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NOTICIAS EXCELTUR

El Corte Inglés cambia el concepto de
oficina de viajes con su nueva apuesta

Su division turistica se expande con tres sedes
que ofrecen exposiciones de arte y conferencias

I.Labrador

MADRID. No vender paquetes vaca-
cionales ni billetes de avién, sino
experiencias y atencién persoli-
zada. Ese es el gran reto al que se
enfrentan las agencias de viajes
para competir con las politicas de
precios baratos de las compaiiias
que operan en Internet bajo la
modalidad de low cost. José Luis
Zoreda, vicepresidente ejecutivo
de Exceltur, ya lo advertia en una
entrevista concedida a este diario
poco antes del comienzo del vera-
no: “El cliente ha cambiado, y lo
que busca es vivir experiencias,
porque un sitio para tender una
toalla en una playa lo ofrece cual-
quiera”. Por lo tanto, para este ex-
perto, “los nuevos objetivos del
sector turistico pasan por ofrecen
valores diferenciales”.

Ese componente de valor afiadi-
do puede estar en la calidad del ser-
vicio, la atencién personalizada, la
posibilidad de desarrollar activida-
des paralelas en el lugar de desti-
no... o en darle una vuelta de tuer-
caal concepto de agencia de viajes.
Con esta tiltima premisa Viajes El
Corte Inglés ha emprendido su tl-
tima estrategia de expansion, pero
no parallevar alos turistas espafio-
les a los mejores lugares del mun-
do, sino para captar a los consumi-
dores que se encuentran al otro la-
do del Atlantico.

Asi, Viajes El Corte Inglés lanza
un nuevo impulso en su apuesta por
el mercado turistico latinoameri-
cano, con la inauguracion, en el til-
timo afio, de tres innovadoras ofi-
cinas en Buenos Aires (Argentina),
Bogot4 (Colombia) y Lima (Pert).

El destino es el edificio
Las nuevas delegaciones nacen con
el concepto de proporcionar una
asesoria personalizada desde el pri-
mer instante, con acciones parale-
las vinculadas al turismo que su-
ponen un valor afiadido para el
cliente, segiin explican desde la
compaiiia. Y este valor afiadido se
aplica no ya desde el servicio, sino
desde el mismo punto de venta.
“En Viajes El Corte Inglés no ven-
demos paquetes turisticos, tickets
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Fachada del edificio colonial en el que Viajes El Corte Inglés ha instalado su nueva sede en Bogota. <&
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OFICINAS. Son las sedes que
en el dltimo afio ha abierto
Viajes El Corte Inglés en
Sudamérica, apostando por la
via de que, mas alla de vender
paquetes turisticos, se convier-
tan en centros culturales, salas
de exposiciones y salones de
conferencias para atraer el inte-
rés de los clientes y consumido-
res latinoamericanos.

de avién o reservas de hotel. Lo que
ofrecemos son experiencias de via-
je, que empiezan en el momento en
el que los clientes ingresan en nues-
tro local”, destacan fuentes de Via-
jes El Corte Inglés.

Y es que las agencias inaugura-
das ya son en si mismas lugares tu-
risticos y centros de atraccién de
visitantes. Este es el valor novedo-
so de la estrategia de expansion por
el continente sudamericano em-
prendida por la compaiiia espafio-
la. El concepto aplicado para ello
es el de abandonar la oficina tradi-
cional por un edificio embleméti-
co. Asi, en lugar de en un centro co-
mercial o en un local ubicado en
una calle rodeado de tiendas, las

agencias inauguradas estan ubica-
das en edificios con valor histérico
y arquitectdnico.

Galerias de pintura
Esta apuesta estratégica no sélo pa-
sa por aprovechar la fachada ar-
quitectdnica, sino por ofrecer, en
su interior, nuevos espacios de pro-
mocién turistica y atraccion cultu-
ral. De este modo, las tres sedes
abiertas por la agencia en Colom-
bia, Argentina y Perti son asimismo
galerias de arte con una exposicion
permanente de pintura, convir-
tiéndose en centros culturales.
Ademiés, disponen de amplios sa-
lones y estancias especiales en las
que celebrar charlas y conferencias

La idea es utilizar edificios emblematicos que
sirvan para aportar experiencias a los clientes
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de interés para el viajero, entre otras
propuestas.

Dentro de ese reto lanzado des-
de Exceltur de proporcionar ex-
periencias al cliente mas alla del
viaje de avidén y el precio de la ha-
bitacién de hotel, la idea desarro-
llada por Viajes El Corte Inglés
en su estrategia de expansion sud-
americana (dispone también de ofi-
cinas en México, Chile, Reptiblica
Dominicana y Cuba) pasa por que
esa experiencia comience desde el
mismo lugar de venta en el mo-
mento en que entre el cliente.
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