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Laagencia es ‘fundamental’ en
la comercializacion de cruceros

La venta directa en Internet ‘no vaa ser un riesgo’ para las minoristas

propuestas de

Transhotel esta analizando

El “objetivo pr]mordlal es lograr la viabilidad

MigudAngdmm de Feneval
El ‘rent-a-car’, ligado
al Turismoenun 70%
El sector del alquiler de vehicu-
los esta ligado a la actividad tu-

ristica en mas de un 70%, segin
losdatos de Feneval.  Pag. 4

Las principales compaiiias de cruceros que operan
paia subrayan su compromi:
de viajes, como han puesto de manifiesto en la Inter-

con las agencias

national Cru
recta online pue

"Las agencias de viaje son Iund.l-
les". sefiala la vicep
de ventas de Costa Cruceros en Es-
paita y Portugal. M* Jests Garcia,
que apuesta por "invertir en su for-
macion, ya que son nuestro vinculo
conel cliente final". Para la direc-
tora general de Royal Caribbeanen
Espaiia y Francia. Belén Wag
mert, experiencia debe ser su
baza" para mantener a los clientes.
Respecto a la venta directa online,
el director general de MSC Cruce-

ummit. Descartan que
asupl:
miento sigue siendo cruc

venta di-
al canal, ya que su asesora-
enlaventa de cruceros.

ros, Emiliano Gonzilez, explica que
a pesar de que la venta directa "si-
gue creciendo. tenemos ejemplos de
mercados maduros que nos demues-
tran que no supone ningan peligro
paralaagencia”. Eneste mismo sen-
tido. la crucerista lider en Espaiia.
Pullmantur. Sonia Pricto, remarca
que "no va a ser un riesgo para las
agencias de viajes". asegurando que
"una vez mas. hay cabida para to-
dos" en la industria turistica.

v Escaparate en pig. 11

Spain.info sera un “hub’de
referencia para los turistas’

Para ladirectora general d

El empleo en el Sector
cae con menor fuerza
De septiembre a octubre des-
cienden los afiliados a la
guridad Social un 2,6%y la tasa
interanual crece un 5%. Pig. 9

Clak

Ofertas especiales para los
suscriptores. Pag. 21

TurEspaiia. Marta Blanco.
las agencias de viaje ticnen
"unrol clave" enla promo-
cionde las experiencias tu-
risticas de Spain.info. Asi
seiiala que "las agencias
pueden contribuir colabo-
rando con los proveedo-
res” enla generacion de es-
tos productos, remitiéndo-
losal *portal” para su publicacion”. La
comercializacion de estas experien-

Marta Blnnw

cias, que se encuentran en
el “portal” desde marzo. "ha
tenido una acogida muy
buenaenel Sector”. como
destaca Blanco. que con-
fia en que "a medio plazo
se convierta enun sub de
referencia en Internet para
que el tunista que quiera vi-
sitar Espania encuentre las
experiencias mas intere-
santes y que hagan de su viaje algo
tinico". 2 i

Transhotel ascgura
que INVersores y otros
actores sectoriales
"han mostrado inte-
rés" enentraren suca-
pital. La direccion del
grupo afirma estar
analizando "las dife-
rentes propuestas re-
cibidas" y subraya
que esto "garantizaria
un entorno favorable para la su-
peracion de la situacion actual y
por consiguiente la continuidad
de lamisma". Desde Transhotel,

Anselmo dela Cruz

hechos en la industriay garanti-
zar los derechos de los emplea-
dos, clientes y proveedores"

inversores

que estd en preconcurso
deacreedores desde prin-
cipios del mes de octu-
bre. destacan que "du-
rante este periodo. cl
objetivo primordial de
la compaiiia es asegu-
rar la viabilidad del
negocio. minimizaren
la medida de lo posi-
ble el impacto de estos

wir Escaparate en pag. 8

ElGobiernosacaa concurso
el ‘contrato U umco deviajes’

El Gobierno ya ha sa-
cado a concurso el nue-
Vo contrato centraliza-
do para gestionar los
servicios de viajes del
Estado. Las agencias
podrin presentar su so-
licitud hasta el 2 de di-
ciembre. Con un valor
estimado de 171 millo-
nes de euros, dari ser-
vicio a los 13 ministerios, 79 or-
ganismos publicos y cinco enti-

Cristobal M

dades gestoras y servi-
cios comunes de la Se-
guridad Social, sustitu-
yendo asi a los multi-
ples convenios existen-
tes en la actualidad, con
plazo de ejecucion de
dos afios. El nuevo con-
trato se divide en cua-
tro lotes en funcion de
los destinos o de la ubi-

ntoro

cacion de los centros usuarios.

wi Escaparate en pag. 13
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Esperamos que la facturacion ronde los 1.500 millones en 2014/ Las posibilidades de creci-

,_]

miento del sector, ligado ala actividad turisticaen mas de un 70%, dependeran de laevolu-
cion de los conflictos en zonas competidoras / El “rent-a-car’ es una parte importante de la

cadena de valor del Turismo y como tal estimamos legitima nuestra peticion de tener un [ VA reducido

«Lamayoria de empresas ‘rent-a-car’
han pasado por serias dificultades»

Miguel Angel Saavedra / Presidente de Feneval

Elagravio comparativo que implicacl
diferente tipo de IVA que grava las
actividades turisticas y la caida de la
rentabilidad que han sufrido las com-
paiiias de alquiler de vehiculos son
dos de los asuntos analizados por ¢l
presidente de la Federacion Nacional
Empresarial de Alquiler de Vehiculos
(Feneval), Miguel Angel Saavedra.

