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El informe PREVINEM, desarrollado por
la Confederación Española de Hoteles
y Alojamientos Turísticos (CEHAT), jun-

Concluye el informe sobre integración laboral
de personas con discapacidad en hostelería

to a la Federación Española de Hoste-
lería y las organizaciones sindicales
UGT y CCOO, y con el apoyo de la Fun-

El estudio, financiado por la Fun-
dación para la Prevención de
Riesgos Laborales y realizado
con la asistencia técnica de la
empresa SGS, señala la importan-
cia de considerar cada caso de
forma particular, segmentando
las discapacidades y gestionan-
do los casos individualmente.

Se trata de un trabajo pione-
ro en España que aporta una vi-
sión pragmática sobre la integra-
ción laboral de personas con
discapacidad. Los resultados de
la segunda y última parte del in-
forme se han hecho públicos el
pasado 12 de diciembre y se
abordaron las conclusiones de
un trabajo que en forma de Guía
Práctica analiza los puestos de
trabajo en el sector y las adap-
taciones necesarias para que
puedan ser ocupados por per-
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Conoce a Executive
Search International
Con más de 30 años de trayec-
toria, la consultora es la primera
firma de selección de top talents
especializada en el sector hote-
lero del mundo y ahora apues-
ta por instalarse en España,
país que considera estratégico
para su despliegue mundial.
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sonas con discapacidad, a fin
de facilitar al empresario su in-
tegración en las plantillas.

Específicamente, en esta se-
gunda parte, se ha concluido la
Guía de Catalogación de los
puestos de trabajo del sector
hostelero, elaborándose unas fi-
chas de los puestos de trabajo
siguiendo los principios de la
actividad preventiva que esta-
blece la Ley de Prevención de
Riesgos Laborales.

Para la realización de estas fi-
chas se constituyó un grupo de
trabajo que estableció las deman-
das que exige el desarrollo de las
tareas, los riesgos inherentes al
puesto de trabajo y los posibles
desajustes que pueden darse
según las diferentes discapaci-
dades. Además, se ha desarro-
llado una herramienta informáti-
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El Sector requiere
seguridad jurídica

Finaliza el estudio PREVINEM II para la integración laboral de personas con discapacidad.

Nace una comunidad online
para hoteles y proveedores
El secretario general de la Con-
federación Española de Hoteles
y Alojamientos Turísticos, Ra-
món Estalella, y el director gene-
ral de MyProvider, Lluís Tomás,
presentaron la primera comuni-
dad online de España exclusiva
para hoteles y sus proveedores.
MyProvider es un lugar de en-
cuentro para los profesionales
de la hostelería creado para con-
tribuir a la mejora e internacio-
nalización de la industria, que ya
se ha consolidado como motor
de la economía española.

Impulsado por profesionales
españoles con más de diez años
de experiencia en el sector de la
hotelería, esta comunidad online

se posiciona como una iniciati-
va empresarial única diseñada
para concentrar todo el nego-
cio interno de la hostelería en
una plataforma virtual. Apoya-
da en el concepto de red so-
cial, el portal permite a compra-
dores y vendedores compartir
una gran comunidad en la que
pueden resolver sus necesida-
des. La plataforma permite que
los directores de compras de
los hoteles encuentren los
mejores productos y servicios
de empresas especializadas en
la industria hostelera y que los
proveedores den a conocer
sus productos y servicios.
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El ITH organiza junto a Fitur la
tercera edición de Fitur Green
El Instituto Tecnológico Hotele-
ro (ITH) organiza con Fitur la ter-
cera edición del foro de sosteni-
bilidad y turismo ITH, Fitur Green,
que tendrá lugar en Fitur los días
18 y 19 de enero en el Pabellón 10.
Este foro pretende convertirse en
un espacio donde agentes del tu-
rismo y empresas puedan inter-
cambiar ideas y conocimientos
sobre sostenibilidad y eficiencia
energética, permitiendo la interac-
ción y facilitando el contacto y
las sinergias entre las empresas
turísticas y las empresas provee-
doras de servicios y tecnologías.
Además, se convertirá en un es-
pacio en el que se expondrán nue-
vas tendencias internacionales y
se aportarán soluciones prácticas.

Las áreas temáticas que se van
a abordar en esta edición preten-

den abarcar conceptos que los ho-
teleros puedan encontrar útiles para
mejorar la cuenta de resultados de
sus establecimientos y lograr la
sostenibilidad de los mismos.

La Organización Mundial del
Turismo es una de las institucio-
nes impulsoras de esta iniciativa,
que ahora pasa a manos de Fitur
y el ITH con la intención de con-
vertirlo en una referencia en el
mundo de la sostenibilidad y el tu-
rismo, y llegar a consolidarlo como
ya ha sucedido con Fiturtech en
el campo de las TIC.

Durante las jornadas se tratarán
temas como la actualidad de las em-
presas de servicios energéticos, la
eficiencia energética en hoteles o la
implementación de las nuevas tec-
nologías en el control de consumo.
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El asociado de Garrigues en Pal-
ma, Miguel Ángel Serra, analiza
el impuesto sobre Transmisiones
Patrimoniales en la transmisión
de valores de una entidad mer-
cantil, así como el 108 LMV, el cual
intenta evitar el fraude fiscal en
la transmisión de inmuebles.

Tribuna Garrigues / Pág. 4

ca que ayuda al autodiagnóstico
sobre los aspectos de seguridad
y salud, empleo de los trabaja-
dores con discapacidad, res-

ponsabilidad social empresarial
interna y accesibilidad univer-
sal de las empresas del sector.

Fundación CEHAT / Pág. 20

dación CEHAT, aporta soluciones prác-
ticas para una eficiente integración la-
boral de las personas con discapacidad.

Visítanos en Fitur

Pabellón 10

Pasillo C - Stand 39
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EDITORIAL

El Turismo, ante el
nuevo Gobierno
EHAT VALORA POSITIVAMENTE las palabras del
nuevo presidente del Gobierno de España,
Mariano Rajoy, en su discurso de investidu-
ra ante el Congreso de los Diputados, en las

que tuvo el acierto de definir al Sector Turístico como
"prioritario". La Hotelería española espera que esta es-
peranzadora declaración expresa sobre la incuestiona-
ble relevancia del Turismo para el nuevo Gobierno, se
concrete lo antes posible.

Para empezar, con medidas de apoyo a una indus-
tria que, en efecto, ha demostrado que es estratégica
para la Economía española. Medidas que han de com-
pletarse con un conjunto de acciones que refuercen la
competitividad de España como uno de los destinos
turísticos líderes. También es de justicia reconocer que
Rajoy ha dado al Sector lo que es del Sector: una Secre-
taría de Estado, que confiamos tenga dedicación en
exclusiva al Turismo, a diferencia de otros cargos ho-
mónimos que compartían esta competencia con la de
Comercio. Se hace realidad así una insistente reclama-
ción del Sector, puesto que sólo con una Secretaría de
Estado de Turismo es factible el desarrollo de políticas
trasversales entre los diversos ministerios implicados.
Permitiéndole, además, estar en la cocina del Consejo
de Ministros que, como es sabido, está a cargo de los
secretarios de Estado y subsecretarios.

Asimismo, una medida urgente y necesaria sería la
implementación, al menos durante un período concreto
de tiempo, de un IVA superreducido para el Turismo, el
cual contribuiría a la recuperación de ciertos mercados
y a poder competir con otros  destinos. Aunque a nadie
se le escapan las dificultades del severo corsé fiscal
que condiciona la política tributaria del Gobierno, por
la crítica situación actual. Los hoteleros precisan tam-
bién de una nueva Normativa Laboral, que dote a los
establecimientos de alojamientos turísticos de la an-
siada flexibilidad, favoreciendo la movilidad funcional
inmediata. Avance que aportará competitividad a esta
actividad, clave para el Turismo. Y, ante la reiteración
con que se producen anuncios  de huelga de transpor-
te esenciales para la movilidad española, también re-
sulta prioritario abordar una reforma de la Ley de Huel-
ga para los servicios esenciales, que evite perjudicar al
transporte, sin duda vital para el Turismo. En suma, la
Hotelería saluda con esperanza la llegada del nuevo
presidente del Gobierno de España, con el legítimo an-
helo de que escuche sus legítimas demandas.

‘El fomento de la
multifuncionalidad del
personal, la asignación
eficiente de vacaciones,
la movilidad... son ele-
mentos que deben estar

en la agenda de los
gestores del negocio’

L SECTOR HOTELERO, al igual que otros sec-
tores de actividad de la economía espa-
ñola, atraviesa momentos difíciles. Aun a
pesar de la leve mejoría de la cifra de per-
noctaciones respecto a años precedentes,

el ingreso medio por estancia sigue pasando por
horas bajas. En un sector con un fuerte componente
de costes fijos es particularmente significativo el
impacto que tiene sobre los resultados una caída de
los ingresos. Esto convierte a la gestión eficiente de
sus costes en un aspecto crítico para garantizar la
viabilidad del negocio. Dentro de dicha estructura
de coste, el de personal supone más del 50% del
coste total y ha de ser foco preferente de atención
por parte de los operadores.

Aspectos tales como el fomento de la multifun-
cionalidad del personal, la asignación eficiente de
los periodos vacacionales de los empleados en épo-
cas de baja ocupación, la movilidad funcional y geo-
gráfica o la implementación de expedientes
de regulación de empleo para cubrir
situaciones coyunturales son ele-
mentos que deben estar en la
agenda de los gestores del ne-
gocio. A menudo nos encon-
tramos con ineficiencias y si-
tuaciones en la mayoría de
los casos heredadas de si-
tuaciones económicas más
boyantes, en las que la ges-
tión del coste no ha sido el
principal foco de atención.

Cuestiones tan básicas
como que el personal de un de-
partamento como el de recepción,
que en hoteles urbanos cuenta única-
mente con dos momentos de "peak" a diario
y mucha franja horaria "valle", sea multifuncional, es
un elemento tan básico como, curiosamente, escaso a
nivel de muchos operadores hoteleros. No se trata de
llegar a los extremos de algunas cadenas especializa-
das en la gestión de hoteles de servicio limitado
(express) en los que el mismo personal de recepción se
encarga incluso de gestionar el bar del hotel, sino que
el empleado en cuestión utilice las horas comprendidas
entre los "check in" y los "check out" para realizar fun-
ciones complementarias tales como gestión de cobros
o apoyo a la actividad comercial, e incluso apoyar en la
preparación de salas para eventos u otras cuestiones
relacionadas con la administración del hotel, etc.

Tras analizar esta cuestión en distintos grupos ho-
teleros es sorprendente ver cómo, a veces, las propias
organizaciones de los trabajadores suponen un freno a

Miguel Vázquez

Socio director de Irea

La flexibilidad laboral en el sector
hotelero: una cuestión de necesidad
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UNA PUBLICACIÓN DEL GRUPO

CARTA DEL DIRECTOR A TODOS LOS LECTORES DE CEHAT
Estimados Amigos,

Como sabéis, en nuestro periódico nuestras Asociaciones, el Sector Hotelero en general y las
Cadenas miembros son las protagonistas. Nuestro periódico es sin duda uno de los principales
mecanismos de difusión que tenemos como colectivo, por lo que os animamos a utilizarlo.
Mónica González es la responsable de coordinar sus secciones, por lo que podéis hacer llegar
todas vuestros contenidos y propuestas a su dirección de correo electrónico
(monica@cehat.com) con el material que queráis incluir.

El periódico de la CEHAT es el periódico de todos sus
miembros y la colaboración de todas las Asociaciones
y Cadenas miembros es vital para su funcionamiento.

Un cordial saludo.

la hora de implementar medidas de tanto sentido co-
mún y de efecto beneficioso directo para el hotel e
indirecto para su plantilla, en la medida en que apalan-
ca sus posibilidades de sobrevivir en el largo plazo.

Otro elemento tan destacable a veces como in-
comprensible se refiere por ejemplo a las ineficien-
cias en la asignación de los periodos de vacaciones
del personal. Nos encontramos en ocasiones situa-
ciones de disfrute de vacaciones en los periodos de
mayor ocupación y actividad del hotel. Como con-
secuencia de ello se produce la necesidad de con-
tratar personal eventual, generalmente a través de
empresas de trabajo temporal, con un significativo
incremento tanto de los costes unitarios como de
los totales que acaban mermando la rentabilidad del
establecimiento hotelero. La movilidad funcional y
geográfica son otros dos elementos clave en un ne-
gocio intensivo en utilización de recursos humanos y
fuertemente descentralizado a nivel geográfico.

Lo anterior son algunos ejemplos de si-
tuaciones reales con impacto (a ve-

ces sólo relativo) en la viabilidad
de los hoteles. Este tipo de me-

didas, en nuestra opinión, han
de ir indefectiblemente

acompañadas de una pro-
funda reflexión sobre la
posibilidad y oportunidad
para los empresarios ho-
teleros de poder realizar
ajustes selectivos de plan-

tilla con un coste asumible,
y todo ello con el objeto de

poder afrontar situaciones es-
tructurales que pudieran poner

en riesgo la viabilidad del negocio.
El actual marco regulatorio de las relacio-

nes laborales no es, desde luego, el más propicio para
favorecer la necesaria flexibilización del principal com-
ponente de costes de un sector enormemente afecta-
do por la crisis, en el que además, buena parte de su
oferta (la de mayor antigüedad), adolece de estructu-
ras de personal muy rígidas y pesadas que les inhabi-
litan para competir en situaciones como la actual.

Definitivamente, en muchos casos, la alternativa a
un futuro cierre de hoteles se basa en la optimización
de toda la estructura de costes y, en particular, de la
posibilidad de flexibilizar el coste y la estructura de
las relaciones laborales. El actual contexto económi-
co posiblemente suponga la mejor oportunidad para
implementar medidas que favorezcan a largo plazo
tanto la inversión hotelera como el empleo, en uno de
los principales motores de la economía española.
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La naturaleza antielusoria ha
sido aceptada por el Tribunal Su-
premo (TS) en diversas senten-
cias, como la de 21 de enero de
2003, en la que invoca dicho ca-
rácter antielusorio para proponer
una interpretación extensiva del
ámbito objetivo del precepto que
posibilitase su aplicación a las
adquisiciones de control indirec-
to de sociedades inmobiliarias,
cuestión que ya prevé la redac-
ción actual de la norma.

En consecuencia, parece in-
discutible que el 108 LMV tiene
una evidente raigambre y finali-
dad antielusoria, esto es, se trata
de una cláusula antiabuso que
persigue evitar el fraude fiscal.

El debate doctrinal
La equiparación de las operacio-
nes subsumidas en el supuesto
de hecho del 108 a una transmi-
sión de bienes in-
muebles ha sido
cuestionada re-
petidamente por
la doctrina fiscal,
sobre todo cuan-
do se transmiten
participaciones
en entidades que,
teniendo un acti-
vo compuesto
mayoritariamente por bienes in-
muebles, son plenamente opera-
tivas, tal como sucede con las en-
tidades dedicadas a la hostelería.

También ha sido objeto de un
encendido debate la compatibili-
dad del artículo 108  LMV con el
ordenamiento comunitario, prin-
cipalmente por dos motivos:

a) Por el efecto en la neutra-
lidad fiscal del IVA, al no permi-
tirse al adquirente-empresario/
profesional la opción de tributar
por IVA en aquellos casos en que
hubiese podido deducirse la cuo-
ta soportada (mediante las

autoliquidaciones periódicas) de
haberse adquirido directamente
los inmuebles y;

b) Por el riesgo que supone
aplicarlo a supuestos en que la
adquisición no pretende defrau-
dar impuesto alguno sino que
responde únicamente a motivos
empresariales como la ampliación
o diversificación de actividades.

La aplicación indiscriminada y
automática de la norma sin aten-
der a su finalidad antielusoria
constituye una traba fiscal impor-

tante a la hora de ejecutar de-
terminadas  operaciones de trans-
misión de sociedades que desa-
rrollen actividades en el sector de
la hostelería, pues encarece sen-
siblemente dichas operaciones.
La reciente interpretación
de la norma antielusoria por
el Tribunal Supremo
El 18 de octubre de 2011 la Sala
Tercera del TS, tras plantear cues-
tión prejudicial al Tribunal de Jus-
ticia de la Unión Europea -resuel-
ta mediante auto de 6 de octubre
de 2010- estimó un recurso de ca-
sación en el que, reconociendo la
finalidad antielusoria del 108 LMV,
entiende que "la concurrencia o
no del ánimo tendencial de encu-
brir una transmisión de inmuebles
a través de una operación de ad-
quisición de valores mobiliarios"
no debe ser objeto de valoración,
al preverse la aplicación del ITP a

toda clase de operaciones que
cumplan las dos circunstancias
previstas en el 108. También es-
tablece que la normativa comu-
nitaria no distingue entre socie-
dades patrimoniales y socieda-
des que desarrollan una activi-
dad económica por lo que no se
excluirían de gravamen aquellas
transmisiones que comporten la
transmisión de un negocio en
funcionamiento.

Esta sentencia constituye
una mala noticia pues significa
la aplicación del precepto de for-
ma automática e indiscriminada
en todos los casos, con inde-
pendencia de que se persiga o
no la elusión del ITP, siendo su-
ficiente con que la operación
reúna los dos requisitos estable-
cidos por la norma.

