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Eseldescensoenel
nimerode agencias de
viajes conectadas al
sistemade reservas del
proveedor tecnoldgico
Amadeus respectoa
2007,
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GRANDES GRUFOS
Afinales de 2008, casi
el 52% de las agencias
de vigjes eran
sucursales de grandes
grupes. E1 48%
restante eran pymes,

ELNEGOCIO MINORISTA SE QUEDA SIN PUNTOS DE VENTA. LAIRRUPCION DE INTERNET Y EL CAMBIO DE
HABITOS DEL CLIENTE. UNIDOS ALIMPACTO DE LA CRISIS ECONOMICA, AMENAZAN UNC DE LOS PILARES
DEL SECTOR TURISTICO. LA PREVISION PARAESTE VERANG APUNTAA UNA CAIDA DE RESERVAS DEL 10%.

Agencias de viajes
en peligro de extincion

Yovanna Blanco.Madrid
El5de julio de 1847, casi seiscientas per-
sonas viajaron desde Leicester a
Loughborough, en Reino Unido, para
asistir a un congreso de abstemios. La
exeursion habia sido organizada por un
hombre de negocios y empleado de una
editorial de la Iglesia baptista, llamado
Thomas Cook, que planific el viaje de
idayvuelta, pago de su bolsille el impor-
te a la compafia ferroviaria y luego co-
bré una cantidad a cada pasajero. La ex-
periencia de Cook no solo funcioné en
una ocasién, sino que su éxito continud
in erescendo. Cuatro afios después, lo-
g6 organizar un viaje para que 165,000
personas visitasen una ex-

L posicion en Londres y, en
latataselh 1872 cr'fzs.amplia: el _carfilo-
reparten go de viajes a las principa
guposcomy  les capitales europeas ya £
Globalzyll  Estados Unidos, Cook pro-
Cortelnghs.  gramd la primera vuelta al

mundo, completada en
222 dias. Tras esta experiencia, nacio
Thomas Cook and Son, la primera agen-
ciade viajes del mundo, que aproximé a
la clase media britinica a destinos coma
Francia, Italiao Egipto.

El espiritu emprendedor de Cook
traspasd fronteras y, décadas después,
en EEUU, la firma de transporte de co-
ITeos y mercancias creada por Henry
Wells y su socio William Furgo, Ameri-
can Express, comenzaba a emitir che-
ques de vigje y se convertiaen una de las
agencias més importantes del mundo.
EnItaliay Alemania, Maximiliano Chia-
ri y Alfredo Kuoni, respectivamente,
aportaban su granito de arena a la crea-
ciéndelmercado de las agencias.

Negocio

En Espafia, el negocio de las agencias de
vigjes alcanz6 425 millones de dalares
(315 millones de euros) hasta marzo, con
la venta de 1,67 millones de billetes, de
los que un 53% fueron vendidos a crédi-
to, El afio pasado, desaparecieron 1000
puntos de ventay, segiin fuentes del sec-
tor, existen actualmente unas 7.500
agencias de viaje en Espafia, frente a los
entre 3.000 y 4.000 puntos de venta con
los que cuentan Reino Unido y Alema-
nia, respectivamente,

El afio pasado, el ndmero de agencias
conectadas al sistema de reservas del
proveedor tecnologico Amadeus cay6
un 4,8% respecto a 2007, hasta 8.689
agencias, tras acumular crecimientos en
el entorno del 6% en los ttimos afios,
Cantabria fue latnica comunidad auté-
noma que no experimento una caidaen
el niimero de agencias en 2008, A pesar
de todo, la mayor parte de la tarta se Ia

Cémo conseguir un contrato para gestionar los desplazamientos de una empresa

Cuando el {sunamjeconémico ¢

Globalia engloba a Halcén Visjes y Viajes Ecuador.