P.- Las altimas previsiones de la
Federacion apuntaban a un creci-
miento del 5,2% del volumen de ne-
gocio del sector rent-a-car en Espa-
ita. ;Se cumplird? ;Podria
cifra aproximada de facturacion?

R.- Esperamos que la factura-
ciénesté entorno a los 1.500 millo-
nes de euros. Sibien el incremento
previsto pudiera variar a labaja de-
bido al fuerte au-

R.- La competitividad de laindus-
tria turistica en su conjunto depen-
de cada vez mas de los mal llamados
sectores complementarios. No s¢ es
consistente cuando sc nos grava al
21% que nuestro servicio se integra
dentro de la compra turistica.

Laaparicion de modelos alterna-
tivos de coche compartido demues-

tra asimismo que las

mento de la oferta y E necesidades de trans-
a la elevada presion lverano de porte requieren una
en los precios. i 2014 conﬂrma el mayor Aﬂcxibilidad v
i Reehde  comfensodela | spiaidedumpr
todelafacturacion?  Tecuperacion de mayoria de los ciuda-

R.- Una mayor  lademanda danos. El coche de
ofertade v chlculos v egpaﬁola alquiler no es un lujo.
la mayor afl ade Estas nuevas ten-

Turismo extranjero
son las causas que justifican el in-
cremento en la facturacién. Todo

dencias muestran
que es una necesidad para muchos
y hacerlo accesible para la mayoria

apunta a que nuestra estimacion del
volumen de negocio se vaa cumplir
y mis considerando la prolongacion
de la temporada de verano motiva-
da por el buen tiempo de octubre.

P.- ;Se ha producido una reac-
tiv: acu(m de la demanda nacional?

R.-Elverano de 2014 confirmael
inicio de la recuperacion de la deman-
da espafiola. pero no

de las cc deberia ser una
labor conjunta tanto del sector
como de las administraciones.

P.- ;Hay p ades de que el
Gobierno aplique un IVA reducido
al sector del rent-a-car?

R.- El rent-a-car es una parte im-
portante de lacadena de valor de Sec-
tor Turistico y como tal estimamos

legitima nuestra peti-

al nivel de las expec- cion al Gobiemo de
tativas que lcm’aﬁs La rentabilidad que se nos aplique el
g:ndcsc de latempora-  de nuestro sector IVA reducido. Enten-
a de verano. i demos que en cuan-
C 6mo ha ha 'ijozado " tose dcﬂ las circuns-

funci lat moaer tancias oportunas, ¢l
rada deverano? a lo largo de los Gobierno atienda

R-Sepuedecali-  dos altimos arnos

ficar como razona-

P.- (Es injusto

blemente buena.
destacando las zonas turisticas,
como es habitual. Ha sido bastante
similar al verano pasado.

- i Cuiles son sus previsiones
parad proximo aio?

R.- Todavia es pronto para te-
ner una idea de como se va a com-
portar el proximo afio, pero si mira-
mos lo ocurrido en los afios ante-
riores, lo l6gico seria pensar que
seguird la tendencia de los ultimos
afos, es decir. aumento de factura-
cién, presion sobre los precios y
mantenimicnto o ligera mejora en
resultados. Las posibilidades de
crecimiento de nuestro sector. liga-
do a la actividad turistica en mas de
un 70%. dependerin de la evolucion
de los conflictos en zonas competi-
doras. Esperamos que los scgmen-
tos de mercado doméstico. tanto de

como de ocio, lidk

este im-

positivo teniendo en cuenta que di-

versos subscctores turisticos dis-
frutan del IVA reducido?

R.- Entendemos que si que lo es

y ademas complica la vida tanto al

consumidor como a los intermedia-

rios. Unos no entienden por qué

tienen que aplicarse diferentes ti-
pos impositivos dentro de un mis-
mo ‘paquete’ y otros tienen la difi-
cultad de empaquetar productos
con diferentes tipos de TVA

P.- Un responsable de National-
Atesa afirmé que la mayoria de las
grandes empresas del sector es-
tin en pérdidas. ;Es eso cierto?

