
UNAV reivindica un
asociacionismo fuerte en su X
Congreso, celebrado en Santander

Texto y fotos: Engracia las Heras

Ciento cuarenta agentes de viajes, asistentes a las se-

siones de trabajo del X Congreso UNAV, estudiaron so-

luciones para salir del fatalismo y la crisis a que les

condujo la terrible bajada de las comisiones por parte

de sus proveedores, mostrando un dinamismo del que

siempre ha hecho gala el sector.

S antander y más concretamente
su Palacio de la Magdalena, ha
sido la sede del X Congreso de

la Unión de agencias de Viajes, UNA~
El viernes dia 20 tuvo lugar la sesión
inaugural, con asistencia del presi
dente de Cantabria, Miguel Ángel Re-
villa; el alcaide de Santander, Gonzalo
P]ñeiro; el consejero de Cu]tura, Turis-
mo y Deportes, Francisco Javier L~
pez Marcano; el presidente de la Cá-
mara de Comercio, Modesto Piñeiro;
la concejala de Turismo y Festejes,

Gema Igual y el director General de
Cantur, Diego Higuera. Tras las pala-
bras del presidente de UNAV, José
Luis Prieto, consejero, alcaide y presi-
dente de la comunidad, quedó inau-
gurado el congreso.

Comenzaron su turno de diserta-
dones los representantes de las em-
presas colaboradoras comenzando
por el director general de Cantur,
Diego Higuera que, como otros va
rios expuso la realidad de la empresa
que dirige.

El director comercial de Amadeus,
Ramón Sánchez comentó que la
venta directa había aumentado en
2006 un 18,55% y abogó por que el
desarrollo de nuevas herramienta per
mita mejorar la intermediación. Anun-
ció asimismo el próximo traslado de
la empresa a Campo de las Nacio-
nes, en Madrid.

Por su parte, Marcos Franco, de
Transhotel, comenzó por hacer una
sucinta exposición de la situación del
sector. En resumen, dUo, estamos en
un entorno muy cambiante y muy
competitko. Reconoció que la agen-
cia puede generar un valor añadido y
recomendó potenciar su papel como
prescriptor cualificado y la utilización
de consolidadores apropiados; la me
jora de la formación; la utilización de
herramientas tecnológicas; la forma
ción y el fortalecimiento del contacto
con el cliente.

Por Galileo/Travelport expuso las
caracteristicas de su empresa, Ro-
berro Ramos y Sebastián Briones
como representante de Pipeline Soft-
ware.

A continuación, la exposición más
esperada, la del director comercial de
Renfe, Víctor Ba~ares quien comen
zó su charla comentando que, hasta
ahora, Renfe nunca habia tenido un
proyecto tan cohesionado y recordó
que en 2010 el Estado no aportará ya
un solo euro a la Red. Explicó que,
debido al proyecto que se ha confec
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cionado y su imparable inversión en
infraestructuras, la cifra de negocio
para el futuro se incrementará de for
ma muy notable.

Los tres hitos que Renfe se ha mar
cade son: Apertura del tren de alta
velocidad entre Madrid y Barcelona;
llegada de la alta velocidad a Málaga
y apertura del primer tramo del tren
de alta velocidad a Valladolid.

Por otra parte se incrementarán los
servicios con el norte de España, au-
mentando las frecuencias con San-
tander y Oviedo, entre otros puntos.
Recordó que el AVE a Tarragona está
transportando unas seiscientas per-
sonas diarias. Con todo ello, Renfe
quiere hacer comprender que las
agencias de viajes, aunque no reci-
ban una comisión, tendrán mucha
más oportunidad de hacer buenos
negocios gracias al plan de Renfe.
Fue una brillante exposición que, sin
embargo, no convenció al auditorio
que cree que un proveedor debe re
tribuir por los servicios recibidos.

Finalizó este turno de intervencio
nes el consejero delegado de Talono-
tel, Antonio Alonso, quien tras ase-
gurar una vez más su confianza en
las agencias de viajes, con las que en
todo momento desde la creación
por su presidente, Antonio Alonso
San José, de los talonarios de hotel-
han colaborado, siendo impreecindi
ble la venta a través de agencias. Ex
plicó las cifras conseguidas en los ca
torce meses de existencia de Talono
tel: 2.500 hoteles en mil destinos; 38

usos alternativos, un millón de clien-
tes; 8.000 agencias incorporadas al
sistema. Para lograrlo, se invirtieron
seis millones de euros en publicidad y
se editaron 500.000 folletos. En su
primer ejercicio se logró una factura
ción de 41 millones de euros. Anun-
ció la creación de una nueva central
de reservas y opinó que la venta di
recta es muy cara.

Después de la pausa para el café
comenzaron las ponencias profesio-
nales, actuando como moderador
José Luis Prieto.

