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‘Las agencias bemos pasado  por dzstmms cri-
sis’, desde la de Internet basta la actual y to-
das ellas nos ban servido para adaptarnos y
reorganizarnos. Poco tienen que ver
cias de viajes de ahora con las de bace diez arios’,
explicala dzrectom general del Grupo Almeida Vi V'a]es_

agen- N
)

El Sector de las agencias se redimensiona

N ESTOS TIEMPOS de crisis
y reajustes que sufrimos
en todos los sectores en
general, en el turistico se
hace mas necesario que
nunca ahorrar costes y dar un servi-
cio de calidad. Dificil cuadratura del
circulo qus, sin embargo, es nece-
saria para que el Sector Turistico sal-
ga reforzado de esta situacion.

Las agencias hemos pasado por
distintas “crisis’, desde la de Internet
hasta la actual y todas ellas nos han
servido para adaptarnos y reorganizar-
nos. Poco tienen que ver las agencias
de viajes de ahora con las de hace diez
afios, y cada vez son mis las agencias

tradicionales las que aportan valoresa

sus clientes frente a los que las agen-

cias online no pueden oftecer, comola
seguridad, personalizacidn y cercania

en el servicio, gestion de incidencias,
asesoramiento personalizado, efc.
Es innegable que la situacion de

crisis por Ja que atravesamos Ha pro-- -

vocado reajustes en el Sector, que no

siempre son negativos, en el caso de -
Almeida Viajes hemos reducido cos- -

tes, nos hemos reorganizado y nos
hemos centrado en lo importante y
nuestra estructura es ahora, si cabe,
mis solida y fuerte que hace un afio.
Sin duda y frente a otros afios pasa-
dos, ahora tenemos que irabajar el
doble para ganar lo mismo..
EnAlmeida Viajes lejos de paralizar
inversiones hemos continuado con
ellas tanto en desarrollo, a través de Ia
internacionalizacidn de
nuestramarea, como en
Investigacion y Desa-
mollo (I+D). El objetivo
principal es estar pre-
parados para ser mas
competitivos, fiertesy
mejor posicionados
cuando esta situacion
gconomica mejore,
Fncuantoalainter-
nacionalizacion desde
hace dos afios hemos estado estudian-

doy analizando otros mercados fuera |

de nuestras fronteras, y hemos tenido
resultados muy positivos. Desde 2008

hemos intensificado esta labor ante la

diar el mercado norteamericano, y en
octubre vamos a acudir a una feria
en Mildn para buscar representan-
tes de nuestra marca en este pafs,
Desde los comienzos de Almeida
Viajes, hace mas de cinco afios, he-
mos apostado siempre por la innova-

agencias estd él futuro de las agen-
cias tradicionales. Nuestro Grupo lle-
va apostando desde hace tiempo por
que cada agencia tenga una web per-
sonalizada donde poder tener un es-
caparate virtual, colgar sus ofertas, y
captar clientela a través de Internet.

cion tecnologica y el desarrollo de
nuevos productos para hacer mas
competitivas anuestras agencias. Una
de nuestras Niltimas novedades es el
desarrollo de un consolidador aéreo
con [as prestaciones y costes mds
bajos del mercado, y-asi nos lo han
reconocido todas nuestras agencias
y socios estratégicos. Este conso-
lidador aéreo-cuenta ademés con otra

. aplicacion para la re-
“serva de hoteles a fra-

centrales de reservas
hoteleras facilitando
de esta manera el ira-
bajo del agente.’

proceso de redisefiar
todo un concepto de
agencias que deben

: convertirse en agen-
cias de servicios al viajero y donde
complemente y doten a los clientes

“de todo o necesario para un viaje, y
“ewande decimos todo nos referimos a
conceptos mas amplios que solo ven-

-anterior son los envios
vés de las principales

-que no lo han solicita-

Estamos en un

continuamente esté

La calidad en el servicio y la exce-
lencia en la atencidén al cliente son para
nosotros esenciales y en este sentido .
estamos gestionando la implantacion
de lanorma de calidad 150 9001, uina
vez que ya hemos conseguido la ‘'Q’

-de Calidad Turistica. Al cliente debe-

mos oftecerle lo que necesitan yno lo
que nosotros necesitemos, ya que

.esto es finalmente rechazado por ellos.

Unclaro egjemplo delo

masivos de maifings
con ofértas a clientes

do y que ademas no
suelen coineidir con
sus necesidades ac-
tuales. Un cliente que

recibiendo bolefines = -
electronicos con ofer-

1as que no han solicitado ni les i lntere-
_5a, en muchos casos, terminara dan-
".dose de baja o marcando este correo

como spam. Esta filosofia sin embar-

go sigue imperando en la mayoria-

puedan solicitar sus presupues
consultar sus facturas y organizar
viajes, controlar directamente los
tos de personal en viajes, estadi

_ cas, etc, a través de esta pagina u

Este'tipo de clientes es muy imp
tante por el volumen de ventas |
nos supone y-por la variedad y ca

_dad de servicios que nos demand

. Uno de los objetivos mds inme
tos de nuestra empresa en desar
llos tecnoldgicos es la web mévil:
web 2.0. Queremos ofrecer a nues!
clientes una serie de herramientas
ciles que posibiliten que nos cuen

- 8Us experiencias a nosotros, a

amigos y.a sus familiares en tien
real a través del teléfono mavil, 3
publique en una web personaliza
que serd el mejor recuerdo de su vi
Dentro de muy poco el teléfi
mévil va a serel instrumento mds
lizado para conectarse a Internet y
bemos estar adaptados. Hacer re:
vas atraves del teléfono movil, rec
informacion, realizar comentario
blogs de los viajes, subir fotografi:
través del movil, y compartir fod:
‘experiencia’ del viaje con tured
cial en tiempo real, estd mds cerce
lo qise pensamos. A todo esto con
buirdn las tarifas planas ent 3G en
dispositivos moviles. Pero aday
contenidos de la web para teléfo
moviles no es hacer mas pequ
nuestra pagina web, hay que rehac
ia para que sea configurable con
telefonos maoviles, de ficil uso y pr
tica, y esto lleva
tiempo e inversior
Endefnitiva,el S
tor de Ias agencias
esta redimensionz
- yelmercadoestdrr
- cando ese reajus
" Algunos se est
- quedando por el
“'mino, pero no tan
- como se esperab
Nuestra sensaci
después de que estamos sufiend:

- crisis mas grave de Jos iltimos 60 ai
~ es que el Sector Turistico es fuert

que se esta capeando el temporal £

jor que en otros sectores. Otro de



