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Optimismo del Sector Hotelero
para el segundo trimestre del ano

El indice OHE Hotelero obtiene un resultado continuistay de op-  analizados en el OHE Hotelero no presentan cambios significativos E I VEt 0 al uso d e I
timismo alcanzando los 73,93 puntos frente a los 75,89 puntos de  con respecto a la temporada anterior. Destaca en este indice la oferta
la primavera Semana Santa de 2016. Los principales indicadores  de plazas, el precio medio, el esfuerzo promocional y la rentabilidad. 1
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Ramon Estalella, ha indicado en la rueda de e
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prensa de presentacion del Observatorio de
la Industria Hotelera que “la mejor noticiade
estos datos es la constatacion del aumento
de pernoctaciones y rentabilidad fuera de .
la temporada alta. El gran reto del turismo C E H /{
espafiol es disminuir la estacionalidad, y

al mismo tiempo ser capaz de acabar con O
la economia sumergida y la ilegalidad que et '
esta creciendo de formaincontrolada, lo cual
puede generar externalidades negativas que
afecten de forma intensa al primer sector de
la economia espafiola”. Por su parte, Caye-
tano Soler, socio responsable de Turismo,
Transporte y Servicios de PwC, ha sefialado
que la perspectiva para el afio 2017 y la
valoracion del primer trimestre del mismo,
para la industria turistica, sigue siendo muy
positiva y en niveles de los afios anteriores,
que fueron excepcionales en opini6n de to- /
dos los agentes clave de laindustria. Pag. 16~ Juan Molas, presidente de CEHAT, en la presentacion de los datos de Semana Santa y Primavera.
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INSTALACIONES HOTELERAS

Financiacion de sus inversiones

Modernizar las instalaciones de su hotel es una muy buena forma de
aumentar su competitividad y obtener una mayor rentabilidad.

En CaixaBank le asesoramos sobre la financiacion mas adecuada para llevar
a cabo sus inversiones.

€ CaixaBank

www,CaixaBank.es/lempresas Empresas

Patrocinador del
Equipo Olimpico
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EDITORIAL

Optimismo ante la Semana Santa

atemporada de Primavera y la Semana Santa volverdn a ser positivas para la Hoteleria espafiola,

conforme a las expectativas del Sector, recabadas por el periddico sondeo sectorial que realizan

PwC y CEHAT. Las conclusiones de nuestros indicadores de la coyuntura hotelera—obtenidas a

partir de las expectativas de cadenas y establecimientos que suman un milléon y medio de plazas—,
permiten a la Confederacion Espafiola de Hoteles ofrecer al Sector y a la Sociedad la prevision sobre cémo
se comportard nuestra actividad. La confianza en el aumento y la mejora, tanto del precio medio como
de la rentabilidad, en la mayoria de los hoteles durante los meses de marzo y abril, se fundamenta en el
mantenimiento de los costes y el aumento de los ingresos durante la actual temporada. Los tres indices
del Observatorio de la Industria Hotelera Espafiola (OHE) coinciden en reflejar expectativas claramente
positivas (OHE General: 67,30 puntos), anticipando un entorno de estabilidad (OHE Macroecondmico:
47,40), en un clima de optimismo (OHE Hotelero: 73.93).

Este optimismo en las expectativas de los hoteleros espafioles, que se sitlia en términos similares al
pasado afio, se refleja en las expectativas de la mayoria, que espera el aumento en el precio medio de la
habitacion y en la rentabilidad de los establecimientos, batiendo los récords histéricos logrados. Una
coyuntura al alza motivada en parte por el crecimiento de la economia y el mantenimiento de los precios
del petroleo. Si bien aspectos como la depreciacion de la libra o el aumento de la inflacion matizan este
generalizado optimismo, tanto en el crecimiento del PIB espafiol (por encima del de Alemania, Francia 'y
Reino Unido) como de la inflaciéon, empujada por la subida de la electricidad y el ‘efecto Brexit’.

En suma, se mantiene la alta ocupacién y mayor rentabilidad, pese al inicio de la recuperacion de
destinos como Grecia, Tunez o Egipto. Incluso el desvio hacia Espafia de turistas europeos, por parte de
los grandes turoperadores, podria tener efectos positivos a corto y medio plazo, al haber dado a conocer
destinos espafioles —con atributos tan apreciados como la oferta complementaria— a segmentos hasta
ahora inaccesibles de importantes mercados emisores (como el francés, que era cliente cautivo de paises
arabes de habla francéfona). Si bien hay que insistir en la influencia que el Brexit pueda tener en el emisor
britanico hacia Espafia, por la depreciacion de la libra frente al euro. Sin olvidar el repunte de la inflacion
en Europa, que obliga a mantener el precio del dinero bajo minimos, o la persistencia de un petroéleo ba-
rato, que impide que suban los precios del transporte. Un circulo virtuoso que, afortunadamente, persiste.

Rehabilitacion y sostenibilidad en el Sector

Felix Martin / Delegado de MOMA en Madrid

a rehabilitacion y sostenibilidad
estan ligadas desde su propia
definicion, ya que el recuperar
un inmueble para mejorar o
prolongar su vida util evita el generar
toneladas de escombros y residuos a ver-
tederos controlados; si a esto le afiadimos
mejoras para reducir consumo energético
y el uso de materiales compatibles con el
medio ambiente demuestran que la reha-
bilitacidn es la mejor solucién ecoldgica

mejores valores de aislamiento y a la vez
cambiar el aspecto estético del local y ha-
cerlo mas atractivo al cliente. Entre estos
sistemas podemaos destacar la colocacion de
paneles de poliestireno expandido (SATE)
0 poliestireno extruido (XPS) o fachadas
ventiladas. El aislamiento por el interior
consiste en trasdosados con aislamientos
de poliestireno, lana mineral, espuma de
poliuretano o inyecciones de poliuretano
o celulosa en las cdmaras existentes; el

nueva tecnologia que es la aerotermia, estos equipos
extraen energia de la temperatura del aire y producen
tanto el agua caliente sanitaria o para calefaccion como
la climatizacion tanto de calefaccion o refrigeracién como
un aire acondicionado habitual. Este sistema ahorra en
calefaccidn alrededor de un 25% en comparacién con una
caldera de gas y en climatizacion del 10 al 15%, facilitando
el mantenimiento al tener un solo equipo.

Los equipos eléctricos de iluminacion tipo led propor-
cionan un importante ahorro en el consumo de energia
eléctrica asi como por la duracion de los equipos de ilu-

en el proceso constructivo.

En el proceso de rehabilitacion ademas de mejorar la
estética de las habitaciones y zonas que hacen aumentar
la ocupacion, se puede aprovechar para realizar cambios
en los elementos constructivos como fachadas, carpinte-
rias, cubiertas e instalaciones y con el ahorro energético
compensar el gasto incurrido.

Una de las actuaciones més sencillas y con una ra-
pida mejora en el consumo y el confort del huésped es
el cambio de la carpinteria exterior; en la mayoria de
los edificios del siglo pasado la carpinteria es sin rotura
de puente térmico y con vidrios sencillos. La coloca-
cién de carpinterias de rotura de puente térmico y con
juntas de estanqueidad aporta una sustancial mejora de
aislamiento térmico y acustico; si lo complementamos
con un sistema de vidrio con control solar (se pueden
conseguir ahorros de hasta un 40% en el aire acondicio-
nado y hasta un 50% en calefaccion) si se acomparia con
una lamina acustica se puede conseguir una atenuacion
de unos 51 dB en el ruido aéreo. Todas estas mejoras se
pueden realizar sin provocar grandes interferencias en
el desarrollo de la explotacidn hotelera.

La siguiente zona en la que se puede actuar es en el
aislamiento de la fachada, esta actuacion siempre que
lo permitan las ordenanzas municipales es aconsejable
realizarlas con la ejecucion de una nueva capa de aisla-
miento y acabado exterior; con ello podemos conseguir

inconveniente de su ejecucion por el interior es que no
se solucionan los puentes térmicos de cantos de forjados.

El otro lugar por donde se producen pérdidas energé-
ticas importantes es la cubierta, ademas es un lugar que
por lo general necesita siempre una reparacion para dejar
perfectamente estanca y sin humedades el edificio. En las
cubiertas el aislamiento se coloca sobre la impermeabi-
lizacion y se suele realizar con planchas de poliestireno
rigido o poliuretano proyectado de diferente espesor
segun el grado de aislamiento que
se quiera alcanzar.

El siguiente paso para poder
mejorar la eficiencia energética del
hotel seria la actuacion sobre las
instalaciones, entre ellas repasare-
mos las que mayor influencia tienen
en el consumo energético. Ademas
estos cambios son los que a veces
son mas valorados por el explota-
dor aunque sino van acompainados de los anteriormente
descritos no acaban de cumplir su eficiencia.

En la produccion de agua caliente se puede mejorar por
sustitucion de caladeras por otras mas eficientes y menos
contaminantes a gas y ademas apoyar con la colocacion de
captadores solares que ayudan en la produccion de agua
caliente o calefaccion. En los Gltimos afios han aparecido
en el mercado nuevos equipos de climatizacion con una

La rehabilitacion s
la mejor solucion
ecologicaene
0r0Ceso CONSLIUCtivo

minacion. Esta mejora también ha sido sustancialmente
importante en los motores eléctricos de los ascensores que
actualmente han mejorado las prestaciones con consumos
muy reducidos y un bajisimo nivel de ruido.

Todas las mejoras que hemos reflejado anteriormen-
te pueden hacer que un establecimiento hotelero vea
reducida considerablemente su factura mensual en su-
ministros de agua y luz y lo que es mas importante atn,
mejorar el confort climatico y acustico de los clientes, asi
como trasmitirles el compromiso
del establecimiento con el medio
ambiente cuestion cada dia mas
demandada por el usuario extran-
jero principalmente ya que como
hemos expresado muchas medias de
ahorro energético llevan asociada
una mejora de aislamiento acustico
y recordemos que un hotel vende
suefio y descanso al inquilino.

Seamos los primeros en concienciarnos y prolongar
la vida de nuestros edificios y de nuestro planeta, ademas
salir beneficiados por el ahorro econdémico.

MoMa es una constructora referente en el sector
hotelero. Durante nuestros afios de experiencia hemos
entendido las necesidades de nuestros clientes, pudiendo
hoy aportar la garantia de haber ejecutado satisfactoria-
mente mas de 40 reformas y 3.000 habitaciones.
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Vicente Bootello
Socio de Garrigues

nanciera 16 establece las bases de una relevante modificacion de la normativa
contable relativa a los arrendamientos que entrara en vigor, de manera general,
el pr6ximo 1 de enero de 2019. Si bien las implicaciones de este nuevo marco con-

| impacto de esta reforma sera es-
pecialmente relevante en sectores
en los que el arrendamiento opera-
tivo es esencial para el desarrollo
de la actividad que les es propia. Entre estos
sectores se encuentra, sin duda, el hotelero.
De acuerdo con lo dispuesto por la NIC
17 (que mantiene su vigencia hasta la entrada
en vigor de la NIIF 16), los arrendatarios
deben analizar si los contratos de arrenda-
miento son considerados “arrendamientos
financieros” o “arrendamientos operativos”.
Unicamente en caso de que se trate de
arrendamientos financieros se reconoce el
bien arrendado en el activo, mientras que
en el pasivo se reconoce una deuda con el
arrendador financiero. En el caso de los
arrendamientos operativos, el arrendatario
simplemente registra el gasto por arrenda-
miento, sin incluir ningln activo o pasivo
en el balance, al margen de las cuotas de
arrendamiento devengadas no pagadas.
Esta ausencia de registro en balance de
las obligaciones derivadas de compromisos
de pago por arrendamientos operativos ha
motivado la reforma del marco contable de
los arrendamientos y, en particular, la apro-
bacion de la NIIF 16. Asi, la propia Norma
sefiala que su objetivo es “asegurar que los
arrendatarios y arrendadores proporcionen
informacion relevante de forma que repre-
sente fielmente estas transacciones”.

A estos efectos, la entrada en vigor de
la NIIF 16 supondra que, obligatoriamente
a partir del préximo 1 de enero de 2019, los
arrendatarios deban reconocer en su balan-
ce un activo por el derecho de uso del bien
arrendado, asi como un pasivo por arren-
damiento, todo ello independientemente de
que se trate de un arrendamiento operativo
o financiero. Desaparece asi la dualidad que
prevé laNIC 17 para el tratamiento contable
de los arrendamientos operativos y finan-
cieros en la contabilidad del arrendatario.
Con la entrada en vigor de la NIIF 16, la
procedencia o no del registro del derecho de
uso del bien y el pasivo por arrendamiento
depende exclusivamente de si el contrato
es, 0 contiene, un arrendamiento, lo que
ocurrirasi se transmite el derecho a ejercer
el control del uso del activo en cuestion.

La obligacion de incluir en el balance
del arrendatario el derecho de uso vy el
pasivo por arrendamiento no alcanza a
los arrendamientos a corto plazo (aquellos
cuyo plazo es de 12 meses 0 menos), ni a
aquellos cuyo activo subyacente es un bien
de bajo valor. La NIIF 16 no introduce
tampoco modificaciones notables en el
tratamiento contable de los arrendamien-
tos en la contabilidad del arrendador, que
seguiran clasificando sus arrendamientos
en operativos y financieros, ¢ incluyendo
Unicamente estos Ultimos en su balance.

Nicolas Cremades
Asociado Principal de Garrigues

Futuro tratamiento contable de los
arrendamientos en el sector hotelero

La aprobacion en enero de 2016 de la Norma Internacional de Informacion Fi-

table no podran evaluarse de manera precisa hasta, al menos, su entrada en vigor,
el analisis de la norma aprobada permite adelantar determinadas consecuencias
econémicas de calado para las entidades que actlan como arrendatarias en el
marco de contratos de arrendamiento operativo.

El impacto mas inmediato se pro-
ducira, por tanto, en el balance del
arrendatario, que se verd incrementado
como consecuencia del reconocimiento
del activo por derecho de uso, al tiempo
que aumenta también su nivel de endeu-
damiento por el registro del pasivo por
arrendamiento. El alcance de las implica-
ciones econdmicas de esta reformaes, sin
embargo, mucho méas amplio, incluyendo
entre otras las siguientes:

- Resultado del ejercicioy curva de re-
sultados: el derecho de uso del bien arren-
dado se amortizard de manera sistematica.
Adicionalmente, debera registrarse un
gasto financiero por los intereses derivados
de las cantidades aplazadas. Asi, en caso
de cuotas de arrendamiento constantes,
surge un gasto financiero que es mayor en
los primeros afios del contrato de arrenda-
miento. Dependiendo de las circunstancias
de la arrendataria, ello podria reducir la
capacidad de distribucién de dividendos
en los primeros afios o situar a la entidad
en mayores pérdidas.

- Ratios de rendimiento y endeuda-
miento: la reforma contable conllevara
cambios muy relevantes en los ratios
de rendimiento y endeudamiento de las
entidades afectadas, con las derivadas
contractuales, financieras, tributarias,
etc. que ello supondra.

- Otros costes: las nuevas obligaciones
de contabilizacion e informacion obligaran
a las empresas a incurrir en importantes
costes de implantacion.

En general, la aplicacion de la NIIF
16 es retrospectiva, sin perjuicio de que
el Apéndice C de la norma incluye una
serie de alternativas para que su primera
aplicacién sea mas sencilla.

De acuerdo con lo expuesto, la aproba-
cion de la NIIF 16 no es mas que el punto
de partida del proceso de adaptacién a un
nuevo marco contable que obliga a las em-
presas afectadas a analizar sus contratos
de arrendamiento y efectuar valoraciones
y estimaciones de los mismos tanto de cara
a la entrada en vigor de la norma, como
para su aplicacion en el futuro.

Este proceso introduce diversos retos
para las entidades afectadas y, en especial,
para aquellas en las que el valor de los
activos arrendados sea mayor, puesto que
los efectos derivados de la entrada en vigor
de la NIIF 16 serdn mas relevantes en esos
casos. En este contexto, no cabe duda de
que el sector hotelero se encuentra sustan-
cialmente expuesto por el elevado volumen
de compromisos por arrendamientos ope-
rativos. Por ello, la conveniencia de que las
entidades que forman parte del sector lleven
a cabo una transicion paulatina, inteligente
y ordenada hacia la nueva normaes patente.
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Juan Molas y Agusti Colom debaten sobre las consecuencias
de la regulacion de alojamientos turisticos en Barcelona

En un debate en el Colegio de Economistas de Catalufia, el concejal de Empleo, Em-
presa, Comercio y Turismo del Ayuntamiento de Barcelona Agusti Colom destac6 que
el objetivo del consistorio es “"preservar la escala humana de Barcelona mediante
el Plan Especial Urbanistico de Alojamientos Turisticos (PEUAT)" mientras que el

I concejal de Empleo, Empresa,
Comercio y Turismo del Ayun-
tamiento de Barcelona, Agusti

Colom, y el presidente de la
Confederacion Empresarial de Hosteleria
y Restauracion de Catalufia (CONFECAT)
y presidente de CEHAT, Juan Molas, han
debatido sobre las consecuencias economi-
cas de la moratoria hotelera en la ciudad
de Barcelona en un acto organizado por
el Colegio de Economistas de Catalufia
(CEC). Presentado por el decano del CEC,
Joan B. Casas, el debate ha servido para
hacer un primer balance de qué repercu-
sion econdémica ha tenido la moratoria
hotelera desde su establecimiento hace un
afio y medio en la ciudad de Barcelona con
el objetivo de definir el modelo turistico
de la ciudad y cuéles son las perspectivas
de futuro que se dibujan a partir de ahora.
El concejal de Empleo, Empresa,
Comercio y Turismo del Ayuntamiento
de Barcelona, Agusti Colom, destacé que
"en el afio y medio de moratoria tenemos
unos datos de crecimiento exponencial del
turismo que, si se mantienen, en 8-15 afios
hara que se dupliquen los visitantes". En
este sentido ha apuntado que "la intensi-
dad del turismo en Barcelona entendida
segun el nimero de pernoctaciones ho-
teleras por habitante esta por encima de
la media europea"”. "No queremos ni una

ciudad-dormitorio, ni una ciudad-poligono
industrial ni una ciudad parque-tematico y
por eso defendemos una mixtura de usos
y actividades econémicas en Barcelona",
agregd Colom. El concejal de Empleo, Em-
presa, Comercioy Turismo ha compartido
la preocupacion del Ayuntamiento de Bar-
celona por los "altos precios del alquiler
residencial en la ciudad que responden a
muchos factores siendo la presién que ejer-
ce el turismo uno de los més destacados™.

