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"Entrevista a
Simoén P. Barcelo

CARLES TUDURI

Barceld Hotels ha sido actualidad este ano
por adquirir Barcelé Viajes, vendido hace
mas de tres afios a First Choice. Simon
Pedro Barcel6 Vadell, que copreside la
compania junto con su primo Simon
Barcelo Tous, explica las razones de la .
compra y examina las principales claves de un mercado
turistico en pleno proceso de cambio. (Foto pe porTaDA: Lorenzo)
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Simon Pedro Barcelo,

Copresidente de Barce

“La crisis de los
grandes grupos europeos
es una oportunidad de oro

para las empresas

espaiiolas”

Barceld considera que ofras grandes cadenas nacionales deberian
plantearse entrar en el capital de TUl o de Thomas Gook.

La compaiiia Barcel6 Hotels ha sido actua

16 Corporacién Empresarial

lidad este afio por su decisién de adquirir la em-

presa Barcel6 Viajes, que habia vendido hace mas de tres afos a First Choice. Simén Pedro
Barcelé Vadell, que copreside la compaiiia junto con su primo Simon Barcelé Tous, explica
en esta extensa entrevista las razones de la compra y examina las principales claves de un
mercado turistico que sigue en pleno proceso de cambio.

CarLes TUDURI
ctuduri@editur.com

A qué obedece el cambio de estra-
tegia de recomprar Barceld Viajes
después de haber decidido hace
unos afios centrarse en el negocio
hotelera?

Nosotros no o valaramos como un
cambio de estrategia. En 2000 decidi-
mos integrar la division de viajes en
First Choice. A cambio nos converti-
mos en la Gnica compania espafiola
con una presencia importante en un
gran grupo turistico europeo. Lo que
ha pasado ahora es que First Choice,
sigulendo con su estrategia de espe-
cializarse, ha decidido vender Turavia
y Barceld Viajes, y nosotros, ejercien-
do nuestro derecho, hemos decidido
recomprar esta Gltima empresa. La
operacion se ha realizado para man-
tener nuestra relacién con el mercado
emisor espanol. Fuera de Espana te-
nemos una fuerte presencia en los
mercados gracias a First Choice, pero
en nuestro pais considerdbamos cla-

ve contar con una red de ventas im-
portante.

¢la compra se ha realizado estric-
tamente por motivos econémicos
o tiene un componente sentimental?

Sin ninguna duda, es cierto que
existe un componente sentimental
en la operacion. Ademas de las moti-
vaciones econdmicas y empresaria-
les, nos mueve una vision de los ne-
gocios determinada por el hecho de
ser una empresa familiar. En el caso
de Barceld Viajes han pesado los com-
ponentes sentimentales, histaricos y
de responsabilidad social. 5i las agen-
cias hubieran sido vendidas a otra
empresa la sede de la compania ha-

“Nuestra relacién con
First Choice nos satisface
mucho. Este grupo es
hoy el primer cliente de
Barcelé Hoteles, cosa que
no era asi hace mas de tres
aiios cuando firmamos el
acuerdo.”
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bria dejado de estar en Palma de Ma-
llorea, lo que ponia en peligro mas de
100 puestos de trabajo. Esto no entra-
ba en nuestras previsiones cuando en
2000 decidimos vender la empresa a
First Choice. Por eso hemos evitado
una mala consecuencia de un acuer-
do que nosotros firmamos creyendo
que era en beneficio de todos.

;5e ha tenido en cuenta la opinién
de los fundadores del grupo que pa-
recia que no estaban a gusto con la
idea de que la agencia acabara en
manos de sus competidores?

Gabriel y Sebastidn Barceld, ade-
mas de fundadores del grupo, son co-
presidentes de honor de la compania
y su opinién se tiene siempre en
cuenta, Han sido parte activa en esta
decision.

iLes ha decepcionado la actuacién
de su socio, que no ha tenido reparos
en vender Turavia y Viajes Barceld a
otros grupos competidores?

Muestra relacion con First Choice

nos satisface mucho, Este grupo es
hoy el primer cliente de Barcelo Hote-
les, cosa que no era asi hace més de
tres afos cuando firmamos el acuer-
do. Nosotros valoramaos de forma
muy positiva esta relacion. Respeta-
mos la decisién que ha tomado de
vender la gue fuera nuestra division
de viajes, pero ellos también respetan
la decision de ejercer nuestros dere-
chos, como asi ha ocurrido en la re-
compra de Barcelo Viajes.