No obstante lo anterior, la sen-
tencia de fecha 17 de octubre de
2011 de la misma Sala Tercera del
TS, menciona en su Fundamento
de Derecho Primero lo siguiente:

"5. (…) no cabe olvidar que la
norma citada -ello es reiterado
tanto por la Exposición de Moti-
vos de la Ley del Mercado de
Valores como por la doctrina ju-
risprudencial emitida por la Sala
Tercera del Tribunal Supremo
(….)- tiene un objetivo
antielusorio (evitar la falta de
pago de impuestos por la adqui-
sición de bienes inmuebles que,
en principio, están sujetos a ITP
y AJD), objetivo que, de ningún
modo, consta que se haya cum-

plido en el marco del proceso (…)"
Asimismo, en su Fundamento

de Derecho Quinto dicha senten-
cia establece:

"(…) con la adquisición (…)
de la totalidad de las acciones de
la sociedad (…), resulta obvio
que no se ha pretendido en nin-
gún caso adquirir ningún inmue-
ble mediante una sociedad inter-
puesta de carácter instrumental,
sino que la operación se realizó
por puros motivos empresariales
y de estrategia de negocio abso-
lutamente ajenos a la tributación
de la operación.

La intención no era en ningún
caso la adquisición del inmueble
(…), sino que la intención era
simplemente adquirir acciones de
una sociedad en funcionamien-
to dedicada al negocio de la hos-
telería, que no solo era la arren-
dataria de casi 10.000 plazas ho-

teleras sino que
también era pro-
pietaria de un ho-
tel. Consecuente-
mente, la compra-
venta de accio-
nes (…) no tiene
la finalidad de
eludir la
tributación por el
ITP (…)"

En esta sentencia, el TS falla a
favor del contribuyente, asesora-
do por el departamento Conten-
cioso Tributario de Garrigues, des-
estimando el recurso de casación
interpuesto por la Comunidad Au-
tónoma de las Islas Baleares. Lo
determinante en el fallo es la nece-
sidad de considerar como activo,
a efectos del cálculo de la ratio del
50%, el valor real de un fondo de
comercio interno no contabiliza-
do (derivado de contratos de
arrendamiento hotelero a largo
plazo que le otorgaban el derecho
a explotar 10.000 plazas en Balea-

res) y que se puso de manifiesto
con motivo de la transmisión de
acciones. El TS dictamina que el
no-registro contable del fondo de
comercio no le priva de su carác-
ter de "activo", desvinculándose
del concepto jurídico-mercantil.

El TS examina también las con-
cretas circunstancias de la ope-
ración (el precio pagado por las
acciones es doce veces superior
al valor real del inmueble) y con-
fronta la aplicación del 108 LMV
por la Administración con su ca-

rácter de norma antielusión, pre-
valeciendo ésta última. El TS
considera probado que el
adquirente no pretendió en nin-
gún momento eludir o defraudar
el ITP, es decir, que no hubo áni-
mo defraudatorio.

Conclusiones
A pesar de la existencia de razo-
namientos previos y diversos del
TS sobre el artículo 108 LMV, los
razonamientos expuestos en los
Fundamentos de Derecho de la
Sentencia de 17 de octubre de
2011 son esperanzadores para el
sector hotelero.

La Sentencia de 18 de octu-
bre permite la aplicación de un
criterio interpretativo del artícu-
lo 108 LMV excesivamente lite-
ral que supone la aplicación del
precepto a cualquier caso, inclu-
so aquellos en los que no haya
el más mínimo indicio de ánimo
elusorio, lo que parece clara-
mente desproporcionado.

Dicha interpretación literal
está desprovista de cualquier in-
terpretación sistemática (que
considere el conjunto de las nor-
mas reguladoras de la imposición
indirecta) y teleológica de la nor-
ma antielusoria. Una interpreta-
ción teleológica supondría la
aplicación del ITP en aquellos
casos en los que la transmisión
directa de los inmuebles hubiera
estado sujeta a tributación por
dicho impuesto y también en
aquellos otros en los que se de-
terminara la existencia de ánimo
defraudatorio. El 108 LMV ha
sido ya objeto de numerosas mo-
dificaciones legislativas y, no
obstante, sigue siendo fuente de
múltiples controversias e inter-
pretaciones por parte de los Tri-
bunales y de la doctrina científi-
ca y administrativa. Vistos los
criterios y contradicciones sus-

citadas en las sentencias cuasi
simultáneas de nuestro más Alto
Tribunal, probablemente ha lle-
gado el momento de plantearse
una nueva redacción integral
del precepto que permita alcan-
zar un grado aceptable de segu-
ridad jurídica mediante una in-
terpretación más flexible, razo-
nable y acorde con la finalidad
antielusoria reconocida tanto
por la doctrina jurídica como por
los distintos órganos adminis-
trativos y judiciales.

El 108 LMV: el Sector Hotelero
requiere seguridad jurídica

El asociado de Garrigues en Palma, Miguel
Ángel Serra, analiza el Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales en la transmi-
sión de valores de una entidad mercantil,

así como el 108 LMV, el cual intenta evitar
el fraude fiscal en la transmisión de inmue-
bles. No obstante, existen diversas contro-
versias e interpretaciones por parte de

En la transmisión de valores de
una entidad mercantil es frecuen-
te que, además de la tributación
directa que corresponda, la Ad-
ministración compruebe la posi-
ble sujeción de la misma al Im-
puesto sobre Transmisiones Pa-
trimoniales (ITP, modalidad de
Transmisiones Patrimoniales
Onerosas)  cuando en su activo
se encuentren activos inmobilia-
rios como pueden ser los esta-
blecimientos hoteleros.

El artículo 108 de la Ley 24/
1998, de 28 de julio, del Mercado
de Valores (LMV) otorga la exen-
ción en el ITP de las transmisio-
nes de valores y confirma la
exención ya establecida en la
Ley del IVA. No obstante, esta-
blece que estarán sujetas al ITP
aquellas transmisiones que
cumplan los siguientes requisi-
tos: 1) que el activo de la enti-
dad esté compuesto en al menos
un 50% por inmuebles radicados
en territorio nacional; y 2) que el
adquirente obtenga más del 50%
del capital de dicha entidad.

En consecuencia, de cumplir-
se las anteriores condiciones de
composición del activo y control
social, la compraventa de valores
estaría sujeta al ITP al tipo del 7%

u 8%, dependiendo de la normati-
va vigente en cada Comunidad
Autónoma, siendo la base impo-
nible del impuesto el valor real (de
mercado) de los inmuebles pro-
piedad de la entidad transmitida.

Una norma antielusión
Tal como reconoce la Exposición de
Motivos (EM) de la LMV y el TEAC
en diversas resoluciones, el 108 LMV
pretende evitar la elusión del ITP en la
transmisión de inmuebles mediante la
interposición de figuras societarias.

MIGUEL ANGEL SERRA

ASOCIADO DE GARRIGUES PALMA

El 108 pretende evitar la elusión del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales interponiendo figuras societarias

losTribunales, ya que ha sido objeto de di-
versas modificaciones. Probablemente sea
el momento de plantearse una nueva redac-
ción integral del precepto.

«La compraventa de valo-
res estaría sujeta al Im-

puesto TransmisiónP
atrimonial al tipo del 7% u
8%, dependiendo de la nor-
mativa vigente en cada Co-

munidad Autónoma»

«El 108 LMV ha sido ya obje-
to de numerosas modifica-

ciones legislativas y, no
obstante, sigue siendo fuen-

te de múltiples controver-
sias e interpretaciones por

parte de los Tribunales»

«La equiparación de las
operaciones subsumidas en

el supuesto de hecho del
108 a una transmisión de
bienes inmuebles ha sido

cuestionada repetidamente
por la doctrina fiscal»
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ce impensable pues no se ha
dado en treinta y cinco años que
lleva vigente esta materia que
data de la Ley de Relaciones
Laborales de 1976.

Pero un tanto extraños a la po-
lémica y atónitos por los argu-
mentos que se esgrimen han de
estar el sinfín de empresarios para
los que las tan cacareadas fies-
tas son en sus actividades días
laborables como los demás o
quizá más productivos, sobre los
que, sorprendentemente, el legis-
lador lleva mirando de soslayo
desde 1983, cuando en un real
decreto, aun vigente, le dio el si-
guiente tratamiento a las fiestas:
"Cuando, excepcionalmente y
por razones técnicas u organiza-
tivas, no se pudiera disfrutar el
día de fiesta correspondiente
(...), la empresa vendrá obligada
a abonar al trabajador, además de
los salarios correspondientes a
la semana, el importe de las ho-
ras trabajadas en el día festivo
(...), incrementadas en un 75%,
como mínimo, salvo descanso
compensatorio.". Ni siquiera la
extinta Ordenanza Laboral de
hostelería del año 1974 le dio tra-
tamiento alguno a esta figura; es
más, cuando estaba vigente el
trasnochado visado del calenda-
rio laboral por la delegación de
trabajo (hasta el año 1994), exis-

tía la paradójica obligación de re-
flejar en el mismo las fechas de
disfrute de las fiestas laborales
oficiales. Su origen data de la Ley
de julio de 1940 sobre descanso
dominical, que incluyó en su ám-
bito objetivo de aplicación por
primera vez en el sistema jurídico
laboral español
el tratamiento
normativo de los
días festivos de-
clarando formal-
mente la prohibi-
ción del trabajo
asalariado en do-
mingo y festivi-
dades. Algo han
cambiado las co-
sas en este país, pero no el sub-
jetivo derecho a las fiestas y a
sus puentes.

Han sido los convenios colec-
tivos los que han tenido que re-
gular con dispar solución y des-
igual acierto esta laguna norma-
tiva en el sector de hostelería, fi-
jando el tratamiento para las fies-

tas coincidentes con días de
descanso semanal o con vaca-
ciones, su acumulación a los pe-
riodos vacacionales o disfrute en
periodos distintos continuados
o intermitentes y su relación con
los días de descanso semanal
concurrentes, compensaciones
económicas por trabajarlos, si-
tuaciones de incapacidad tempo-
ral simultáneas, etcétera. Un rau-
dal de situaciones que ante la
atávica rigidez de las relaciones
laborales en nuestro país están
configuradas como un elemento
no pacífico del contrato de tra-
bajo en el sector de hostelería.
Hay que comentar la incidencia
que las fiestas laborales tienen en
el cómputo y cálculo del tiempo
de trabajo. Así, en el año 1976, la
jornada laboral quedó estableci-
da en 44 horas de trabajo a la se-
mana y 21 días naturales de vaca-
ciones al año (la Ley de Jornada
Máxima de 1931 contemplaba 48
horas a las semana). En 1980 el
Estatuto de los Trabajadores fijó
la jornada en 43 horas de trabajo
a la semana en jornada partida y
42 horas a la semana en jornada
continuada, siendo las vacacio-
nes de 23 días naturales al año.
Fue la Ley 4/1983, en la segunda

legislatura de la nueva era, en la
que se empezó a hablar del mode-
lo del Estado del bienestar, que
fijó la jornada en 40 horas sema-
nales y las vacaciones anuales en
30 días naturales, a raíz de que las
organizaciones empresariales y
sindicales suscribieran el texto del
Acuerdo interconfederal de 1983

que fijó la jornada máxima anual
en 1826 horas y 27 minutos, re-
sultado de descontar de los 365
días naturales del año, 48 domin-
gos y 13 días festivos (se estima-
ba que uno caía en vacaciones),
lo que resulta 274 días laborables;
al cociente de dividir 40 horas se-
manales entre 6 días, esto es, 6
horas y 40 minutos diarios, al mul-
tiplicarlo por los 274 días labora-
les nos da una jornada anual de
1.826 y 27 minutos, que salvo re-
ducciones pactadas, es la jorna-
da máxima ordinaria legal vigente

a día de la fecha.
Dentro de la jornada máxima

anual hay que contemplar otras
ausencias retribuidas entre las
que destacan los permisos o li-
cencias retribuidas casi siempre
mal interpretados y muchas ve-
ces peor utilizadas, y que debido

a su uso inmedia-
to, es causante
de múltiples per-
turbaciones en la
actividad organi-
zativa y produc-
tiva de las empre-
sas. A pesar de lo
gravoso de estas
situaciones, es-
tos permisos se

han visto aumentados en la ne-
gociación colectiva, tanto en nú-
mero de días como en nuevas
causas, incorporando incluso la
curiosa figura más propia del
funcionariado de los días de li-
bre disposición o permisos para
asuntos propios (como si los
otros no lo fueran).

A este respecto es importante
conocer el pronunciamiento del
Tribunal Supremo sobre estos
permisos por asuntos propios
declarando de forma consolidada
su carácter de permisos recupe-
rables, cuestión resuelta en la
sentencia de 29 de mayo de 2007,
doctrina que en el año 2011, al
menos en dos ocasiones ha vuel-
to a reiterar, el 14 de marzo y el 17
de mayo. Entiende el alto tribunal
que los permisos retribuidos por
asuntos propios tienen carácter
recuperable y no inciden sobre la

jornada anual pactada en conve-
nio colectivo, porque -en resumen-
así lo impone la consideración de
que no se trata de trabajo efectivo
y porque entender lo contrario de-
jaría sin efecto la jornada anual
pactada, que no establece excep-
ción alguna. Los otros permisos
son aleatorios y no está prevista
su recuperación. Sin embargo, el
permiso por asuntos propios al
ser de libre disposición del tra-
bajador, podrá disfrutarse siem-
pre, pero sin que su disfrute esté
contemplado al menos expresa-
mente como jornada de trabajo,
pues de lo contrario habría que
deducirlo de la misma.

No cabe la menor duda, que
salvo excepcionales situaciones
muy casualizadas y justificadas,
los permisos aleatorios deberían
también ser recuperables, pero
al menos nos quedemos con
esta moderna jurisprudencia
sobre uno de los permisos que
están proliferando en la nego-
ciación colectiva.

Las fiestas laborales que se convierten en puentes y
permisos retribuidos por diferentes asuntos propios
El artículo 37.2 del Estatuto de los Trabaja-
dores regula las fiestas laborales en nuestro
sistema de relaciones laborales, establecien-
do el carácter retribuido y no recuperable de

las mismas, no pudiendo exceder de catorce
días al año, así como la facultad infrautilizada
tanto del gobierno de la nación como de los
gobiernos autonómicos para trasladar las que

Durante la semana que coinciden
los días festivos conmemorativos
de la Constitución y de la Inma-
culada Concepción, 6 y 8 de di-
ciembre, se vuelve a desatar la
polémica mediática del ingente
número de fiestas laborales exis-
tentes en España y lo que da de sí
la pícara ingeniería de los llama-
dos puentes ociosos, sobre los
que se oyen opiniones para to-
dos los gustos. En 1.200 millones
de euros cuantifica la CEOE el
parón productivo en nuestro país
durante estos días, a la vez que
los Sindicatos UGT y CCOO han
puesto de manifiesto su predis-
posición para alcanzar acuerdos
de trasladar las fiestas a los lu-
nes o a los viernes. Nada se dice
de los sábados.

Teniendo en cuenta lo que de-
termina nuestra legislación labo-
ral, sí que parece indolente dicha
polémica, pues como se cita en la
entradilla, esta competencia está
en manos de los gobiernos, que
respetando unas señaladas fe-
chas, el resto podrían reubicarse
a los lunes, incluso trasladar al
lunes inmediatamente posterior el
descanso correspondiente a las
fiestas que coincidan con domin-
go e, ítem más, si alguna comuni-
dad autónoma no pudiera esta-
blecer una de sus fiestas tradicio-
nales por no coincidir con domin-
go un suficiente número de fies-
tas nacionales puede, en el año
que así ocurra, añadir una fiesta
más, con carácter de recuperable,
al máximo de catorce. Releyendo
esta normativa se cae en la cuen-
ta de que las fiestas laborales no
recuperables no pueden exceder
de catorce días al año, lo que a
contrario sensu se interpreta que
es posible reducir el número de
las mismas, cuestión que pare-

CARLOS SEDANO

ASESOR LABORAL DE CEHAT

Si las fiestas laborales provocan cierto debate, no perdamos de vista la reprobada regulación de los permisos retribuidos

La competencia de fijar los días de puente está en manos de los gobiernos autonómicos.

caigan entre semana a los lunes. El artículo
37.3 del mismo texto legal regula la relación
de permisos retribuidos, ampliamente supe-
rada en los convenios colectivos.

«En 1.200 millones de
euros cuantifica la CEOE
el parón productivo en

nuestro país durante estos
días. Buscan alcanzar

acuerdos para trasladar
las fiestas a los lunes»

«Dentro de la jornada
máxima anual hay que con-
templar otras ausencias re-
tribuidas entre las que des-
tacan los permisos o licen-
cias retribuidas casi siem-

pre mal interpretados»

«Actualmente la jornada
esta fijada en 40 horas se-
manales y las vacaciones

anuales en 30 días natura-
les debido a acuerdos de
organizaciones empresa-

riales y sindicales»
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dos años, transcurrido el cual se
dará baja temporal a sus licen-
cias y se les ofrecerá otros 2 años
para que puedan recuperarla si
ejecutan finalmente el plan. Por
hacer un orden de magnitud
aproximado, sólo en Baleares
este requisito afectaría a 80.000
plazas de las más de 400.000 que
ofrecen las islas y da una idea
del significativo impacto previs-
to para la nueva normativa. En
concreto, en destinos como For-
mentera, más de dos terceras
partes de los alojamientos exis-
tentes se verán obligados a in-
crementar la categoría de sus
alojamientos.

La decisión de si acometer o
no las inversiones necesarias
para acogerse a la nueva Ley va
a ser muy difícil en la mayoría de
casos. Si los propietarios no han
invertido hasta ahora ha sido,
bien porque no han tenido las po-
sibilidades financieras para ha-
cerlo, o porque no han entendi-
do que se fuese a producir un
retorno suficiente a su inversión.
La puesta en marcha efectiva de
la Ley implica tener que tomar
esta decisión en el corto plazo y
ajustará de manera abrupta la di-
ferencia actual entre lo que un

propietario hotelero piensa que
vale su establecimiento y lo que
el mercado está dispuesto a pa-
gar por él.

