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American Express
ySol Melia se alian
parafidelizar clientes

Turismo

La firma norteamericana
apuesta por alianzas Y pre-
vé crecimientos superiores
al10% en los proximos afios

JUAN PABLO RAMIREZ
|pramirez@neg-ocio.com

American Express y Sol Melia
han cerrado una alianza para
la captacion y fidelizacion de
clientes. "Contamos con una
gran vocacion en el sector turis-
tico. Sabemos que es un sector
muymaduro, que nose encuen-
tra en su mejor momento, pero
nos ofrece una ventaja compe-
titiva. Es una gran gran oportu-
nidad. Aporta valor afadido a
los clientes finales y atrae nue-
vos socios”, explica a NEGOCIO
el director comercial y de Alian-
zas Estratégicas de American Ex-
press en Espana, Juan Orti.

Ambas compariias han lanza-
do la tarjeta American Express
Mas, un producto especialmen-
te destinado a los clientes del
programa de fidelidad Mas de
Sol Melid. Los usuarios obten-
drin noches gratuitasen mas de
300 hoteles de la cadena hotele-
rade la familia Fscarrer, asi como
vuelos y otros productos por los
puntos que obtendrdn a través
delascomprasdiarias realizadas
con esta tarjeta de crédito.

La multinacional estadouni-
dense cuentaya con unaamplia
experiencia en el sector de via-
jes. Entre sus socios destacan
compaiiias como NH Hoteles,
Spanair o Barceld.

"Un pilar basico”

"Las allanzas estratégicas se
han convertido en un pilar bi-
sico para continuar con el cre-
cimiento. La actividad es con-
tinua y mantenemos conver-
saciones en la actualidad con
diferentes companias. Se tra-
ta de una linea de crecimien-
to critico. Es clerto que existen
elementos del negocio que se
han resentido por la crisis eco-
noémica, pero hemos seguido
firmando acuerdo, lo que de-
muestra que es una linea exito-
sa de negocio”, afade Orti.

A pesar de la crisis que ha
afectado de manera especial al
sector turistico, American Ex-
press maneja expectativas po-
sitivas. El crecimiento en los
proximos afios de sus dreas de
negocio especializadas en el
negocio de los viajes se situa-
ranen el doble digito,

“Nuestros estudios de merca-
do y nuestra propia experien-
ciaa partir de alianzas cobrand
en el sector de viajes, demues-
tran un claroapetito en el mer-
cado para esta modalidad de
tarjeta, ya que cada vez hay
mads personas que, siendo
conscientes de su valor como

Juan Orti, an

cliente, desean sacar partido a
sus viajes de negocioobtenien-
do puntos o regalos para dis-
frutarlos en su tiempo de ocio
con familia y amigos. Otras
personas utilizan sus puntos
para extender los viajes de ne-
gocio en viajes de ocio, mien-
tras que otros lo que valoran
es poder acceder a servicios ex-
clusivos”, sefiala Orti.

El turismo ha ofrecido este
afio los primeros signos de re-
cuperacion, Exceltur prevé un
ligero crecimiento del sector
al cierre del ejercicio. La reten-
cion de clientes es basica para
compariias como Sol Melid.“La
estrategia de fidelizacion de
clientes es una de las herra-
mientas mas competitivas de
nuestra compaiiia, que en los
altimos afios ha intensificado
las alianzas y sinergias con los
grandes lideres de cada cam-
po —como es American Ex-
press—", afirma Gabriel Esca-
rrer, consejero delegado de la
cadena hotelera.

Dos tipos de tarjetas

El lanzamiento de Sol Melia y
American Express incluye dos
tipos de tarjetas diferentes. La
tarjeta American Express mas
{color azul) otorgara como re-
galo de bienvenida 10,000 pun-
tos que podrdn canjear por no-
ches gratis en hoteles, vuelos u
otras ventajas. Cada euro paga-
doa través de la tarjeta propor-
cionard dos puntos.

Ambas companiias han dise-
nado American Express Mas
Gold para aquellos viajeros que
deseen un servicio mas exclusi-
vo. Entre otra serie de ventajas,
recibirdn 15.000 puntos de re-
galo de bienvenida y percibirin
cuatro puntos por cada euro
gastado a través de este medio
de pago. En ambos casos la cuo-
ta del primer afio es gratuita. 4
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