el mercacio ha elevadola agresividad de

aahogar a las empresas, éstas pusieron
en marcha un plan de ahorro basado en
el recorte de eventos y de viajes.“Se
estan cumpliendo las previsiones que
hablaban de una mayor aplicaciény rigor
enlas politicas de viajes y medidas de
reduccién en la partida de gastos,
acompafiadas, en algunos cases, porun
descenso en el precio medio de los
servicios y, en particular, en el producto
de los hoteles', afirma Marcel Forns,
director general de Gebta Espafia. Una
estrategia que, seglin prevé el sector, se
mantendrd en los préximos afios con
independencia de que la situacién actual
se corrija. Las dificuttades que atraviesa

reparten grandes grupos como Viajes El
Corte Inglés (lider indiscutible por fac-
turacién), Globalia (con Haledn Viajes y
Viajes Ecuador) y Viajes Marsans, que
superan los 1.000 millones deventas yse
encuentran 4 gran distancias de sus
competidores. Los nueve mayores gru-
pos engloban més de la mitad del total
de oficinas (en torno al 529%), mientras
que el 48% restante son pequefias y me-
dianas empresas. Una reproduccioén de
lo que sucede en otros sectores relacio-
nados conel turismo, comoes el caso del
mercado hotelero.

Para entender cémo ha evolucionado
el modelo de las agencias de viajes, es
necesario tener en cuenta una serie de
transformaciones. Por ejemplo, en el

las agencias a la hora de captar cuentas,
Scbre todo, en aquellos casos en los que
estd en juego la gestion de todos los
viajes de una gran empresa. éCusl es el
Pproceso que sigue, por ejemplo, una
finma del Ibex 35 que destina un volumen
de 20 millones de euros a susviajes
corporativos? Generalmente, el contrato
con laagencia de viajes dura una media
de tres afios y se puede promrogar un afio
més hasta dos veces. Entre tres y cinco
meses antes de que finalice e contrato,
la empresa lanza un concurso publico
con lainformacion basica sobre el
tréfico, el origen y el destino de sus
transacciones. "Las agencias tienen un

RANKING DE AGENCIAS*

Por facturacidn, en miflones de euros. En 2008

Vizjes El Corte Inglés 2243
Halcdn Visjes y Vizjes Ecuador (Globalia) 1389
Vigjzs Marsans 1215
Vigjes Iberia (Orizonia) 743
Carlson Wagonlit Travel 630
Vizjes Barceld 532
Rumbo (Orizonia y Telsfdnica) 400
eDreams 400
EroskiVigjss 259
Lestminute 200
RACC 128

(*) Falta Amasican Express Barced Yizjes (Goint-veature), qua ro
ha presentads rasultades,
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periodo para hacer preguntas y la firma
las responde con copia a todas los

i s para que dispongan delos
mismos dates', explica Marino Faccini,
presidente de CWT Espafia. Algunas de
las cuesti mas habit sonsi
tiene acuerdos con otras agencias, el
precio medio de sus viajesy siesun
contrato sélo para Espafia o para todo ef
negocio dela firma en elmundo. La
compafiia seleccionaa dos o tres
candidatos, con los que negocia la tarifa,
hasta elegir a su proveedor. La crisis no
hﬂ undm e =y
concursos, que duran unos tres meses,
pero las firnas sihan rebajado la clase
tanto en billetes, como en hoteles.

medio de transporte. Hace un siglo, en
Espafia se viajaba en tren, en autobiis y,
posteriormente, en coche. Poco a poco,
el avion fue ganandose su hueco. De he-
cho, el sector salié airoso de un gran de-
safio a finales del siglo XX, cuando las
aerolineas modificaron el sistema de re-
muneracion de las agencias de viajes,
que hasta entonees cobraban una comi-
sion del 5% por cadabillete,

“En1998, Iberia inicid un movimiento
hacia un modelo mixto, que preveia el
pago de una comision y que ofra parte se
abonase seguin el volumen de billetes
vendidos. Las aerolineas aseguraron en-
tonces que, a través de sus paginas web,
serfan capaces de sustituir a las agencias
enla venta de plazas de avién en un pe-
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Espaiia ha sido el pais
del mundo con el mayor
niimero de puntos

de venta por persona

riodo de ¢inco afios”, sostiene Ra-
fael Gallego, presidente de la Fede-
racién Esparfiola de Asociaciones
de Agencias de Viajes (Feaav), “La
comision directa fue desaparecien-
do en favor del volumen, lo que
provocd un aumento en el nimero
de puntos de venta; de 4,500 ofici-
nasen 1998 se pasd a 9.000 oficinas
en 2003 porque las grandes redes
abrieron puntos de venta, a través
de métodos como las franquicias,
para poder mantener su nivel de
ingresos”, afiade.