Por otro lado, la decisión de
algunos propietarios de dejar
languidecer su negocio plena-
mente amortizado generaba una
situación injusta para los esta-
blecimientos vecinos que sí ha-
bían realizado un esfuerzo inver-
sor. Con esta medida se asegura
una mayor homogenización en la
categoría de los establecimien-
tos, eliminando uno de los fre-
nos que podía existir a la hora de
la iniciativa de los que querían
apostar por la renovación.

Por último, y no menos impor-
tante, la nueva Ley será mucho
más exigente de cara a eliminar la

oferta alojativa ilegal. Es conoci-
da la existencia de un número re-
levante de plazas irregulares que
no hacen sino suponer una me-
nor recaudación fiscal y un moti-
vo de indignación para la mayo-
ría de establecimientos que sí
cumplen con la normativa.

Proyectos singulares
Resulta irónico que en las actua-
les circunstancias económicas,
contando Baleares con casi me-
dio millón de plazas y con una
buena parte de las mismas de baja
calidad, proyectos orientados al
turismo de lujo intensivos en in-
versión y creación de empleo no
sean viables debido a la rigidez
de las leyes en vigor hasta aho-
ra. Sólo tres o cuatro proyectos
que ya han sido anunciados por
sus promotores, podrían generar
una inversión superior a los 300
millones de euros y cientos de
puestos de trabajo para, además,
atraer a un turismo que aporta
muchos más ingresos y rentabi-
lidad. Esta nueva ley deja espa-
cio para aquellos proyectos que
sean catalogados de "singula-
res" o "desestacionalizadores",
de manera que no sea necesario
que intercambien las plazas de
otros hoteles para la puesta en
marcha de los mismos.

Cambio de uso
La figura del condohotel que tan-
to tiempo lleva reclamándose y
que funciona en otros destinos,

finalmente queda recogida en
esta Ley y actuará como catali-
zador para la renovación de la
planta hotelera, capturando una
parte del mercado que demanda
este producto. Igualmente se
permitirá que aquellos estableci-
mientos que no encuentren via-
bilidad como explotación hotele-
ra puedan cambiar su uso bajo
una serie de condicionantes que
limitarán el mínimo de superficie
de la vivienda y que exigirán la
reforma integral del edificio. La
primera medida probablemente
dinamizará en parte la renovación
del destino en el corto plazo aun-
que la segunda tendrá que espe-
rar tiempos mejores para que de
verdad se haga notar.

Al margen de lo mencionado
anteriormente y, partiendo que

El ineludible liderazgo del sector privado para la
renovación de los destinos turísticos

El socio director de Auna Turismo, Eduar-
do Olano, analiza en este artículo la nueva
Ley General Turística de las Islas Baleares,
que obliga a muchos establecimientos ho-

teleros a invertir en la renovación de sus
plantas, para que muchos destinos turísti-
cos maduros no queden irreversiblemente
obsoletos. Algunas medidas incluyen un plan

La nueva Ley General Turística
de las Islas Baleares resume de
manera muy clara el camino que
están obligados a seguir muchos
destinos turísticos maduros en
nuestro país si no quieren que-
dar irreversiblemente obsoletos.
Y es que han tenido que pasar
muchos años para que se des-
carte la idea de que el sector pú-
blico sea capaz de liderar un pro-
ceso de renovación tan importan-
te como por el que tienen que
pasar miles de negocios turísti-
cos en España para ganar com-
petitividad. La incapacidad total
inversora de las administracio-

nes públicas locales ha impues-
to esta conclusión y estás han
asumido el rol de generar un mar-
co regulatorio propicio para que
sea la iniciativa privada la que asu-
ma el liderazgo en este proceso.

La mayoría de las diversas
propuestas incluidas en la nue-
va Ley se centran en el aloja-
miento turístico y, aunque esta
nueva Ley incluye otros muchos
puntos, son tres los realmente
relevantes de cara a acelerar el
proceso de renovación de la
planta hotelera.

Oferta alojativa
La nueva Ley exige poner en mar-
cha un plan de modernización
para los hoteles de 1 y 2 estrellas
o apartamentos de 1 y 2 llaves en

Los propietarios de establecimientos hoteleros deben de invertir en la renovación de sus plantas

de modernización para aquellos hoteles de
dos estrellas o apartamentos de dos llaves.
Tienen de plazo dos años, sino podrían per-
der de manera temporal sus licencias.

la sola agilización de las trami-
taciones de licencias que hasta
ahora podían superar los 2-3
años ya supone un avance im-
prescindible, será necesario que
la ley no sólo cree un marco ju-
rídico y administrativo propicio
sino que deberá incorporar in-
centivos pragmáticos que faci-
liten las inversiones. A este res-
pecto, el Plan Renove que viene
ofreciéndose será una válido
pero seguramente insuficiente. Y
es que el dilema está en conocer
hasta dónde realmente va a poder
llegar el sector privado para rege-
nerar de verdad un destino turísti-
co, máxime cuando se hace tarde y
en momentos difíciles como en el
que nos encontramos actualmen-
te en la sociedad española y en el
panorama europeo.

EDUARDO OLANO

SOCIO DIRECTOR DE  AUNA TURISMO

Nueva Ley General Turística de las Islas Baleares para que diversos establecimientos no se queden obsoletos.

«La nueva Ley General Tu-
rística de Baleares incluye
otros muchos puntos,pero
son tres los realmente rele-
vantes de cara a acelerar

el proceso de renovación de
la planta hotelera»

«La nueva Ley exige poner en
marcha un plan de moderni-
zación para los hoteles de 1 y
2 estrellas o apartamentos de
1 y 2 llaves en 2 años, trans-
currido el cual se dará baja

temporal a sus licencias»

«La decisión de algunos
propietarios de dejar lan-

guidecer su negocio genera-
ba una situación injusta
para los establecimientos

vecinos que sí habían reali-
zado un esfuerzo inversor»

«Es conocida la existencia de un
número relevante de plazas

irregulares que no hacen sino
suponer una menor recauda-

ción fiscal y un motivo de indig-
nación para la mayoría de esta-

blecimientos que sí cumplen»



Cuadro comparativo del proyecto SOLCASA en el Hotel Carabela Club.

Publirreportaje

Solar térmica: garantía de ahorro
y fiabilidad en el sector hotelero

La solar térmica tiene un largo re-
corrido como tecnología renova-
ble en edificación hotelera. El mo-
delo de servicios energéticos con-
tratado a ESEs ha encajado como
un guante al sector, que deman-
daba en esta tecnología garantías
contractuales de obtener un sus-
tancial ahorro económico, un me-
nor impacto medioambiental y
una gran fiabilidad y seguridad de
funcionamiento.

SOLCASA. "Servicio inte-
gral de energía Solar Térmica"=
garantías de ahorro

Tras más de un año desde su
lanzamiento, el programa SOLCA-
SA de IDAE cuenta ya con 34 ESEs
habilitadas —ver listado en
www.idae.es—, lo que demuestra
la gran madurez del sector solar tér-
mico en España. Este sector ha adap-
tado su estructura para ofrecer el
servicio integral y "encargarse de
todo" —diseño, instalación y man-
tenimiento— facturando al precio
acordado por cada kWh de energía
térmica generada y realmente con-
sumida por el hotel (en agua calien-
te, calefacción, piscinas, SPAs,
etc.). El precio acordado supone
siempre un ahorro con respecto de
la factura energética a partir de com-
bustible fósil, incluyéndose el pago
financiado de la instalación.

Al igual que el proyecto del
Hotel "Carabela", un creciente
número de establecimientos ho-
teleros ya ahorran combustible
con su nueva instalación solar,
unos pocos meses después de
firmar el contrato con alguna de
estas ESEs.

Proyecto Solar Térmico en un
Hotel "Carabela" (Matalascañas)

Tras la realización de una au-
ditoría energética encargada por
la propiedad del hotel, la empre-
sa SOSTIENE —ESE habilitada
en SOLCASA— ofertó la ejecu-
ción de un nuevo proyecto de
energía solar térmica —en sus-
titución del pre-existente ya en
desuso— operando bajo el mo-
delo de servicios energéticos, en
el que se instala una superficie
de captación de 337,5 metros
cuadrados, garantizando una
cobertura del 78% de la deman-
da térmica para agua caliente sa-
nitaria (ACS), suponiendo un
ahorro anual de gasóleo supe-
rior a los 29.000 euros.

El contrato de "servicios ener-
géticos" establece la facturación
de sus servicios de forma men-
sual, desde el arranque de servi-
cio, por cada kWh térmico con-
sumido por el hotel, al precio es-
tablecido de 0,0826 euros, en el

que todos los costes van inclui-
dos: financiación de la nueva ins-
talación así como su operación y
mantenimiento. El proyecto con-
templó la pre-auditoría base del
estudio técnico-económico, la
obra civil necesaria para la insta-
lación de los 150 captadores so-
lares, acumuladores con un vo-
lumen total de 20 metros cúbicos,
un disipador dinámico e incluso
el sistema de teleseguimiento exi-

¿Por qué no aprovechar el sol para calentar agua, SPAs y climatizar piscinas?

El Hotel Carabela Club está situado en la Playa de Doñana, Matalascañas (Huelva), a escasos 50 metros del Parque Nacional, con 38 kilómetros de playas vírgenes.

gido por el IDAE para asegurar
la monitorización la instalación y
contabilización de la energía tér-
mica consumida por el hotel.

Además de los 324.705 kWh de
calor renovable, la nueva instala-
ción supondrá anualmente una re-
ducción de 326 toneladas en emi-
siones de CO2 al evitar el consumo
de 43.803 litros de gasóleo, lo que
supondría un ahorro neto —inclui-
da amortización de la nueva insta-

lación y al precio actual del gasó-
leo— de unos 2.966 euros anuales.

Transcurridos los 10 años de
contrato, la instalación pasará a
ser propiedad del Hotel por lo que,
de prorrogarse el servicio energé-
tico a los mismos precios de ser-
vicio pero sin deber ya pagar la
financiación y hasta el fin de su
vida útil —unos 10 o 15 años
más—, el ahorro se estima será
de unos 27.643 euros anuales.



Publirreportaje

‘Queríamos cambiar nuestras instalaciones
para conseguir un consumo más ecoeficiente’
Alejandro,  hace unos días
arrancasteis una nueva insta-
lación de solar térmica con-
tratada a la Empresa de Ser-
v ic ios  Energé t i cos  (ESE)
SOSTIENE, proyecto finan-
ciado por el IDAE a través de
SOLCASA y subvencionado
por la AAE. Con ella obten-
dréis considerables ahorros
económicos y medioambien-
tales durante los próximos 20
o 25 años por lo que vuestra
experiencia es de especial in-
terés para el sector hotelero.

¿Qué intereses os movieron?
Principalmente la necesidad de
renovación de las instalaciones
solares pre-existentes, a esto
añadimos nuestro interés por el
ahorro energético, que dado el
entorno privilegiado en el que
se encuentra nuestro hotel -con
más de 3.600 horas de sol al
año- entendíamos era la opción
más acertada.

¿Qué balance hace el hotel de
esa vieja instalación solar tér-
mica ahora sustituida?
No puede ser negativo pues-
to que llevaba acompañándo-
nos más de 30 años, aunque
ya al final de su vida útil y por
su deteriorado estado, el con-
sumo y por tanto su coste de
era excesivo.

Y el hotel apuesta por la solar
térmica, esta vez contratando

la ejecución del proyecto y su
mantenimiento posterior a una
empresa de servicios energé-
ticos. ¿Qué aspectos valoráis
más del contrato de "servicios
energéticos" que firmasteis
con la ESE?
A priori, la seriedad de la em-
presa, que hasta la fecha ha

Alejandro Berdejo, Director del Hotel Carabela Club

Vista de la nueva instalación solar térmica en la azotea del Hotel Carabela.

cumplido estrictamente con lo
acordado, unido a esto la finan-
ciación y asesoramiento recibi-
do en todo momento, finalmen-
te acompañado de un servicio
post instalación que en una
empresa que trabaja los 365
días del año con una media de
15.000 estancias, es algo.

El proyecto os lo
ha financiado
completamente la
ESE, que a su vez
fue financiado a
través del progra-
ma SOLCASA.
¿Hay realmente
garantías de obte-
ner ahorro econó-
mico sin asumir
riesgos? Como
cliente final, ¿se
obtienen más ga-
rantías de calidad
y confianza gra-
cias al papel de
IDAE con su se-
guimiento de la
ESE y proyecto?

Sin duda alguna, si hablamos
estrictamente de ahorro econó-
mico, la tranquilidad que nos da
el poder dejar en manos de la
ESE el mantenimiento de unas
instalaciones ideadas y estu-
diadas por ellos mismos.

Evidentemente tener al Ins-
tituto para la Diversificación y
Ahorro de la Energía, detrás de
la ESE que nos está asesoran-
do e instalando las nuevas ins-
talaciones, es ya de por si una
garantía de calidad.

Desde que contactasteis con la
ESE que finalmente contratas-
teis, ¿qué espacio de tiempo
pasó y qué fases vivisteis hasta
el arranque del nuevo servicio?
En muy pocos meses la ESE
nos facilitó todos los medios
e información necesarios, la
fase de información y estu-
dio del nuevo proyecto, la
búsqueda de financiación, la
a p r o b a c i ó n  p o r  p a r t e  d e
IDAE y por último la ejecu-
ción del proyecto, que dada
la envergadura del mismo —

a fecha de hoy— damos ya
casi por finalizada siendo la
puesta en marcha del mismo
este mes de enero.

Según nos informa IDAE, la
nueva instalación renovable ha
mejorado la calificación ener-
gética de vuestro hotel. Como
responsable del negocio, ¿qué
rédito obtendréis de ello desde
el punto de vista comercial-
imagen de marca?
Llevábamos tiempo pensando
en cambiar todas nuestras ins-
talaciones de tal manera que
consiguiéramos un consumo
más ecoeficiente, no solo bus-
cando un ahorro energético en
si. El objetivo era sumarlo a la
responsabilidad que significa
estar situado a escasos 500
metros del mayor Parque Na-
cional  de  Europa,  e l  PN
Doñana. A día de hoy es un
hecho, no sólo un objetivo. En
definitiva, de las dudas inicia-
les antes de asumir el proyec-
to hemos pasado a ser pres-
criptores de este producto.
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selección que se deben defender
adecuadamente mediante infor-
mes y  memorias técnicas incidien-
do en los aspectos más valorados
por cada una de las Administra-
ciones que participan: europea,
estatal y autonómica."

Los cuantiosos fondos dispo-
nibles en la actualidad y los cam-
bios previstos en las ayudas pú-
blicas, obligan a la presentación
urgente de los proyectos de inver-
sión. Cuanto antes presentemos
cada inversión, mayor seguridad
de aprobación tendremos,  de esta
forma evitaremos los efectos del
futuro recorte de fondos.

Por este motivo, Dyrecto Consul-
tores está acelerando la presentación
de futuras reformas hoteleras y
extrahoteleras de sus clientes para
ser solicitadas tanto al Ministerio de
Industria, como a los a los Incenti-
vos Regionales (IER). En el primer
caso los empresarios cuentan con
450 millones de euros disponibles,
en el caso de los Incentivos Regio-
nales hay muchos fondos libres y
garantizados hasta el 2013.
El  Ministerio de Industria conce-
de préstamos directamente a cada
empresa, sin necesidad de pasar
por ningún banco, sin aportación
de garantías personales y con
una cobertura del 75% de las in-
versiones previstas, a devolver
en 15 años con los 5 primeros de
carencia, sin gastos, a un tipo de
interés superreducido, y que se
cobran antes de realizar la inver-
sión. DYRECTO lleva tiempo de-
fendiendo junto a la CEHAT que
el sector turístico tiene base jurí-
dica suficiente para definirse como
"sector estratégico" y por tanto
con derecho a participar de estas
importantes ayudas,  la gran no-

vedad para el 2012 es que la Ad-
ministración lo está interpretan-
do en el mismo sentido.

Otra novedad importante para
las subvenciones del 2012, es que
los Incentivos Económicos Re-
gionales (IER) -que cuentan con
cuantiosos fondos FEDER garan-
tizados- ya están flexibilizando
muchas de las  exigencias que han
existido para que las inversiones
en modernización de estableci-
mientos turísticos puedan bene-
ficiarse de estas importantes ayu-
das a fondo perdido que permi-

ten recuperar hasta  el 40% de la
inversión. Los IER subvencionan
la realización de grandes inversio-
nes (o muchas pequeñas refor-
mas acumuladas en los próximos
ejercicios), iniciadas siempre con
posterioridad a su solicitud, y con
un plazo de ejecución muy holga-
do,  dos años prorrogables.

Ninguna de las ayudas públi-
cas actuales cubre por si sola el
100% de las necesidades de fi-
nanciación de un empresario.
Para conseguir el efecto
incentivador necesario que re-
duzca el riesgo a la inversión y
anime al empresario a tomar la
decisión,  hay que tocar todas
las puertas a la vez  y  sumar va-
rias vías de financiación,

Para que un empresario apro-
veche todas las vías de financia-
ciones actuales y futuras y no
pierda ninguna oportunidad, el
mejor camino es informar a
DYRECTO de sus inversiones
previstas para los próximos dos
años. Los técnicos de DYRECTO
hacen un traje a medida de cada
empresa y van localizando las
ayudas que se pueden aplicar en
cada momento y avisándole de
las novedades, sabiendo que
DYRECTO solo cobra en función
a los resultados conseguidos.

