agencias de Viajes y Operadores Turisticos (Ectaa) ha denunciado a Ia
Asociacion Internacional del Transporte Aéreo (IATA), ante la Autoridad Europea de Competencia, por
abusar de su posicion dominante, zteniando contra |2s normas de la competencia.
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Segun ha informado Le Quotidien du Turisme, Ectaa ha recalcado que la relacion entre las agencias de
viajes y las compafiias aéreas han evolucionado notablemente. Asi, las aerolineas “compiten”
directamente con las agencias de viajes para la distribucidn de billetes de avidn, quedando al
margen los sistemas tradicionales de remuneracion basados en comisiones.

En esta lineg, ha recriminado que las lineas agreas imponen restricciones contractuales “muy
estrictas, unilaterales y desproporcionadas” a |2z agencias, parza |z distribucion de billetes.
Especialmentg, bajo el marco del Programa de la Agencia de Pasajeros (PAP) de IATA.

Ectaa ha apuntado que el PAP se basa en los principios tradicionales de la relacién entre agente e
intermediario, asi como que el contrato de agencia de ventas gue todos los agentes acreditados en
IATA deben firmar fue redactado hace 40 afios, por lo que ya "no refleja la realidad econdmica’

A este respecto, la asociacién europea ha asegurado que siempre ha intentado “igualar las
condiciones de competencia entre todos los canales de distribucidn, para proteger los intereses de
|os consumidores y empresas’, perc su empefio por modernizar el PAP ha sido en vano.

En este sentido, ha insistido en que se ha localizado una serie de irregularidades en el PAP que afecta
a la competencia en el mercado de distribucion de billetes de avion. Una cuestion que, de acuerdo
con Ectaa, debe entenderse como una muestra de que el PAP representa "un sistema dominanie gue
limita la competencia’.

De esta maners, destaca que el PAP tiene un impacto directo y costoso en |as practicas comerciales,
en la financiacion y distribucion indirecta de las agencias de viajes, debido a que no participan en las
decisiones. ' es que, el drgano de gobierno del PAP esta integrado “exclusivamente” por compafiias
aéreas, que deciden “unilateralmente” las normas aplicables en el programa.