;Y las aerolineas? “Reconocie-
ron queno habian llegado acaptar el
70% delas ventas y que solo habjanin-
crementado su cuota en un 5%, que en
gran parte se debia a compras que las
agencias hacian directamente en sus
webs”, destaca. En los siguientes afios, el
crecimiento de la oferta y |a desregulari-
zacion de los cielos impulsaron la aper-
tura de nuevas oficinas hasta 2006,
cuando el mercado comenzo a reajus-
tarse,

Convivencia

Afinales dels@o pasado,el mundo onli-
ne irrumpid con fuerza en el sector y,
con él,las agencias de viajes virtuales, los
nuevos rivales de las oficinas fisicas. “El
éxitohasido saber aprovechar un medio
muy conveniente para la gestion de via-
jes, respetando el cambio de hdbitos del
consumidor”, destaca José Rivera, di-
rector general de Rumbo. ;Qué diferen-
ciaal cliente que utilizauna agencia con-
vencional del que recurre a Internet?
Para Rivera, “las tradicionales aportan
un valor de prescripcion y un contacto
cercano con el cliente; las online llegan a
aquellas personas que buscan un medio
comodo para comprar”.

Lasagencias online han dejadoatrdslos
espectaculares crecimientos acumulados
afio tras afio, pero han sabido instaurar
unmeodelo mixto en el sector. Noobstan-
te, el pez pequefio no parece amenazar
con comerse al grande. “El segmento
offlineyel online convivirdn porque cada
uno aporta al cliente un valor distinto”,
defiende Rivera, que asegura que las
agencia virtuales “atn tienen mucho re-

-corrido”, Lo que esta claro que lallegada

“Ventas en destinos nacionales
Datos en porcentaje, primer trimestre 2008
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de Internet ha abierto la puerta de la
tecnologia al usuario de 4 pie y ha ti-
radolallave quelacierra.

El cliente ha aprendido a utilizar
algunas herramientas de las que se
valian las agencias. Y recurre a ellas
cada vez mas, aunque s6lo para de-
terminados productos, como bille-
tes de avién o de tren y habitaciones
de hoteles. Otros servicios mas com-
plejos, como la contratacion de cru-
ceros o de paquetes turisticos, conti-
nian bajo el dominiode las tradicio-
nales.

La dificil coyuntura econémica
amenaza, no obstante, con purgar el
mercado de las agencias. No en vano,
“Espafia hasido probablementeel pa-
isdel mundo conel mayor nimerode
agencias por persona”, asegura Vari-

no Faceini, presidente para Espafia de
Carlson Wagonlit Travel (CWT). “La me-
dida ideal seria que hubiese entre 5,000y
6,000 agencias, nos aproximaremos por-
que van a desaparecer muchas empresas
pequefias”, augura. La crisis estd aceleran-
do la seleccion natural en el sector, lo que
podria perjudicar a grandes grupos verti-
cales como Globalia o Marsans, que con-
trolan aerolineas, distribucion mayoristay
minorista, y hoteles, puesto que “es mejor
tener acuerdos preferenciales con mino-
Tistas que muchos puntos de venta defici-
tarios”, matiza Faccini.

Pronéstico

Para 2009, “percibimos una contrac-.

cién de lademanda, tanto en el segmen-
to de viajes de empresa como en vaca-
cional, que se sitda en una franja de en-
tre el 25% v el 30%”, advierte Marcel
Forns, director general del consorcio
Gebta Esparia, que engloba a 18 agen-
cias que representan un cuota de mer-
cado del 34% en el segmento de viajes
corporativos. Para Gallego, que cree que
7.000 puntos de venta es el mimero
ideal para el mercado espaiol, “las re-
servas caerdn entre un 8%y un 10% este
verano, pero habrd unarecuperaciénen
eltltimo trimestre”.

La formacién y la baja productvidad
son dos de los grandes desafios del sec-
tor, ademds del precio. “Espaiia es el
mercado de los descuentos y, si ofreces
una rebaja del 20%, es porque tu tarifa
no era buena”, previene Faccini. “Asi
educas al cliente a esperar a tiltima hora
parareservarsus vacaciones”, aiiade, Un
camino sin retorno acrecentado por la
crisis, que ha desatado una guerra de
precios fratricida para seducir al viajero.
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THOMAS COOK

El britanico organizé un
viaje programado para
570 personas en 1847,
La experiencia fue un
éxitoy desembocé en
lacreaciondela
primera agencia de
viajes del mundo,
Thomas Cookand Son.