Para ser beneficiario, cada em-
presario debe realizar un esfuerzo
para calcular sus presupuestos,
incluyendo todas las partidas de
inversión que necesite realizar en
su establecimiento, aunque toda-
vía no las tenga totalmente defi-
nidas, sabiendo que muchas las
realizará en un futuro no tan próxi-

Ayudas e Incentivos para la Rehabilitación
de alojamientos turísticos

Dyrecto Consultores ha realizado un infor-
me, tras hacer un estudio de todas las fuen-
tes de financiación existentes para el sec-
tor hotelero.Las más importantes provienen

de los prestamos que concede el Ministe-
rio de Industria directamente a cada empre-
sa, además de los Incentivos Económicos
Regionales (IER), que cuentan con fondos

En Dyrecto Consultores hemos
estudiado todas las fuentes de fi-
nanciación existentes, identifican-
do más de 600 oportunidades, sus
exigencias y la disponibilidad de
fondos. En el cuadro anexo se
muestra una síntesis de las prin-
cipales ayudas que hay actual-
mente, y que se pueden seguir en
la cuenta de facebook de Dyrecto
consultores,  que permite estar al
día de sus constantes cambios.
Como síntesis comentar que el
tipo de proyecto que goza con
más posibilidades para obtener
una ayuda sería:
-Inversiones en Rehabilitación,
modernización, ampliaciones
-Ahorro de energía.
-Esfuerzos en innovación, I+D+i
-Creación de nuevas empresas,
creación empleo.
Hay fondos suficientes y garan-
tizados para beneficiar a las em-
presas privadas, tanto europeos
(Feder, Fondos Tecnológico,
FSE), como estatales (ICO,
ENISA, CDTI, Ministerios Indus-
tria y Economía, Organismos,
COFIDES…) y regionales. Se es-
tán produciendo muchos ajustes
y hay previstos cambios para re-
adaptar las líneas a las necesida-
des de las empresas y a las dispo-
nibilidades presupuestarias.

Según afirma Jaime Cavero,
socio director de Dyrecto Consul-
tores, "Existen fondos suficientes
para beneficiar sobre todo a aque-
llos proyectos que  se soliciten
primero y que antes consigan su-
perar favorablemente todos los in-
formes técnicos de aprobación
que realizan las distintas adminis-
traciones públicas implicadas.
Cada solicitud presentada debe de
cumplir numerosos criterios de

Dyrecto Consultores facilita todas las novedades y formas de financiación para el año 2012

FEDER garantizados, y que ya están
flexibilizando muchas de las exigencias que
han existido para que las inversiones en mo-
dernización se beneficien de estas ayudas.

Ninguna de las ayudas públicas actuales cubre por si sola el 100% de las necesidades de financiación de un empresario.

mo. Aunque el hotelero acometa
las reformas poco a poco en su
establecimiento, para ser benefi-
ciario de estas ayudas, es nece-
sario presentar toda la inversión
que aparezca en su plan de inver-
siones de los próximos años de
forma conjunta.

Para solicitar las ayudas no es
necesario disponer de un proyecto
visado, ni tener la licencia de
obras concedida ya que
DYRECTO dispone de ingenie-
ría para ayudar en la estimación
de la inversión necesaria y com-
pletar la información necesaria
para ser valorado.

Disponer de una subvención
aprobada y publicada en el BOE
facilita al empresario la toma de
decisión y le permite afrontar el
esfuerzo con mucha menos incer-
tidumbre favoreciendo que las
entidades financieras hagan un
análisis de riesgos más favora-
ble y por tanto aprueben con
mayor facilidad el préstamo.

Para defender los intereses de
cada empresario, la CEHAT dis-
pone de un acuerdo con
DYRECTO consultores, líder en
España en obtención de sub-
venciones y que tiene más de
17 años de experiencia en ges-
tión de ayudas y subvenciones
para el sector.

Para aprovechar todas las po-
sibilidades de ayuda aplicables a
una inversión, contactar personal-
mente: dyrecto@dyrecto.es, 902
120 325, Facebook, linkedin,
Twitter o bien solicitando una
reunión  en FITUR en el stand
de la CEHAT.



ENERO 2012 ACTUALIDAD  / 11

La consultora hotelera HBD Consulting
ha formado a 2.000 trabajadores en 2011
La consultora hotelera especiali-
zada en soluciones de marketing
y ventas finaliza el año con un muy
buen balance de asistentes en sus
cursos impartidos  en 11 países y
con 40 hoteles entre sus clientes.

La consultora hotelera HBD
Consulting especializada en ofre-
cer soluciones de marketing y
ventas para el sector, ha contado
con más de 2.000 asistentes en
sus formaciones durante el 2011,
involucrando a 40 hoteles de 11
países diferentes.  Por ranking
entre los cursos más demandados
encontraríamos en primer lugar los
de upselling y cross selling para
Front desk, seguido de técnicas
de ventas avanzadas para el sec-
tor hotelero, en tercer lugar se si-
tuarían los seminarios de lideraz-
go para mandos intermedios, y
por último los cursos de técnicas
avanzadas de telemarketing. En-
tre algunos de los clientes desta-
cados de la consultora fundada
en el 2006 podemos nombrar a
empresas como Iberostar, Sercotel
Hoteles, Rafael Hoteles, Axor
Hoteles, o travelclick.

HBD Consulting ofrece a sus
clientes la posibilidad de elegir
entre varias modalidades de for-
mación, en primer lugar los llama-
dos cursos mancomunados en los
que varios hoteles asisten a la for-
mación en sola jornada de traba-
jo, o bien la realización de cursos
" a medida" para una sola empre-
sa, en estos últimos, HBD realiza
previamente un breve estudio de
la compañía y sus productos y
servicios, con el fin de adaptar  la
formación a las necesidades de
cada establecimiento o cadena,
siendo en ambos casos, las for-
maciones susceptibles de ser sub-
vencionadas a través de los fon-
dos de la fundación tripartita.

Según palabras de Alejandro
Francino, Director General de
HBD Consulting, el crecimiento
previsto para el 2012 es de un
15% en el volumen de asisten-
tes, ya que la formación debería
ser una herramienta fundamen-
tal para afrontar estos tiempos
con una ventaja competitiva, y
es que una empresa no puede
esperar ofrecer un servicio de
calidad, captar mayor volumen
de mercado, o incrementar los
ingresos directos, si no apuesta
por dar herramientas y motivar a
sus equipos, en resumen finaliza
Francino,  "hay que fidelizar al
cliente interno (empleado) para
captar y fidelizar al externo".
HBD Consulting además de sus
cursos y seminarios ofrece entre
sus servicios proyectos comple-
tos de upselling y cross selling,
campañas comerciales de
telemarketing, representación
comercial para hoteles indepen-
dientes, servicios de community
management, y el desarrollo de
clubes de fidelización. Para más
información pueden visitar la
web www.hbdconsulting.es, o
bien escribiendo al correo electró-
nico info@hbdconsulting.es.

El director de Marketing del
Balneario de Archena —uno de
sus clientes—, Miguel Ayala, ha
comentado que "gracias a la im-
plementación  del proyecto de

La página web de la consultora hotelera HBD Consulting.

upselling para recepción que ha
desarrollado HBD Consulting
para nuestro complejo, puedo
decir que hemos aumentado nues-
tro ingresos en un 5%, mejoran-
do la fidelización de nuestros
clientes a través de un acercamien-
to más proactivo hacia sus nece-
sidades dando los productos y
servicios que más se ajustan a
cada segmento. Es un sistema
sencillo y muy fácil de controlar".

Por otro lado, otro cliente,
el director de Marketing y Ven-
tas del Hotel Marbella Club,
Carlos Quereda, ha señalado
que "trabajar con Alejandro y
HBD Consulting ha sido un
placer, además de un éxito a
nivel de implementación del
proyecto de upselling y una
motivación extra para todos los
miembros del equipo involu-
crados en el proyecto".



ENERO 2012INFORME12 / 

jeto social puede realizar este tipo
de actividades que en principio
parecen reservadas para los me-
diadores bajo el paraguas de la
Ley 26/2006, de 17 de julio, de
mediación de seguros y
reaseguros privados. Se trata de
un problema que ya ha sido re-
suelto en la labor que realizan las
Agencias de Viajes, donde es ha-
bitual que se ofrezcan y, podemos
decirlo así, comercialicen seguros
de cancelación, asistencia y, en
general, del tipo de los que pode-
mos llamar "seguros de viaje".

La Ley de mediación, configu-
ra la existencia de una figura de-
nominada "Auxiliar externo" que
colabora con los mediadores en
la distribución de productos de
seguros actuando por cuenta de
los mismos y pudiendo realizar tra-
bajos de captación de la clientela.
Acogerse a esta figura supone
una serie de obligaciones, una de
las más importantes, al menos en
cuanto a la dificultad de
instrumentarla, es la de formación
mediante un curso de 50h recogi-
do en sus términos por la Resolu-
ción de 18 de febrero de 2011, de
la Dirección General de Seguros
y Fondos de Pensiones, por la
que se establecen los requisitos
y principios básicos de los pro-
gramas de formación para los me-
diadores de seguros, corredores
de reaseguros y demás personas
que participen directamente en la
mediación de los seguros y
reaseguros privados.

Ahora bien, a salvo de futuras
y previsibles modificaciones en
este ámbito, la propia Ley de Me-
diación excluye a los hoteleros (al
igual que a las Agencias de Viajes

y otros) de estos deberes, sacán-
dolos de la categoría de Auxilia-
res externos para pasar a ser sim-
ples colaboradores mercantiles.
Para que esto sea así, la Ley im-
pone 4 requisitos (que han sido
ratificados por, entre otras, la Res-
puesta a la Consulta formulada
ante la DGSFP con Nº de Referen-
cia AG-2401/2006):
1.Que la actividad profesional
principal de la persona que reali-
ce la actividad de mediación sea
distinta de la de mediación de se-
guros. Se cumple sin problemas
por el hotelero.
2.Que el contrato de seguro sólo exija
que se conozca la cobertura del seguro
que se ofrece. Se trata de seguros muy
sencillos y cuyos condicionados, en
principio, no presentan ninguna com-
plicación para el consumidor.

3.Que el importe de la prima anual
no sea superior a 500€ y la dura-
ción del contrato de seguro, in-
cluidas las prorrogas en su caso,
no supere los 5 años. De la lógica
del propio seguro, se desprende
que este requisito también se
cumple en nuestro caso.
4.Que el contrato de seguro no
sea un contrato de seguro de
vida, no cubra ningún riesgo de
responsabilidad civil y que el se-
guro sea complementario del bien
o del servicio prestado por algún
proveedor, cuando dicho seguro
cubra (entre otros) los riesgos re-
lacionados con un viaje contrata-
do con dicho proveedor, incluso
cuando el seguro cubra los ries-
gos de accidentes o enfermedad,
o los de responsabilidad civil,
siempre que dicha cobertura sea
accesoria a la cobertura principal
relativa a los riesgos relacionados
con dicho viaje.

Es este último artículo el que
parece, en una primera lectura,
más complicado de encuadrar en
la actividad de un hotelero. Que-
da claro que estos seguros de
cancelación de reservas son com-
plementarios al servicio que pres-
ta el Hotel, lo que no parece tan
evidente es que este seguro cu-
bra los riesgos relacionados con
un viaje contratado con el provee-
dor, porque realmente el hotelero
no ofrece un viaje, sino una parte
muy específica del mismo: el alo-
jamiento y ciertos servicios
conexos al mismo.

Por lo tanto, deberemos estu-
diar un problema que se desen-
vuelve en dos realidades conexas
pero fácilmente distinguibles:

A.Por un lado, tenemos que
conocer si el hotelero (el provee-
dor en este caso), ha realmente
contratado con el cliente un "via-

¿Puede mi hotel ofrecer seguros de cancelación?
Las dudas de muchos hoteleros sobre la
capacidad o, mejor dicho, la legalidad para
poder intermediar en la venta de seguros
de cancelación a través de sus propias webs

de reserva, ha impedido que este producto
se haya instaurado en nuestro país, si bien
este nuevo curso supone una oportunidad
para todos: hoteleros y aseguradoras. Por

El año 2012 comienza con mayo-
res incertidumbres en cuanto a la
coyuntura económica que nunca
y con un nuevo Gobierno que ha
anunciado un muy esperado Plan
Integral de Turismo. La necesidad
de vender más, de conseguir me-
jores márgenes y de diferenciarnos
respecto de nuestra competencia
llevará a muchos hoteleros (pe-
queños y grandes) a iniciar la ven-
ta directa a través de sus dominios
o a potenciarla todo lo posible.

La posibilidad de ofrecer segu-
ros de cancelación para las reser-
vas que los potenciales clientes
realicen a través de nuestra web,
es una manera sencilla y barata
de potenciar los servicios que
ofrecemos (la calidad tiene que
ser una obligación este ejercicio)
y, por qué no, de conseguir un
beneficio extra para nuestra cuen-
ta de explotación. El por qué nun-
ca han triunfado estos productos
aseguradores tenemos que bus-
carlo en el "miedo" histórico del
sector a cobrar penalizaciones y
en la propia dificultad operacio-
nal: una reserva no era más que

una llamada y un nombre. Actual-
mente, en un gran número de es-
tablecimientos se pide aportar la
tarjeta de crédito al reservar, si
bien casi ninguno, para el caso
de una cancelación o no show,
efectúa cargo alguno por las con-
sabidas facilidades que tiene el
cliente para cancelar los mismos.

Estos seguros permitirían que
el hotelero pudiese conseguir un
doble objetivo. Por un lado ins-
taurar una verdadera política de
cancelaciones rentable y, por qué
no decirlo, justa. Por otro, alcan-
zar una comisión por cada uno de
los seguros que se vendan a tra-
vés de su web. La duda que mu-
chos empresarios se hacen es si
un hotel, o cualquier estableci-
miento turístico de alojamiento,
con su limitado (en principio) ob-

Un breve apunte sobre la ausencia histórica de estos instrumentos en la actividad hotelera

je". Debemos remitirnos al pro-
pio concepto legal de "viaje" y,
como nos ocurre en multitud de
ocasiones, ninguna regulación
comunitaria o general, nos lo va
a definir. Donde sí podemos acu-
dir es al Texto Refundido para la
Defensa de los Consumidores y
Usuarios, el cual no define el viaje
combinado en relación exclusi-
vamente a conceptos ligados al
transporte o al movimiento de
pasajeros desde un punto hasta
otro (no lo circunscribe al viaje
como desplazamiento, o al menos
no exclusivamente), sino que

permite la existencia de un viaje
combinado cuando, por ejemplo,
exista un paquete formado por
alojamiento y excursiones que
supongan una parte significati-
va del propio viaje y sin importar
que dicho "paquete" se desen-
volviese en nuestra propia loca-
lidad. Por tanto, queda claro que
el concepto (español y comuni-
tario) de "viaje" se relaciona con
cualquiera de estos servicios
(transporte, alojamiento, otros)
individual o conjuntamente, de
una manera indistinta.
B.En segundo lugar, pareciese
que la Ley de Mediación sólo
excluye de su ámbito aquellos
seguros que haya intermediado
un proveedor que venda el via-
je completo, es decir, no sólo
una parte del mismo como pu-

Estos seguros de cancelación de reservas son complementarios al servicio que presta el hotel.

RICARDO FERNÁNDEZ

ABOGADO DE SERVISEGUR

diese ser el alojamiento, sino
que se obligase a vender el to-
tal. Estaríamos ante un hipoté-
tico sin ninguna aplicación real,
por cuanto una Agencia de Via-
jes que vendiese un viaje com-
binado, pero cuyos clientes ad-
quiriesen las excursiones por
su cuenta, quedaría fuera de
dicha exclusión, lo que parece
ir a todas luces, contra el espí-
ritu de la Ley.

Todo ello nos permite, por
supuesto sabiendo que transi-
tamos por un campo que ni la
jurisprudencia ni la doctrina se

han encargado de aclarar, de-
fender que efectivamente, exis-
te la posibilidad de acogerse a
la exclusión de la Ley de Me-
diación y ofrecer, sin necesidad
de cumplir con las obligaciones
que se imponen a los Auxilia-
res Externos, seguros a través
de nuestra página web, sien-
do hoteleros y vendiendo un
"servicio suelto" como es el
alojamiento.

En definitiva, no sólo es una
nueva vuelta de tuerca a la hora
de mejorar nuestra cuenta de ex-
plotación, sino que nos va a
permitir asegurar un mínimo de
ingresos por reserva sin tener
que trasladar ese riesgo al pro-
pio cliente, permitiéndonos
controlar mejor la gestión de
nuestro riesgo empresarial.

«La posibilidad de ofrecer se-
guros de cancelación para las
reservas que los potenciales
clientes realicen a través de
nuestra web, es una manera

sencilla y barata de potenciar
los servicios que ofrecemos»

«La Ley de mediación, confi-
gura la existencia de una fi-
gura denominada "Auxiliar

externo" que colabora con los
mediadores en la distribución
de productos de segurosy cap-

tando a la clientela»

ello ofrecemos un breve apunte sobre esta
ausencia de la actividad hotelera y sobre la
viabilidad legal de actuar como un interme-
diario en la oferta de seguros.
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respecto a la competencia, for-
marnos y formar a nuestros equi-
pos en todos los niveles para que
estuvieran preparados para lo que
venía, para diferenciarnos. Aho-
ra, dos años más tarde, la expe-
riencia nos ha demostrado que
quienes lo hicieron se encuentran
ahora en una situación mucho
menos comprometida que aque-
llos que pensaron que esa histo-
ria no iba con ellos ("¡Que inno-
ven otros!" dirían parafraseando
al gran Unamuno).