Colom ha expli-
cado que el objetivo
del consistorio es
"preservar la escala
humana de Barce-
lona mediante di-
versas actuaciones"
subrayando el Plan
Especial Urbanisti-
co de Alojamientos
Turisticos (PEUAT) que contempla la
diferente frecuentacion de los diferentes
espacios de la ciudad y que "va en la linea
del Plan Estratégico de Turismo 2020 que
tiene como prioridades gobernar el turismo,
garantizar la sostenibilidad del destino Bar-
celonay aprovechar el potencial del turismo
para promover el bienestar de la ciudad". El
concejal de Empleo, Empresa, Comercio
y Turismo ha concluido que "la clave de
la competitividad de la politica turistica

Fl el sector continuara de-
nunclando las afectacio-
nes enla convivencia de
05 pISos turistioos llegales

presidente de la Confederacion Empresarial de Hosteleria y Restauracién de Catalufia
y presidente de CEHAT, Juan Molas, subray6 que el PEUAT no es una herramienta
para ordenar el turismo y no hace frente a la gestion que necesita el turismo en Bar-
celona "'y rechaz6™ la demonizacion de la actividad turistica y hotelera™.

de la ciudad esta en la calidad y no en la
cantidad" y que el futuro pasa por "aportar
un valor afiadido basado en las experiencias
con un liderazgo puablico con cooperacién
privada en lagobernanza "y con una apues-
ta por" la concepcion territorial del destino
Barcelona mas all4 de la ciudad".

Por su parte, el presidente de CEHAT y
de la Confederacién Empresarial de Hos-
teleriay Restauracion de Catalufia (CON-
FECAT), Juan Molas, subray6 que "para
mantener el actual
estado del bienestar
necesitamos que en
2020 haya 20 millo-
nes de cotizantes a
la Seguridad Social
y el inico sector que
puede aportar los
tres millones que
faltan es el sector
turistico™. Por otro lado ha alertado sobre
los datos de pernoctaciones de los turistas
en Barcelona tildando de "exagerada" la
cifra de los nueve millones que estan en
apartamentos turisticos, casas de amigos
y alojamientos no contemplados. Molas
afirmd que "desgraciadamente la mora-
toria no es historia porque su impacto
negativo lo arrastraremos durante afios
y algunos de sus efectos secundarios se
iran manifestando a lo largo del tiempo"

y ha afiadido que "el PEUAT no es una
herramienta para ordenar el turismo y no
hace frente a la gestion que necesita el
turismo en Barcelona™. El presidente de
la Confederacion reclamé que el gobierno
municipal "preserve la seguridad juridica
y haga cumplir la legalidad vigente" y
reiterd que "el sector contintiay continuara
denunciando las afectaciones en la con-
vivencia que los pisos turisticos ilegales
generan en Barcelona".

Finalmente el miembro de la Comi-
sién de Economia del Turismo del CEC y
socio-director de BurgMaster Hospitality
Consultants, Joan Bdveda, ha explicado
que "las consecuencias econémicas de la
moratoria hotelera en Barcelona previstas
hace un afio se han confirmado: mayores
precios que aumentan la rentabilidad de
los hoteles existentes, aumento de valores
de los activos, hueva oferta a los municipios
vecinos e incremento de la ofertairregular".
Béveda afiadié que, con el PEUAT, "la
tendencia a la deslocalizacion y la oferta
irregular continuaran, habré pocas tran-
sacciones sobre hoteles evitando la burbuja
y si crece mucho la demanda tendremos el
mismo resultado que con la moratoria”. En
este sentido ha concluido que "pasara lo
mismo con el PEUAT que sin y de cara al
ciudadano no cambiara nada porque regular
el alojamiento no es regular el turismo".

28 de febrer de 2017
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El TJUE ampara el veto al
uso del velo en el trabajo

Siguiendo el incesante goteo de resoluciones judiciales procedentes del Tribunal
de Justicia de la Unién Europea (TJUE), éste ha abordado, en dos recientes sen-
tencias dictadas en marzo del corriente afio, la problemética suscitada por el uso
del velo islamico en el trabajo, a través de sendas peticiones de un tribunal belga 'y
otro francés, en el seno de los respectivos procedimientos de despido instados por

n febrero pasado, el Juzgado de

lo Social n° 1 de Palma, estimé

la demanda de una trabajadora

en el aeropuerto palmesano, a la
que su compafiia (“ACCIONA”") prohibio
llevar el hiyab o velo islamico, conside-
rando que habia vulneracion del derecho
fundamental a la libertad religiosa. La
trabajadora habia solicitado a la empresa
llevar el velo, a lo que esta se neg6 ba-
sandose en las normas de uniformidad
existentes. A la espera de conocer si la
misma es o no recurrida, la sentencia
recoge que la empresa no habia invocado
“una politica de neutralidad religiosa,
obedeciendo la prohibicion impuesta a
una exigencia meramente estética”.

De forma casi inmediata, se han
dictado dos sentencias del Tribunal de
Justicia de la Unién Europea, ambas de
14 de marzo de 2017. La primera de ellas,
con ocasion de la cuestion prejudicial
planteada por el Tribunal de Casacién
de Bélgica, resuelve el litigio entre una
ciudadana musulmana, Sra. Achbita,
y la empresa “G4S”, cuyo objeto es la
prestacion de servicios de recepcion y
acogida a clientes, del sector publico y
privado. La empleada comenzd a trabajar
como recepcionista, comunicando tres
afios mas tarde que, a partir de enton-
ces, llevaria pafiuelo durante la jornada
laboral. La empresa denego tal posibi-
lidad porque ostentar signos politicos,
filosoficos o religiosos era contrario a
la neutralidad que se habia impuesto
seguir. La trabajadora fue despedida
por persistir en su voluntad de llevar
el velo en el trabajo, pese a la negativa
empresarial. ElI Tribunal de Casacion
belga plantea al TIUE si la prohibicién
de llevar un pafiuelo como musulmana
en el lugar de trabajo podria constituir
una discriminacion directa vetada en el
articulo 2, apartado 2, letra a) de la Di-
rectiva 2000/78, de 27 de noviembre de
2000, relativa al establecimiento de un
marco general para la igualdad de trato
en el empleo y la ocupacién.

El TJUE entiende que la libertad
religiosa se integra tanto por el hecho
de tener convicciones, como por la ma-
nifestacion pablica de la fe religiosa. A
continuacion, analiza si la norma interna
controvertida ocasiona una diferencia de
trato entre los trabajadores en funcion de
lareligion o de las convicciones de estos,
estimando que dicha norma trata igual a
todos los trabajadores, ya que impone,
de forma general e indiferenciada, una
neutralidad indumentaria que se opone
al uso de tales signos.

Ahora bien, llegado a este punto y
resuelto que no hay discriminacion di-
recta, el TJUE insta al Tribunal belga a
analizar si hay discriminacion indirecta,
que se produciria si la obligacion apa-
rentemente neutra ocasionara, de hecho,
una desventaja particular a aquellas per-
sonas que profesan una religién o tienen
unas convicciones determinadas, si no
pudiera justificarse
objetivamente una
finalidad legitima y
si los medios para
la consecucion de
esta finalidad no
fueran adecuados
y necesarios. Asi,
en cuanto a la fi-
nalidad legitima,
estima que lo es el que una empresa per-
siga un régimen de neutralidad politica,
filosofica o religiosa en las relaciones con
los clientes, pues ello esta amparado en
la libertad de empresa, siempre que esa
finalidad solo afecte a los trabajadores
en contacto con clientes. En cuanto al
caracter adecuado de la norma interna
empresarial, entiende que prohibir a los
trabajadores el uso visible de signos de
convicciones politicas, filosoficas o reli-
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dos trabajadoras, motivados por la negativa de estas a acatar, en ambos casos, las
instrucciones empresariales que les imponian la omision de usar dicha prenda.
Recientemente, un Juzgado de lo Social de Palma de Mallorca, condend a una
empresa por vulnerar el derecho a la libertad religiosa de una empleada que utiliz6

el velo islamico en su puesto de trabajo.

giosas es apto para garantizar la correcta
aplicacion de un régimen de neutralidad,
siempre que se persiga realmente de
forma congruente y sistematica. Por ul-
timo, en cuanto al caracter necesario de
la prohibicion, el TJUE insta al tribunal
nacional a comprobar si esta atafie Uni-
camente a los trabajadores de “G4S” que
estan en contacto con clientes, pues solo
asi se estimaria ne-
cesaria, ademas de
que deberia anali-
zarse si la empresa
tenia posibilidad,
ante la negativa
de la trabajadora,
de ofrecerle otro
puesto que no tu-
viera contacto con
clientes, antes de proceder a su despido.

El mismo dia, resuelve el TIUE la
cuestion planteada por la Corte francesa,
ante el despido realizado por la empresa
“Micropole” a la Sra. Bougnaoui; en
este supuesto, la empleada podia usar
el pafiuelo en su trabajo, pero no en las
instalaciones de los clientes a los que
visitaba. En una ocasion que acudio a las
instalaciones de un cliente con el hiyab,
éste se quejd, lo que motivd su despi-

do. En este caso el TIUE, siguiendo el
mismo desarrollo que en el caso previo,
recuerda que podria existir diferencia
de trato cuando, debido a la naturaleza
profesional de que se trate o al contexto
en que se lleve a cabo, determinada
caracteristica constituya un requisito
esencial y determinante, siempre y cuan-
do el objetivo sea legitimo y el requisito,
proporcionado. Ahora bien, recuerda que
solo en muy contadas circunstancias una
caracteristica vinculada a la religion
puede constituir un requisito esencial
y determinante, y solo en atencion a la
naturaleza de la actividad profesional
concreta de que se trate o al contexto en
que se lleve a cabo, por lo que no parece
factible incluir consideraciones subjeti-
vas como la voluntad del empresario de
tener en cuenta los deseos particulares
del cliente. Por ello concluye que la Di-
rectiva debe interpretarse en el sentido
de que la voluntad de un empresario de
tener en cuenta los deseos de un cliente
de que los servicios no sigan siendo
prestados por una trabajadora que lleva
pafiuelo islamico no puede considerar-
se un requisito profesional esencial y
determinante ni por tanto justifica la
diferencia de trato.
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Coperama: mucho mas que unabuenasolucion
para la cesta de la compra de los hoteles

Agregar volimenes siempre es una buena solucidn para reducir costes en la
compra de productos que se necesitan en el dia a dia de un negocio. El ahorro
del precio ha estado siempre en el origen del nacimiento de centrales de compra
en todos los sectores. A través de ellas, se consiguen precios muy por debajo

on la finalidad de ofrecer a los
hoteles el mayor ahorro posible
en su “cesta de la compra”, en
febrero del afio 2010 nacio, de la
unién de varias hoteleras, la que ahora es la
primera plataforma de compras en volumen
de negocio en Espaiia, Coperama. En sus ini-
cios, la empresa solo operaba como central
de compras para estas compaiiias y debido
al éxito de su poder negociacion, comenzo
a extender su portfolio de clientes a otras
cadenas y hoteles independientes, ademas
de al resto de empresas del sector HORECA.

Coperama, actualmente 100% propie-
dad de NH Hotel Group, da servicio amas
de 1.000 establecimientos asociados que
tienen la posibilidad de comprar a través
de sured de proveedores, formada por mas
de 300 empresas de primeras marcas del
sector HORECA. Alimentacion y bebidas,
sébanas y toallas, productos de limpieza,
y asi hasta superar los 30.000 productos y
servicios incluidos en su amplio catéalogo,
que abarca todas las necesidades de cual-
quier establecimiento hotelero.

Hoy en dia, los clientes que utilizan Co-
perama para hacer sus compras son, desde
grandes cadenas hoteleras hasta estableci-
mientos independientes, y los ahorros que
obtienen varian en funcion del tamafio de
cada empresa y su compromiso. Asi, com-
prando a través de la central, un cliente aso-
ciado puede llegar a ahorrar hasta un 30%.

Generar ahorro ha sido siempre la
clave de Coperama. Este afio la compaifiia

ha dado un paso mas en la configuracion
una oferta integral para el ahorro en la
gestion de las compras de su cartera de
clientes y ha desembarcado en la consul-
toria y servicios de asesoramiento. De
esta manera, la central mejora la calidad
y el abanico de sus servicios, algo que se
ha convertido en una prioridad para la
compaiiia, mas alla de crecer inicamente
en nimero de socios.

Asi, Coperama afiade a su catalogo
de productos una serie de servicios para
hoteles entre los que se encuentran, por

de los que un establecimiento puede optar si los adquiriere directamente a los
mismos proveedores. Uniendo los volimenes de compra, las centrales pueden
realizar la negociacion de los contratos y la intermediacion con los proveedores

en las condiciones mas ventajosas.

un lado, aquellos que permiten a los es-
tablecimientos ahorrar en muchos de los
gastos propios de la operativa habitual,
como la lavanderia o los desayunos, asi
como una novedosa propuesta para la
reduccion de costes de mantenimiento.
Y, por otro lado, servicios especificos de
asesoramiento estratégico, mucho mas
especializados, entre los que cabe des-
tacar la consultoria de costes, un hub de
compras para concursos y subastas o el
asesoramiento en el disefio de proyectos
y construccion o reformas.

De esta manera, los clientes de Cope-
rama disponen ahora de una cartera de
servicios complementarios, que resulta
especialmente atractiva para cubrir las
necesidades del pequefio hotelero inde-
pendiente y las cadenas de tamafio medio.

Ademas, Coperama también ha realiza-
do una apuesta tecnologica para facilitar la
gestion de sus productos y servicios a los
clientes y es la tinica central de compras en
Espafia que pone a su disposicion un catélo-
go electronico que les ofrece la informacion
y las herramientas necesarias para realizar
sus compras. Igualmente, el catalogo se
puede consultar a través de una aplicacion
movil, con la que se busca optimizar los
procesos de compra, facilitar la vida al res-
ponsable de compras y que pueda acceder al
catalogo electronico desde cualquier parte
y sin necesidad de un ordenador.

Por todo esto, Coperama se ha conso-
lidado a dia de hoy como la primera pla-
taforma en volumen de compras del sector
hostelero en Espaiia, que tras el éxito en
nuestro pais esta inmersa en un proceso
de internacionalizacion, que comenzando
por Benelux ird ampliando paulatinamente
sus operaciones a otros paises europeos,
como Alemania e Italia. Con este plan de
expansion, Coperama aspira a convertirse
en la primera central de compras del con-
tinente y ofrecer a los hoteles asociados
la oferta mas competitiva de productos y
servicios, que se adectie a cada una de sus
necesidades para seguir creciendo juntos.
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El futuro del Revenue Management:
retos y oportunidades

En el campus de la Universidad Rey Juan Carlos se celebr6 una mesa redonda titulada
'Como gestionar los canales de distribucion para obtener la maxima rentabilidad’ que
generd interesantes comentarios por parte de los asistentes. La mesa estuvo presidida
por Raman Estalella, secretario general de CEHAT, y conto con la participacion de Elga

| sector hotelero espafiol nece-

sita no solo de la distribucion

digital, sino también del tradi-

cional". Con esta afirmacion de
Ramon Estalella comenzé el debate en
esta mesa redonda, avivado por los dife-
rentes puntos de vista de los intervinien-
tes. Elga Castro mantuvo que desde hace
aflos se estd produciendo un "incremento
importante de costes de intermediacion,
consiguiéndose a veces margenes de
rentabilidad menores". Buena parte de
eso esta provocado porque "el 68% de los
consumidores consultan multiples cana-
les antes de hacer su reserva. Y el 98% de
ellos se deja influir por los comentarios
online de otros usuarios".

Para Manuel Riego, el objetivo esta
claro: "adaptarse o morir; nuestro cliente
es digital. Y para el afio 2020 todo estara
digitalizado y conectado”. Segun Pilar
Sanchez, "nuestra postura es potenciar el
marketing digital de hoteles y cadenas. Las
OTAs son actores de los que se puede sacar

partido. Y luego hay

que fidelizar al clien-

te. En este sentido,

quien quiera meterse

en una batalla a lo

David versus Goliat,

debe saber que esa

es una lucha inatil".

Asi, "el hotelero pe-

quefio debe intentar

copiar las formas de

fidelizacién de las

grandes cadenas. Es

verdad que las grandes OTAs (Booking y
Expedia, por ejemplo) utilizan herramien-
tas de marketing para captar al cliente.
Pero hay que intentar llegar a éste tal y
como lo hacen los nuevos actores, como
Airbnb. Por eso, tienes que cuidar mucho
el contenido tu pagina web".

Importancia de la tecnologia
Para Luis Hurtado de Mendoza, re-
presentante de Expedia, "la tecnolo-

Castro, directora de Revenue Management para Espafia, Portugal y Andorra de NH Hotel
Group; Manuel Riego, vicepresidente Global Digital Sales & Marketing de Melia Hotels
International; Pilar Sdnchez, country manager de Fastbooking en Espafia y Portugal;
y Luis Hurtado de Mendoza, director Key Accounts para EMEA & LATAM de Expedia.

gia es nuestra razon
de ser y la parcela
donde mas inverti-
mos. Precisamente,
para mantener todos
nuestros puntos de
venta". Asi, "esta-
mos empezando a
tener un acercamien-
to distinto a nuestros
asociados. Como la
posibilidad de hacer
paquetes para que
nuestros clientes puedan reservar sus
propios hoteles". Respecto al tema de
la paridad, segin Hurtado de Mendoza
y la postura de Expedia, "lo que nos
interesa es tener el mejor precio, porque
asi también podemos ofrecer al cliente
un precio mejor. Pero lo tenemos claro:
esto no siempre es asi. En ciertos paises
no exigimos paridad y, como tal, es una
clausula que hemos eliminado de nues-
tros contratos".