Agustín Lamana, director general
del grupo STAR, trató el tema de los
proveedores agresivos. Explicó que
las agencias vienen sufriendo todo ti
po de agresienes por parte de algu
nos proveedores que actúan con total
falta de ética. El proveedor comp]te
con las agencias. Parece que quieren
suplantar la intermediación.

En cuanto a
Iberia, que fue
la que abrió la
caja de los true
nos, dijo que
habia tenido un
aspecto positi
vo: de haber
seguido siendo
únicamente co
misionistas, con
los precios ac
tuales, la renta
bilidad habria
bajado enorme-
mente.

Se quejó de lo poco pardcipativos
que son los agentes de viajes, de la
falta de unidad sectorial y se lamentó
de la desaparición de una cúpula aso-
ciativa por estúpidos problemas de
protagonismo. Reclamó la unidad sec-
torial representada por una sola voz.

También Miguel Navarrete, con-
sejero del grupo Travel Advisors, in
sistió en la pésima estrategia que es
el inmovilismo y la no participación y
propugnó un entorno asociativo que
aúne asociaciones, grupos de gestión
y grandes redes.

Expresó asimismo su idea de que
más importante que la bajada de co-
misiones es que la agencia está asu
miendo injustamente una serie de
costes.

El director general del grupo Unida,
José Luis Ramil, habló de la necesi-
dad de creación de los grupos co
merciales, sin los cuales la indefen-
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sión de las agencias sería mayor.
Aunque se les ha tratado de calificar
como grupos de presión, esto no se
corresponde con la verdad: los gru-
pos negocian con los proveedores,
ofrecen una imagen corporativa, la re-
alización de material publicitario co-
mún, la asistencia a ferias con stands
comunes, y la asistencia jurídica, ne-
gociación con las entidades banca-
das, etc., de forma que cualquier
agencia pequeña consigue tener una
importancia semejante a la de las
grandes redes. Hay gastos, dijo, que
no sería posible emprenderlos indivi-
dualmente.

Juan José Oliván, director general
del grupo Airmet, expuso asimismo la
idea de que "La unión hace la fuerza".
Expresó la necesidad de la "unión de
voluntades", la necesidad de que las
agencias permanezcan unidas a tra-
vés de asociaciones fuertes.

Jesús Nuño de la Rosa, director
general de Viajes El Corte Inglés, di-
sertó sobre el tema "Recursos y solu-
ciones para afrontar el futuro", incul
cando una buena dosis de optimismo
con su ágil presentación. A modo de
ejemplo, visionó un fragmento de la
película 300, en la que Leónidas con
su ejército de 300 espartanos logró,

en la batalla de las Termópilas, cerrar
el paso a Jerjes, cuyas fuerzas eran
infinitamente superiores.

Ante la crisis sugiere la adaptación
y la reconversión. Pone el ejemplo de
las farmacias: la aparición de los ge
néricos, la venta de productos de pa-
rafarmacias, las nueva farmacias de
12 y 24 horas; los estancos que, ante
la bajada del consumo por la Ley An-
titabaco, han comenzado a vender li-
bros y otros productos o la de los vi-
deoclubs ante la piraterfa y, en espe-
cial el sector financiero que también
ha ido evolucionando con nuevos
servicios, nuevos canales.

Se refirió finalmente al crecimiento
que han mostrado las agencias de
viajes que, desde el año 2001 al 2006
han registrado un crecimiento en tor-
no al 10%, mientras que las ventas
lATA se han incrementado entre el
año 2000 y el 2005 en casi un 40%.

"Creo que todos, pymes y grandes
redes, todos estamos en el mismo
barco." y comentó
que si bien los
grandes "tenemos
más músculo", las
pymes pueden
ofrecer un trato
más personalizado.
El cliente prefiere a

su agencia, donde le conocen, saben
de sus gustos, etc.

Aconsejó diversificar la oferta: ven
der guias de viaje, teléfonos móviles,
mejorar los escaparates. Crear fotos
de conocimiento y compardrlos. So-
bre todo, iAnticiparse aJ cambio!

En el debate que cerró la sesión de
trabajo, la presencia del director co-
mercial de Renfe, Víctor Bañares, en
ausencia de otros proveedores, cana-
lizo toda las preguntas, todos los ara
ques. Bañares dio muestras de un
gran dominio de la situación y de sí
mismo. Pidió paciencia a los agentes
y reiteró su confianza de que con el
plan de Renfe la venta de billetes se
transforme en una turoperación ferro
viaria, aumentando la cuota de mer-
cado y la rentabilidad de las agencias.
No obstante, insistió en que Renfe
nunca se ha cerrado al diálogo.

Terminada la jornada de trabajo, se
realizó una preciosa excursión a Lié-
bana, Potes y Fuente De.
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