Pero es cierto, cada día me
encuentro con casos de hote-
les que han innovado con éxito
en muchas de las áreas de la
empresa y les ha permitido ser
más competitivos:
1. Incorporando mejoras técni-
cas, que ya existen en el merca-
do, han logrado ahorros de cos-
tes en consumo energético y de
agua nunca imaginados.
2. Incorporando soluciones in-
formáticas y gestionando la Web
2.0 han logrado conocer de ver-
dad a sus clientes e interactuar
con ellos como nunca antes lo
habían hecho. Es una realidad
que tanto el cliente individual
como el corporativo está conec-
tado a los Medios Sociales: blogs,
aplicaciones, redes sociales, co-
munidades... Estos nuevos cana-
les de comunicación nos permi-
ten conocer y gestionar mejor a
nuestros clientes (antes, duran-
te y después de la estancia) y nos
permiten también conocer mejor
a nuestra competencia. Ahora
disponemos de canales abiertos

24 horas los siete días de la se-
mana con información completa
y actualizada de los gustos, ten-
dencias en consumo, servicios,
productos y destinos. Existen
sitios web con sus respuestas
ante diversos estímulos, pro-
puestas o experiencias. 24 ho-
ras de relación, de "conversa-
ción" continuada e inmediata.
3. Analizando el potencial de me-
jora y de especialización de sus
establecimientos, analizando a la
competencia, escuchando al
cliente y a los turoperadores,
pensando en dónde querían es-
tar en unos años muchos hote-
leros han apostado con éxito
por diferenciarse en un merca-
do tan maduro como el nues-
tro. Han reformado, tematizado,
adaptado su oferta dirigiéndo-

se a nichos de mercado que de-
mandaban ese tipo de experien-
cias (de nuevo la importancia de
escuchar a nuestros clientes y
potenciales clientes).

Y todos ellos se han manteni-
do o aumentado sus ocupacio-
nes y rentabilidad. ¿Cómo es po-
sible que aún haya empresarios
hoteleros que no se decidan a
hacer este ejercicio de actualiza-
ción de su oferta?

Es absolutamente necesario
lograr una ventaja competitiva
sostenible. Y sostenible en el
tiempo no es la rebaja en las tari-
fas o focalizarnos en los costes.
Porque, ¿cuál es el límite para no
destruir el producto? ¿Hasta qué
punto podemos sacrificar a nues-
tros empleados o la rentabilidad
de nuestras operaciones? La úni-
ca ventaja competitiva sosteni-
ble posible, como hemos visto en
otros sectores y en empresas ad-
miradas por todos, es la Creativi-
dad. Ser capaces de ir por delan-
te, de ofrecer algo nuevo, de sor-
prender. Ser capaces de fidelizar
a nuestros clientes y de atraer a
muchos más que, a su vez, ha-
blen bien de nosotros.

Hay muchos ejemplos de em-
presarios hoteleros que han sa-
bido ver esta necesidad. Por
ejemplo, Meliá Hotels Interna-
tional en la gestión de su carte-
ra de marcas y en su liderazgo
en la recuperación de destinos
pioneros como el proyecto de
rehabilitación/recreación de sus
complejos en Magalluf; SHA
Wellness Clinic, un resort "del
bienestar" en El Albir (Alicante)
especializado en tratamientos
de salud y bienestar que ha lo-
grado posicionarse en un seg-
mento "Premium" en poco tiem-
po; o Cap Rocat, que ofrece cur-

sos de cocina. Todo tipo de de-
portes, enoturismo, avistamien-
to de pájaros, cocina, agricultu-
ra ecológica… donde hay una
afición hay una posible especia-
lización que nos ayude a dife-
renciarnos de la competencia y
abrirnos un nicho de clientes
que nos desconocían.

Pero como dije anteriormente:
¿Cómo se innova? ¿Se es
creativo o se puede llegar a ser
creativo? Esta es la pregunta que
muchos directivos y propietarios
de hoteles se hacen y me hacen
continuamente. Las respuesta

tranquilizará a muchos pues,
aunque no se sea innovador o
creativo per se, sí es algo que se
puede llegar a aprender hacien-
do uso de las herramientas apro-
piadas. Como siempre, llegamos
a la necesidad de la formación
orientada a resultados: formar-
nos y formar a nuestros equipos.

En IE Business School hace
años que se imparten talleres de
creatividad y un seminario deno-
minado "Árboles, nubes y cer-
dos voladores. Una guía prácti-
ca para pensar con claridad" (de-
sarrollado por el profesor Mario
López de Avila) que nos ense-
ñan a desarrollar ideas innova-
doras, a solucionar problemas de
una manera creativa… A ver más
allá. Este taller ha sido el más
valorado por los alumnos del

Innovación y diferenciación: una apuesta
necesaria para ser más competitivos

El director del Executive Master in Tourism
Management de IE Business School, Antonio
López de Ávila, analiza cómo los hoteles debe-
rían hacer una mayor inversión y apostar por la

innovación y la diferenciación, para lograr ma-
yor competitividad en el mercado. Aquellos que
ya lo han hecho han incorporado mejores técni-
cas, logrando un ahorro de consumo energéti-

Probablemente hemos estado ha-
ciendo un uso tan frecuente y, casi
diría, tan abusivo de estas pala-
bras que puede ser que casi las
hayamos vaciado de contenido.
Muchos de mis alumnos me pre-
guntan "¿Pero cómo se Innova"
o "¿Diferenciarme? ¿Cómo? ¿Ha-
ciendo qué?". Y otros mucho se
lo preguntarán en la soledad de
su despacho, con la vista perdi-
da, pensando qué les ha pasado
en estos años para encontrarse
en esa situación.

Nadie duda que en esta últi-
ma década las cosas han cam-
biado mucho. Han surgido con
fuerza nuevos destinos muy
competitivos con los que hemos
de compartir el pastel, las nue-
vas tecnologías y la aparición
de nuevos modelos de negocio
"low cost" han generado un
cambio de hábitos en nuestros
clientes y en la gestión de nues-
tro propio negocio hotelero que

ha provocado la desaparición de
algunos y la desesperación de
la mayoría.

Pero estos años también han
servido para que el sector hote-
lero español saliera de su "zona
de confort", haya madurado y se
haya dado cuenta de la impor-
tancia de estar  preparados
para los continuos cambios
con los que el mercado nos
pone a prueba cada día. Hemos
tenido que aprender mucho y
muy rápido y, a partir de aho-
ra, así será en el futuro.

A finales de 2009 ya señalaba
en esta misma publicación la ne-
cesidad de replantear nuestras
estrategias, innovar en procesos,
adecuar instalaciones, probar
cosas nuevas sin pensar que es-
tábamos perdiendo terreno con

Los hoteles deberían innovar más para poder lograr una ventaja competitiva sostenible en muchas áreas de la empresa

co y de agua, así como aquellos que han gestio-
nado su web han conseguido interactuar con el
cliente. Desde el IE Business School analizan
las claves para innovar y marcar una diferencia.

Executive MBA en los últimos
tres años. ¿Cuál puede ser la ra-
zón? Dando por supuesta la cali-
dad y rigor académicos, es la ne-
cesidad o el reconocimiento de
la necesidad de los directivos en
formarse en un área sobre la que
nunca habían recibido ayuda y
que todas las organizaciones es-
tán demandando de manera acti-
va de manera continua la que
hace de este electivo un "best-
seller", un "must" en la forma-
ción directiva actual.

Innovación. Diferenciación.
Todos podemos aprender a ha-

cerlo. Está en nuestras manos
el poder ser capaces de plan-
tear soluciones creativas que
reposicionen nuestros hoteles,
aumenten la ocupación media
anual y la rentabilidad de los
clientes, mejoren nuestra ope-
rativa, reduzcan nuestros cos-
tes y, en definitiva, nos permita
desarrollar una ventaja compe-
titiva que asegure la supervi-
vencia del negocio, de nuestros
ingresos, de nuestros emplea-
dos y del sector turístico espa-
ñol en su conjunto. Esta mejo-
ra continua es tarea de todos y
todo lo que hagamos cuenta,
desde la innovación más pe-
queña en el servicio de desa-
yuno a los grandes proyectos
existentes. No obstante, por al-
gún lado hay que empezar.

ANTONIO LÓPEZ DE ÁVILA

DIRECTOR DEL EXECUTIVE MASTER IN
TOURISM DE IE BUSINESS SCHOOL

El cliente individual como el corporativo está conectado a los blogs y redes sociales.

«En IE Business School hace
años que se imparten talle-
res de creatividad y un se-

minario denominado "Árbo-
les, nubes y cerdos volado-

res. Una guía práctica para
pensar con claridad»

«Cada día me encuentro
con casos de hoteles que

han innovado con éxito en
muchas de las áreas de la
empresa y les ha permitido

poder ser bastante más
competitivos»
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incrementar su valor estratégico en
la organización y necesita nuevas
herramientas en su gestión con
los proveedores". Por su parte,
Ramón Estalella añade: "MyPro-
vider ha conseguido desarrollar
la mejor herramienta para concen-
trar todo el negocio interno de la
hostelería en esta comunidad".

Creada a finales de 2011 en cola-
boración con las principales cade-
nas hoteleras y hoteles de España
y el apoyo de las principales insti-
tuciones sectoriales y ferias, My-
Provider prevé ofrecer los servicios
y productos de más de 15.000 pro-
veedores a más de 2.500 hoteles en
el primer trimestre de 2012.
Vocación global para contribuir
a la internacionalización del sec-
tor hotelero español
MyProvider nace con vocación in-
ternacional para dar respuesta a una
doble necesidad: ayudar al hotele-
ro español a encontrar los mejores
proveedores internacionales para
llevar a cabo sus operaciones in-
ternacionales y, al mismo tiempo,
contribuir a que los proveedores
españoles puedan desarrollar su
negocio en otros mercados más allá
del español, como el asiático, el
americano o el resto de Europa.

En este sentido, MyProvider está
trabajando para alcanzar acuerdos
con Asociaciones Hoteleras de alre-

dedor del mundo, como HOTREC
Hospitality Europe o la Asociación
de Propietarios de Hoteles Asiáticos-
Americanos AAHOA, para que in-
corporen sus hoteles a la platafor-
ma. Asimismo, también está en con-
tacto con las principales ferias inter-
nacionales en esos mercados, como
la francesa EQUIP'HOTEL, la italia-
na SIA Guest, la alemana HOGA o
las chinas FHC FOOD & DRINK y
HOTELEX, para que incorporen a
sus proveedores a MyProvider.

"A nivel estratégico, creemos que
el hotelero español tiene todos los
ingredientes necesarios para afron-
tar con éxito un proceso de expan-
sión a otros mercados, aunque no
exento de dificultades. En este con-
texto, herramientas como MyProvi-
der permiten allanar el camino para
que hoteleros y proveedores resuel-
van sus necesidades más rápidamen-
te, con mayor eficacia y transparen-
cia", ha destacado Lluís Tomàs.

Para el hotelero, MyProvider es
una plataforma gratuita y práctica
que le permite localizar, clasificar e
incluso valorar a los proveedores en
una base de datos completa de los
principales proveedores especializa-
dos a nivel nacional y regional. A
través de www.myprovider.es , el
hotelero puede agendar los contac-
tos de los proveedores, clasificar las
promociones que recibe, solicitar y

Nace MyProvider, la primera comunidad online de
España exclusiva para hoteles y sus proveedores
El secretario general de la Confederación
Española de Hoteles y Alojamientos Turís-
ticos (CEHAT), Ramón Estalella, y el direc-
tor general de MyProvider, Lluís Tomàs,

presentaron en Madrid en un desayuno con
los medios de comunicación , la primera co-
munidad online de España exclusiva para
hoteles y sus proveedores. MyProvider es

Impulsado por profesionales espa-
ñoles vinculados al sector hotelero
desde hace más de diez años, My-
Provider es una iniciativa empresa-
rial única diseñada para concentrar
todo el negocio interno de la hos-
telería en un mercado virtual. Gra-
cias a las nuevas tecnologías y al
concepto de red social, el portal
permite a compradores y vendedo-
res compartir una gran comunidad
en la que pueden resolver sus ne-
cesidades, en un momento en que
ya un 30% de las relaciones comer-
ciales del sector se realizan a través
de Internet: los directores de com-
pras de los hoteles encuentran los
mejores productos y servicios de
empresas especializadas en la in-
dustria hostelera y los proveedo-
res dan a conocer sus productos y
servicios a los establecimientos
hoteleros, mediante una comunica-
ción directa con el comprador final,
evitando intermediarios y filtros.

Según Lluís Tomàs, director ge-
neral de MyProvider, el portal "nace
de la necesidad del sector hotelero
de contar con un Marketplace ex-
clusivo para hoteles y sus provee-
dores, una herramienta que se con-
vertirá en un imprescindible para el
hotelero con la que gestione y se-
leccione el proveedor más adecua-
do en un momento en que el direc-
tor de compras del hotel ha visto

La recuperación del turismo urbano contrasta con la moderación que tiene el crecimiento de la planta hotelera
un lugar de encuentro para los profesio-
nales de la hostelería creado para contri-
buir a la mejora e internacionalización del
sector motor de la economía española.

El secretario general de CEHAT y el director general de MyProvider.

Las Publicaciones Digitales y
el Lead Management Colaborativo

CARLOS BUSTOS

DIRECTOR DE ONHOFF TECHNOLOGIES

Las Publicaciones Digitales avan-
zadas inteligentes son un sustituto
natural de los PDF, un complemento
del papel y un soporte ideal para
generar y gestionar sus oportuni-
dades de  negocio en ferias, even-
tos y en cualquier escenario.

Gracias a ellas se consigue valio-
sa información, se fomenta la virali-
dad rentable y se aprovechan los
formatos tradicionales en los cana-
les on-line de manera automática.

En los últimos meses hemos es-
tado hablando de eficiencia comer-
cial en turismo, de redes sociales,

del canal email y de como rentabili-
zar una feria, en definitiva de me-
dios operativos, pueden leerme en
la nueva hemeroteca que se estre-
na con este número. Hoy me permi-
tirán que me centre en dos temas
mucho más importantes a nivel es-
tratégico que deben activar para
lograr mejorar su eficiencia y su efi-
cacia promocional. Uno el lead ma-
nagement y otro la colaboración.

Sabiendo que en unas sema-
nas tenemos por delante FITUR
y que hace pocas semanas acabó
en Barcelona EIBTM queremos
hablar de algo que debería intere-
sar en general a todo el sector,
pero sobretodo a los que invier-
ten en ferias y en promoción. Se
trata de las publicaciones digita-
les como herramienta de Lead
management -LM-o lo que es lo
mimo de la gestión organizada de
las oportunidades de negocio in-
tegrando los canales tradiciona-
les con los nuevos productos on-
line que les ayudan a ahorrar di-
nero y tiempo proporcionando de
manera automatizada valioa infor-
mación de gestión.

El management de oportunida-
des se inicia definiendo con quien

queremos conversar y como, aun-
que hasta ahora sea accidental y
reactivo en la mayoría de los casos,
no se trata de que hablemos solo
con los que quieran hablar con no-
sotros, pero que establezcamos una
planificación estratégica de con
quien nos gustaría hablar en base a
que podemos ofrecerles.

Los famosos grupos de interés
o Stakeholders, es algo que puede
definir cualquier organización,
grande o pequeña : Su definición
le ayudará a planificar sus accio-
nes promocionales y a alinear es-
trategia y acción . Podrán enton-
ces diferenciar entre stakeholders
activos y durmientes.

Una vez activado su mapa de
stakeholders o grupos de interés,
debe poder desarrollar una estra-
tegia individualizada para cada
uno de ellos. El LM no es limitati-
vo de profesionales, mayoristas,
minoristas, prensa o clientela fi-
nal, si no que tiene aristas inter-
nas. Si además tiene usted un
mapa de preferencias por países
e idiomas su Lead management
será mucho más rentable.

Los grupos de interés no son
sólo externos. La colaboración en-

tre sus grupos de interés internos
es clave para tener éxito con los ex-
ternos. Si es usted un destino, sus
hoteles, agencias de receptivo, res-
taurantes y servicios son sus gru-
pos de interés internos que puede
destruir todo el trabajo realizado con
los grupos de interés externos en
horas. En un mundo interdepen-
diente con redes sociales vertica-
les y horizontales activas ustedes
están en el escaparate 365 días al
año y los clientes tienen acceso
no sólo al escaparate pero al últi-
mo rincón de su casa.

Si usted no tiene definido to-
davía su mapa de stakeholders
podemos ayudarle a crearlo.

Las publicaciones digitales una
vez los tenga definidos pueden ser
un vehículo de gran ayuda para
adecuar los contenidos al reparto
de roles colaborativos necesarios
para no competir pero coopetir gra-
cias a la integración de los mate-
riales promocionales necesarios
para cada uno de sus interlocuto-
res definidos. Colaborar les saldrá
rentable y les ahorrará dinero.

El Lead Management pro-acti-
vo inteligente e integrado es una
de las asignaturas pendientes del

sector turístico. La mayoría de
destinos y de organizaciones to-
davía disocian externo e interno
y el mundo on-line de las accio-
nes de marketing directo en el
mundo real, como son las ferias.

La mayoría duplica y reparte el
esfuerzo promocional entre los
canales tradicionales  y los nue-
vos canales on-line de manera
poco integrada o simplemente de-
lega la promoción o la publicidad
a una agencia de comunicación o
publicidad sin establecer con ellos
criterios de éxito ni objetivos cua-
litativos ni cuantitativos. Los fo-
lletos promocionales han sido y
son un  claro ejemplo de esta diso-
ciación. Hasta hace bien poco en
que primero a través de PDF y lue-
go a través de visores muy bási-
cos se han empezado a integrar en
el mundo on-line estos han esta-
do desaprovechados.