Sobre la paridad de precios

Para Elga Castro, "es absurdo posicionarse
a favor o en contra de la paridad, cuando
en lugares como Francia, después de la Ley
Macron, los clientes siguen acudiendo a
reservar en las OTASs".

Respecto a la venta cruzada, Ramon
Estalella apunt6 que "hay cadenas nor-
teamericanas que se han dado cuenta de
que es mas facil hacerla cuando el cliente
esta en el hotel, antes que durante el pro-
ceso de reserva. Sin embargo, las OTAs
lo hacen muy bien gracias a sus paquetes
vacacionales". Afirmaciéon corroborada
por Manuel Riego cuando sostuvo que
"nos hemos dado cuenta de que es prefe-
rible un proceso de reserva mas rapido,
antes que los servicios adicionales que
podamos ofrecer".

Por eso, para Hurtado de Mendoza,
"la principal forma de fidelizar a un
cliente es darle de una forma rapida y
facil lo que esta buscando".

Fuente: Tecnohotel.com
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Regulacion de viviendas de uso
turistico: el caso de Airbnb en Cataluna

El alquiler de viviendas para uso turistico ha experimentado un fuerte crecimiento en
los Gltimos afios, poniendo en el centro del debate la naturaleza y limites de la econo-
mia colaborativa. En cuanto a su regulacion, no es ni completa ni homogénea, toda
vez que existen por el momento normativas especificas sectoriales en determinadas

n Catalufia, las condiciones que

rigen laimplantacion y actividad

de los establecimientos de aloja-

miento turistico y las viviendas
de uso turistico se recogen en el Decreto
159/2012, de 20 de noviembre. Entre otros,
se establece que la vivienda no puede ser
la residencia del anfitrion, quedando pro-
hibido alquilar habitaciones dentro de una
misma propiedad. Asimismo, se fija como
requisito la Inscripcion en el Registro de
Turismo y comunicacion previa de inicio
de actividad al Ayuntamiento competentes
con declaracién de responsable.

Sentado lo anterior, es publico y
notorio el conflicto que mantienen la Ge-
neralitat de Catalufia y el Ayuntamiento
de Barcelona y la plataforma Airbnb, al
igual que otras Comunidades y ciudades
espafiolas. La sentencia objeto de analisis
de genera preocupacion acerca del estado
juridico de la cuestion, a la espera de que
sea resuelto el recurso presentado por la
Generalitat contra la misma.

La sentencia estima el recurso con-
tencioso-administrativo presentado por
Airbnb contra la resolucion dictada por la
Direccion General de Turismo, por la que
se impone a la recurrente una sancion de
multa de 30.000 euros por la prestacion
de servicios turisticos sin contar con la
habilitacion correspondiente, con obliga-
cion de cese de la actividad y advertencia
de la imposiciéon de multas coercitivas.
Asimismo, también se recurre la multa
coercitiva impuesta por no haber cumplido
con la obligacion de cesar en la oferta y
comercializacion de bienes situados en
Catalufia y por no contar, de nuevo, con
la habilitacion correspondiente.

En el recurso presentado, la platafor-
ma alega que el verdadero propoésito de
los procedimientos sancionadores es el
freno ilegal a su actividad y, con ello, la
denominada economia colaborativa en el
sector del alojamiento. En este sentido, el
juzgador establece que la Administracion
demandada es la encargada de defender el
interés general y que la controversia es de
naturaleza juridica. Asi, en determinacion
de la conducta ejercida por la sancionada,
se identifica la actividad de la recurrente
como la puesta en servicio de explotacion
de una plataforma tecnoldgica online que
permite la interconexion de particulares
para compartir vivienda por precio en
materia de alojamientos turisticos.

Se constata el cambio de denominacion
social de larecurrente y la existencia de un
grupo empresarial con el mismo negocio,
cuyas sociedades acttian de forma combi-
nada para la consecucion de sus objetivos
econdmicos. Siguiendo este argumento,

de la prueba practicada se deriva que la
sancionada (Airbnb Marketing Services,
S.L.U) desarrolla una actividad de me-
diacion o marketing, siendo una sociedad
no establecida en Espafia la prestadora del
servicio de la pagina web.

Lo que la Administracion sancionado-
ra identifica como una actividad turistica
y el hecho sobre el cual debe valorarse
si procede 0 no sancién es la realizacion
de un proceso tecnoldgico o informatico
de aproximacion entre cliente (usuario) y
persona dispuesta a ceder por precio el uso
temporal de su vivienda.

El articulo que se entiende infringido
es el 88.k de la Ley 13/2002, de Turismo,
de 21 de junio: “k) Utilizar, en la prestacion
de servicios turisticos, elementos, perso-
nas o bienes que no cuenten con la corres-
pondiente habilitacion, asi como aquellos
relacionados del Decreto 159/2012. Efec-
tuando una interpretacion global de ambas
normas, el magistrado ponente entiende
que las misma ordenan el turismo sobre la
base de intervenir activamente con organi-
zacion, personas o bienes y sefiala que el
verbo rector de esta
actuacion seriael de
utilizar, como hacer
algo que sirva para
un fin o aprovechar-
se de algo o alguien
0 hacer servir una
cosa o personal a
un fin o un objeto.
En este sentido, se
establece que ofrecer un sistema de comu-
nicacion virtual o digital a través de Inter-
net no es propiamente el manejo o gestion
o utilizacién de elementos, personas,
bienes afectos a la explotacion turistica,
concretando que no esta probado que la
plataformarealice una labor de mediacion
que pueda aproximar a las partes a la con-
clusion de un contrato de cesion de uso por
medio de la utilizacion de conocimientos
profesionales, si no Gnicamente la de ofre-
cer un espacio digital de comunicacion por
el que cobra una comision.

Pronunciamiento destacado en esta
sentencia es la puesta de manifiesto, se-
gun el juzgador, de un vacio normativo
que se evidencia incluso por la propia
Administracion en la motivacion de la
resolucién sancionadora, es decir, que en
el si del proceso comercial, el ofrecimiento
de intermediacion no estd anudado a la
exigencia de una habilitacion turistica
especifica que haya sido identificada por
la Administracion. Se afirma que la recu-
rrente realiza una actividad econémica
especifica no regulada en términos tales
que pueda afirmarse que se infringe la

Se fljla como requisito
3 Inscripcion de la
oropledad en el
Reqistro de Turismo

Comunidades Autonomas —Madrid, Baleares, Comunidad Valenciana, Islas Canarias,
Andalucia, Aragon y Asturias- que hacen frente a esta realidad de forma desigual.
La abogada de Tourism and Law, Julia Petit Terradas, analiza la Sentencia 309/2016,
de 29 de noviembre, del Juzgado de lo Contencioso Administrativo 11 de Barcelona.

normativa de modo flagrante y que, en
la actualidad, esta situacion desborda las
previsiones legales y ello no puede ser
resuelto de forma provisional por medio
de la imposicién de sanciones prospec-
tivas no seguidos de actos ejecutivos de
paralizacion, abocados, en caso de resultar
contrarios al ordenamiento juridico a una
posible indemnizacién a cargo de las
Administraciones Publicas.

Finalmente, es importante sefialar que el
Juzgado aprecia que en el presente caso apa-
recen aspectos sobre los que existe contro-
versia juridica razonable, por lo que no han
de imponerse las costas a la Administracion
de la Generalitat, abonando cada parte sus
costas y las comunes, de existir, por mitad.

Desde Tourism&Law entendemos que
la realizacion de una actividad econémica
debe cumplir con las obligaciones en ma-
teria tributaria que les sean de aplicacion.
Desde este punto de vista, encontramos
dos niveles en el si de estas operaciones:
por un lado, las empresas que actian
como plataformas deben estar sometidas
al régimen fiscal correspondiente en base
al impuesto de so-
ciedades y demas
tributos y, en un se-
gundo nivel, que la
actividad realizada
por los usuarios se
ajuste a las deter-
minaciones fiscales
exigidas para la ac-
tividad. Esta ultima
es una cuestion clave, ya que son éstos
quiénes, dependiendo del tipo y volumen
de actividad que realizan deberan tributar
por IVA, IRPF, tasas aplicables e, incluso,
impuesto de sociedades.

A pesar de que en ocasiones son los
propios usuarios quienes omiten volunta-
riamente el deber de liquidar los impuestos,
es manifiesta la rigidez y complejidad de
la normativa tributaria en el ambito de la
micro-emprendeduriay del micro-empleo,
figuras que por su definicion acostumbran
a concurrir en la actividad que realizan la
mayor parte de los peers y que, a nuestro
parecer, no estan bien desarrolladas.

Frecuentemente, se alega que la eco-
nomia colaborativa fomenta la economia
sumergida, y el entorno digital puede
generar el efecto contrario, entendiendo
que gracias a la trazabilidad de las tran-
sacciones -algo que no es tan sencillo en un
entorno offline- se pueda tener un mayor
control tributario de la actividad de los
usuarios en las plataformas.

En materia laboral, también la econo-
mia colaborativa plantea, entre otras, dos
cuestiones que merecen ser resaltadas.

Una seria como calificar la relacion de la
plataforma con sus peers ya que, aunque
las empresas funcionen generalmente
como intermediarios que instrumentan
sus relaciones con otros usuarios, como
un acuerdo mercantil, se puede dar cierto
grado de direccién y control por parte de
las empresas. Ello puede dar consistencia
al argumento de que existe una relacion
con una nota de dependencia y direccion.
Esta es una cuestion que quiza en paises
como Estados Unidos, donde la legisla-
cion laboral es mas flexible, no tenga las
mismas implicaciones que puede tener en
otros como Espaila, donde la figura del
trabajador se ha venido encontrando con
un mayor amparo y proteccion. En otro
orden de cosas, debe darse cumplimiento
a las obligaciones en materia laboral y de
seguridad social por parte del mismo peer
como resultado de su actividad econdmica,
por ejemplo, su obligacién de darse de alta
como auténomo ante la Seguridad Social
en el momento en que éste genere deter-
minados ingresos anuales.

El nuevo Plan de Control Tributario
para 2017 amplia su foco de actuacién
en estos modelos de negocio online, los
cudles estan generando un gran volumen
de ingresos en Espafia. En este texto, la
Agencia Tributaria detalla las medidas
que va a tomar para controlar posibles
fraudes a Hacienda a través de determi-
nadas plataformas, endurece asi mismo
el control de comercios digitales que
colaboren con otros paises y establece la
supervision de las comisiones por mar-
keting de afiliacion. En la actualidad, no
existe ni un estricto control ni legislacion
tributaria especifica, situacion que podria
cambiar, aprobado el citado Plan Anual,
toda vez que las practicas ejercidas en el
si de economia colaborativa en el sector
constituye una clara competencia desleal
frente al sector hotelero.

En relaciéon con lo anterior, debe
afiadirse que la Sentencia comentada no
es, ni mucho menos, una victoria para
las plataformas P2P con respecto de los
deberes y responsabilidades impuestos
a través de la Ley de Servicios de la So-
ciedad de la Informacion y de Comercio
Electrdnico (LSSICE), pues la necesidad
de titulos especificos para la actividad a
desarrollar y su habilitaciéon no elimina
las franjas y determinaciones normativas
reguladoras de la responsabilidad, aten-
diendo al contenido de la normativay la
jurisprudencia que existe ya al respecto,
de tal modo que la plataforma podréa tener
la misma responsabilidad que pudiera
tener, en aplicacién de la LSSICE, una
agencia de viajes online.
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Socios Colaboradores de la Confederacion
Espanola de Hoteles y Alojamientos Turisticos

Los Socios Colaboradores de la Confederacion Espafiola de Hoteles y Alojamientos
Turisticos (CEHAT) son actores clave de diversos sectores productivos de la economia
espafiola y participes fundamentales en el desarrollo de proyectos en torno al sector

ACCIONA

Acciona es un grupo lider en soluciones sos-
tenibles de infraestructuras y proyectos de
energia renovable en todo el mundo. Su oferta
cubre toda la cadena de valor de disefio, cons-
truccion, operacion y mantenimiento. Cuenta
con presencia en mas de 30 paises y desarrolla
su actividad empresarial bajo el compromiso
de contribuir al desarrollo econdmico y social
de las comunidades en las que opera.

Web: www.acciona-infraestructuras.es

COPERAMA

Unica Central de Compras de sector Horeca,
que a nivel europeo, pone a disposicion de
nuestros clientes un catalogo electronico con
una oferta integral para el ahorro en la gestion
de compras. Pertenecer a Coperama supone
un ahorro sustancial en la “cesta de la compra”
de los hoteles, abarcando toda la cadena de
productos y servicios: Desde equipamiento a
alimentacion/bebida, servicios, consumibles.
Mas informacion: www.coperama.es

DYRECTO

Este Grupo de consultoria compuesto por
ingenieros, economistas y auditores tiene
como fin la busqueda de informacion vy
gestién de informes para obtener subven-
ciones y lineas de financiacion.

Contacto: 902120.325

www.dyrecto.es

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTELERIA DE JEREZ

La Escuela Profesional de Hosteleria de
Jerez constituye un centro emblematico
en la formacién de los profesionales del
sector hostelero. Dotada de unas inmejo-
rables instalaciones se ha convertido en
un referente de calidad con proyeccidon en
la realidad andaluza.

Contacto: 956 03 50 50

Web: www.escuelahosteleriajerez.org

FIABILIS CONSULTING GROUP

Fiabilis Consulting Group es la primera em-
presa espafiola dedicada a la optimizacion
de costes laborales y minoracion de riesgos.
Vision: Ser el referente en materia laboral para

los departamentos de Recursos Humanos.
Todos los proyectos se realizan bajo tres pre-
misas esenciales; Trabajar a éxito de forma
que nuestra remuneracion depende exclusi-
vamente de los ahorros que seamos capa-
ces de aportar. No interferir el dia a dia de los
departamentos permitiéndoles realizar sus
tareas ordinarias. Manejar los datos sensibles
con total garantia de confidencialidad.

Mas informacion: www.fiabilis.es

GAS NATURAL

El acuerdo firmado entre CEHAT v el grupo
Gas Natural Fenosa supone importantes venta-
jas para los Asociados; Andlisis de viabilidad de
suministros, realizacion de estudios a medida
comparativos entre gas natural y el combus-
tible actual , considerables ahorros econdmi-
COs, asesoramiento y apoyo técnico e incluso
realizacion de anteproyectos para la trans-
formacion de las instalaciones energéticas.
Web: www.gasnaturaldistribucion.com

GAT

GAT Gestion de Activos Turisticos disefia e im-
planta soluciones de gestion en hoteles, resorts,
apartamentos turisticos y campos de golf. In-
terviene de modo temporal o permanente (In-
terim Management o gestion a largo plazo).
Ademas de definir la estrategia y el plan de ac-
cién concreto v personalizado, los ejecuta con
suU equipo de mas de 20 profesionales dedica-
dos a todas las dreas de gestion de los hoteles.

GRUPO COSENTINO

Grupo Cosentino, compafiia global espafiola
y de propiedad familiar, produce y distribuye
superficies innovadoras para su aplicacion en
bufets, encimeras, mostradores, zonas comu-
nes, suelos, escaleras, etc. Los materiales de
Cosentino se adaptan perfectamente a las
necesidades de los hoteles, con las mas altas
caracteristicas técnicas y el disefio mas idoneo
tanto en la creacion de nuevos hoteles como
en la reforma de los ya existentes. Contacto:
Michael Van Os, responsable de Hoteles.
mvanos@cosentino.com

IMF BUSINESS SCHOOL

El Grupo IMF Formacion es el grupo de for-
macion internacional lider en formacion su-
perior con presencia en Latinoamérica, Asia
y Europa, a través de Programas de Grado y
Postgrado en todas las modalidades On line,
Semi-presencial y Presencial, contando con
acuerdos en Universidades de los 5 conti-

hotelero. EIl apoyo de los Socios Colaboradores a CEHAT, permite establecer una
relacion de confianza y beneficio mutuo entre ellos y las Asociaciones que forman
CEHAT y que redunda en la mejora del sector turistico espaiiol.

nentes. Son mas de 90.000 los alumnos que
ya han participado en alguno de los progra-
mas de Postgrado del Grupo; destacando el
especial valor de los Masteres Oficiales vy la
Doble titulacidn de los Masters Profesionales.
Mas informacion: www.imf-formacion.com

IMPUESTALIA

Impuestalia, empresa especializada en la re-
vision de valores catastrales de inmuebles
a efectos impositivos. Impuestalia ha revisa-
do mas de 12000 inmuebles de todo tipo:
locales y centros comerciales, edificios de
oficinas, hoteles, campos de golf, aparca-
mientos, etc. Uno de sus principales valores
afladidos para sus clientes es la formula de
"trabajo a éxito", es decir, los honorarios se
obtienen a partir del ahorro conseguido al
cliente. Cobertura nacional con seis sedes
principales, mas de tres afos especializados
en gestidn catastral para empresas.

Web: www.impuestalia.net

INTERMUNDIAL

Intermundial es el broker de seguros espe-
cialista en turismo que crea y comercializa
productos unicos tanto para las empresas
del sector turistico como para los viajeros:
soluciones a medida para hoteles y aloja-
mientos turisticos; seguros para Touropera-
dores, agencias de viaje, y otras empresas
turisticas, asi como para sus empleados; se-
guros para todo tipo de viajes (vacaciones,
aventura, cruceros, ejecutivos, etc.).

Mas informacion: www.intermundial.es

CAIXABANK

Lider en el sector financiero espafol, con un
gran conocimiento del sector hotelero, al
que ofrece una atencién especializada y so-
luciones especificas adecuadas a su activi-
dad. Por este motivo, se ha creado ServiTu-
rismo, una oferta centrada en proporcionar
productos y servicios financieros dirigidos a
las empresas hoteleras que, unida a la am-
plia red de oficinas, le ofrece las respuestas
que el mercado y su negocio requiere.
Web: www.caixabank.es/empresas

MOMA SERVICIOS INTEGRALES

Constructora referente en el sector hotelero.
Durante nuestros afios de experiencia he-
mos entendido las necesidades de nuestros
clientes, pudiendo hoy aportar la garantia de
haber ejecutado satisfactoriamente mas de
40 reformas y 3.000 habitaciones. Durante
nuestra trayectoria hemos aprendido a hablar
el mismo idioma que nuestros cliente convir-
tiendo sus inquietudes en nuestros valores
corporativos: dinamismo, fortaleza, innova-
cion, orientacion comercial y ética profesional.