1Qué le aporta First Choice al Gru-
po Barceld?

Principalmente el conocimiento de
nuestros mercados emisores. Como
funciona el mercado britanico, el ca-
nadiense.. También nos permite co-
nocer la evolucion de algunos merca-
dos que no son de paquete turistico,
que es el caso de First Choice Marine,
o el de otros destinos, como Turquia,
Tunez o Marruecos, a los que aporta
una gran nimero de turistas. Es una
perspectiva complementaria de
nuestra propia realidad. La entrada
en First Choice fue la culminacion de
nuestro proceso de internacionaliza-
cién que empezd hace 20 afios. No
nos hemos conformado con repetir
en otros paises el éxito de lo que he-
mos hecho primero en Espania, sino




que hemos ido mds alla y hemos op-
tado por ejercer cierta influencia en
los mercado de demanda, Cuando to-
do el mundo habla de excesiva de-
pendencia de los grandes grupos tu-
risticos, nosotros hemaos apostado
por estar presentes en uno de los mas
importantes.

#Qué hay de su alianza con First
Choice para formar una empresa ho-
telera, formula que parece haber fun-
cionado muy bien para Riu-TUl e Ibe-
rostar-Neckermann?

Finalmente no se llevara a término.
La decision es importante para
nosotros, puesto que a partir de aho-
ra tenemos completa libertad para
planificar nuestra expansion, que es-
tos Gltimos afios ha estado condicio-
nada por ese posible acuerdo.

{Por qué se ha producido la disolu-
cién de Grubarges?

Grubarges nacio en 1998 con la in
tencion de invertir 600 millones de
euros en la compra de hoteles. Ya se
habia acordado que a los cuatro afios
se buscaria |a salida de los inversores
no hoteleros, es decir de BBVA y
Grucyesa, pero nos hemos encontra-
do con una situacion del mercado
muy complicada que ha impedido la

entrada de nuevos socios. Por ello, se
ha tomado la decision de proceder a
la disolucion ordenada de la entidad.
Asi, se pondran en venta los 18 hote-
les de Estados Unidos y los siete de
Espaiia. Los cuatro hoteles de México
nos los quedamos nosotres. Tampeco
descartamos que durante este ano
realicemos una oferta por algunos o
todos los hoteles que se pondran en
venta. Es algo que estamos estudian-
do y que podria decidirse a mediados
de febrero. Tras esta operacion Barce-

“Estamos preparando
una oferta por algunos o
todos los hoteles que
Grubarges tiene en Esta-
dos Unidos y Espaiia. De
momento, hemos decidi-
do quedarnos con los
que la empresa tenia en
México.”

16 se quedard como socio Gnico de
Grubarges.

¢Hacia que paises y segmentos se
orientara esta expansion?

En estos momentos estamos ter-
minando nuestro Gltimo plan estra-
tégico elaborado en 2000, en el que
ya previmos cierta situacion de re-

traccion de la demanda turistica. En
ese momento teniamos 80 hoteles y
nos marcamos el objetivo de 160 para
2003 ¥ 200 para 2005. Este afio nos
hemos quedado en 140, muy cerca del
objetivoinicial. Para 2004 ya tenemos
firmadas 3o nuevas incorporaciones,
por lo que al final estaremos casi en
las cifras previstas. Lo cierto es que
los acuerdos con First Choice y Gru-
barges nos han permitido crecer en
Estados Unidos, Mexico y Espana. En
el futuro seguiremos creciendo en Es-
tados Unidos a través de nuestra em-
presa gestora Crestline. En México te-
nemos previstas inversiones muy
importantes, puesto que los hoteles
que nos hemos quedado van acom-
pafiados de solares con derechos de
edificacion. En 2004 empezaremos
dos hoteles nuevos en la Riviera Ma-
ya, pasando de 1.000 a 2.000 plazas.
En Espafa también tenemos varios
proyectos en hosteleria urbana. Aper-
turas en Valencia, Malaga, Cadiz y Je-
rez. Se trata de establecimientos en
régimen de alquiler.

{Bajo qué marcas se realizara esta

tema de portada

Confort. La divisidn urbana que co-
mercializamos bajo BC Hoteles sigue
en marcha y sumando establecimien-
tos. En principio, no tenemos previsto
Crear nuevas marcas.

iLa prieridad es crecer en vacacio-
nal o en urbano?

En estas momentos ya tenemos un
40% de nuestra cartera gue no es va-
cacional. Consideramos que el objeti-
vo es llegar a un 50% de vacacional y
50% de urbano.