Hoy con la experiencia y tec-
nología que aportamos en
ONHOFF es posible integrarlos
para gestionar su Lead management
y sus grupos de interés de manera
visual, sencilla, directa y clara.

Si quiere saber como estare-
mos encantados de ayudarle.

guardar presupuestos y comprar
condiciones a tiempo real para in-
crementar la rentabilidad de sus re-
laciones comerciales. También le
permite estar informado de las últi-
mas novedades del sector e inter-
cambiar opiniones y experiencias
con otros directores de compras.

Para los proveedores, MyProvi-
der quiere ser una herramienta co-
mercial necesaria que les permite
ponerse en contacto, directamente
y sin filtros, con todos los directo-
res de compras de los hoteles para
promocionar sus productos o servi-
cios. Gracias al portal, el proveedor
puede planificar y gestionar su acti-
vidad comercial y promocional, así
como conocer en todo momento
quién y cuándo se interesa por sus

productos. Asimismo, también po-
drá mejorar su posicionamiento en
Internet y dar a conocer su empresa
y sus productos al cliente final.

El secretario general de la CEHAT,
Ramón Estalella, y el director general
de MyProvider, Lluís Tomàs, han
anunciado el acuerdo de exclusivi-
dad firmado por ambas partes para
que los 14.000 hoteles asociados a la
confederación gestionen a sus pro-
veedores a través de la plataforma.

Con este acuerdo, se espera la in-
corporación a MyProvider de más de
10.000 hoteles, representados por su
gestor de compras, y la integración
de todos los proveedores especiali-
zados del mercado, clasificados en
225 categorías de producto y servi-
cio para facilitar su localización.
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lores. No pasa lo mismo en Estados
Unidos. Da igual de qué raza, reli-
gión u origen seas. Un ciudadano
americano se siente fuertemente
arraigado a la nación estadouniden-
se, y está dispuesto a asumir sacri-
ficios económicos y sociales en aras
a un bien común. En Europa si a la
falta de arraigo a la sociedad a la
que perteneces, le añades una pér-
dida generalizada de confianza en
la clase política, el cóctel está servi-
do. Y no es para menos. ¿Qué se
puede esperar de unos políticos
que no escuchan a sus conciuda-
danos y nos avergüenzan con su
falta de atrevimiento para regular los
desfases de los grandes Holdings
bancarios y de ese ser superior lla-
mado "Mercado"?

En mi artículo ¿Cuándo nos di-
rán la verdad? del pasado 7 de Se-
tiembre me cuestionaba qué polí-
tico europeo se atrevería a contar
a la ciudadanía que el problema lo
creamos nosotros, o mejor dicho,
los gobiernos de los países miem-
bros de la Unión Europea, cuando
decidieron abandonar el proyecto
de construcción de europea, y
evolucionar hacia a una Europa
intergubernamental, incapaz de
gestionar la complejidad del puzzle
de intereses nacionales cruzados.

 Como si tuviese dotes de pitoni-
so, apuntaba en Septiembre que a la
política económica comunitaria le
faltaba credibilidad y le sobraban
reuniones vacías de contenido del
ECOFIN, con rescates-parche que
calificaba de pan para hoy y hambre
para mañana. Vaticinaba que Euro-
pa sólo dejaría de verse afectada por
las especulaciones de los mercados
cuando el inversor recuperase la
confianza en la economía europea.
Y avanzaba la medicina (conocida
por una gran mayoría de analistas)
en que la confianza solo se recupe-
raría con una política económica
europea que incluyera la integración
de las políticas financieras y presu-
puestarias de la zona euro y una po-
lítica fiscal común. El problema de la
receta apuntada radicaba en que ta-
les medidas implicaban cesiones de
soberanía de los Estados miembros
y éstos sólo accederían a ello si se
veían muy presionados y no tenían
otro remedio. Y llegamos al Consejo
Europeo celebrado el 8-9 de diciem-
bre de 2011, que se había presenta-
do en círculos políticos y periodísti-
co como una especie de asalto deci-
sivo de la Unión Europea en su lu-
cha contra la crisis de deuda sobe-
rana que se iba a librar, esta vez, al
borde del colapso del euro. En la me-
dida que éste no se ha producido -al
margen de la fractura producida por
la autoexclusión británica del acuer-
do- las primeras reacciones a la re-
unión por parte de los líderes, la pren-
sa e incluso los mercados fueron
netamente positivas. Sin duda, la
moneda única es más fuerte después
de la reunión que antes. Pero tam-

bién es cierto que, como en anterio-
res ocasiones durante los últimos
18 meses, el Consejo Europeo no ha
servido para "salvar al euro" y mu-
cho menos para resolver la crisis,
sino más modestamente para alcan-
zar un acuerdo de mínimos que per-
mite volver a ganar tiempo. No se
han conseguido disipar las enormes
dudas que se ciernen sobre la viabi-
lidad de la moneda única pero sí se
ha reafirmado la voluntad política de
proteger el proceso de integración
con nuevas cesiones de soberanía
y se han logrado algunos avances
concretos en el diseño de la nueva
arquitectura de gobernanza de la
zona euro que merece la pena desta-
car. El más importante sin duda es
que todos los países constitucio-

nalizarán la regla de oro presupues-
taria, que requiere un equilibrio en-
tre ingresos y gastos públicos a lo
largo del ciclo -algo que ya han he-
cho Alemania y España- estable-
ciéndose el tope máximo de déficit
público estructural en el 0,5% so-
bre el PIB. Además, los presupues-
tos y las políticas de reforma es-
tructural pasarán a estar supervi-
sados por la Comisión, que podrá
vetar las cuentas públicas anuales
si los países están recibiendo finan-
ciación del fondo de rescate euro-
peo. En caso de que un Estado in-
curra en un procedimiento de défi-
cit excesivo, se revierte el sentido
de la votación para la imposición
de sanciones propuestas por la Co-
misión; es decir, las sanciones se-
rán automáticas salvo que haya una
mayoría cualificada de estados de
la zona euro que se opongan.

El auténtico balance positivo de
la cumbre es la expresión de una
voluntad política clara -liderada por
Alemania, secundada por todos
los demás miembros de la zona euro
y apoyada por nueve de los diez
Estados miembros que no tiene el
euro como moneda- de preservar el
proyecto de la Unión Económica y
Monetaria. En otras palabras, los
Estados, que se han visto forzados
a ceder la soberanía que jamás en
otras circunstancias hubiesen ce-
dido, han vuelto (Reino Unido al
margen) a la senda de la integra-
ción europea que jamás debimos
haber abandonado. Europa ha em-
pezado a dar los pasos que la lleva-
rán a ser la solución en lugar de
una de las causas de la crisis ac-
tual. Pero no nos engañemos. No
se ha debido a ninguna epidemia
de europeísmo que ha azotado al
continente, sino que nuestros "no
líderes", Merkel y Sarkozy a la ca-
beza, se han visto obligados a reto-
mar el proyecto de integración eu-
ropea porque no les queda otra sa-
lida. Ni sus economías aguantarían
la disolución del euro y del proyec-
to europeo. Lo que todavía se de-
jan en el tintero, para cuando el
agua les llegue al cuello de verdad,
es avanzar hacia una Unión Fiscal,
es decir, establecer un marco de im-
puestos común para toda Europa.
Eso significaría que todos los paí-
ses europeos tendrían los mismos
impuestos, aunque cada uno de
ellos dentro de sus competencias
podría establecer, como sucede ac-
tualmente en las autonomías espa-
ñolas, las desgravaciones que con-
sideren necesarias para llevar a
cabo sus propias políticas fiscales,
financieras y económicas.

¿Y todo este movimiento armo-
nizador europeo en qué medida
afecta a nuestro sector? La armo-
nización fiscal habla por si sola.
Por ejemplo, ningún país o territo-
rio podría crear ningún impuesto
o tasa unilateralmente. Los hote-
leros catalanes agradecerían tal
medida ya que no se verían perju-

Europa no es el problema, es la solución
El director de Asuntos Europeos, Didac Gar-
cía, analiza las consecuencias que tiene para
nuestro sector, el momento actual de crisis
económica y de valores que sufre Europa y
el cambio de orientación política que los lí-

deres europeos se han visto obligados a to-
mar, retomando la senda de la integración
europea. Si bien la reciente Cumbre Euro-
pea de jefes de Gobierno y Estado no ha di-
sipado todas las dudas que se ciernen sobre

No les negaré que he tenido la ten-
tación de convertirme en uno de
esos músicos de la película del
Titanic, que mientras se hundía el
barco y cundía el pánico en cubier-
ta, decidían tocar una bonita sere-
nata para distraer al personal, cons-
cientes que poco o nada podían
hacer ellos para salvar sus propias
vidas o la suerte del barco. Pero
cuando ya estaba afinando mi vio-
lín y dudaba qué nueva Directiva o
Reglamento Europeo con impacto
para nuestro sector podía llamar
más su atención, he tenido un ata-
que de atrevido heroicismo o im-
prudencia, y si bien lo que lean a
continuación no sirva para salvar
Europa de la crisis en la que está
inmersa, al menos quedará mi men-
saje en una botella…

Europa no sólo sufre una crisis
económica y financiera. Esta es
solo consecuencia de una crisis más
profunda de falta de valores y lide-
razgos. Un ejemplo claro lo encon-

tramos en que ningún país euro-
peo ha sabido gestionar satisfac-
toriamente el fenómeno de la inmi-
gración. Que nadie me malinterpre-
te. No estoy en contra de la inmi-
gración. Al contrario, necesitamos
una inmigración controlada para
seguir creciendo económicamente
y poder mantener el Estado del bien-
estar. Sin ir más lejos, un estudio de
la Fundació la Caixa concluía recien-
temente que los inmigrantes apor-
tan a las arcas del estado español
más de lo que cuestan. Pero cuan-
do digo que ningún país europeo
la ha sabido gestionar satisfacto-
riamente, me refiero a su falta de
integración y arraigo. Y las conse-
cuencias nefastas que de ello se de-
rivan. Las revueltas de Francia de
Noviembre del 2005 o los episodios
vividos este año en el Reino Unido
son un ejemplo de esta falta de va-

DIDAC GARCÍA CARRETÉ

DIRECTOR ASUNTOS EUROPEOS CEHAT

Ninguna economía europea aguantaría la disolución del euro y del proyecto europeo

Los jefes de Gobierno y Estado de la Cumbre Europea celebrada los días 8 y 9 de diciembre.

la viabilidad de la moneda única, sí que ha
reafirmado la voluntad política de proteger
el proceso de integración con nuevas cesio-
nes de soberanía que pueden llevarnos en
un futuro próximo a la unión fiscal.

dicados por la aplicación de la fu-
tura tasa turística exclusivamente
para su territorio a partir del 2012,
ya que la tasa en cuestión se apli-
caría en toda Europa o simplemen-
te no existiría. Pero no todo serían
buenas noticias, si bien se permiti-
rían ciertas desgravaciones para
llevar las políticas fiscales nacio-
nales, la armonización del IVA para
todos los bienes y servicios sería
un hecho, con el consiguiente per-
juicio para nuestro sector que ve-
ría como, lejos de conseguir un se-
gundo tipo de IVA reducido del 5%
para el turismo (el tipo super-redu-
cido del 4% ha sido siempre impo-
sible), a la prestación de nuestros
servicios se le aplicaría un tipo
normal de IVA, que presumible-

mente será más elevado que el 18%
actual ya que sería el mismo para
toda Europa. Pero no nos deten-
gamos en aspectos fiscales. La ola
integradora, armonizadora europea
llegará a cuestiones que también
antes parecían coto privado de los
Estados: clasificación hotelera, se-
guridad en los hoteles y preven-
ción de incendios, movilidad labo-
ral… y todo en aras de la necesi-
dad de unidad de mercado que la
economía europea reclama.

Y ¿cuándo tomarán estas medi-
das necesarias en lugar de ir siem-
pre a salto de mata para ganar sólo
tiempo? Falta liderazgo y a la vez,
¿qué harían todos los políticos, ex-
pertos y funcionarios que viven
de este triste circo llamado política
económica europea los próximos
cuatro meses?. Mientras tanto, iré
afinando mi violín…

"En Europa si a la fal-
ta de arraigo a la socie-
dad a la que perteneces,
le añades una pérdida

generalizada de confian-
za en la clase política, el

cóctel está servido"

"Lo que todavía la
Cumbre Europea se
dejó en el tintero fue
avanzar hacia una

Unión fiscal, un marco
de impuestos común
para toda Europa"

"Con la Unión fiscal no
sería posible la introduc-
ción de una tasa turística
para Cataluña, pero ten-
dríamos un sólo tipo de

IVA armonizado para to-
dos los bienes y servicios"
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ANEKS3
AnekS3 es una empresa de sumi-
nistros médicos que se ocupa de la
distribución de desfibriladores en
todos los espacios públicos, espe-
cialmente hoteles. Si desean más in-
formación pueden contactar con
Eduardo Carbonell en el 670930333
o en el 902760604. Igualmente, pue-
den consultar nuestra web:
www.aneks3.com y consultar cual-
quier duda en www.ecarbo-
nell@aneks3.com.

CEPSA
Cepsa ofrece a todos los socios de la
CEHAT un importante descuento en
la compra de su gasóleo C, para ello
tan sólo deberán adherirse al conve-
nio vigente, sin ningún compromiso.
Contacto: 91.337.71.66

DYRECTO
Este Grupo de consultoría compues-
to por ingenieros, economistas y au-
ditores tiene como fin la búsqueda

de información y ges-
tión de informes para
obtener subvenciones
y líneas de financia-
ción.

Contacto: 902.120.325

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTELERIA DE JEREZ
La Escuela Profesional de Hostele-
ría de Jerez constituye un centro
emblemático en la formación de los
profesionales del sector hostelero.
Dotada de unas inmejorables insta-
laciones se ha convertido en un re-
ferente de calidad con proyección
en la realidad andaluza.

ESI
Executive Search International (ESI)
es la firma de selección de top talents
de referencia en la industria hotele-
ra, basada en un profundo conoci-
miento de la industria turística y en
continuo contacto con los mejores
profesionales. La firma cuenta con
más de treinta años de experiencia y
sedes en todo el mundo.
Contacto: 922 713 540
Sitio web: www.esiglobal.com

HBD CONSULTING
Empresa especializada en acciones
de marketing y ventas para el sec-
tor hotelero. Entre sus servicios
destacamos las campañas comer-
ciales a través de su call center y la
implementación de proyectos de
upselling y crosselling.
Contacto: www.hbdconsulting.es
info@hbdconsulting.es
Tel. 902 020 879.

IDAE (INSTITUTO PARA LA DI-
VERSIFICACIÓN Y AHORRO
DE LA ENERGÍA)
Desarrolla medidas de impulso a las
Empresas de Servicios Energéticos a
través de los programas Biomcasa,
Solcasa, Geotcasa y GIT, para la eje-
cución de proyectos de ACS, cale-
facción y climatización en edificación
a partir de las fuentes renovables, es-
pecialmente indicados en hoteles.
www.idae.es

“LA CAIXA”
Líder en el sector financiero espa-
ñol, con un gran conocimiento del
sector hotelero, al que ofrece una
atención especializada y solucio-

nes específicas adecuadas a su ac-
tividad. Por este motivo, se ha crea-
do ServiTurismo, una oferta cen-
trada en proporcionar productos
y servicios financieros dirigidos a
las empresas hoteleras que, unida
a la amplia red de oficinas, le ofre-
ce las respuestas que el mercado y
su negocio requiere.
www.lacaixa.es/empresas

MYPROVIDER
MyProvider es la primera comuni-
dad online exclusiva para hoteles y
sus proveedores; una herramienta
única en el mercado español que per-
mite a los hoteles localizar, gestio-
nar, pedir presupuestos e incluso
valorar los mejores servicios y pro-
ductos de empresas especializadas.
Contacto: www.myprovider.es

PIKOLIN
Se ha firmado este acuerdo para ofre-
cer unas condiciones ventajosas a los
establecimientos asociados a
CEHAT en la adquisición y renova-
ción de colchones, para dar respues-
ta a toda la tipología  de usuarios que
se alojan en estos establecimientos.

Contacto: Cristina Pineda.
Teléfono: 91 485 26 30

RATE TIGER
RateTiger, de eRevMax, software lí-
der en el manejo de canales de distri-
bución online y Revenue Manage-
ment, ofrece al hotelero una variedad
de productos para el control mucho
más eficiente de tarifas y cupos de
habitaciones a través de múltiples ca-
nales de distribución.  Asimismo, este
software permite obtener información
comparativa de su oferta frente a la
de sus competidores.
Contacto: 677.42.66.38

WILLIS IBERIA
Bróker líder en el sector turístico es-
pañol, ofrece una amplia experiencia
en gestión de seguros a nivel nacional,
así como tecnología y programas ex-
clusivos para analizar y evaluar los
riesgos de las compañías hoteleras y
ofrecer el mejor asesoramiento. Los
socios de la Confederación, se bene-
ficiarán de mejoras en el aseguramien-
to y de primas a precios muy compe-
titivos. Contacto: 91.154.97.43 –
cehat@willis.com

COLABORADORASCOLABORADORASCOLABORADORASCOLABORADORASCOLABORADORAS
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«Ofrecemos a las empresas hoteleras la búsqueda, selección y
atracción del mejor talento de la industria hotelera mundial»

ON OFICINAS EN Barcelona
y Tenerife, Executive
Search International (ESI)
es la firma de selección de
top talents de referencia

en la industria hotelera mundial. La
entrada en España responde a la
competitividad de la hotelería es-
pañola y a la alta calidad de los
profesionales que desarrollan su
actividad en este sector.