PIKOLIN

Con el acuerdo como Socio Colaborador
de CEHAT, Pikolin ofrece unas condiciones
ventajosas a los asociados a CEHAT en la
adquisicidn y renovacion de colchones, para
dar respuesta a toda la tipologia de usuarios
que se alojan en estos establecimientos.
Contacto: Cristina Pineda.

Telfno: 91485 26 30. Web: www.pikolin.es

ROCKWOOL

ROCKWOOL ofrece una amplia variedad de
soluciones de aislamiento para el sector hote-
lero, adaptadndonos a las necesidades de los
usuarios y a los requisitos técnicos estableci-
dos. Nuestras soluciones mejoran el rendimien-
to global de la envolvente del edificio y supe-
ran todas las exigencias con el fin de garantizar
un espacio confortable para el descanso.

Mas informacion : www.rockwool.es

SELECTA HOTELS

MyProvider, la primera comunidad online en-
tre hoteles y proveedores. Selecta Services
for Hotels es un grupo empresarial dedicado
a la externalizacion de diferentes activida-
des para el Hotel. En Selecta desarrollamos
servicios de Compras, Restauracion, Lim-
pieza, Seleccidn y Trabajo temporal.

Mas informacion: www.selectaservices.es

LINGUASERVE

Linguaserve es una compafia especializada
en el disefio, desarrollo e implantacion de
soluciones GILT (globalizacion, internaciona-
lizacion, localizacion y traduccion) de ultima
generacion. La empresa proporciona solucio-
nes tecnoldgicamente avanzadas y servicios
capaces de superar las barreras tecnoldgicas,
linguisticas, culturales, globales, locales y mul-
timedia que tienen las empresas.

Mas informacion: www.linguaserve.com

ST SOCIEDAD DE TASACION

Sociedad de Tasacion es una empresa inde-
pendiente de Tasacion con mas de 30 afos
de experiencia en el sector inmobiliario espa-
fAol. Ofrecemos valoraciones rigurosas de todo
tipo de bienes en especial de activos inmobilia-
rios. La tasacion puede servir para: garantia de
un préstamo hipotecario, provisiones técnicas
de compafiias aseguradoras, tramites de suce-
siones y transmisiones patrimoniales.

Mas informacion: www.st-tasacion.es
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“Un hotel asociado a una marca es un
negocio preparado para el exito’

Que mejor manera de empezar a hablar de marcas que con esta adaptacién de la
frase dicha por David F. D" Alessandro; y més en un mercado como el hotelero ex-
tremadamente competitivo. Contar con una marca internacional aporta una serie

modo de resumen, los principa-
les atributos de las marcas son:
- Minimizar el riesgo del
lanzamiento comercial.
- Asegurar una clientela de calidad.
- Reconocimiento y visibilidad.
- Know how y experienciade la franquicia.
- Aporta una imagen de negocio
consolidado, solvencia frente a terceros:
Accionistas, financiadores, inversores, etc.
- Cumplimiento de unaserie de estandares.
Si bien, no todo son ventajas. Afiliar —
franquiciar tu negocio hotelero a un marca
suele llevar aparejado un considerable coste
inicial de adaptacion a los requerimientos
y estandares; que ademas implica realizar
reinversiones periodicas en el activo. Ade-
mas existe cierta pérdida de libertad, las
marcas asumen un riesgo reputacional y por
ello establecen una serie de controles sobre
la gestion de la misma. El propietario del
hotel que franquicia debe estar dispuesto a
asumir un compromiso a largo plazo.

No todas las marcas valen para todos
los productos

Compaiiias como Hilton, Marriot (que
comprd Starwood), IHG y Accor manejan
entre 10 -15 marcas, orientadas a diferen-
tes segmentos de mercado, cada una con
unas condiciones especificas. Es por tanto
absolutamente necesario llevar a cabo un
importante ejercicio de andlisis para deter-
minar que marca es la adecuada para cada
Hotel; por su tipologia, entorno de cliente,

ubicacién; una mala eleccién puede llevar
al fracaso el negocio. Y no todos los ho-
teles son susceptibles de tener marca; es
mas algunos de ellos por su singularidad
son propiamente una marca.

Las marcas exigen una serie de carac-
teristicas, si bien determinar unos paré-
metros de forma global es complicado, por
la diversidad de las mismas. De cualquier
modo destacamos como mas relevantes el
tamafio de las instalaciones (n° habitacio-
nes, zonas comunes, espacios dedicados a
larestauracion, etc), “location” y la adap-
tacion del producto a los requerimientos
y estandares de la marca. En el caso de
hoteles urbanos sera complicado afiliarlo
a una marca internacional sino dispone
de al menos 80 -120 habitaciones, y de
mas de 200 habitaciones si se trata de un
producto vacacional.

Sin embargo, estamos observando
que cada vez se aceptan establecimientos
de menor dimensidn con vinculacion a ser-
vicios estratégicos complementarios como
el SPA, Golf, restauracion de alta calidad:;
se valoran en definitiva una tipologia de
ingresos no vinculada de manera directa
a venta de alojamiento y que generan un
importante valor afiadido para el cliente.

Una vez elegida la marca se debe va-
lorar la tipologia de compromiso que nos
unird aella: Gestidn directa o franquicia.
En el primer caso, la incorporacion de un
equipo profesional de la marca garantiza
el buen hacer y el cumplimiento de estan-

Open Lobby Concept del hotel Holiday Inn Bilbao.

de importantes ventajas que van a ayudarte, que no asegurarte, a conseguir el éxito
en tu negocio, segun afirma el Director Financiero, Planificacion y Desarrollo de
GAT - Gestion de Activos Turisticos, José Oscar Lopez.

El hotel Intercontinental Mar Menor de Murcia.

dares, pero a su vez suele generar unos
elevados costes de plantilla. En el caso
del modelo de franquicia, contrataremos
y formaremos al equipo de gestion, que
en la mayoria de las ocasiones, es mas
eficiente; y exige un menor cumplimiento
de procedimientos que habitualmente
requieren las marcas cuando gestionan.
Previa a la firma del contrato corres-
pondiente (gestion o franquicia) y en el

caso de ser un establecimiento ya operati-
vo, lamarca realizard visitas de inspeccién
completas y elaborara un PIP (Product
Improvement Plan) en el que se establece
el alcance de los trabajos a acometer para
su adaptacion y el plazo para llevarlas a
cabo. Una vez negociado y cerrado el PIP
y en paralelo se negociaran las condiciones
del contrato (recordemos gestion o fran-
quicia) y en un plazo de entre 3 — 6 meses
se llegara al acuerdo definitivo.

Pero aln nos queda un proceso de
formacion, pre apertura, carga de la
informacion, alimentacion del software
de gestion (en muchos casos especifico
de la marca), conexién a los sites de la
marca, desarrollo de planes de marketing,
seleccion del staff, reuniones con equipos
de la marca y desarrollo de estrategias de
trabajo ademas de la implantacion de las
tareas de cada puesto de trabajo y de los
procesos generales de operacion.

Cada vez es mas frecuente que tanto
las Propiedades de los establecimientos
como las marcas utilicen en sus acuerdos
empresas gestoras como GAT, que vie-
nen de la mano de una marca (y que por
tanto estdn homologadas para ello) que
firman el contrato de explotacion (gestion
e incluso arrendamiento) con la Propiedad
y el de franquicia con la marca.

Contar con un buen activo, llevar a
cabo una explotacion ordenada del negocio
no es suficiente, la marca es la guinda del
pastel y como dice Jeff Bezos: “la marca
para unaempresa es como la reputacion de
una persona. Ganas reputacién haciendo
las cosas con toda tu fuerza”.

José Oscar Lépez — Director
Financiero, Planificacion y Desarrollo
de GAT - Gestion de Activos Turisticos
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ACCIONA Service: eficacia y
responsabilidad al servicio del Sector Hotelero

ACCIONA colabora desde hace més de tres décadas con el sector hotelero. Asu experienciaen
el &mbito de la construccion y mantenimiento de infraestructuras, se suma una amplia oferta
de servicios auxiliares, como los de restauracion, limpieza o recepcion. Las empresas hoteleras

radicionalmente, las empresas

han visto la externalizacion de

sus servicios auxiliares como un

medio para liberarse de una carga
que les impedia dedicarse plenamente a sus
actividades principales, y, en menor medi-
da, como una forma de ahorro; el sector
hotelero no era una excepcion. Sin embar-
go, la mayor exigencia de los clientes, en
gran parte debida a la irrupcion de nuevas
plataformas de valoracion en Internet, ha
hecho que las cadenas hoteleras refuercen
su oferta para poder competir. Ante este
reto de mejora de competitividad, la ex-
ternalizacion aparece como un poderoso
instrumento, no soélo para aligerar tareas
o reducir costes sino, principalmente, para
mejorar la calidad del servicio que se presta
a los clientes. De la intensidad de este pro-
ceso de cambio da idea una prevision: Si
en la actualidad un 30% de los empleados
de establecimientos hoteleros pertenecen a
empresas externas, en los proximos cinco
afios esta cifra se duplicara.

ACCIONA posee una experiencia de
mas de 30 afos en la construccion y mante-
nimiento de infraestructuras hoteleras. Un
bagaje que le es muy 1til a la hora de ofertar
servicios auxiliares como los de limpieza,
restauracion o recepcion. Esta actividad
corre a cargo de ACCIONA Service, cuya
premisa fundamental es que la clave de

un proceso de externalizacion es elegir el
procedimiento que mejor se adecue a las
caracteristicas de cada empresa. En este
sentido, para ACCIONA Service los mejores
resultados en externalizacion se consiguen
bajo un modelo de actuacion de partena-
riado; una relacion de colaboracion entre
proveedor y cliente en la cual los riegos se
comparten. Esta formula de cooperacion
supone que ACCIONA Service realiza un
“traje a medida” para cada cliente: un es-
quema de funcionamiento personalizado que
permite optimizar costes a base de tecnificar
y estandarizar las actividades mediante la
simplificacion de procesos, la eliminacion de
tiempos muertos, la planificacion de las com-
pras y la adaptacion del material empleado.

Un elemento fundamental: el gestor de
servicios hoteleros

Para ACCIONA Service, los equipos de
trabajo también son parte fundamental de
la cadena de valor, y han de estar formados
por personal especializado y sensibilizado
cony hacia el cliente, capaz de anticiparse
a sus necesidades. Con este objetivo, los
procesos de seleccion deben ser gestiona-
dos por profesionales de recursos humanos
que formen a los empleados y les ayuden
en el proceso de adaptacion desde el inicio
del servicio hasta conseguir una organiza-
cion y control ptimos.

que apuestan por laexternalizacidn buscan optimizar sus gastos y mejorar la calidad del servicio
que prestan a sus clientes. ACCIONA Service, ademas, les garantiza una gestion respetuosa
con el medio ambiente y una relacion estrecha, basada en la confianza mutuay la cooperacion.

Entre las multiples tareas a desempefiar
se encuentran las de definir de manera
correcta las necesidades, tanto actuales
como futuras; determinar la mas adecuada
asignacion de tareas a desempefiar por
los profesionales, etc. En definitiva, es
necesario estar presente desde el inicio
de la colaboracion para, en el proceso de
adaptacion, conseguir paulatinamente la
organizacion y el control que permitan
la satisfaccion final del cliente. Todo ello
bajo la premisa de que un mayor conoci-
miento implica un mejor resultado. Para
lograrlo, no basta con que el personal
esté altamente cualificado en el momento
de la contratacion; también ha de recibir
una formacion constante que le permita
responder de manera rapida y eficaz ante
cualquier eventualidad.

Un elemento clave en el modelo de
ACCIONA Service es la figura del gestor
de servicios hoteleros. Se trata de un ex-
perto en el sector que, desde la posicion
del cliente, sirve de interlocutor, de inter-
mediario entre la empresa de servicios y la
hotelera. Es un mediador imprescindible
de cuya eficaz labor depende en gran parte
la buena marcha de la colaboracion. Entre
sus responsabilidades esta, por ejemplo,
la organizacion semanal de los turnos de
trabajo en funcion de la prevision de ocu-
pacion del hotel; a diario, ha de cubrir las

posibles ausencias y hacer frente a cualquier
eventualidad que pueda surgir. En esta
tarea, el gestor de servicios puede contar
con la ayuda de las nuevas tecnologias; por
ejemplo, puede servirse de una APP que
poseen todos los empleados, a través de la
cual distribuye el trabajo, fija los tiempos de
cadauna de las actividades y verifica su co-
rrecta realizacion. Ello le permite adaptarse
en todo momento a las necesidades reales
del hotel. Podria decirse que el lema de todo
gestor de servicios hoteleros de ACCIONA
Service es que cualquier problema que surja
en el dia a dia pasa a ser responsabilidad de
ACCIONA y no del cliente.

Otro rasgo distintivo en la oferta de
servicios de ACCIONA Service es su
compromiso con la sostenibilidad, una
preocupacion que se concreta en el trata-
miento de residuos y, muy especialmente,
en la gestion eficiente de la energia en los
inmuebles. Con ello no sélo consigue un
importante ahorro econdmico para sus
clientes, también responde a una creciente
demanda de la sociedad, cada vez mas con-
cienciada en el respeto al medio ambiente.

Ahorro y calidad en el servicio, un
modelo de funcionamiento adaptado a las
necesidades de cada cliente y una relacion
basada en la confianza y la proximidad:
estos son los rasgos que definen la oferta
de ACCIONA Service al sector hotelero.
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Grupo Pikolin estrena su
nueva fabrica en 2017

La nueva factoria de Pikolin, en la que se han invertido alrededor de 50 millones
de euros, es el mayor y mas moderno complejo logistico-industrial de Europa y
uno de los mayores del mundo en el sector del descanso. La parcela tiene una
superficie de 217.000 metros cuadrados, de los cuales 32.000 metros cuadrados

on el fin de asegurar la distribu-
cion y comercializacion de sus
productos sin interrupciones,
Pikolin ha estructurado el tras-
lado en varias fases, que se han realizado
de forma optima, a buen ritmo y sin que
ningun proceso se haya visto afectado,
mostrando la importancia de una buena
planificacion. Asi, el area de almohadas se
encuentra ya en las nuevas instalaciones
desde el pasado mes de noviembre cuando
se inicio6 el traslado de maquinaria. Las
grandes dimensiones de la fabrica han
exigido una correcta y planificada coor-
dinacion de todos los equipos de trabajo,
se moveran mas de 300 maquinas con un
peso aproximado de 8.000 toneladas y
48.000 metros cubicos de volumen lo que
exigira una flota de 600 camiones.

Crecimiento sostenido

Por otro lado, el Grupo ha anunciado un
incremento de su facturacion del 9% lo
que situa las ventas consolidadas en 430
millones de euros, frente a los 392 millo-
nes de euros del afio anterior. Esta mejora
sostenida de las ventas del Grupo muestra
la positiva evolucion de la compaiia que,
en los ultimos anos, ha desarrollado una
estrategia de crecimiento basada en la
internacionalizacion y la diversificacion.

Asi, Grupo Pikolin continiia con la conso-
lidacién de su liderazgo en los mercados de
Iberiay Francia. Iberia pesaun 32% de las
ventas del Grupo, mientras que el mercado
francés lo hace un 55%. Destacar también
que el comportamiento de las ventas en
otros mercados emergentes, como Brasil,
ha sido muy positivo.

El ambicioso plan de expansion inter-
nacional, y la diversificacion emprendida
en los ultimos afios permiten a Grupo
Pikolin estar en los tres segmentos del
mercado del descanso: doméstico, hos-
telero y sanitario, situando a la empresa

los ocupa el almacén logistico y 86.773 metros cuadrados la nueva planta. Las
nuevas instalaciones sientan las bases de futuro y estan preparadas para afrontar
el crecimiento del mercado, pudiendo superar el millén de colchones producidos
frente a una produccién actual de 700.000 unidades.

aragonesa como el primer grupo familiar
del sector en Europa.

Grupo Pikolin cuenta con 10 plantasen
todo el mundo, lo que le convierte en uno de
los principales operadores del sector a nivel
mundial. Con el proyecto de Zaragoza, la
empresa lider del sector en Espafia sienta las
bases de su crecimiento futuro, al tiempo
que consolida su liderazgo en nuestro pais
y refuerza su fuerte compromiso local.

Grupo Pikolin Contract
Es la unidad de negocio de Grupo Pikolin
dedicada exclusivamente al equipamiento

de la industria hotelera internacional. Con
una experiencia de mas de 68 afios, garan-
tizando altos niveles de calidad y servicio,
abastece en los cinco continentes, a las
principales cadenas hoteleras espafiolas y
grupos hoteleros del mundo.

Nuestra filosofia es que la estrecha
colaboracidn con nuestros clientes es esen-
cial para el adecuado cumplimiento de sus
necesidades. Para ello tenemos directores
de ventas especializados que dan asistencia
directa y hacen que cada proyecto se ges-
tione de manera excelente, comenzando por
la adaptacion a las necesidades de nuestros
clientes: productos Unicos, innovadores
disefios y medidas especiales.

Nuestros departamentos de investiga-
cion, desarrollo y produccion pueden apor-
tar soluciones Unicas para sus proyectos y
necesidades, hasta un nivel de precision
que le sorprendera.

También ofrecemos una amplia gama
de servicios de valor afiadido, tales como
almacenamiento, transporte o montaje del
producto en cualquier parte del mundo. No es
por casualidad que Pikolin Grupo es uno de
los lideres del mercado europeo del Contract.

Més informacion:
http://www.grupopikolincontract.com
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Los hoteleros se muestran optimistas
de cara al segundo trimestre del ano

Los principales subindices reflejan perspectivas, en general, positivas. Destaca el
optimismo con respecto al precio medio, que se sitiia en 86,35 puntos, y la mejora de
la rentabilidad, cuyos valores se situan muy cercanos al umbral de los 79 puntos. El
crecimiento de la economia espafiola, junto con las previsiones de mantenimiento del

| indice OHE General, que

recoge las perspectivas de los

hoteleros (OHE Hotelero) junto

con las previsiones macroeco-
némicas (OHE Macroecondémico), se
muestran optimistas y en niveles incluso
superiores a los obtenidos en la misma
temporada del afio anterior.