1Como ve los movimientos de con-
centracién de los que se habla (Occi-
dental y NH o Hesperia y Globalia)?

Creo que a medio y largo plazo el
proceso de concentracién es impara-
ble. Se intensificara tanto en veloci-
dad como en tamafio. Hace unos
afos ninguna empresa cotizaba en
bolsa, hoy en dia son dos. Son cam-
bios que estan afectando al sector y
en un momento en que la rentabili-
dad esta bajo mucha presion estos
procesos tienden a acelerarse. La ren-
tabilidad del vacacional esta amena-
zada por la retraccién de la demanda,
mientras que la del urbano se resien-
te de un exceso de oferta. En situacio-
nes de crisis la union hace sentirse
mis fuertes a las empresas. En estos
momentos de dificultad es cuando
las empresas buscan nuevas salidas,
incluidas las fusiones o adquisicio-
nes.

{Prevén la compra de otras cade-
nas mis pequefias como forma de
crecimiento?

No descartamos ninguna alternati-
va de crecimiento. Estamos interesa-
dos en hoteles en gestion porque cre-
emos que ofrecemos un buer
paquete de servicios. Tampoco nes
desagrada el sistema de alquiler, so
bre todo en unos momento en que
creemos que los precios de venta sor
desmesurados. Sin embargo, tene
mas confianza para seguir realizandc
inversiones y alguna compra. Pero lc
cierto es que sobre la posibilidad de
adquirir otra cadena no tenemos na
da encima de la mesa que requier:
una decision rapida, aunque periodi
camente estamos analizando distin
tas posibilidades.

Hablando de rentabilidad, ;en que

expansion?

Normalmente a través de nuestra
marca principal, Barceld, y las sub-
marcas Barcelé Premium y Barceld

s 2288

niveles se encuentra la hosteleria va
cacional espaiiola frente a la de otra
zonas donde ustedes operan, como €
Caribe?
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Los resultados de 2002 nos indican
que la rentabilidad de los hoteles del
Caribe ha caido un 25/30%. En Balea-
res la caida ha sido del 50% y en Ca-
narias del 20%. En los hoteles de la
Peninsula la rentabilidad practica-
mente se ha mantenido o ha registra-
do un pequeno descenso del §%. Lo
que se ha producido es un desajuste
entre la oferta y la demanda. Comoya
he sefalado antes, el sector vacacio-
nal sufre por una demanda menos
alegre y el urbano por un exceso de
oferta.

(Estd perdida definitivamente la
batalla de la comercializacién de
ot hoteles en el extranjero?
{Habra que confiar siempre en los
tour operadores?

Al hotelero le interesan las alterna-
tivas de comercializacion que puedan
aparecer, al igual que le interesa cola-
borar con sus principales clientes que
son los tour operadores. A corto plazo
no existen alternativas, las que exis-
ten no son faciles y son muy costosas,
pero esta claro que lo mejor es inver-
tir en la comercializacion de los pro-
ductos. Nosotros tenemos invertidos
200 millanes de euros en First Choice
y otros 70 en la recompra de Barceld
Viajes. Creo que vale la pena ser pro-

“En las situaciones
de crisis la union hace
sentirse mas fuerte.
En estos momentos de
dificultad es cuando
las empresas buscan
nuevas salidas, inclui-
das las fusiones y
adquisiciones.”

tagonista en la propia comercializa-
cign, por lo que siempre hemaos invi-
tado a las otras empresas espanolas a
hacer lo mismo.

&Por qué no se han implicade mds
los grandes grupos espafioles en la
comercializacion de sus productos?

Nosotros ya estamos en esta activi-
dad desde nuestros inicios, por lo que
nos sentimos comedos dentro de un
grupo que se dedica a la actividad
emisora. En Espana no son tantas las
empresas hoteleras que también ha-
yan trabajado en el sector, practica-
mente nosotros y el Grupo Iberostar.
Comprendo que otros hoteleros no
hayan decidido integrarse en grupos
extranjeros, pero ello debe ser un ele-
mento de reflexion. Cierto es que
existen otras estrategias posibles, co-
mo |a de Riu e Iberostar, que han da-
do entrada en sus empresas a los

grandes grupos emisores. Ahora es-
tos grupos pasan por una situacion
muy complicada en Europa, lo que es
una gran oportunidad para el sector
turistico espanol. En nuestro caso
creo gue la inversion que hemos rea-
lizado en este sentido es suficiente,
por lo que no tenemos planes de in-
crementarla.

iCree que se producira la entrada
de capital espaiiol en estos grandes
grupos?