Con sede en Estados Unidos
hace más de treinta años, nuestra
firma está también presente en
Asia y Europa, a través de ocho
oficinas en todo el mundo (Esta-
dos Unidos, Tailandia, Suiza, Ita-
lia y España).  En España, la firma
está presidida por Joan Cruz, que
cuenta con una extensa trayecto-
ria profesional de 25 años ligada
al sector hotelero.

Recientemente, la Confedera-
ción Española de Hoteles y Alo-
jamientos Turísticos (CEHAT) y
Executive Search International
han firmado un acuerdo por el que
ambas entidades colaborarán en
la detección de talento en el sec-
tor hotelero. Así, CEHAT colabo-
rará con la firma de Recursos Hu-
manos en la detección y mejora
de la gestión del talento en el sec-
tor hotelero español, uno de los
más competitivos del mundo.

Pregunta: ¿Qué servicios
ofrece Executive Search Inter-
national?
Respuesta: En Executive Search
International ofrecemos a las em-
presas hoteleras españolas la
búsqueda, selección y atracción
del mejor talento de la industria
hotelera mundial. Contamos con
una experiencia de más de 30 años
a nivel mundial en los mercados
americano, asiático y europeo, de
tal manera que estamos en con-
tacto continuo con los mejores
profesionales del sector hotelero.

Executive Search International
nació en Estados Unidos hace
más de 30 años y poco ha poco
ha ido extendiéndose por Asia y
Europa, lo que le ha permitido
generar una base de datos con
miles de profesionales de la hos-
telería en todo el mundo. Nuestra
misión en lograr que los mejores
formen parte de las empresas que
nos solicitan nuestros servicios.
P.- ¿Cómo se materializa esta
búsqueda del mejor talento?
R.- En Executive Search Interna-
tional contamos con una holgada
experiencia en la captación de
mandos ejecutivos en la industria
hotelera, y basamos nuestro tra-
bajo en el profundo conocimien-
to de la industria turística global
y en el contacto continuado con
los mejores profesionales.
P.- ¿A qué tipo de empresas dais
servicio?
R.- Desde su fundación, ESI se
ha posicionado como la firma in-
ternacional especializada en la
detección de mandos ejecutivos
del sector del Hospitality, y ofre-
ce sus servicios al amplio espec-
tro de empresas ligadas al turis-
mo: hoteles, resorts, cruceros,
clubs de golf, centros de con-
venciones, spas, aerolíneas, re-
sidencias, hospitales, multipro-
piedades, estaciones de esquí,
casinos y parques de atraccio-
nes, entre otros.
P.- ¿Por qué la firma ha apostado
por el mercado español en la ac-
tual coyuntura económica?
R.- Hemos abierto oficinas en Bar-
celona y Tenerife, y pronto lo ha-
remos en Madrid, convencidos de
que el mercado español es uno
de los más competitivos del mun-
do en el sector turístico, y en con-
creto en el hotelero.

La entrada en España respon-
de a la alta calidad de los profe-
sionales que desarrollan su ac-

Joan Cruz. Presidente de Executive Search International

R.- Valoramos los primeros meses
de actividad muy positivamente.
Pese a llevar muy poco tiempo en
el país, las empresas se están mos-
trando muy interesadas en nues-
tro servicio. En menos de tres me-
ses ya hemos asesorado en con-
trataciones a más de 10 clientes,
lo que resulta revelador de la ne-
cesidad que existía en el sector
hotelero de contar con un servi-
cio profesionalizado para la detec-
ción del talento. Hasta la fecha
sólo el 35% de los hoteleros utili-
zan los servicios de un
headhunter, aunque este porcen-
taje va en aumento.
P.- ¿Qué perfil de hotelero re-
quiere el actual momento?

R.- En la actual coyuntura es ne-
cesario contar en el equipo con
un buen ejecutivo que aporte va-
lor al proceso productivo, que
aplique una rigurosa política de
costes y que mejore la producti-
vidad. El verdadero reto está en
saber rebajar costes sin recurrir
a las partidas fáciles y tradicio-
nales, que habitualmente son la
plantilla. Para ello el ejecutivo tie-
ne que saber desarrollar ideas
imaginativas como la quinta
gama, por ejemplo.
P.- ¿Cómo ve la situación actual
del sector hotelero?
R.- El mercado hotelero se está
recuperando. La ocupación me-
jora pero los precios apenas cre-
cen, no creo que volvamos a ver
los precios de 2007. Aunque en
los primeros años de la crisis el
sector hotelero realizó un es-
fuerzo muy importante de reduc-
ción de costes y rebajó mucho
los precios para asegurar la
ocupación, aún existe una po-
tencia de ahorro en el sector de
entre el 8 y el 10 por ciento, y
los hoteleros tienen que afron-
tar una nueva etapa de optimi-
zación. Esta, junto con la profe-
sionalización son las claves para
asegurar el futuro de un sector
tan atomizado como el hotelero.
P.- ¿Qué planes de expansión tie-
ne la firma?
R.- Executive Search International
nació en Estados Unidos hace más
de 30 años y poco ha poco ha ido
extendiéndose por Asia y Europa,
a través de ocho oficinas en todo
el mundo (Estados Unidos, Tailan-
dia, Suiza, Italia y España).

A nivel europeo, además de
en España, estamos en Milán,
una de las principales capitales
del turismo italiano, y pronto
abriremos oficinas en Warsovia
y Estocolmo, que serán contro-
ladas desde España.

tividad en este sector y a la ne-
cesidad de las empresas de pro-
fesionalizar la búsqueda de es-
tos profesionales, especialmen-
te en el complicado escenario
actual. En España, la contrata-
ción de ejecutivos específico ha
funcionado históricamente por
el boca-oreja, o por la promo-
ción interna; nosotros queremos
superar este concepto y profe-
sionalizar cada búsqueda, que
es todo un método científico de
análisis de las necesidades de
la empresa y de las característi-
cas del individuo.
P.- ¿Cómo valora los primeros
meses de actividad de la firma
en el país?

El presidente de Executive Search International en España, Joan Cruz.
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La Confederación Española de Hoteles y Alo-
jamientos Turísticos (CEHAT), junto a la Fede-
ración Española de Hostelería (FEHR) y las or-
ganizaciones sindicales UGT y CCOO, con el

apoyo de la Fundación CEHAT, han hecho pú-
blicos los resultados de la segunda y última
parte del informe PREVINEM (Prevención, In-
tegración y Empleo para Personas con Disca-

El trabajo aporta soluciones prácticas para una eficiente integración laboral de las personas con discapacidad

Concluye el Informe PREVINEM sobre la integración
laboral de personas con discapacidad en hostelería

El estudio, financiado por la Fun-
dación para la Prevención de Ries-
gos Laborales y realizado con la
asistencia técnica de la empresa
SGS, señala la importancia de con-
siderar cada caso de forma parti-
cular, segmentando las discapa-
cidades y gestionando los casos
individualmente.

En la presentación, que tuvo
lugar el pasado día 12 de diciem-
bre, se abordaron las conclusio-
nes de un trabajo que, en forma
de Guía Práctica, analiza los pues-
tos de trabajo en el sector y las
adaptaciones necesarias para que
puedan ser ocupados por perso-
nas con discapacidad, a fin de fa-
cilitar al empresariado su integra-
ción en las plantillas.

En esta segunda parte del estu-
dio PREVINEM se ha concluido la
Guía de Catalogación de los pues-
tos de trabajo del sector hostelero
que se inició en 2010, elaborándo-
se unas fichas de los puestos de
trabajo que facilita la adaptación
del trabajo a la persona, siguiendo
los principios de la actividad pre-
ventiva que establece la Ley de
Prevención de Riesgos Laborales.

Fundación CEHAT participa en el I Workshop sobre Turismo
y Género celebrado en la Universidad Rey Juan Carlos

Además de presentar el libro "Tu-
rismo y Género", primera obra so-
bre este tema en España, destaca-
ron que a nivel internacional éste
es un campo de investigación am-
pliamente tratado pero que a nivel
nacional hay importantes limitacio-
nes y vacíos. Se plantearon impor-
tantes líneas de investigación en
las áreas de emprendimiento, pro-
ductos para la mujer, evaluación de
la situación de la mujer directiva en
el sector, "Brecha Tecnológica" y
mujer, sostenibilidad y desarrollo.

La mesa redonda "Mujeres,
emprendimiento y turismo", dirigi-
da por Pilar Talón, Vicedecana de
Extensión Universitaria de la Fa-
cultad de Ciencias del Turismo,
contó con importantes aportacio-
nes de Carlota Mateos, Fundado-
ra de Rusticae, Alice Fauveau, Di-
rectora y Fundadora de la Agen-
cia de Viajes "Focus on Women"
y Luis Simó, Subdirector de la Se-
cretaría de Estado de Igualdad.

La última mesa, moderada por Pa-
tricia Fernández, directora de la Fun-
dación CEHAT, generó un importan-
te debate con el público asistente
ya que la discriminación vertical y

Para la realización de las fichas se
constituyó un grupo de trabajo que
estableció las demandas que exige
el desarrollo de las tareas, los ries-
gos inherentes al puesto de traba-
jo y los posibles desajustes que
pueden darse según las diferen-
tes discapacidades. Y teniendo en
cuenta los criterios de accesibili-
dad universal y diseño para todos
se introducen ejemplos de ayudas
técnicas que se codifican en las
diferentes fichas que componen la
Guía de Catalogación.

Además de esta Guía, y como
novedad de esta segunda parte del
estudio, se ha realizado una herra-
mienta informática que ayuda al
autodiagnóstico sobre los aspec-
tos de seguridad y salud, empleo
de trabajadores con discapacidad,
responsabilidad social empresarial
interna y accesibilidad universal
de las empresas del sector. Para
ello se ha diseñado un cuestiona-
rio denominado PREVINEM
2.RSE cuyos objetivos son fo-
mentar las buenas prácticas entre
los establecimientos del sector re-
lativas a las políticas de seguridad
y salud en el trabajo que pongan

pacidad en la Hostelería), un trabajo pionero en
España que aporta soluciones prácticas para
una eficiente integración laboral de personas
con discapacidad en el sector hostelero.

De pie, Luzma Piqueres; sentadas, de izquierda a derecha, Patricia Fer-
nández, Juan José Cestero, Ana Bujaldón y Eva Levy.

Portada del estudio PREVINEM II.

horizontal de la mujer en el sector
turístico es un hecho y las solucio-
nes no son fáciles. Patricia Fernán-
dez, como joven mujer directiva, agra-
deció la iniciativa de la Universidad
de organizar foros de debate y re-
flexión como esta jornada y abrió la
mesa poniendo de manifiesto que
hace no tanto tiempo (concretamen-
te en el año en que ella misma nació,
1975) la mujer casada para poder de-
sarrollar una actividad empresarial
precisaba de la autorización de su
marido; que en 1978 la Constitución
consagró en el artículo 14 la igual-
dad formal, pero que hasta lograr la
igualdad real queda aún un largo
camino por recorrer; y que siguen
existiendo múltiples barreras cultu-
rales y sociales en nuestra sociedad
que impiden la llegada normalizada
de las mujeres a los puestos de di-
rección. La necesidad de un marco
legal (al estilo noruego) que exija la
presencia de la mujer en determina-
dos puestos y Consejos de Admi-
nistración pareció una necesidad
temporal para todos los ponentes.
Las reflexiones de Juan José Ceste-
ro, Director de Recursos Humanos
de Confortel Hoteles, Ana Bujaldón,

Presidenta de la Federación Espa-
ñola de Mujeres Directivas, Ejecuti-
vas, Profesionales y Empresarias
(FEDEPE), Luzma Piqueres, respon-
sable del  Informe ADDTALENTIA
y Eva Levy, socia de Eva Levy &
Partners aportaron visiones diver-
sas pero complementarias.

En primicia se presentó el infor-
me ADD TALENTIA 2011. Los prin-
cipales resultados mostraron que
al inicio del último trimestre de 2011
las mujeres ocupan un 11,5% de los
puestos de consejero en las socie-
dades del IBEX 35. Esto supone
que al ritmo actual se alcanzaría la
paridad en 2032 y otra generación
más de talento femenino se desper-
diciaría. Otro hecho destacable es
que la situación no es muy diferen-
te en el resto de Europa.

Por su parte, Juan José Cestero
remarcó la importancia que para
Confortel tiene la sostenibilidad so-
cial y presentó su Plan de Igual-
dad. Por último, tanto Eva Levy
como Ana Bujaldón pusieron de ma-
nifiesto el retroceso de la mujer di-
rectiva en estos momentos de cri-
sis y la necesidad de darle a la mu-
jer el lugar que merece en el entor-

no empresarial ya que el hecho de
que no esté allí supone una pérdi-
da de talento para toda la socie-
dad. Se habló especialmente de las
dificultades de conciliar la vida
personal y familiar con la laboral y
del peligro que tiene la tendencia
actual de asociar la necesidad de
dichas medidas exclusivamente
para las mujeres (como si fueran
sólo ellas las que han de encargar-
se de las cargas familiares) y no
para todas las personas.

Como principales conclusiones
del Workshop destacar la necesi-
dad que tienen la sociedad y la eco-
nomía de una mujer en igualdad de
condiciones que el hombre, sin ol-
vidar el apoyo institucional y el es-
fuerzo que muchas empresas, como
Confortel, están haciendo. Tam-
bién se esbozó el tema del II
Workshop sobre Turismo y Mujer
que tendrán lugar el año que vie-
ne: Mujer, sostenibilidad y Res-
ponsabilidad Social Corporativa.

El pasado día 16 de noviembre se celebró en
la Facultad de Ciencias del Turismo de la Uni-
versidad Rey Juan Carlos el "I Workshop so-
bre Turismo y Género: el impacto de la mujer

en el turismo", que estuvo organizado en tor-
no a tres mesas redondas. En la primera mesa
redonda, el Catedrático de la Universidad Au-
tónoma de Madrid, José Miguel Rodríguez-

Antón, y las profesoras de la Universidad Rey
Juan Carlos, Mónica Segovia y Cristina Figue-
roa analizaron la situación de la investigación
nacional e internacional en turismo y género.

en valor la promoción de la salud,
el bienestar de los trabajadores y
el cuidado medioambiental; impli-
car a las organizaciones y fomen-
tar la consulta y participación de
empresarios y trabajadores hacia
ese objetivo común; fijar criterios
cualitativos y cuantitativos para
poder evaluar y reconocer los es-
fuerzos de las organizaciones en
pro del cuidado de la salud orga-
nizacional más allá de sus obli-
gaciones legales; y fomentar los
comportamientos éticos en las
organizaciones.

El cuestionario PREVINEM
2.RSE es un cuestionario abierto
que puede ser utilizado por la di-
rección de la empresa, por el de-
partamento de recursos humanos,
de calidad, prevención o medio
ambiente, por los técnicos de pre-
vención y profesionales sanita-
rios de los servicios de preven-
ción de las empresas, por los tra-
bajadores y sus representantes.
Dicho cuestionario puede ser
cumplimentado de forma indivi-
dual o de forma simultánea a tra-
vés de un equipo de trabajo, y
puede ser evaluado por personal

interno de la empresa, externo o
de forma combinada.

Las principales conclusiones
del estudio PREVINEM II son las
siguientes:

- Se ha podido constatar que,
bajo ciertas condiciones o ajus-
tes, la inserción laboral de perso-
nas con discapacidad es una rea-
lidad dentro del sector hostelero.

- La amplitud de puestos de tra-
bajo que conforman las seis áreas
funcionales del IV Acuerdo Labo-
ral de Ámbito Estatal para el sector
de la Hostelería puede favorecer
dicha inserción, siempre que se fle-
xibilicen las demandas de algunos
puestos, se realice un buen proce-
so de selección y se lleven a cabo
los ajustes necesarios en cada caso.

- Las condiciones del entorno
hasta el centro de trabajo o al pro-
pio puesto de trabajo es uno de
los aspectos que más pueden con-
dicionar el acceso de las personas
con diversidad funcional con ga-
rantías para su seguridad y salud.

- Las medidas de Accesibili-
dad Universal y Diseño para To-
dos benefician no sólo al traba-
jador con discapacidad sino al

conjunto de la sociedad inclui-
do el resto de los trabajadores
del establecimiento.

- La mayoría de los puestos
de trabajo del sector pueden
ser adaptados a las caracterís-
ticas de las personas que van
a desempeñarlos siendo el
coste de la adaptación muy
bajo en muchas ocasiones.

El estudio puede ser descargado
en la web www.fundacioncehat.org.
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Euroconsult es un conjunto de empresas de Ingeniería de Consulta que desarrolla
su actividad principal en los sectores de Control de Calidad Integral / La capacidad
de innovación nos mantiene en la vanguardia de las ingenierías españolas en I+D+i

«ITH y Euroconsult testearán iGreen, el primer Sistema de Inteligencia
Artificial para la Gestión del Gasto Energético en Hoteles»

N EL MES DE DICIEMBRE,
ITH y Euroconsult se
asociaron con la inten-
ción de cumplir una máxi-
ma, poner en uso herra-

mientas que mejoren la gestión de
recursos y ayuden a contener el
gasto en los establecimientos ho-
teleros. iGreen es una solución
potente, sencilla y de entorno ami-
gable que ayuda a la toma de de-
cisiones por medio de una ges-
tión inteligente sobre la demanda
energética del edificio, analizan-
do y actuando al segundo sobre
el rendimiento de los grupos de
consumos, sin penalizar en segu-
ridad y confort. Con la conectivi-
dad de red inteligente decide dón-
de, cuándo y cómo consumirá
energía su edificio, en tiempo real.