El indice OHE Hotelero, que mide di-
rectamente las expectativas de los encues-
tados, obtiene un resultado continuista y
de optimismo alcanzando los 73,93 puntos
frente a los 75,89 puntos de la primavera
Semana Santa de 2016.

Los principales indicadores analizados
en el OHE Hotelero, no presentan cambios
significativos con respecto a la temporada
anterior. Destaca en este indice la oferta
de plazas que se sitta en 67,35 puntos, el
precio medio que sube dos puntos situan-

Ramdn Estalella y Juan Molas en la presentacion ante los medios de comunicacion.

precio del petréleo, son las principales causas de los niveles de estabilidad en el indice
Macroeconomico OHE, que alcanza los 47,40. La prevision sobre la evolucion del
desempleo sigue siendo favorable, especialmente en Espaiia, donde se espera alcanzar
una tasa del ~13% en 2021, reduciéndose 13 puntos porcentuales desde 2013.

dose en los 86,35, el esfuerzo promocional
y la rentabilidad que se sitta en los 78,75
puntos, tres puntos mas que los analizados
en la misma temporada del afio anterior.
El incremento en la mejora de los ingresos
asi como el mantenimiento de los costes
favorece el optimismo de los hoteleros en
cuanto a la rentabilidad esperada.

Las predicciones apuntan a que el nd-
mero de viajeros nacionales aumentara asi
como lallegada de turistas procedentes de
Alemania, Francia, Reino Unido y Paises
Nordicos por ese orden.

Por cuarto afio consecutivo, el indice
del precio medio para la temporada de Pri-
mavera — Semana Santa se sitla en valores
optimistas, alcanzando los 86,35 puntos.
Esta prevision iria en linea con el comporta-
miento historico del precio medio, que ha au-
mentado notablemente en los Gltimos afios.
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En cuanto a estancia media de los tu-
ristas, tanto espafioles como extranjeros,
no se esperan variaciones significativas,
situdndose ambos indices en 92,13% y
91,56% respectivamente.

Gestion de la ocupacion hotelera Prima-
vera — Semana Santa 2017
Las empresas mayoristas tienen una presen-
cia relevante en la gestion de la ocupacion
hotelera. El 54,4% del total de empresas
hoteleras se apalancan en los mayoristas
para la gestion de mas del 50% de sus pla-
zas. Asi mismo, practicamente el 85% de
los establecimientos recurren a la externa-
lizacién/subcontratacion de determinados
servicios dentro de los limites permitidos.
Segun Juan Molas, presidente de
CEHAT, “Seguimos en unas cifras muy
positivas a corto y medio plazo. Esto
no significa que debamos pensar que la
situacion se mantendra para siempre en
la misma senda del crecimiento, ya que
nuestros competidores estan sufriendo
de forma importante y estan buscando
férmulas de recuperacion de mercados.
La visién a largo plazo nos indica que
aun hay muchas materias que arreglar
y consolidar”.

Por su parte, Ramon Estalella, secre-
tario general de la Confederacion Espa-
fiola de Hoteles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT), “la mejor noticia de estos
datos es la constatacion del aumento de
pernoctaciones y rentabilidad fuera de la
temporada alta. El gran reto del turismo
espafiol es disminuir la estacionalidad, y
al mismo tiempo ser capaz de acabar con
laeconomia sumergiday lailegalidad que
esta creciendo de forma incontrolada, lo
cual puede generar externalidades negati-
vas que afecten de forma intensa al primer
sector de la economia espafiola”.

En relacion al indice OHE Macroeco-
némico, que mide variables como el PIB de
varios paises, el tipo de cambio, el precio
de los combustibles y los niveles de paro
e inflacion, se sitiia en niveles neutrales
47,40 puntos. Las expectativas de creci-
miento del PIB en Espafia estan en torno
al 2,3% para el 2017, siendo superiores a
las de Alemania, Francia y Reino Unido,
que muestra una tendencia de menor cre-
cimiento debido al efecto del Brexit..

La subida de precio del petréleo ha
provocado un aumento de la inflacion en
Europa situandola en niveles del 2%. En
Espaiia y Reino Unido la inflacion se sitia

por encima del 2% como consecuencia
adicional de la subida de precio de la elec-
tricidad y el efecto Brexit respectivamente.

Segun refleja el OHE Macro, se espera
que este afio la libra continte deprecian-
dose frente al euro y que incluso lleguen
a alcanzar la paridad en 2021, esto redu-
ciria el poder adquisitivo de los turistas
britanicos. El indice también indica que
un 44,3% de los expertos consultados
estima la demanda de consumo en Espafia
mejorara en los proximos seis meses frente
a un 36,6% del consenso anterior.

En opinion de Cayetano Soler, “la
perspectiva para el afio 2017 y la valora-
cion del primer trimestre del mismo, para
la industria turistica, sigue siendo muy
positivay en niveles de los afios anteriores
que fueron excepcionales en opinion de
todos los agentes clave de la industria.
Estos buenos resultados permiten al sector
continuar con un proceso de inversion en
mejoras de la oferta y capacitacion de los
recursos, con el fin de continuar con el
proceso de mejora en un servicio y aten-
cion de calidad y que sea diferencial con
nuestros principales competidores.

La demanda sigue creciendo por en-
cima de la oferta hotelera, lo que permite

mejorar sustancialmente los indices clave
de la industria. Los factores externos son
muy relevantes, tanto el nivel de creci-
miento de la economia mundial, como el
de las principales magnitudes macroeco-
noémicas que mas influyen en la industria,
divisa, precio petréleo y tipo de interés,
que siguen dando alas a un sector clave
en términos pais.

La prevision sobre la evolucion del des-
empleo sigue siendo favorable, especial-
mente en Espafia, donde se espera alcanzar
una tasa del ~13% en 2021, reduciéndose
13 puntos porcentuales desde el 2013. Por
otro lado, se prevé que el precio del petrd-
leo se mantenga estable en los préximos
meses, después del fuerte repunte ocurrido
en febrero de 2017, alcanz&ndose los 53
euros por barril Brent.

El Consenso Econémico de PwC
recoge las expectativas de mas de 300
expertos tanto del sector privado como
del sector publico. Los resultados de la
encuesta, elaborada en el cuarto trimes-
tre de 2016, apuntan a una mejora tanto
de las expectativas macroeconémicas y
del nivel econémico en la UE, como del
consumo de los hogares espafioles y de la
coyuntura econdémica espafiola.

Cayetano Soler, Juan Molas y Ramén Estalella.

Mas de 30 medios de comunicacién han dado cobertura a la presentacion.
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CEHAT participa en el debate promovido
por AECA sobre el Turismo Colaborativo

La Comision de Estudio de Turismo de la Asociacion Espafiola de Contabilidad y Ad-
ministracion de Empresas (AECA), reuni6 a un nutrido grupo de expertos del sector
turistico para tratar el controvertido tema del Turismo Colaborativo desde diferentes
perspectivas, centrandose en los retos, amenazas y oportunidades de esta nueva forma

Ibert Alvarez, decano de la

Facultad de Ciencias Econo-

micas y Empresariales de la

UNED, realiz6 la apertura
del acto, que contd con las intervenciones
y debate posterior de los invitados, de
los principales sectores implicados en la
materia, como José Miguel Rodriguez,
catedratico de la Universidad Auténoma
de Madrid. y presidente de la Comision
de Turismo de AECA; Maria del Mar
Alonso, profesora de la Universidad Au-
ténoma de Madrid; Senén Fornos. Senior
VP Marketing & Contracting para Espafia,
Meéxico y Latinoamérica de Riu; Arturo
Rodriguez, director de Servicios de Be
Mate; Maricruz Cédiz, directora técnica
del ICTE; Ramon Estalella, secretario
general de CEHAT; Beatriz Garcia, jefe
de proyecto en la Direccion de Investiga-
cion, Desarrollo e Innovacion Turistica de
SEGITTUR; Juan JesUs Garcia, Head of
Industry Affairs Europe de Amadeus IT
Group; y Orazio Corva, Location Manager
en Madrid de Car2go.

El Turismo Colaborativo y su creci-
miento imparable esta haciendo reflexio-
nar tanto a los agentes econémicos como
a las autoridades legislativas y judiciales
sobre cudl deberia ser futuro.

de viajar. El secretario general de CEHAT, Ramdn Estalella, participd en este debate.
El salén de actos de la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales de la UNED,
congregd a méas de 120 asistentes para escuchar a los nueve ponentes que participaron
en el debate "Turismo Colaborativo. Retos, amenazas y oportunidades’.

Entodo caso, y ante la falta de una cla-
ra delimitacion entre turismo colaborativo
y un nuevo modelo de negocio turistico,
en la actualidad se esta produciendo una
fuerte oposicion por parte de las empresas

que siguen los modelos tradicionales, apo-
yadas por los gobiernos centrales y locales
de algunos paises de la Union Europea,
como es el caso de Espafia, y las nuevas
empresas que se estan incorporando a
estos nuevos modelos, apoyadas por la
Comision Europea.

Partiendo de estas premisas, los po-
nentes de este debate, ofrecieron diferentes
puntos de vista procedentes de la Admi-
nistracion, de las instituciones de fomento
de la calidad del turismo, de las empresas
y asociaciones hoteleras, de transporte y
de distribucidn, asi como desde el &mbito
universitario; analizando la necesidad de
regulacion tanto de las plataformas surgidas
de este nuevo turismo colaborativo, como
del acceso a determinados alojamientos y
transportes que han proliferado, en algunos
casos, gracias a la aparicion de nuevas for-
mas de compartir recursos a través de las
redes de usuarios, fomentadas por Inter-
net, lo que esta provocando un imparable
crecimiento de usuarios y la aparicion de
nuevos modelos de negocio en este sector.

El ICTE promueve una norma
de calidad para los museos

a sede central del ICTE ha aco-

gido una importante cita para

desarrollar la primera Norma de

Calidad relativa al sector de los
Museos y las Colecciones Museisticas de
nuestro pais. Se trata de la primera reunion
del Comité Técnico de Normalizacion
CTN 302/GT2, formado por los represen-
tantes de los principales museos espafioles,
de diferentes administraciones estatales y
autonémicas y organismos independientes
y expertos, que seré el encargado de traba-
jar en esta importante iniciativa. En él se
dan cita instituciones como el Museo del
Prado, el Museo Nacional Centro de Arte
Reina Sofia, el Museu d’Art Contemporani
de Barcelona (MACBA), el Guggenheim
de Bilbao, el Museu Picasso de Catalufia
y el Museo Picasso de Malaga, la Fun-
dacién Lazaro Galdiano, el Museo de la
Evolucion Humana (Atapuerca), la Ciutat
de las Arts i les Ciencies, el Museo de
Arte Contemporaneo de Castillay Leon, el
Consorcio Museo de Arte Contemporaneo
Esteban Vicente o la Biblioteca Nacional
de Espafia. Ademas, el Comité lo preside la
Subdireccion General de Museos Estatales
y también estan presentes el Ayuntamiento
de Madrid, el Colegio Oficial de Ingenie-
ros Industriales, ICOM Espafia, la Agencia
de Turismo Balear, el Consorci de Museus
de la Comunidad Valenciana o el Instituto

del Patrimonio Cultural de Espafia. La
formacidn de este grupo de trabajo ha sido
promovido desde el ICTE en colaboracion
con la UNE tras las maltiples peticiones
recibidas a lo largo de los afios por parte

de instituciones museisticas de mayor o
menor tamafio interesadas en implementar
normas de calidad.

El objetivo del Comité es empezar
a trabajar en una Norma cuyo objetivo

serd profundizar ain méas en la calidad
de los servicios turisticos que se ofrecen
en estos importantes centros de cultura.
En esta primera reunién se ha presentado
un primer borrador sobre el que se ha
debatido ampliamente.

Tal y como destaca Miguel Mirones,
presidente del ICTE , “que los principales
museos espafioles se sumen a esta pro-
puesta promovida por el ICTE, pone de
manifiesto en primer lugar que los agentes
del turismo cultural son muy conscientes
del importante papel que les toca desem-
pefiar en el futuro del turismo espafiol y
que apuestan claramente por jugar este
papel apoyandose en la calidad como prin-
cipio fundamental de su actuacién. Y por
otra parte, que el ICTE sigue concitando
el respaldo y participacion de todos los
subsectores del turismo espafiol. Nuestras
Gltimas actuaciones de normalizacién se
han centrado en nichos emergentes del
turismo espafiol, como son la cultura y
la salud y habiendo desarrollado la nor-
ma de turismo de salud, esta norma que
ahora promovemos con la colaboracién
de museos como el Prado, el Reina Sofia,
el Guggenheim o el MACBA entre otros
permitira a Espafia seguir liderando a
nivel mundial la calidad turistica al in-
corporar nuevas normas de sectores que
ningln otro pais ha desarrollado”.
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Ocho municipios lideres del sol

playa,

se alian para ser mas competitivos

Salou, Benidorm, San Bartolomé de Tirajana, Lloret de Mar, Torremolinos, Calvia,
Adeje y Arona integran este ‘pool’ de destinos. Han sido a lo largo de los Gltimos
50 afios, y son en la actualidad, el “motor de la actividad turistica espafiola” hasta
situarla en una posicion de liderazgo mundial. Y pretenden seguir siéndolo con la
“recualificacion integral sus ciudades”, el “rediseiio de su oferta con mds propuestas

os alcaldes de ocho munici-

pios de siete costas espafiolas,

lideres de este segmento: Pere

Granados, de Salou (Tarragona-
Costa Daurada); Antonio Pérez Pérez,
de Benidorm (Alicante-Costa Blanca);
Marco Aurelio Pérez, de San Bartolomé
de Tirajana (Gran Canarias); Jaume Dulsat
i Rodriguez, de Lloret de Mar (Gerona-
Costa Brava); José Ortiz, de Torremolinos
(Costadel Sol); Alfonso Rodriguez Badal,
de Calvia (Mallorca-Illes Balears); José
Miguel Rodriguez, por Adeje, y José Julian
Mena, por Arona -estos dos Ultimos de
Tenerife-, han formalizado en lasede de la
Organizacion Mundial de Turismo (OMT),
en Madrid, la firma de la ‘Declaracion para
una Alianza de Municipios Turisticos de
Sol y Playa’.

Hito

Este ‘pool’ de municipios turisticos nace
con el objetivo de analizar y hacer una
puesta en coman de sus desafios como
destinos, intercambiar experiencias y co-
nocimientos desde su singularidad, propo-
ner estrategias comunes de coémo orientar
e impulsar el progreso de este importante
segmento del negocio turistico; y como no,
reivindicarse como voz cualificada ante las
administraciones regionales, del Estado
e incluso de &mbito europeo en sus retos
comunes y en la reclamacién de apoyos
financieros para poder abordarlos.

Especializacion y segmentacién

Los alcaldes de las ocho ciudades com-
parten una opinién coman. “El desarrollo
e impulso de los destinos de ‘sol y playa’

precisa de un mayor grado de especiali-
zacion de la oferta para conseguir atraer
mayores segmentos en preferencias y
motivaciones; y poder ofrecer vacaciones
combinadas en el destino que complemen-
ten el disfrute de sol y playa con otro tipo
de actividades y experiencias”.

Aun siendo el segmento lider en
Espafia, “el turismo de sol y playa ha
de revisarse, reconvertirse, adaptarse
a las nuevas demandas y avanzar en su
desarrollo sostenible teniendo en cuenta
las tendencias socio-demograficas y la
necesidad de posicionarse en un entorno
de crecimiento cualitativo y competitivo,
donde hay que prever una mayor segmen-
tacion de la demanda”, sefiala el acuerdo.

Evolucionar el modelo
La necesidad de hacer evolucionar su
modelo turistico hacia el concepto de
‘destinos experienciales’ e ‘innovadores’
se convierte en opinién comdn de los ocho
mandatarios. Y en ese terreno, lamejora
de la calidad urbanay medioambiental de
sus respectivas ciudades, el impulso de
una oferta con altos niveles de servicio y
profesionalidad en todas las actividades
turisticas, la configuracion de una oferta
con servicios complementarios y la lucha
contra la estacionalidad turistica incre-
mentando el valor del producto en los
meses de invierno desde la especializa-
ciony ladiferenciacion de los destinos en
torno a segmentos de turistas con perfiles
menos estacionales, se convierten en sus
retos mas inmediatos.

Los ocho destinos firmantes de la
‘alianza’ representan, por si solos y con

Los alcades han sellado esta alianza en la sede de la Organizacién Mundial de Turismo (OMT) en Madrid.

de valor que aporten beneficio economico, social y medioambiental” y “transfor-
mando su realidad con vision de futuro”. Son los destinos turisticos de sol y playa’.
El acuerdo supone un hito en la historia del turismo en Espafia, y de él han sido
testigos en calidad de anfitriones el director ejecutivo de la OMT, Carlos Vogeler, y

el presidente de CEHAT, Juan Molas.

10’5 millones de viajeros, mas del 10 por
ciento de los casi 100 millones de movi-
mientos turisticos registrados en Espafia
en 2016, y el 16’5 por ciento de los 330
millones noches de alojamiento en todo
el pais (el 50 por ciento en destinos de sol
y playa, apostilld) “Somos, por tanto, una
parte importante de la marca Espafia”, ha
remarcado el alcalde de Torremolinos.

El alcalde de Salou, Pere Granados,
ha referido el “caso paradigmatico de la
evolucién de Salou a partir de su realidad
natural y geografica”. Este hecho singu-
lar “nos ha permitido crear y desarrollar
una gran infraestructura con un excelente
complejo turistico especializado a partir del
aprovechamiento del mar, la playa y el sol"

Reconversién integral de destinos
Granados ha asegurado que “esta alianza
se genera con el fin de mantener nuestra
actividad y nuestra capacidad de atraccién
creando un nuevo espacio de reflexion y
de debate”. "Hay que tener capacidad de
revisar, modernizary reconvertir de forma
integral el destino, de acuerdo con las nue-
vas demandas, exigencias y tendencias del
mercado; para, de este modo, impulsar un
crecimiento cualitativo y un modelo redi-
sefiado con més valor afiadido aumentando
asi la cooperacion”, ha apostado.

