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El sector de las ‘ciberagencias’ factura más de 1.200 millones y no ha hecho más que 
despegar  
 

El comprador digital valora la cantidad de ofertas, la comodidad y el 
buen precio. 
Principales actores en el turismo virtual 
Las agencias virtuales acaparan aproximadamente el 5% de las ventas 
relacionadas con el turismo español. El universo del que hablamos 
está formado por unas doce empresas, cifra difícil de concretar, como 
señalan en el Observatorio Español de Internet.  
Pero sí es evidente el dominio de cuatro grandes agencias que han 
adquirido varios portales a lo largo de su trayectoria. Lo encabezan 
eDreams y Rumbo, que hicieron los deberes en su momento. La 
primera adquirió travelonline.it, y Rumbo, más ambiciosa, compró 

despegar.com, mundoviaje.com, e-viajes y viajarbajoprecio.com. Completan el cuarteto 
Lastminute.com, que se fusionó con travelprice. com, y Viajar.com, de Ya.com. Junto a ellas, 
Terminal A y Muchoviaje, participan en un mercado caracterizado por el “canibalismo entre 
agencias y la lucha de precios”, según Juan José Martínez Millán, presidente de la FEEAV. 
A ellas hay que añadir grandes agencias que apostaron por este canal: Viajes El Corte Inglés, 
Viajes Iberia, Marsans o Barceló. El tiempo les ha dado la razón y ahora Viajes El Corte Inglés 
podría vender on line unos 50 millones de euros; Viajes Iberia, en torno a 20 millones, y Marsans 
Viajes, 9 millones. 
 
Las agencias de viajes ‘on line’ emprendieron el vuelo hace seis años y no han bajado su ritmo. 
eDreams y Rumbo fueron las primeras en despegar en España y muchas han seguido su estela 
pero en el sector hay grandes oportunidades. 
De acuerdo con un estudio de Exceltur, 2004 fue el año de la consolidación de las agencias de 
viajes on line en España. En dicho ejercicio, el negocio del turismo virtual cerró con una 
facturación de 1.200 millones de euros, cifra que superó en un 135% los resultados obtenidos en 
2003.  
Este sector, en el que muchas empresas han probado suerte en los últimos años, ha quedado 
reducido a la actividad de cuatro grandes compañías: eDreams, Rumbo, Lastminute y 
Viajar.com. 
Con inversores muy fuertes detrás y una estrategia cuidada, han conseguido situarse entre las 
empresas turísticas más rentables de España. El resto de empresas que han surgido han sido 
absorbidas por éstas o han terminado desapareciendo. 
Estas agencias on line, surgidas con el boom de Internet, han arrebatado alrededor del 5% del 
negocio a las agencias de viajes tradicionales. “Se ha ido superando la desconfianza inicial a 
comprar a través de la Red y, en todo caso, siempre se puede concluir la compra por teléfono”, 
explica Iñaki Uriarte, director de asuntos jurídicos de la Asociación Española de Comercio 
Electrónico (AECE). Dicha afirmación la avala un estudio elaborado por Nielsen/NetRatings y 
AC Nielsen, según el cual en 2005 el 78% de los internautas españoles realizaron alguna compra 
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on line. De éstos, el 26% adquirió billetes de avión y el 27% efectuó sus reservas de hotel y 
viajes. 
Bueno, bonito y barato 
Las causas del auge del ciberturismo son “la rapidez de compra, la posibilidad de elegir entre un 
gran número de ofertas y el acceso a precios más económicos”, resume Javier Pérez-Tenessa, 
cofundador de eDreams, la primera agencia on line española.  
Facilidad y rapidez 
“La democratización de Internet y la popularización de la banda ancha en España han 
posibilitado la extensión del comercio electrónico de viajes”, dice Iñaki Uriarte.  
También la posibilidad de acceder a un gran número de ofertas desde casa y el acceso sin 
restricciones horarias para realizar la compra. 
Precios económicos. El presidente de la Federación Española de Agencias de Viajes, Juan José 
Martínez Millán, señala que “en Internet se reducen los trámites administrativos y es imposible 
competir con ellas en las ventas rápidas, como son billetes de avión y hoteles”. 
Mayor comodidad. “Con las nuevas tecnologías el proceso de compra se ha simplificado”, 
explica Ignacio Martos, director general de Rumbo. Por ejemplo, el billete, la facturación y el 
embarque electrónicos agilizan los trámites. 
Convivencia pacífica 
Según estimaciones de la FEEAV, en España contamos con unas 3.500 redes de agencias que 
tienen 9.000 establecimientos en funcionamiento. En este paisaje, las empresas turísticas on line 
han venido a aumentar la oferta existente. “Estamos en un ámbito de continuo crecimiento en el 
que hay negocio para las dos partes y para todas las agencias. La saturación del mercado queda 
lejos aún”, explica Juan José Martínez. 
Para José Manuel Manciñeiras, presidente de la Asociación Empresarial de Agencias de Viaje 
Españolas (AEDAVE), “estos nuevos actores han obligado a reestructurar el mercado y han 
creado un nuevo público que antes no viajaba y que acude ahora a Internet a comprar vuelos y 
viajes a bajo precio”. 
Mirando al futuro, la competencia on line va a seguir ganando terreno, llegando a tener un 22% 
de la cuota de mercado, según un estudio realizado por Viajar.com. “Nuestro éxito ha sido 
adaptarnos a las nuevas tendencias del turismo y al ritmo de vida actual de la población. Hemos 
convertido al cliente en su propio agente de viajes, ajustando el producto a sus necesidades”, 
concluye Ignacio Martos.  
Comprador analógico y digital 
Las ventajas que ofrece Internet para la compra de productos turísticos no las aprecian de la 
misma manera los españoles. Según el Estudio sobre Comercio Electrónico B2C, realizado por 
AECE y Red.es, el perfil del internauta comprador es un hombre, de entre 25 y 44 años, con 
estudios universitarios y un nivel de ingresos mensual que se sitúa entre los 1.200 y los 2.400 
euros al mes. “Nuestro cliente es una persona con poder adquisitivo y con un nivel de formación 
alto, que utiliza con frecuencia las nuevas tecnologías”, explica Martos.  
Frente a esta generación digital, continúa existiendo una población analógica que sigue sin 
confiar en las agencias on line y acude a su establecimiento tradicional para sus compras. Se 
trata, en este caso de personas con una formación media, por lo general, sin estudios 
universitarios, y mayores de 40 años.  
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