Es una decision muy dificil que su-
pone un cambio estratégico para las
empresas que lo afronten. Requiere
dedicar recursos a una actividad que
en ocasiones es desconocida para las
empresas espanolas. También es
arriesgada porque la rentabilidad de
estos grupos esta siendo cuestionada
por el mercado y por las nuevas tec-
nologias. A pesar de todo, creo que la
crisis de los grandes tour operadores
es una oportunidad de oro para el
sector turistico espanol.

Incluso estd en duda la rentabili-
dad de la integracion vertical por la
que han apostado estos grupos...

En los Gltimos afos parece que es-
te modelo estd en crisis. Pero repito
que esto es una gran oportunidad pa-

“Barcelo Viajes llegara a un acuerdo de distribucion
preferente con Iberajet, Soltour, Globalia o0 Marsans”

- {Qué planes tiene para Barcel6 Viajes?
= Ain no hemos tomado posesion de la empresa. Pero reuniremos al equipo directivo para elaborar un plan es-
 tratégico, £s necesario conseguir que la compania sea rentable por si misma. Esto nos llevard a reflexionar y de-
cidir que productos se pueden vender. Creemos que existe una gran oportunidad para las agencias de vender
hoteles con un buen margen. También det s replantear la estructura de costes de la compania, sin des-
cartar la posibilidad de externalizar determinadas areas. Consideramos que nuestro tamafio (274 agencias de
- viajes en Espana) es el adecuado para emprender acciones de venta a través de otros canales sin canibalizar
- nuestro negocio, También queremos que nuestra division de Business Travel siga creciendo, al igual que la ac-
tividad en determinados segmentos que nuestra compania hotelera empieza a tener, como los de golf, salud y
- belleza. Es una magnifica oportunidad para que la cadena hotelera y las agencias de viajes colaboren y en-
| cuentren |as oportunas sinergias.
- ¢Crearan un tour operador que genere producto para el grupo de agencias?
- -Noes ésa la idea que tenemos. Barceld Viajes es una red de vemas muy deseada por el resto de tnur opera-
; espanioles. Por ello, nuestro interés es establecer una cc i

ra los empresarios espanioles, aunque
también supone una amenaza para
nuestro mercado debido a la posible
reduccion de capacidades. First Choi-
ce difiere de estos modelos por cuan-
to ha apostado por un modelo mas
especializado, basado en la flexibili-
zacion, que se esta imponiendo. En
este sentido, estamos muy satisfe-
chos de haber sabido elegir bien
nuestro socio europeo.

¢Cree que internet supone una re-
volucién para el sector turistico?

El impacto de esta tecnologia esta
forzando a la reestructuracion de al-
gunas empresas del sector. De mo-
mento, las ventas por internet no |le-
gan ni al 1% de nuestra facturacion.
Sin embargo, cualquier oportunidad
de acercarnos a nuestros clientes es
muy atractiva. Trataremos de impul-
sar esta herramienta de venta y otros
tipos de venta directa, que en algu-
nos hoteles de ciudad ya empiezan a
tener cierta importancia.

Ustedes aportaron una cantidad
muy importante al club de fatbol Re-
al Mallorca porque el presidente Jau-
me Matas se lo pidio a los hoteleros.
Ahora supongo que realizarin una
aportacion también importante al
fondo medicambiental. Algin hote-
lero ha dicho que le salia mas barato
pagar la "ecotasa” que realizar estas
aportaciones. jCree que es asi?

5on dos cosas distintas. Acudimos
en ayuda del Mallorca porque cree-
mos que era una forma de implicar al
sector en algo positivo para la isla,
Nosotros ya habiamos sido accionis-
tas de la entidad entre 1992 y 1995.En
cuanto a la“ecotasa’, creo que ha sido
muy negativa para los hoteleros y la
sociedad. Una parte de |a crisis se de-
be a este impuesto, ya que suponia
un mensaje muy negativo para los
mercados exteriores. jSignifica esto
que los hoteleros estemos en contra
de |a inversion en medio ambiente y
en turismo sostenible? En absoluto.

racion, con una distribu -»‘-‘n con
: a)g(mgrupo determinado. Ello nos permitird conseguir unos mejores margenes. Al igual que la cadana hotele-
iy ra mantiene muy buenas relaciones con algunos grupos espanoles, lo mismo queremos para Barcelo Viajes.