El alcalde de Adeje, José Miguel Rodri-
guez, ha recalcado que “con esta iniciativa
queremos intensificar la promocion y el
desarrollo de nuevos conocimientos y
avances orientados a mejorar el producto
y destino turistico, asi como ofrecer ser-
vicios publicos mas eficientes”. "Nuestro
objetivo final debe ser mejorar los desti-

o re

ALIANZA DE MUNICIPIOS
RISTICOS DE SOL Y PLAYA

nos, crear riqueza o generar empleo de
calidad, todo pensando en el bienestar y
el servicio a las personas".

"Crear esta alianza en el marco de la
OMT supone aprovechar todas las siner-
gias que nos proponen, sus conocimientos,
los estudios y programas especificos que
generan a nivel mundial y, por supuesto,
sumarnos a las propuestas de desarrollo
sostenible en un sector tan importante
como el turistico", ha afiadido. Fomentar
la investigacion y el uso de las nuevas
tecnologias que posibiliten el desarrollo
y la innovacion, y promover entre la
cooperacion entre las administraciones,
empresas y agentes del sector, trazan la
hoja de ruta de la alianza.

Estrategia de rejuvenecimiento

El alcalde de Arona, José Julian Mena, ha
sefialado la “importancia clave que, para
las economias canariay espafola, suponen
nuestros destinos y tienen también una
presion muy importante sobre los recur-
sos y las infraestructuras que repercute
en nuestras vecinas y vecinos, por lo
que debemos reclamar mas inversiones
por parte de los cabildos, el Gobierno
de Canarias y del Estado y la Unidn
Europea”. El primer edil ha destacado
como Arona ya ha puesto en marcha una
nueva estrategia turistica basada en el
rejuvenecimiento del perfil de quienes
les visitan y en la sostenibilidad, y “solo
en 2017 estamos invirtiendo mas de siete
millones de euros en la mejora de las
infraestructuras del municipio”. Ahora
necesitamos mayor implicacion de otras
instituciones”, ha agregado.

El presidente de la CEHAT, Juan Molas, ha resaltado la capacidad del turismo de unir intereses.
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El ‘sol y playa’, modelo turistico de éxito
Por su parte, el alcalde de Benidorm, Antonio
Pérez, ha remarcado que el de ‘sol y playa’
“es un modelo turistico de éxito”, como de-
muestra el hecho de que los ocho municipios
de esta alianza sumen mas de 50 millones de
pernoctaciones anuales. “Hay que cuidar lo
que funciona”, y también que “esta es una
tarea que implicano s6lo alos Ayuntamientos
de estos destinos, sino a las Comunidades
Autonomas, al Estado e incluso a Europa”,
remarco. “Es necesario”, afiadid, “que estas
administraciones den soluciones a algunos
de los problemas que tenemos en comun los
municipios turisticos, sobre todo en términos
de financiacion”, para “poder ofrecer servicios
de calidad” para que “sigamos siendo punta
de lanza en innovacion, tecnologia, sosteni-
bilidad y accesibilidad universal”.

El turismo, clave de la economia
Su homélogo del ayuntamiento mallorquin
de Calvia, Alfonso Rodriguez, ha hecho

El acuerdo supone un hito
en la historia del turismo en
Espana. Han sido testigos
el director ejecutivo de
la OMT, Carlos Vogeler,
y el presidente de
CEHAT, Juan Molas

énfasis en como “la industria turistica esta
siendo uno de los principales motores del
pais, por lo que el Gobierno tiene que en-
tender que debe poner recursos al alcance
de los municipios, e inversion directa para
la reconversion de zonas maduras”.
“Cuando la industria de un pais es capi-
tal, se la protege y se laayuda”, ha afiadido,

y abundado en que “la economiaturistica es
absolutamente clave en nuestro pais, por eso
hay que apostar claramente por ella”. “Te-
nemos que ganar a nuestros competidores
-que estan fuera- en calidad, y la calidad
vendra de la mano de la innovacion, en
todos sus dmbitos”, ha remachado.

El concejal de Turismo de Lloret
de Mar, Jordi Sais, se ha referido a los
afios de trabajo conjunto que la entidad
de promocién turistica Lloret Turisme
viene realizando conjuntamente con el
Ayuntamiento y el sector privado para
la modernizacién y especializacion tu-
ristica del destino. “La alianza firmada
hoy con estos diferentes municipios, que
también tienen una larga y dilatada expe-
riencia turistica, serd de gran ayuda para
intercambiar experiencias y concretar
acciones que permitan dar visibilidad y
afrontar las mismas problematicas”.

Vieja aspiracion
El alcalde de San Bartolomé de Tirajana,
Marco Aurelio Pérez, ha dado la enho-
rabuena por el “paso adelante” y que da
respuestaa una “vieja reivindicacion” de la
zona turistica Maspalomas-Costa Canaria,
de hace 50 afios, “para la que nos ha costado
mucho conseguir un poco de eco”.
“Desde siempre hemos tenido como
objetivo llevar a cabo actuaciones que re-
dunden en el modo de administrar nuestros
recursos, conseguir un equilibrio com-
prensible en la relacién entre poblacién
de hecho y la de derecho y aspirar a que,
de una vez por todas, se tengan en cuenta
las peculiaridades de nuestro territorio,
la participacion en la Carta Municipal y
los servicios extras que debemos afrontar,
para atender las demandas extraordinarias
que se nos plantean en este escenario
y que, en muchas ocasiones, escapan a

nuestras competencias, pero nos sujetan
a una demanda creciente”.

Finalmente, el alcalde de Torremo-
linos, José Ortiz, se ha referido a esta
alianza como “un hecho singular y trans-
cendente” y ha defendido la tesis de que
“nuestra union es nuestra fortaleza”.

Aportacion al PIB
“Somos municipios pioneros del ‘sol y
playas’, el segmento que ha dado sentido al
turismo en nuestro pais, que sigue siendo
la piedra angular de nuestra oferta y que
nos hace lideres en el mundo”. Tras enfa-
tizar sobre la aportacion al PIB nacional
que supone la industria turistica, y en una
parte importante la de estos ocho destinos,
Ortiz ha destacado el rol que juegan en la
entrada de turistas y visitantes europeos
a Espafia, y en el propio movimiento de
viajeros en el mercado interior.
“Nuestras demandas no son otras que
el poder adquirir la capacidad de respon-
der a los grandes desafios y retos de un
mundo globalizado y méas competitivo
en lo turistico”, ha enmarcado. “Tenemos
ante nosotros el reto de recualificarnos
como destinos; reconvertirnos y hacer
evolucionar nuestro modelo de ciudad, ser
mas atractivos, diversificar y complemen-
tar nuestras oferta”. "Hacerlo garantizara
nuestra competitividad presente y futura,
y también garantizard nuestra contribucion
al bienestar social general, el empleo y la
generacion de riqueza”, ha asegurado el
alcalde de Torremolinos.

“Poderioy gran fuerza”

El director ejecutivo de la OMT, Carlos
Vogeler, ha hecho alusién al “enorme
poderio y la gran fuerza que tienen estos
municipios en un pais referente para el
turismo mundial”, y expresado el deseo de

la Organizacion Mundial del Turismo de
que la firma del protocolo hoy, en Madrid,
“sea el principio de una extraordinaria
alianza que contribuya al beneficio de sus
municipios y al conjunto de nuestro pais”.

El presidente de la CEHAT, Juan Mo-
las, ha resaltado por su lado la capacidad
del turismo de unir los intereses y alcaldes
de distintos destinos y signos “en un acto
sin contenido politico”.

Los primeros pasos en firme para la
constitucion de esta alianza de municipios
turisticos de sol y playa se dieron en pasada
edicion FITUR y enlaWTM. El “espacio de
reflexion y de debate” que crean estos ocho
destinos les permitira intercambiar experien-
cias y conocimientos sobre su diferenciada
realidad, y sobre “cémo orientar e impulsar el
progreso con estrategias comunes”. Las estra-
tegias de promocidn de destinos, la relacion
con los operadores turisticos, la ejecucion
de acciones de ‘benchmarking’ o las formas
de regulacion de los apartamentos turisticos
figuran en la agenda de trabajo del grupo.

En el terreno de las reivindicaciones, el
‘lobby’ hace causa comun en cuanto a las
limitaciones financieras a las que les aboca
el actual sistema de financiacion de los mu-
nicipios turisticos, del todo insuficiente para
atender los costes de unas prestaciones de
servicios de calidad para una poblacién que
se multiplica estacionalmente.

En este sentido, reclaman la apertura
de undiélogo con las distintas administra-
ciones supralocales que pueda definir “un
nuevo sistema especifico de financiacion
de los municipios turisticos, donde se
incremente la participacion en los ingre-
sos del Estado y los procedentes de las
respectivas comunidades autdnomas y de
la UE, que nos permita acceder a mayores
recursos derivados de la propia actividad
econdmica en cada uno de los municipios”.

Los alcaldes de ocho municipios de siete costas espafiolas, lideres de este segmento: Pere Granados, de Salou (Tarragona-Costa Daurada); Antonio Pérez Pérez, de Benidorm (Alicante-Costa
Blanca); Marco Aurelio Pérez, de San Bartolomé de Tirajana (Gran Canarias); Jaume Dulsat i Rodriguez, de Lloret de Mar (Gerona-Costa Brava); José Ortiz, de Torremolinos (Costa del Sol);
Alfonso Rodriguez Badal, de Calvia (Mallorca-Illes Balears),; José Miguel Rodriguez, por Adeje, y José Julian Mena, por Arona -estos dos ultimos de Tenerife-, firman el acuerdo.
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Vicepresidente de la Asociacion
Fspanola de Campos de Golt

Javier

Insula

«Unigolf lidera la integracion de
los sectores del golf y hoteles»

on motivo de la primera edicion
de Unigolf, Feria del Golf, que
organizada por Ifema se celebra
del 20 al 22 de abril, el sector del
golfy el hotelero, ampliamente representados
en el salon madrilefio, se integran mas si cabe
para potenciar el golf como reclamo turistico.
Unigolf, que contara con la participacion de
120 empresas y marcas de ambas industrias,
apuesta firmemente, con el apoyo de CEHAT,
por seguir posicionando a Espafia como se-
gundo destino turistico del mundo. La feria
sera marco de un completo programa de jor-
nadas técnicas dirigidas a gerentes de campos
de golf, y otros profesionales, en las que se
pondrasobre lamesa los servicios y oportuni-
dades tecnolégicas de los hoteles aplicadas
al golf, entre otros contenidos. Javier insula,
vicepresidente de la
Asociacion Espaiiola
de Campos de Golf
(AECQ), atiende a
las preguntas sobre
esta feria y la rela-
cionentreel golfyel
sector turistico.

—Espanfa, una
de las principales potencias turisticas
del mundo que el afio pasado recibio
cifra historica de turistas extranjeros, es
también lider en la recepcion de turismo
de golf, ocupando la 22 posicion tras
Estados Unidos. En esta linea, Unigolf,
Feriadel Golf, y la CEHAT se alian para
impulsar la integracion de ambos secto-
res y asi potenciar el segmento del golf.
¢Qué medidas cree fundamentales para
el impuso de esta integracion?

Las industrias hotelera y la del golf siem-
pre han estado muy relacionadas, pero a la
hora de la verdad no existe (atin) el corpora-
tivismo que deberia haber entre unos sectores
que tanto comparten. Ello se ha debido, muy
probablemente, a la falta de un interlocutor

L3 SIMDIOSIS cam-
p0S de golf v hoteles,
orientados al turismo,

es perfecta

claro que represente al golf nacional y defien-
dasus intereses, algo que ahora, por fin, esuna
realidad con la AECG. Golf'y sector hotelero
tienen en comdn muchas mas cuestiones de
las que podrian imaginarse. En aquellos,
campos Y hoteles, orientados al turismo, su
simbiosis es perfecta y componen un tandem
gue en estos momentos esta compitiendo, en
general, exitosamente en Europa.
—Unigolf 2017 contara con la parti-
cipacion de turoperadores de diferentes
paises del mundo para que conozcan la
oferta de destinos de golf de Espafia. ;Qué
otrasacciones podriaponer la Feriaadis-
posicion de los profesionales para este fin?
Precisamente dar a conocer en Espafia el
potencial del golf como reclamo turistico de
primer nivel. Fuera ya es conocido, pero en
Espaiia la gente no es
consciente. Los datos
nos sitdian ya como el
segundo destino gol-
fista mundial, y cre-
ciendo. Unigolf serd
la celestina que acer-
caraalaCEHAT ya
la AECG, y prueba
de ello es la partici-
pacion de relevantes conferenciantes de uno
y otro sector en las jornadas profesionales.
—Como vicepresidente de la AECG,
cuya mision es defender los intereses de
los campos de golf ante el sector privado
y las administraciones publicas, ¢qué
necesidades trasmitiria al sector hotelero
para potenciar nuestros campos de golf?
Nuestra asociacién es muy joven, aun-
que ha crecido deprisa y ya representa al
20% de los campos nacionales. Digamos
que de mayores nos gustaria parecernos a
la CEHAT. En los destinos tradicionales
de costa, alli donde conviven hoteles y
campos, ya estan trabajando juntos con
éxito desde hace mucho tiempo. Donde
hay un potencial enorme por explotar es

en otros destinos como por ejemplo los
urbanos. Por ejemplo Madrid, que cuenta
con grandes campos, hasta ahora no se
habia posicionado como un destino de
golf, lo cual es un valor afiadido para el
sector hotelero puesto que le proporciona
un argumento de venta mas.

—En Espaiia hay campos suficientes
para ofrecer un producto de calidad
y se ha mejorado su promocion. La
coordinacion entre hoteles y campos de
golf es fundamental para crear nuevos
productos, y asi atraer turistasy ser mas
competitivos con otros destinos del golf.
¢Qué medidas se podrian tomar desde
la gestion de campos?

Creo que las medidas deben ser en am-
bos sentidos. La crisis econdmicaen el sec-
tor del golf ha sido
durisima, lo cual ha
provocado que en su
gestion se agudice
el ingenio. El clien-
te doméstico se ha
visto muy mermado
y se ha vuelto muy
sensible a precio, ra-
z6n por la cual los
campos han mirado hacia fuera, y en esa
mirada han necesitado asociarse con hoteles
y con terceros campos para construir un
destino competitivo. En esa metamorfosis
se han reconvertido comercial y operativa-
mente hacia el cliente extranjero.

—Unigolf acogera la jornada diri-
gida a gerentes ”;Qué hacen los hoteles
extrapolable al mundo del golf? Solucio-
nes de tecnologia y sus oportunidades”.
¢Tienen los campos de golf tarea pen-
diente todavia en relacion a la tecnologia
aplicada a su gestion? (Qué falta para
poner en marcha para aprovechar las
oportunidades que ofrece la tecnologia
no solo en la gestion, sino también para
facilitar los procesos o los golfistas?

Unigolf servira para dar
8 conocer en Espana
el potencial del golf

como reclamo turistico

Como he citado anteriormente los hoteles
nos llevan muchisima ventaja y son sin duda
el espejo en el que debemos mirarnos. En pri-
mer lugar porque cuentan con una asociacion
fuerte que defiende sus intereses, y en segun-
do porque desde el punto de vista comercial
y tecnologico considero que son uno de los
sectores mas vanguardistas, en cuanto a sus
politicas de precios, herramientas de revenue,
marketing digital, etc. En los campos de golf,
en general, estamos muy lejos, pero es mas
una oportunidad que una debilidad.

—¢Es necesario un mayor apoyo
también de las Administraciones?

Basico, y es el primer argumento por el
quenace la AECG, y para ello es fundamen-
tal una Asociacion fuerte que represente a
cuantos mas campos mejor. Nuestro sector
ha sido ignorado y
vapuleado por la Ad-
ministracién y por
la sociedad, a nivel
estatal, si bien si que
se trabaja conjunta-
mente con las admi-
nistraciones involu-
cradas en turismo a
nivel local en muchas
autonomias. Seguimos teniendo una imagen
social muy elitista y agresora medioambien-
tal, cuando la realidad es toda lo contraria,
se nos ha incrementado el IVA hasta el 21%
en plena crisis econémica, no somos actores
reconocidos en materias tan relevantes como
las normativas que regulan el agua de riego
o lalegalizacion de productos fitosanitarios,
padecemos un Impuesto de Bienes Inmue-
bles IBI abusivo y mal aplicado en la mayor
parte de los casos, hasta ahora no hemos
constituido una patronal potente que se sien-
te en la mesa en materia laboral. .. Tenemos
que defender nuestros intereses y aprender
a comunicar que nuestra industria genera
riqueza y que es, en un pais eminentemente
turistico, un sector estratégico.
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KONE se suma como nuevo asociado al
Instituto Tecnologico Hotelero

La asociacion de KONE al Instituto Tecnoldgico Hotelero surge con el objetivo de promover el
uso de nuevas tecnologias que mejoren la experiencia en el desplazamiento de personas en la
industria hotelera y turistica. La compaiiia ofiece soluciones eco-eficientes que reducen hasta

ONE, empresa lider en la

industria de ascensores, es-

caleras mecanicas y puertas

automaticas de edificio, se suma
al Instituto Tecnoldgico Hotelero (ITH)
como asociado. El objetivo de la compaiiia
es ofrecer la mejor experiencia en el des-
plazamiento de personas, desarrollando y
aplicando soluciones sostenibles y respon-
sables con el medio ambiente.

La adhesion ha sido suscrita por Gio-
vanni Lorino, Director General de KONE
Ibérica y Alvaro Carrillo de Albornoz,
Director General del Instituto Tecnologico
Hotelero, hoy 28 de febrero en las oficinas
de KONE en Madrid.

“El cometido, tanto de ITH como de
KONE es promover el uso de nuevas tecno-
logias para contribuir a mejorar la eficiencia
energéticay la sostenibilidad de las empresas
vinculadas a la industria hotelera y turistica.
Es por tanto para nosotros un verdadero pla-
cer poder trabajar conjuntamente para lograr
esta mision”, tal como destaco Giovanni
Lorino, durante la firma de adhesion.