R.- La mayoria du las empresas,
con independencia de su tamaiio,
han pasado por serias dificultades
en términos de resultados durante
este largo periodo de crisis. Eneste
entorno. las multinacionales han
gracias a sus matrices,

El intrusis-

hiculos, sino tambi¢nen
otros sectores econd-
micos en Espafia. Las

su ion y pod decir

rent-a-car

queel sector del alquiler de vehicu-
los crece en ambos

no estamos en contra
del ¢ colabo-

P.- ;La rebaja del IVA seria cla-
ve para este sector?

rativo como tal. ni de las
empresas que a través

de paginas web espe-

restauracion o
alojamiento
con viajeros
o clientes que
precisan de
los mismos.
No obstante. lo que pe-
dimos es que se verifi-

No estamos en contra del consumo colaborativo

que si este tipo de acti-

v de las nacionales han sobrevivi-
do las que han sabido encontrar
soluciones al problema de financia-
ciony aquellas que supieron adap-
tar sus costes a la nueva situacion.

P-- ; Es tan delicada la situacion
del negocio en Espana?

R.- Yo diria que mas dificil que de-
licada. pero no mas que en cualquier
otro segmento dentro del Sector Tu-
ristico 0 de laautomocion. EnFeneval
miramos el sector con enorme opti-
MISMO. POrque s que Somos

risticas. Somos un sector dindmico
al serintensivo en capital y personal.
Aportamos y distribuimos una enor-
me riquezay entornos mds limpios a
las Comunidades que nos acogen.
Nuestro problema es que debemos
mejorar la presentacion ante la so-
ciedad y comunicar mejor que apor-
tamos soluciones de movilidad
adaptadas a cualquier tipo de nece-
sidad tanto de empresas. particula-
resy la propia administracion.

P-- ; Cuiinto ha caido la rentabi-
lidad desde que empez6 la crisis?
Hacomenzado ya a recuperarse?

R.- La rentabilidad del sectoresta
mejorando moderadamente en los
dos ultimos después de una evolu-
cion desfavorable que data desde los
inicios de la crisis. desde ¢l segundo
semestre de 2008, Esta reciente me-
joria estad basada en el aumento de la
facturacion, el control de los costes
v las mejoras en la pmducll\ idad.
¢La atomizacion del sector
rent-a-car es perjudicial?

R.- Es cierto que hay exceso de
oferta. ya que hay masde 1.800com-
paiiias de rent-a-car encl pais. Pero
creo que la competencia es buena,
siempre y cuando se respeten las
reglas del juego v las empresas com-
pitan en igualdad de condiciones.

P-- ;Qué papel juegan las agen-
en la distribucion de los ser-
vicios de las rent-a-car? ;Podria
darun porcentaje estimado?

R.- Las agencias son una canal
importante dentro de la distribucion
de servicios en nuestro sector. so-
bre todo enel viaje de empresa. Las
grandes empresas de alquiler, que
son las que operan fundamental-
mente en el negocio corporativo,
suelen declarar que representan un
25% de sus ventas totales. Las
agencias on-line y los brokers son
mas activos en ¢l Turismo interna-
cional y pueden representar un ter-
cio de las ventas totales del sector.

P.- ; Ha perdido peso este canal
de distribucion en los ltimos aiios
afavor dela venta directa?

R.- No. La estructura de comer-
cmlu‘mon del business travel no ha

| cnlosul-

una solucion a las preguntas que se
hacen nuestras ciudades y nuestras
administraciones, turisticas y no tu-

fiola es que regule esta
situacion de la manera
mas homogénea posi-
ble. para que garantice

moecsunfe- | cializadas ponen en | vidades son puntos de
nomeno que | contacto a las encuentro,
va crecien- | personas que como cllos se
do paulatina | ofrecen sus d i
y progresivamente. no | servicios de son realmente
soloenclalquilerdeve- | transporte, nuevos cana-

coMigaA SsuEra

les de distri-
bucién
animo de lu-
cro. Sison una
nueva forma
de intermedia-
cion, lo que pedimos a
la Administracion espa-

o | que las empresas que
operan en este mercado
puedan competir en
igualdad de condicio-
nes. combatir la econo-
mia sumergida y garan-
tizar los dere-

chos y la se-

guridad de

los consumi-

dores.

con

timos tiecmpos v. ademas, ¢l auge del
on-line'y el mévil han reforzado ain
mas el papel de la intermediacion.

P-- ; Qué flota hay actualmente
en Espaiia y como cree evoluciona-
ri en los proximos anos?

R.- Este afio. las compaiiias de al-
quiler han ofertado 225.000 turismos
v 20.000 vehiculos comerciales.
aproximadamente, durante lacampa-
fia de verano. Si hablamos en térmi-
nos de parque, nuestra estimacion
de media anual es de 160.000 turis-
mosy 17.000 vehiculos comerciales.
Esdificil predecir laevolucion. ya que
depende de muchos factores, algu-
nos de ellos ajenos a la propia activi-
dad. Lo que si esta claro es que la
renovacion de la flota va a seguir a
un ritmo clevado debido a la mayor
demanda de vehiculos usados. lo que
permite obtener unos buenos valo-
res en las operaciones de venta.