ste ‘han oido rumores de que podria llegar a un acuerdo con Viajes Iberia para |a gestion de las agencias de

s una de las tres o cuatro grandes alternativas para alcanzar un acuerdo. Tampoco hemos de des-

alia, de la que | ‘hemos sido socios, ya que cuenta con Travelplan, También es magnifica nuestra re-
.‘-ﬁﬁﬁl‘lwﬂ el Grupo Pifieroy Soltour. Ademas, la operacion de recompra no se ha hecho en contra de Viajes Mar-
sans, por lo que también podriamos llegar a un acuerdo con este grupo. Pero esta claro que nos interesa llegar
: uerdo con alguna de estos grandes grupos nacionales para nuestra red de agencias.
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un gran interés en que se
realicen inversiones en la materia.
Nosotros queremos la implicacién de
toda la sociedad en este tema, por lo
que yo ya he transmitido al presiden-
te Matas y a los consejeros de Turis-
mo y Economia que Barceld apoyard
esta iniciativa y tratara de implicar en
el fondo medioambiental a otras em-
presas, como First Choice.

&Como es la cogestion de la empre-



sa estando un copresidente en Ma-
llorea y otro en Latinoamérica?

Pues de momento funciona muy
bien. Hace tres afios y medio que los
once herederos optamos por este
modelo de la copresidencia, que fue
elegido por unanimidad. Creo que los
resultados han sido muy buenos, de
ahi que no espere que en la renova-
cién del Consejo en 2005 se propon-
gan alternativas a un modelo que es-
ta funcionando tan bien.

clave para nuestro sector. Apostamos
por un turismo sostenible. Creemos
que se debe crecer, pero de una forma
rentable tanto econémica como so-
cialmente, No hay que estropear el
medio ambiente, que es la riqueza de
nuestro futuro. Antes de crecer en ca-
pacidad hay que crecer en segmentos
que nos ofrecen grandes oportunida-
des, por lo que lo mas conveniente es
reconvertir el sector,

A qué empresas admira dentro del

iSe estan pliendo los objeti
de Exceltur bajo su presidencia?

Exceltur se fundd con dos objeti-
vos: incrementar el reconocimiento
social del sector turistico y mejorar |2
competitivad del sector espafol para
poder llegar a ser el primer destino
mundial. Creo que, con respecto al
primero de los objetivos, se han dado
pasos importantes, aunque conside-
ramos que el turismo debe llegar a
ser una prioridad para el Gobierno de
Espafia. En este sentido hay que se-
guir trabajando. En cuanto a la com-
petitividad, estamos en unos afios

Barceld, un

CRONOLOGIA

1934. Mace Autocares Barcelé (compania de
transporte), fundada por Simén Bar-
celd en Felanitx (Mallorca, Esparia).

1954. Comienza la actividad en el sector
de agencias de viajes.

1960. Se constituye Viajes Barceld.

1962, Primer hotel de la cadena, abierto
en Mallorca.

1981. Adquisicion del tour operador Turavia.

1985, Primer hotel en el extranjero: Barceld
Bévarc Beach Resort, Repiblica Do-
minicana,

2000, Barceld se convierte en el primer ac-
cionista del grupo europeo First
Choice Holidays.

BARCELO CORPORACION

EMPRESARIAL (datos de 2002)

Cifra de negocio: 609,5 millones de €
Fondos propios: 210,2 millones de €
Ebidta: 62,2 millones de €

Beneficios consolidados: 21,6 millones de €

BARCELO HOTELS & RESORTS (dic. 2003)
Hoteles operados/administrados: 133
Habitaciones: 30.330

Plantilla media: 15.803 trabajadores

MODOS DE PARTICIPACION/GESTION DE
LOS HOTELES

n° de % sobre

hoteles el total
Prepiedad mayoritaria 28 (21%)
Propiedad parcial i (23%)
Gestion 55 (42%)
Alquiler 12 (9%)
Franquicia v (5%)

lo turistico? ;Y a qué empresa-
rios?