Desde su fundacion, en 1910 en Finlandia,
el principal objetivo de KONE siempre ha sido
ofrecer la mejor experiencia en el desplaza-
miento de personas. La compaiiia es pionera
en innovaciones tecnologicas y por eso todos
sus productos cuentan con tecnologia punta e
innovadoras soluciones para el mantenimien-
to y modernizacion de ascensores, escaleras
y puertas automaticas de edificios.

KONE desarrolla soluciones que per-
miten a las personas moverse de manera
suave, segura, comoda y sin largas espe-
ras. Asimismo, uno de los principales obje-
tivos de la compaiiia es ofrecer soluciones
eco-eficientes que reducen hasta un 35%
el consumo de energia de los edificios,

N

un 35% el consumo de energia de los edificios, por lo que con esta adhesion ITH incorpora a un
nuevo socio capaz de ofirecer soluciones que ademds de adecuar elflujo de personas en los espacios
comunes de los distintos establecimientos hoteleros, garantizan el uso de soluciones sostenibles.

reduciendo a su vez la huella de carbono.
La compaiiia de origen finlandés atiende a
mas de 400.000 clientes en todo el mundo
y para ello opera a través de mas de 1.000
oficinas en 50 paises que atienden aproxi-
madamente a 1.000.000 de ascensores
y escaleras mecdanicas a nivel mundial.

Con esta asociacion, KONE continuara
potenciando su posicionamiento en el
sector hotelero de la mano de ITH, ya que
comparten la misma finalidad, que es la
de mejorar la competitividad, la calidad
y la eficiencia de este sector gracias a la
tecnologia y la innovacion.

Wilo firma su adhesion a ITH

a incorporacion de Wilo como
nuevo asociado al Instituto
Tecnoldégico Hotelero repre-
senta una gran oportunidad
para promover un salto tecnologico en las
instalaciones hoteleras de bombeo, clima-
tizacion y suministro de agua, drenaje y
equipos contra incendios en los hoteles.

La compaiiia, de origen aleman, es
pionera en desarrollo de soluciones de
eficiencia energética, ademas de uno de
los lideres en fabricacion de bombas y
sistemas de bombeo para aplicaciones
de abastecimiento de agua, calefaccion,
A.C.S. y climatizacion. Cuenta con mas
de 7.500 empleados y factura anualmente
mas de 1.300 millones.

Wilo se incorpora al Instituto Tecno-
légico Hotelero (ITH) como nuevo socio
en el area de Sostenibilidad y Eficiencia
Energética, con el objetivo de impulsar
un salto tecnoldgico en la instalacion
de equipamiento para el bombeo en cli-
matizacion y suministro de agua en los
establecimientos hoteleros.

La compaiia con sede central en
Dortmund, Alemania, cuenta con mas de

7.500 empleados y 60 centros de produc-
cion y distribucion repartidos por todo el
mundo y factura 1.300 millones de euros
anualmente. Wilo es uno de los lideres
en fabricacion de bombas y sistemas de
bombeo para aplicaciones de abasteci-
miento de agua, calefaccion, A.C.S. y

climatizacion, asi como para evacuacion
y tratamiento de aguas residuales.

La adhesion ha sido suscrita por
Roberto Vazquez Jauregui, Director de
Wilo para el Area Mediterranea y Lati-
noameérica y Juan Molas, Presidente del
Instituto Tecnoldgico Hotelero.

“Para Wilo la adhesion a ITH supone
un gran orgullo y una gran oportunidad
para promover un salto tecnoldgico de
envergadura en las instalaciones hotele-
ras de bombeo en climatizacion, sumi-
nistro de agua, drenaje y equipos contra
incendios”,- sefiala Roberto Vazquez
Jauregui. —“No en vano, el turistico, es
el sector mas importante de la economia
espafiola”. — afiade.

Destaca el especial compromiso de
calidad y eficiencia en la actividad de ser-
vicio post-venta de la compaiiia de origen
aleman, que desde ITH consideramos una
gran oportunidad para el sector hotelero,
dada la alta profesionalizacion en man-
tenimiento correctivo y variada oferta
de tipos de contrato de mantenimiento
preventivo y servicios de consulting en
eficiencia energética que ofrece Wilo.
Este aspecto destaca como un importante
valor afiadido de la compaiiia, conside-
rando la relevancia que cobra el mante-
nimiento preventivo en instalaciones de
esta categoria, tanto para garantizar el
funcionamiento eficiente de éstas como
para prolongar su vida util.
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Convocado el grupo de compra de
energia para el sector hotelero

Por tercer afio consecutivo el Instituto Tecnoldgico Hotelero convoca al grupo de
compra colectiva de energia eléctrica, conformado en la actualidad por un total de
300 hoteles, entre los que se encuentran tanto hoteles independientes como cadenas
hoteleras. El conjunto de hoteles que conforma el grupo aunaran sus consumos de

I Instituto Tecnolégico Hotelero
(ITH) ha convocado al grupo de
compra de electricidad, confor-
mado actualmente por 300 hoteles
independientes y cadenas, que podran bene-
ficiarse de unos ahorros estimados en torno al
15 -18% en el término variable de la factura.
Este es el tercer afio consecutivo en
que ITH organiza una compra colectiva
de energia eléctrica, registrando un im-
portante incremento anual en el nimero
de hoteles participantes, que valoran los
beneficios de esta formula de compra de
energia y gas, ya que les permite obtener
unas tarifas mucho mas competitivas a las
alcanzadas de forma individual.

Funcionamiento del grupo de compra
Desde ITH se trabaja en diversos tipos
de iniciativas a lo largo del afio con el
objetivo proporcionar al sector hotelero
los conocimientos y herramientas que les
permitan reducir los costes energéticos
asociados a su actividad. Para ello, pro-
ponemos acciones y medidas dirigidas
a mejorar la eficiencia energética de los
establecimientos hoteleros y atendemos
al precio al que consumen dicha energia,
motivo por el que se organizan los grupos
de compra de electricidad y gas.

En este caso, los hoteles que confor-
man el grupo alinan sus consumos ener-
géticos. Esto nos permite dirigirnos a las
principales comercializadoras del mercado
con un consumo potencial elevado y, por
tanto, mas atractivo para las comerciali-
zadoras, que ofreceran su mejor precio
para este potencial consumo. La oferta
ganadora sera aquella que proporcione un
precio menor para el global de consumo
eléctrico ofrecido.

ITH difundira entre los hoteles que
conforman el grupo de compra los datos
de lacomercializadoray detalles del precio
ofrecido, facilitando la compra pero sin
intervenir o establecer obligacion alguna
para que ésta se produzca.

“Se trata de una oportunidad muy
beneficiosa para todos aquellos hoteles
interesados en reducir sus costes energe-
ticos, obteniendo un precio de referencia
sin obligacion de efectuar la compra a
través del grupo.” — seglin explica Oscar
Alonso, técnico del Area de Sostenibilidad
y Eficiencia Energética de ITH.

Y es que los establecimientos que par-
ticipen en la iniciativa no estan obligados a
contratar con lacomercializadora que ofrez-
ca el precio mas beneficioso si las tarifas
obtenidas no mejoran sus precios actuales.

energia eléctrica, con el objetivo negociar tarifas mucho mas competitivas con las
principales comercializadoras del mercado, siendo la tarifa mas econémica la ganadora
y, por tanto, la que sera difundida entre el grupo de hoteles. Los ahorros estimados
para los hoteles participantes giraran en torno al 15 — 18% en el término de energia.

Resultados de iniciativas anteriores

En la primera subasta de electricidad
para el sector hotelero, realizada en 2015,
se logré unificar el consumo eléctrico
de 70 hoteles, cuantificado en 53GWh.
Se obtuvieron tanto precios fijos como
precio indexado (alineado con el mer-
cado) para ofrecer al hotelero la opcién
que mas se ajustase a sus necesidades y
caracteristicas. Los hoteles participantes
obtuvieron ahorros medios del 9% en el
término de energia.

En la segunda subasta, realizada el
pasado afio 2016, consigui6 unificar los
consumos eléctricos de casi 300 hoteles,
que sumaban un total de 200GWh eléc-
tricos, para los que se alcanzaron unos
ahorros medios del 18%.

Mejorar la competitividad del sector

La principal mision del Instituto
Tecnolégico Hotelero (ITH), centro
adscrito a la Confederacion Espafiola
de Hoteles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT), es mejorar la competitivi-
dad del sector hotelero. Motivo por el
que, cada afio se convocan este tipo de
iniciativas, que representan una opor-
tunidad de reducir al minimo posible
los costes asociados al consumo de

energia, tanto de electricidad como de
gas natural, logrando asi incrementar
la competitividad de los hoteles que se
suman a estas acciones.

Otra iniciativa similar que lleva a
cabo el ITH es la gestion del grupo de
compra de gas natural para hoteles.
Este otro grupo de compra funciona
de manera analoga al de electricidad,
tomando como referencia el consumo de
gas natural de los hoteles participantes.
Este grupo, que también incrementa el
namero de participantes afio tras afio por
sus buenos resultados, ha conseguido en
la dltima subasta, celebrada el pasado
mes de octubre, unos ahorros medios
del 15% para sus miembros.

Cabe destacar que junto con la reduc-
cidn de costes energéticos, el hecho de
ser mas conscientes de cuanto se paga
por la energia consumida y de las distin-
tas opciones de precio que existen en el
mercado, motiva que los establecimientos
reduzcan sus consumos, aumentando asi
su eficiencia energética.

Aquellos interesados en formar par-
te de estas iniciativas pueden ponerse
en contacto con ITH a través del correo
oalonso@ithotelero.com o en el teléfono
914171246.
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Consejero delegado

de Absorsistem

Santiago

de la Fuente

Tecnologias de vanguardia para
garantizar el uso eficiente de la energia

bsorsistem es una compafiia
especializada en importa-
cién, puesta en marcha y
mantenimiento de una gama
de equipos cuidadosamente seleccio-
nados, en base a su desarrollo de van-
guardia, que les permite garantizar un
uso eficiente de la energia, produciendo
ahorros importantes en este &mbito.

La especializacién en materia de
eficiencia energética que Absorsistem
ofrece a sus clientes les permite, ademas,
realizar un andlisis previo y detallado de
la instalacidn existente en cada estable-
cimiento hotelero, asi como los costes
energéticos asociados a su actividad ha-
bitual. Tomando esa informacién como
punto de partida, Absorsistem puede
proponer la solu-
cién mas adecuada
en cada caso, con-
templando ademas
lainversiony el pe-
riodo de amortiza-
cibn més aceptable
para el cliente.

— ¢Qué servi-
cios ofrece Absorsistem? ¢Cual la espe-
cializacion o el aspecto que considerais
marca la diferencia entre Absorsistem
y otras empresas del mercado?

Absorsistem es una compafiia espe-
cializada en la importacion, puesta en
marcha y mantenimiento de toda una
gama de equipos que permiten un uso
eficiente de la energia, produciendo
ahorros en este &mbito.

Los equipos que distribuye Absor-
sistem se han seleccionado cuidadosa-
mente con el proposito de ofrecer un
valor afiadido y diferencial respecto a las
tecnologias tradicionales disponibles en
el mercado. Esta gama de equipos selec-
cionados representan el factor diferencial
de Absorsistem que nos distingue de otras
empresas de la competencia.

L0S £QUIDOS Que
distribuye Absorsistem
se han seleccionado
cuidadosamente

Los equipos de Absorsistem, entre
otras caracteristicas, pueden disminuir de
manera muy significativa la inversion en
la instalacion de colectores solares planos
y propiciar una disminucion muy impor-
tante de la inversion en la contratacion
de la potencia eléctrica, asi como en los
centros de transformacion que el hotel ha
de efectuar para la generacion de refrige-
racion en verano.

Gracias a su especializacion en mate-
ria de eficiencia energética, Absorsistem
puede ademas, propo rcionar un estudio
gratuito que contemple una propuesta
detallada de medidas y los ahorros ener-
géticos y monetarios correspondientes a
la implementacion de las mismas, previo
analisis de la situacion y necesidades
iniciales del cliente.

—¢Cual es la
cartera de produc-
tos que ofrece Ab-
sorsistem para el
sector turistico?

Absorsistem
dispone de diversos
tipos de productos
para el sector turis-
tico, entre los que destacan dos soluciones
especialmente innovadoras:

Las bombas de calor con motor a
gas que Absorsistem importa desde
Japon. Se trata de una tecnologia del
grupo Toyota que permite obtener unos
rendimientos muy altos en la utilizacion
del gas en la produccién de calor y frio
calor, con el consiguiente ahorro para el
usuario. Su funcionamiento se basa en
la aerotermia y el aprovechamiento del
calor del motor.

Las bombas de calor de absorcion
importadas de ltalia, cuya tecnologia
basada en la aerotermia y la geotermia,
permite conseguir unos rendimientos
excelentes en la generacion de agua
caliente a altas temperaturas. El funcio-
namiento de estas bombas proporciona

agua caliente sanitaria mediante el em-
pleo de energias renovables.

Por otra parte, Absorsistem importa
una gama muy extensa de productos de
uno de los principales fabricantes especia-
lizados en calderas de alto rendimiento de
Europa. Esto nos permite ofrecer todo tipo
de soluciones para la generacion de agua
caliente, de calefaccion y de vapor.

—¢Podriais ofrecernos una breve
descripcidn sobre estas soluciones
para hoteles?

Bésicamente se trata de sustituir las
tecnologias convencionales que, normal-
mente son calderas para la calefaccion y
produccion de agua caliente sanitaria y
plantas enfriadoras para la produccion de
refrigeracion en verano por bombas de
calor a gas natural o
GLP, de absorciony
de compresion, que
permiten aumentar
de manera muy im-
portante el rendi-
miento y provocar
ahorros econémicos
de hasta un 40% res-
pecto a los equipos
instalados.

—Las distintas localizaciones, cons-
trucciones y necesidades de cada hotel,
requieren un producto especifico. ;Cual
seria el perfil de hotel al que mejor se
ajustarian cada uno de los productos de
los que nos hablais?

El perfil del hotel que mayor nivel de
ahorro percibiria seria aquel que, perma-
neciendo abierto todos los meses del afio,
presentase una importante necesidad de
produccidn de agua caliente sanitaria, no
solo para el uso habitual de las habitacio-
nes sino también para el funcionamiento
de piscinas, jacuzzi, etc.

—¢Como trabaja Absorsistem con
los hoteles?

Absorsistem realiza un andlisis previo
de la instalacion existente, asi como de los

Permiten anorros
8CoNOMICOS de nasta
un 40% respecto a los

2QUIpos Instalados

costes energéticos asociados. En base a
esta informacion, proponemos una solu-
cién y una inversion, que contempla un
periodo de amortizacion aceptable para
el cliente. El siguiente paso es realizar
un proyecto y presupuesto detallado de
la instalacidn.

En caso de que el hotel lo considere
oportuno, Absorsistem puede proponer
varios tipo de financiacion. Entre las
alternativas disponibles cabe la posibi-
lidad de implementar un renting de los
equipos, la instalacion y el manteni-
miento. Mediante este sistema, el hote-
lero evita acometer inversiones hasta la
entrada de una empresa de gestion ener-
gética, que asumiria la realizacion de
toda lainstalacion, explotandola durante
un periodo a acor-
dar. En este caso
el hotelero negocia
con la compafiia de
servicios energéti-
cos el contrato de
suministro.

—¢Disponéis de
datos aproximados
sobre inversién y
ahorro producido en hoteles, tras lains-
talacion de alguno de estos productos?

La inversion minima esta alrededor
de los veinte mil euros, los ahorros se
sitian entre el treinta y el cuarenta por
ciento y los plazos de amortizacion entre
tres y cinco afios.

—¢Cudles son las principales "'de-
ficiencias' o cuestiones a resolver que
habéis detectado en el sector turistico?

Hemos visto que muchas veces el ho-
telero retrasa la renovacion de las calderas
y plantas enfriadoras debido a que prefiere
invertir en otros puntos que inciden en la
cifra de ventas de su negocio sin conocer
en profundidad los gastos energéticos que
tiene su establecimiento y los ahorros que
podria conseguir que le ayudarian a opti-
mizar su cuenta de explotacion.
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La tecnologia para el 'Hotel
del Futuro' que ya esta disponible

La digitalizacion de los espacios, la aplicacion de la robética y la creacion de espacios
inmersivos son algunas de las principales tendencias que marcaran el paso en materia de
implementacion de la tecnologia en los hoteles a lo largo de los préximos afios. Cada una
de estas innovaciones representa una oportunidad Ginica para la obtencion de valiosos datos

a digitalizacién de los espacios

fisicos y la aplicacion de la ro-

bética como herramientas para

la mejora de los procesos de
gestion, asi como la creacion de espacios
inmersivos que permitan personalizar la
experiencia del cliente son, con toda pro-
babilidad, los ejemplos méas destacados de
aquellas tendencias que marcan el paso en
materia aplicacién equipamiento tecnolé-
gico para el sector hotelero desde hoy y a
lo largo de los préximos afios.

Durante la pasada edicién de FITUR
2017, el espacio FiturtechY se convirtié en
el “Hotel del Futuro”. Un area de exposi-
ciény experimentacion Unica, que albergé
las principales innovaciones tecnoldgicas
del mercado en materia de equipamiento
hotelero, proponiendo a los visitantes al-
ternativas disefiadas para la optimizacién
de procedimientos tan fundamentales para
un hotel como el check-in, la apertura de
las puertas o el control de la domética en
el interior de las habitaciones.

Para el desarrollo de este proyecto
Unico, el Instituto Tecnolégico Hotelero
contd con la colaboracidn de partners tan
relevantes y diversos como Emotion Expe-
rience, Bassols, Broomx, Chapp Solutions,
Cosentino, Domestico Shop, Fibratel,
Fundacion ONCE, Gennion Technologies,
HP, Inserta Group, Pikolin y Roca.

Mas de 27.000 personas pasaron por
la zona en la que se situaba el stand de
FiturtechY, a lo largo de las tres jorna-
das profesionales en las que se desa-
rrolld el evento, de los cuales en torno
a los 10.000 visitantes profesionales,
tuvieron la oportunidad de interactuar
con soluciones como POK Hotel Check
in, el kiosco de auto check-in desarro-
llado por Chapp Solutions; Becheckin,
la herramienta que permite abrir puer-
tas desde el desde el movil, desarrollada
por Inserta Group o el MK Player360, el
sistema de proyecciones 4D que permite
vivir experiencias inmersivas en cual-
quier habitacion de hotel, desarrollado
por Broomx.

Los datos disponibles sobre el flujo y
permanencia de los visitantes fueron gene-
rados y analizados por Gennion Solutions,
empresa responsable de la realizacion de
una completa medicién de la actividad de
los visitantes, que se llevd a cabo mediante
el uso de Nutshell. Esta solucion tecnold-
gica de localizacion en interiores se basa
en el uso de beacoms, que localizados en
puntos clave dentro del espacio permiten
obtener datos sobre el flujo de personas,
permanencia e incluso, repeticion de la
visita, mediante la identificacion de dispo-
sitivos (mdviles, tablets y portatiles) con
conectividad WiFi y Bluetooth.

Nutshell es la denominacién de esta
herramienta desarrollada por Gennion

Solutions, que permite, ademas, a los
huéspedes o visitantes acceder a conte-
nidos personalizados, segun su perfil y
preferencias.

Gracias a los datos recogidos a lo
largo de las dos jornadas y media en las
que se desarrollé el evento, podemos
observar de forma detallada el total de
visitantes, tiempo medio de estancia, tasa
de repeticion, horarios y dias de mayor
afluencia de publico, asi como los espa-
cios y charlas dentro de los cuatro foros
a los que FiturtechY dio cabida: #techY-

sobre el comportamiento de los clientes, sus preferencias y necesidades, que permitiran ajustar
y personalizar la experiencia del cliente cada vez en mayor medida. Futuro o actualidad, sin
duda, las soluciones presentadas en el espacio de FiturtechY son algunos de los ejemplos mas
innovadores en materia de equipamiento tecnolégico disponibles en el mercado.

negocio, #techYfuturo, #techYdestino y
#techYsostenibilidad.

Nutshell, ademas de permitir perso-
nalizar la experiencia del usuario, ofrece
dos ventajas adicionales para los hotele-
ros. Por una parte, permite conocer el
comportamiento y uso que los huéspedes
realizan de los distintos facilities hotel,
con el objetivo de explorar nuevas férmu-
las mediante las que obtener el maximo
aprovechamiento de éstos. Mientras que,
por otra parte, permite monitorizar las
actividades en su interior, mejorando la

forma en la que se prestan los servicios a
los huéspedes, por ejemplo, mediante la
optimizacidn de los servicios de limpieza
en planta, entre otros.

Salvando las dificultades que implica
determinar cudles serdn las soluciones
tecnologicas que conformen el “Hotel
del Futuro”, sin duda, las herramientas
presentadas en el marco de Fiturtechy,
representan una realidad y una propuesta
de mejora en los servicios, operaciones y,
consecuentemente, en el nivel de satisfac-
cion para los hoteles en el momento actual.
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ASHAL
celebra una
jornada sobre
las clausulas
suelo en Almeria

| Departamento Juridico de

Consultores de Gestion S.A.P

despejo las dudas planteadas por

los asistentes. La jornada sobre
clausulas suelo celebrada en la sede de la
Asociacién Provincial de Empresarios de
Hosteleria de Almeria (ASHAL) ha des-
pertado el interés de los hosteleros a juzgar
por la importante asistencia de socios que
han acudido a la misma. Impartida por el
Departamento Juridico de Consultores de
Gestiéon S.A.P (COGESA), los asistentes
han podido conocer las recientes noveda-
des surgidas tras la Sentencia del Tribunal
de Justicia de la Unién Europea de 21 de
diciembre de 2016 y la reciente entrada en
vigor del Decreto 1/2017 mediante los cua-
les se construye un nuevo panorama en el
admbito de la reclamacion de las cantidades
indebidamente abonadas por las clausulas
suelo, asi como en su eliminacion.

La jornada no sélo sirvid para conocer
cémo reclamar el dinero que los bancos
han cobrado de més asi como los gastos
incurridos en la hipoteca sino que se centro6
en la figura del auténomo y las personas
juridicas. Los hosteleros pudieron ademas
intervenir de manera que los expertos
de COGESA dieron respuesta a cuantas
preguntas se plantearon.

ASOLAN promueve en la isla un
programa para las camareras de pisos

La Asociacion Insular de Empresarios de Hoteles y Aparta-
mentos de Lanzarote, ASOLAN, junto a la consultora Birced
Consulting y en colaboracién con Antea Prevencion, presentd
en los salones del Hotel Hesperia Lanzarote en Puerto Calero un

| bienestar y la salud de los

trabajadores de los estableci-

mientos turisticos es también el

bienestar de nuestras empresas;
si el personal es importante en cualquier
organizacion, lo es mas aln en una em-
presa de Servicio, y tiene un papel muy
relevante en la buena marcha de nuestro
principal motor econdmico: el turismo”,
sefial6 la presidenta de la patronal islefia,
Susana Pérez, durante su intervencion.
Asimismo, explicd que el compromiso la
patronal con el Bienestar Profesional de
los trabajadores del Sector, no se limita
Gnicamente en esta Jornada y los cursos
gue se pongan en marcha, sino que se
materializa también de forma conjunta
con los Sindicatos, UGT y CCOOQ en el
marco del nuevo Convenio Provincial
de Hosteleria de las Palmas 2016-2019,
donde se ha rubricado este compromiso
con la constitucién de nueva Comision
para el analisis de la situacion laboral de
los trabajadores del sector.

Este Programa, fruto del estudio en
profundidad realizado por la consultora
Birced Consulting, responsable de este
método innovador en Canarias, incluye
técnicas exclusivas, disefiadas por un
equipo de monitores profesionales, os-

andido L6pez Cuerdo ha

asumido la Presidencia de

la Agrupacion Industrial

de Hosteleros Segovianos
(AIHS) tomando el relevo de Julian
Duque que ha presentado su renuncia
por motivos personales.

El relevo en el cargo ha sido ratifi-
cado en lareunion de la Junta Directiva
y se ha realizado segln lo previsto en
los Estatutos de la Agrupacién, que
contemplan la sustitucion del presi-
dente por el vicepresidente, cargo que
hasta ahora ostentaba Candido Lopez.
El nuevo presidente ha sefialado que

Candido Lopez, nuevo
presidente de la AIHS

“la intencion es continuar con la labor
de representacion que nos identifica
y con la programacion de actividades
de promocién de nuestro sector, traba-
jando con toda la Junta Directiva para
conseguir nuestros objetivos”.

Este relevo Ilega en un momento
importante para la Agrupacion, que
ya tiene planificada una nueva edicion
de la Semana de Cocina y que esta
en plena celebracion del 40 aniversario
de su constitucion. Céndido Lopez se
incorporara al Comité Ejecutivo de la Fe-
deracion Empresarial Segoviana (FES)
en su calidad de presidente de AIHS.

tedpatas, fisioterapeutas y nutricionistas
gue ensefian a sacar partido de los mo-
vimientos habituales en cada puesto de
trabajo, y en vez de ser un factor de riesgo
y lesiones, les damos pautas para que lo
conviertan en un ejercicio saludable y
positivo para su bienestar.

Esta jornada ha estado dirigida no
solo a este colectivo sino también a las
gobernantas y a los directivos y respon-
sables de los departamentos de Recursos
Humanos de las empresas hoteleras, asi

paquete de medidas dirigidas para mejorar el bienestar personal
y profesional de las trabajadoras del departamento de pisos,
colectivo cuyo desempefio requiere de esfuerzo fisico y tienden
a sufrir a largo plazo problemas de tipo muscular.

como a representantes de los sindicatos,
presentes en el acto.

“La patronal y los sindicatos debe-
mos trabajar juntos para alcanzar un
cambio en la cultura actual. Es preciso
adaptar el trabajo a las personas y no al
revés. Hay que cambiar la rentabilidad
del trabajo y hacer mas visible a un
colectivo que no se valora lo suficiente”,
reclamé el representante de UGT en Ca-
narias para la Hosteleria y el Turismo,
Francisco Gonzélez.

Costa Daurada presenta su
oferta en Bielorrusia

La FEHT, los Patronatos de Turismo de la Diputacion de Tarragona Costa Daurada,
Salou, Cambrils, Vila-seca, asi como las empresas PortAventura World, Viajes Olym-
piay las cadenas hoteleras Ohtels, Grup Reside, H10, Best Hotels, 4R y Estival Park
participaron en un roadshow por las ciudades bielorrusas .

ste acto de promocién fue
organizado por Viajes Olym-
pia, de la mano de los turo-
peradores rusos Intercity y
Rosting. La Costa Daurada destaca
como un destino turistico familiar de
calidad por su amplia
oferta de alojamiento,
actividades de ocio,
gastronomia y servi-
cios, ademas del clima
soleado, convirtiéndose
en un lugar ideal para
los turistas bielorrusos.
David Batalla,
presidente de la Fe-
deracié d’Empresaris
d’Hostaleria i Turis-
me de la provincia de
Tarragona (FEHT), ha afirmado que
"Bielorrusia es un mercado emergente
complementario al ruso y mueve un
volumen importante de turistas, cada
vez mas. Este es el segundo afio que
realizamos el roadshow y hemos tenido
una muy buena acogida por parte de

los agentes de viajes locales, que han
mostrado un gran interés en el turismo
familiar, especialmente por las playas,
PortAventura World y la inminente
apertura de Ferrari Land. Los 320
agentes de viaje que han asistido a
las presentaciones del

roadshow también han

valorado enormemente

la labor desarrollada

por los hoteleros de

la Costa Daurada por

incrementar el estan-

dar de calidad de sus
establecimientos, lle-

vando a cabo un amplio

conjunto de reformas."

Esta accion de pro-

mocion en Bielorrusia

se enmarca dentro de las sinergias que
han surgido fruto de la colaboracion
entre el sector privado, la FEHT con
sus asociados y el sector publico, en
este caso los Patronatos de Turismo
de la Diputacién de Tarragona Costa
Daurada, Salou, Cambrils y Vila-seca.
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Patrocina un
Deportista y

CETEX

firman un
acuerdo

ras una breve presentacién
por parte de Julian Casas, el
presidente de la Confederacion
Empresarial de Turismo de
Extremadura, José Luis Ascarza tomo la
palabra destacando el apoyo de CETEX
y sefialando positivamente la gran inicia-
tiva de Patrocina un Deportista: “Desde
CETEX abriremos las puertas a toda
Espafia a través de la CEA”. También
presente en el acto, el pacense Rubén
Tanco destaco el gran apoyo recibido
por parte de Patrocina un Deportista:
“Estoy muy agradecido a la familia de
Patrocina, gracias a ellos puedo competir
internacionalmente”.

Los hoteles que se adhieran al proyecto
“Hotel Patrocinador Responsable” podréan:

1. Utilizar el sello Patrocina un Depor-
tista en su comunicacién como cualquier
otra entidad o empresa que esta en el
proyecto.

2. Ensus habitaciones, el cliente encon-
trard un tridngulo que destaque que dicho
hotel esta apoyando al deporte de élite. En
concreto, al deporte olimpico individual.

3. En definitiva, transmitir al mundo
que apoyan al deporte espafiol no solo
cuando se acercan los Juegos Olimpicos
sino durante todo el ciclo hasta Tokio 2020.

Cinco hoteles madrilenos se llevan el
‘Oscar’ por la calidad y la excelencia

Este evento ha servido para poner en valor el papel que juega
el sector hotelero en la promocion del destino. Aiio a aiio se ha
incrementado el nimero de hoteles que han entrado a formar
parte de los Traveller’s Choice de TripAdvisor 2017. Cinco ho-

os representantes del Hotel

Orfila, Barcel6 Emperatriz,

Artiem Madrid, Artistic B&B

y Only YOU Boutique hotel
Madrid han sido los encargados de re-
coger estos premios en un acto que ha
tenido lugar en el Salon Real de la Casa
de la Panaderia.

Esta cita, a la que han acudido el
Coordinador general de Turismo, Miguel
Sanz, y el director general de la Camara
de Comercio, Carlos Prieto, entre otros,
ha servido para poner de manifiesto
el fuerte compromiso que mantiene el
sector hotelero con sus clientes, a los
que satisface a través de una inigualable
relacion calidad-precio, una oferta de
servicios exclusivos y un listado de ex-
periencias que van desde la gastronomia,
hasta el ocio o la cultura.

“Que cinco de nuestros hoteles hayan
resultado ganadores de los Traveller’s
Choice nos hace estar orgullosos de la
calidad de los establecimientos que hay
en la Comunidad de Madrid. El sector
hotelero de la regién esta destinando
muchos esfuerzos a posicionarse en el
‘top of mind” de aquellos turistas que
nos visitany, por lo que parece, estamos
haciendo bien los deberes”, ha sefialado

a ausencia de mejoras en

la retribucion de las es-

tancias hoteleras, tras tres

afios de precios congelados,
plantean a muchos empresarios
abandonar el programa o reducir
drasticamente sus cupos. Los ho-
teleros espafioles se estan pensando
continuar trabajando en el programa
de Vacaciones para Mayores que or-
ganiza cada afio el Imserso y que co-
mercializa casi un millén de paquetes
en todo el territorio nacional.

La razén no es otra que la eco-
noémica. Y es que la prérroga que ha
planteado el Gobierno Central no
conlleva ninguna mejora en los precios
que perciben los hoteleros que trabajan
en este programa que se enfrentaran
a un cuarto afio de congelacion en
un escenario de subida de costes y de
incremento de pérdidas.

Y es que los operadores de este pro-
grama estan pagando 21€ por persona
y dia en habitacion doble en régimen
de pensién completa, con vino y agua
incluido, y toda clase de impuestos
también incluidos en este precio.

Los hoteleros valoran seguir
en el programa Imserso

Asi, descontando el VA, supone que
un hotel percibe sobre 19 euros por
cada uno de los clientes alojados. Y
con este presupuesto les proporciona
alojamiento, desayuno, almuerzo,
cena, animacion, wifi, y toda clase de
comodidades y servicios en una planta
hotelera moderna y reformada.

Hosbec considera que las cuentas
ya no salen. Los hoteleros son los
principales sostenedores de este pro-
grama ya que desde hace varios afios
se esta trabajando a pérdidas con estos
precios. Con los precios que paga el
programa Imserso ni siquiera se al-
canzan los 'umbrales de rentabilidad o
puntos muertos', por lo que el ‘gap’ de
pérdidas cada afio se hace mas grande
y evidente para estas empresas.

Las arcas del Estado si que son las
que hacen el gran negocio con este
programa: el Ministerio de Asuntos
Sociales invierte cada afio alrededor
de 69 millones de euros pero Hacienda
recauda 103,50 por los ingresos direc-
tos que genera el propio programa en
impuestos, cotizaciones y el no pago
de prestaciones por desempleo.

la secretaria general de la AEHM, Mar
de Miguel. Durante su intervencion, la
portavoz de la AEHM ha hecho un re-
paso por el nimero de establecimientos
gue han ido ‘colandose’ poco a poco en
estos ‘Oscar’ de la industria hotelera
pasando de un solo establecimiento en
2014 y en 2015, a tres en 2016 y a cinco
en esta Ultima edicion.

teles de la Asociacion Empresarial Hotelera de Madrid (AEHM)
se han llevado el ‘Oscar’ de la industria hotelera por la calidad
y la excelencia de sus servicios en la 15° edicion de los Premios
Traveller’s Choice de TripAdvisor 2017.

Ademas, de Miguel ha sefialado que
el incremento sostenido en la puntua-
cion, que ha pasado de un 4,01 en 2012
a un 4,13 en 2016, “refleja la apuesta
de todos nuestros hoteles por ofrecer
algo mas que un servicio”. “Queremos
que los clientes perciban la estancia en
nuestros hoteles como una experiencia

Unica e irrepetible”, ha afiadido.

Hosteleros y vecinos se
unen para dinamizar Ledn

La Asociacion Leonesa de Comercio, la Asociacién Provincial de Empresarios de
Hosteleriay Turismo de Ledn y la Federacion de Asociaciones de Vecinos Rey Ordofio
de Leon firman un acuerdo de colaboracion para mejorar los barrios. Los firmantes
han animado a otras entidades de la ciudad a sumarse a este proyecto.

| presidente de la Asociacion
Leonesa de Comercio, Javier
Menéndez; la presidenta de
la Asociacion Provincial de

Empresarios de Hosteleria y Turismo

de Ledn, Maria Angeles Luengo; y el

presidente de la Federa-

cidn de Asociaciones de

Vecinos Rey Ordofio de

Leon, Jorge Garcia, han

suscrito un acuerdo de

colaboracion que tiene

el objetivo de crear un

proyecto de ciudad que

sirva para dinamizar el

comercio, la hosteleria

y los barrios de la ciudad

de Leon.

Bajo esta premisa, los

tres colectivos se han unido con el fin de

buscar estrategias de dinamizacién co-

mercial y acciones de mejora del entorno

de los barrios para lograr que la ciudad de

Ledn se convierta en un centro de com-

pras, ocio, tiempo libre y convivencia.

Entre las acciones que van a desarrollar

fruto de esta colaboracion estan posicio-
nar el municipio como ciudad comercial,
potenciar las compras y el consumo de
proximidad y revitalizar la vida de los
barrios de la ciudad.

Para lograrlo, se van a llevar a
cabo propuestas concre-
tas como la realizacion
de acciones puntuales,
como por ejemplo fiestas
tematicas, bien relacio-
nadas con algun pais o
alguna época historica
y un 'plan renove' para
mejorar el aspecto de los
comercios.

El presidente de la

Asociacion Leonesa de

Comercio, Javier Me-

néndez, ha destacado la importancia

del esfuerzo realizado por todos los im-

plicados en este proyecto que pretende

unir esfuerzos para lograr un proyecto

de ciudad. Asi, ha destacado la impor-

tancia de poner el comercio "en el lugar
que se merece".
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