En Espafia existen grandes empre-
sarios, pero una persona que por edad
conoci tan sélo de forma superficial y
que me hubiese gustado tratar mas
fue Luis Riw. Se le puede destacar
como una persona de referencia
dentro de nuestro sector, aunque
existan otras personas extraordina-
rias. En cuanto a empresas, siempre
he admirado a Marriot, tanto por su
capacidad comercial como de crea-
cién de producto y por su politica de
marca. O

actividad politica, ya que en198g, con

tema de portada

Perfil

Siman Pedro Barceld Vadell

Es descendiente de una de las sagas.
mas importantes dentro del panora-
ma turistico espafiol. Nace en Palma
de Mallorca en 1966 y junto con su
primo Simon Barceld Tous dirige des-
de 2000 el grupo turistico forjado por
su abuelo y sus padres, Licenciado en
Derecho por la Universitat de les llles
Balears, también ha estado ligadoa la

tan solo 23 anos, fue elegido senador
por la lista del Partido Popular. En
1993 deja la politica y entra a trabajar en el grupo Barceld Empresas,
donde ocupa la Vicepresidencia de las Divisiones de Viajes y Diversifi-
cacion. Posteriormente pasa a di penar la Vicep icia de Bar-
celd Empresas para Europa y en 2000 es nombrado copresidente de
Barcel6 Corporacion Empresarial, En verano de ese mismo afo se incor-
poré al Consejo de Administracion de First Choice. Destaca su actividad
enla faceta depurtiva ya que en1re1ggz ¥ 1996 ocupd el ‘cargo de vice-

presidente del Real Club Deportivo Mallorca. Desde abril de 2003 presi-
de el lobby turistico Exceltur. Entre otras distinciones ha obtenido el
ejor Ernpresarmde Baleares” otorgado por Ia revista Actuali-
dnm‘ Economica y el de “Emprendedo 2000" convocade por
Ernst & Young, el [ESE, La Caixa y Cinco. Dias. O

grupo eminentemente hotelero

BARCELO VIAJES

El grupo Barceld tiene una red de 274 ofici
nas minoristas (entre propias y franquicia-
das) distribuidas por todo el territorio es-
pafiol bajo la marca Barcelé Viajes, asi
como 53 agencias especializadas en el via-
|e de negacios, englobadas bajo la marca
Barcelo Business Travel, £l total de oficinas
es, por tanto, de 327, aunque algunas de las
de Business Travel son in-plant’s.

ORGANIGRAMA

Copresidentes:

Siman Pedro Barceld Vadell

Siman Barceld Tous

Vicepresidente Ejecutivo:

losé Lorenzo Mulet

Dir. Gral. de Construcciones y Desarrollo:
Jaime Torrens

Direccién Gral. omi

Joaquin Solares

Direccién Gral. de Presidencia:

Antonio Darder

Subdireccién Gral. de Recursos Humanos:
Ignacio liménez

Direccién Gral. Europa:

Raul Gonzalez

Direccién Gral. Expansion:

Miguel Barceld

Direecién Gral, Norteamérica:

Bruce Wardinsky

Direcclén Gral. Repiblica Deminicana:
Tomeu Salva

Direccién Gral. México:

Jorge Liberman

Direccion Gral. América Central y del Sur:
Guillermo Cabrer

(Gital a02s) HOTELES HABITACIONES ARIO ENTRADA
1 Costa Rica 8 1.018 1990
2 Cusa 2 83 2002
3 Ecuapor 1 90 2000
4 Espafia Ell 8.534 1966
5 EELUU. 50 10.568 1992
6 Honouras 2 161 2002
T Mawta 1 04 2002
8 MARRUECOS 1 324 2002
9 México 7 2.027 1988

0 NicaraGUA 1 290 1993

mn Panami 1 219 2002

i PORTUGAL 1 84 2003

3 REP. CHECA 1 213 1993

4 R. DOMINICANA L 4367 1985

15 TuNEZ 4 783 2002

16 Turguia 2 332 1999

7 Uruguay 3 285 2001

TOTAL 133 30.330

DISTRIBUCION POR PAISES DE LOS ESTABLECIMIENTOS HOTELEROS DEL GRUPO

PARTICIPACIONES DE BARCELO CORPORACION EMPRESARIAL

Barceld Gestion HoteleraSL ...
First Choice Holidays PLC

.. 100%
. 23%

Barcels Internet SL ... Soemiaiun 1008
L Hotelnet BaBSA .. .. 10%
Unién Hotelera Bareeld 5L . .......ovoomviiniiaiinanrinaaimissranaasas 100%
% Expansion Turistica Barcelé S 99.33%
%.Grubar HotelesSL ....... .. 50%
% Grubarges Inversién Hotelera SL 66.66%
66.66%

% Grubarges Gestion Hotelera |nlcgla| 5L
Mundo Social .. AL AP e SRR
Barceld Viajes ..

Barceld Business Travel
Barceld Crestline curponmm et

1 2289 / 23 ENERD 7004 romen cusceme @CHTEUNF &)