Pregunta: Nos podrías decir para
quien no lo conozca, ¿qué es
Euroconsult y qué puede aportar
al sector hotelero?
Respuesta: De forma global, po-
dríamos decir que el Grupo
Euroconsult es un conjunto de em-
presas de Ingeniería de Consulta
que desarrolla su actividad princi-
pal en los sectores de Control de
Calidad Integral, de las Asistencias
Técnicas y de la Eficiencia Ener-
gética para todo tipo de edifica-
ción o infraestructura, tanto para
las Administraciones Públicas

como para Sociedades Privadas
nacionales o internacionales.

Nuestro objetivo dentro del
sector hotelero es satisfacer una
necesidad prioritaria dada la ac-
tual situación económica que nos
ha tocado vivir, y que no es otra
que aportar soluciones creativas
y eficientes adaptadas a los obje-
tivos y requerimientos de adecua-

ción del gasto en hoteles, tradu-
cido de otra forma, cumplir con lo
dispuesto en el presupuesto y si
puede ser, mejorarlo.
P: ¿Cómo pretende el Grupo
Euroconsult llevar a cabo tan am-
bicioso proyecto?

R: Bueno, es cierto que ya lleva-
mos un largo trayecto recorrido y
contamos con una solvencia téc-
nica de profesionales con una ca-
pacidad de innovación que nos
mantiene en la vanguardia de las
ingenierías españolas en I+D+i

con desarrollos tecnológicos que
exportamos en todo el mundo. Ca-
lidad, independencia e innova-
ción son palabras que definen
nuestra filosofía y como ingenie-
ría estamos formalmente compro-
metidos con el desarrollo de pro-
yectos sostenibles, la gestión de
consumos y la responsabilidad
social. Nuestro objetivo con la

asociación al ITH es, además, el
poder contar con un compañero
de trabajo de primer nivel, apro-
vechando en primer lugar su cer-
canía y conocimiento en la ges-
tión de hoteles y a la par su apues-
ta por nuestra herramienta iGreen.

P: Carlos, ¿qué es realmente
iGreen?
R: A nivel personal y en lo que a
mi trabajo se refiere, es un poco
la niña de mis ojos, como se sue-
le decir, pero iGreen realmente es
una plataforma avanzada, única
en el mercado, capaz de monito-
rizar y gestionar la demanda ener-
gética de los edificios e infraes-
tructuras de una forma eficiente,
cuantificable y parametrizable se-
gún las necesidades específicas
de cada cliente. Incluso, permiti-
ría asignar un consumo máximo
por centro de consumo (cocina,
hall, habitaciones, etc.) garanti-
zando que no pueda ser supera-
do, y monitorizando la demanda
para no sobrepasar los límites es-
tablecidos que, obviamente, mu-
cho tendrán que decir en el pre-
supuesto de consumo y en la
cuenta de resultados de los es-
tablecimientos hoteleros.

iGreen es una solución poten-
te que permite una completa ges-
tión inteligente sobre la deman-
da energética del edificio, anali-
zando y actuando al segundo
sobre el rendimiento de los gru-
pos de consumos analizados, sin
penalizar en seguridad y confort.
Con la conectividad de red inte-
ligente decide dónde, cuándo y
cómo consumirá energía su edi-
ficio, en tiempo real.
P: El hecho de que se trate de
una herramienta tan sofisticada,
¿hace complicado su uso?
R: Para nada, se trata de una solu-
ción sencilla y de entorno amigable
no sólo por su interface sino por la
forma en la que trasmite la informa-
ción básica para la toma de resulta-
dos ya que es una herramienta in-

Carlos Sáez Álvarez. Responsable del departamento de Gestión Energética de Euroconsult

tuitiva, orientada a euros y a permi-
tir al usuario controlar y gestionar
de forma eficiente y cuantificable la
demanda energética. Su concep-
ción la hace flexible y adaptable a
cualquier tipo de edificación o in-
fraestructura. Abarca la totalidad

de consumos del edificio, desde
el consumo eléctrico, del agua, del
gas, etc.
P: Y en cuanto a su instalación, ¿es
compleja? ¿sería posible en cual-
quier establecimiento hotelero?
R: Sí, por supuesto, otra de las ven-
tajas de iGreen es que garantiza la
mejora de resultados mediante una
gestión inteligente y automatizada

basada en tecnología PLC, lo que
hace que su instalación y puesta
en marcha no necesite de grandes
inversiones, de obras, y de largos
tiempos para la puesta en funcio-
namiento. Del mismo modo, puede
ser utilizada por cualquier instala-

Carlos Sáez Álvarez es el responsable del departamento de Gestión Energética del Grupo Euroconsult.

ción hotelera y cuanto mayor nú-
mero de centros de consumo y de
tipos de energía utilice el estableci-
miento, mayor y más rica será la in-
formación suministrada.
P: ¿Se cuenta ya con resultados
del empleo de la plataforma
iGreen?
R: Actualmente y como bien sabes,
estamos llevando a cabo un pro-
yecto de prueba en un prestigioso
hotel de Madrid del que todavía no
puedo decir el nombre. Los resulta-
dos se presentarán en pocas sema-
nas junto con la colaboración del
ITH, pero sí que me gustaría ade-
lantar que ya hemos localizado fu-
gas y posibilidades de mejora en
los hábitos de consumo de agua. El
control de manera inteligente im-
plantado en este hotel está supo-
niendo un ahorro medio del 20%
en agua, llegando incluso a casos
donde el consumo de agua en to-
rres de refrigeración supuso un 70%
de ahorro económico con retornos
de inversión por debajo de los 6
meses. La plataforma permite tam-
bién la monitorización y control
del posible riesgo de crecimiento
de legionella, lo que redunda en
la satisfacción de los principales
responsables del mantenimiento
de las instalaciones así como de
la propia dirección.

En cuanto a consumo eléctrico se
refiere, iGreen ha transformado la red

eléctrica del edificio en una red eléctri-
ca inteligente y automatizada median-
te algoritmos energéticos de inteligen-
cia artificial, generando ahorros cuan-
tificables de entre el 20% y 40% sobre
el total de la factura. En sus proyectos
han demostrado retornos de la inver-
sión por debajo de los 12 meses.

En la mayoría de los hoteles se
han detectado consumos de gas

excesivos, la plataforma permite
actuar sobre el consumo racional
del mismo, cuantificando en euros
dichas desviaciones no desea-
das, generando alertas y actuan-
do en tiempo real sobre estos con-
sumos no deseados.

«Nuestro objetivo es satis-
facer una necesidad prio-
ritaria dada la actual si-

tuación económica que nos
ha tocado vivir, y que no es
otra que aportar solucio-

nes creativas»

«iGreen realmente es una
avanzada plataforma,

única en el mercado, ca-
paz de monitorizar y
gestionar la demanda

energética de todos los
edificios»

«Está suponiendo un aho-
rro medio del 20% en

agua, llegando incluso a
casos donde el consumo

de agua en torres de refri-
geración supuso un 70%

de ahorro»

«Su uso es sencillo y de
entorno amigable no
sólo por su interface

sino por la forma en la
que trasmite la informa-
ción básica para la toma

de resultados»
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El pasado 7 de diciembre, el Instituto Tec-
nológico Hotelero y MICROS Fidelio forma-
lizaron la incorporación de la empresa tec-
nológica al grupo de socios del ITH. Esta
unión tiene como objetivo obtener datos y

resultados de mejora para dinamizar el em-
pleo de aquellas soluciones y herramientas
informáticas que mejoren la gestión y el día a
día de los establecimientos hoteleros perte-
necientes a la Confederación Española de

Las herramientas de gestión de las PYMEs hoteleras serán PMS, CRM, CRS, Channel-Manager y Revenue-Management

ITH y MICROS Fidelio realizarán en 2012 proyectos
de mejora en el empleo de herramientas de gestión

La noticia supondrá que durante
2012, el ITH y MICROS Fidelio
unifiquen objetivos para dar res-
puesta a las necesidades del sec-
tor en cuanto a empleo de herra-
mientas informáticas de gestión
hotelera se refiere. Con esta aso-
ciación, ITH pasa a contar entre
sus socios con la empresa líder a
nivel mundial en los sectores de
la industria de hospitalidad, así
como otros sectores como la venta
al por menor especializada, cru-
ceros y viajes, algo que contribu-
ye sin duda a la mejora de sus
soluciones por contar con desa-
rrollos que se nutren de las mejo-
ras aportadas en las más de
300.000 clientes que utilizan de
forma global los sistemas de
MICROS Fidelio para dirigir sus
negocios con eficacia y contribuir
a su crecimiento. Se trata así, de
una de las pocas empresas en
todo el mundo que ofrecen solu-
ciones integrales a lo largo de la
cadena de valor de hospitalidad.

La situación de continuo
cambio en lo que a herramientas
de gestión se refiere hacen que
ITH, como brazo tecnológico de
CEHAT, cuente entre sus socios

La Comisión Europea apuesta por tecnología española para desarrollar el estándar europeo en sistemas de distribución turística B2B

P.ICT.urism, tecnología española para crear el estándar
europeo de distribución B2B en el Turismo

El 24 de noviembre, la Comisión
Europea notificó a los miembros
del consorcio P.ICT.urism
(Platform on ICT for Tourism) en
el que participa el Instituto Tec-
nológico Hotelero, la elección de
la propuesta presentada como la
seleccionada para desarrollar el
estándar europeo en sistemas de
distribución turística B2B en el
periodo 2012 - 2014 en Europa por
un importe de 2 millones de euros.

La Comisión Europea publicó
el 28 de junio una licitación para
mejorar la competitividad de las
PYMES turística mediante la in-
corporación de las tecnologías de
la información y las comunicacio-
nes (TIC). Para ello, plantea crear
un estándar tecnológico europeo
de distribución turística basado
en el diseño y desarrollo de una
plataforma tecnológica de distri-
bución entre empresas (B2B) para
la incorporación de la innovación
y las TIC en sus procesos de co-
mercialización y distribución.

con empresas como MICROS
Fidelio que ofrecen soluciones
de hardware y software de hos-
pitalidad de vanguardia basa-
das en tecnología preparada
para el futuro que permite un
crecimiento rápido y sostenible
del negocio hotelero.

La filosofía de MICROS
Fidelio que dedica gran parte de
sus recursos al I+D+i, así como
la variedad de productos y ser-
vicios con que cuenta esta com-
pañía, hacen de este nuevo so-
cio un pilar clave para ITH en su
objetivo de desarrollo de proyec-
tos para la mejora en la gestión y
empleo de soluciones TIC apli-
cadas a la operación y el día a día
de los establecimientos hotele-
ros. Así, el abanico de herramien-
tas a incluir en dichos proyectos
abarcarán soluciones para la re-
cepción integrada, back office,
soluciones centrales y basadas
en Web, diseños para optimizar
y racionalizar flujos de trabajo así
como mejorar el servicio al clien-
te y aumentar la rentabilidad del
negocio contando además con
nuevas interfaces que permiten
la interacción y comunicación

Hoteles y Alojamientos Turísticos (CEHAT),
haciendo especial hincapié en establecimien-
tos PYME de carácter independiente. Algunas
de estas herramientas son el PMS, CRM,
Channel-Manager y Revenue-Management.

El director del ITH, Álvaro Carillo, y el director de MICROS Fidelio España, César Díez.

Los representantes sectoriales
europeos del turismo, encabeza-
dos por la Asociación Europea de
Hoteles y Restaurantes (HOTREC)
(de la que forma parte CEHAT) y
la Asociación Europea de Agen-
cias de Viaje y Touroperadores
(ECTAA) conformaron el consor-
cio P.ICT.urism (Platform on ICT
for Tourism) que incluye en la
parte científica a la Universidad
de Bocconi (Italia), en la parte de
comunicación y difusión a la
agencia belga ZN, y en la parte
tecnológica a ITH.

La propuesta presentada por
este consorcio, liderado por el
sector turístico, ha sido la elegi-
da por la Comisión para desa-
rrollar el estándar europeo en
sistemas de distribución turísti-
ca B2B, en software libre, cen-
trado en las PYMES europeas
del sector. La evaluación final ha
sido 92/100 puntos.

El principal objetivo de la pro-
puesta seleccionada es mejorar la

competitividad de las PYMES tu-
rísticas europeas (AAVV, hoteles,
restaurantes, oferta complemen-
taria, etc.), mediante la incorpora-
ción de las mismas a la plataforma
de distribución turística B2B en
software libre, con el objetivo de
que este sistema (P.ICT.urism) se
convierta en estándar europeo.
Esta plataforma será modular, y se
integrará con los principales soft-
ware de distribución y CRS exis-
tentes en el sector.

El ITH lidera la parte tecnoló-
gica de la propuesta, involucrado
en su definición y desarrollo, ba-
sándose en dos pilares:
-El proyecto Travel Open Apps de
la Agencia Valenciana de Turismo-
Invattur, que aporta el know how
y la experiencia desarrollada en el
proyecto de plataforma de distri-
bución turística B2B actualmente
en marcha en la Comunidad Valen-
ciana, utilizando tecnología desa-
rrollada por la empresa balear
DOME Consulting.

-La Plataforma Tecnológica del
Turismo-Thinktur, que colabo-
rará activamente en la fase ini-
cial de diagnóstico tecnológi-
co y sectorial, a través de dos
coordinadores de la misma, los
centros tecnológicos Tecnalia
y Cictourgune.

El proyecto está dividido en
cinco fases:
-Fase I: estudio exhaustivo del
sector desde el punto de vista
tecnológico y sectorial, para ana-
lizar todas las soluciones y mo-
delos de negocio existentes. Está
liderada por la Universidad de
Bocconi.
-Fase II: desarrollo del marco de
trabajo para la aplicación de las
TIC en una plataforma de distri-
bución B2B en el sector turísti-
co, centrada en las PYMES. Li-
derada por ITH.
-Fase III: definición y puesta en
marcha de tres proyectos piloto
(el primero de ellos en Valencia)
donde validar gradualmente el

ITH forma parte del consorcio P.ICT.urism
(Platform on ICT for Tourism) cuya propuesta
ha sido seleccionada por la Comisión Europea
para desarrollar el estándar europeo en siste-

mas de distribución turística B2B entre 2012 y
2014 por dos millones de euros. El principal
objetivo es facilitar la integración y agregación
de las pymes proveedoras turísticas en desti-

no con los agentes, touroperadores y distribui-
dores en cada uno de los mercados a través
de una plataforma común de procesos de ne-
gocio y modelos de intercambio de datos.

directa con el cliente a través de
distintos canales, como aplica-
ciones, Internet, televisión por
Internet (IPTV, del inglés Inter-
net Protocol Television), centros
de llamadas y quioscos.

Si bien MICROS Fidelio cuen-
ta ya con una relación fluida con
las principales compañías hote-
leras tanto a nivel nacional como
internacional, la apuesta de ITH
y MICROS de cara al nuevo año
será la de aumentar el número de
soluciones a ofrecer a PYMES
hoteleras como respuesta al con-
tinuo cambio y evolución de los
sistemas informáticos para la
gestión del negocio. Así, se pon-
drán en valor soluciones como
MICROS-Fidelio Suite8 que ofre-
cen flexibilidad para satisfacer
los requisitos especiales del mer-
cado individual, independiente-
mente de si se trata de un com-
plejo hotelero u hotel urbano,
casa de huéspedes familiar o spa
lujoso, hotel económico o de
lujo. Un sistema de instalación
sencilla ofrece una amplia gama
de opciones de configuración y
combina módulos intuitivos para
la gestión de relaciones con clien-

tes, gestión de propiedades, ges-
tión de venta y catering, gestión
de compras  y pedidos, reservas
en línea y mucho más, con una
solución completa e integrada,
adaptada a las necesidades de
cada establecimiento.

La asociación supondrá, en-
tre otros, el poder contar con
ratios sobre la mejora del empleo
de soluciones completamente in-
tegradas para la automatización

de procesos, la gestión de tasas
de ocupación optimizadas, el au-
mento de ventas y el aumento de
la fidelidad y satisfacción del
huésped, y cuenta con la presen-
cia de dos entidades como ITH y
MICROS Fidelio que apuestan
por la innovación así como la
sencillez en el uso y la adecua-
ción de soluciones adaptadas a
la necesidad de cada estableci-
miento hotelero.

desarrollo e implantación de la
plataforma tecnológica de distri-
bución en los destinos europeos
seleccionados, y su interconexión
con mercados emisores euro-
peos. Esta etapa también está
liderada por el ITH.
-Fase IV: desarrollo de los distin-
tos modelos de negocio asociados
a una plataforma de estas caracte-
rísticas (para las PYMES turísticas
usuarias de la misma y para los
desarrolladores tecnológicos).
-Fase V: difusión y comunicación del
proyecto, en la que participarán ac-
tivamente las asociaciones sectoria-
les europeas HOTREC y ECTAA,
así como la agencia belga ZN.

El proyecto comenzará en ene-
ro de 2012, y se extenderá hasta
mediados de 2014, poniendo en
marcha los proyectos piloto en el
año 2013, el primero en Valencia.
A la finalización del proyecto, en
2014, se realizará el lanzamiento
de la plataforma P.ICT.urism como
estándar europeo a nivel global.
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El Instituto Tecnológico Hotelero preten-
de que el foro Fitur Green se convierta en
un espacio donde los agentes del turismo
y empresas puedan intercambiar ideas y co-
nocimientos sobre sostenibilidad y eficien-

cia energética, permitiendo la interacción
y facilitando el contacto y las sinergias en-
tre las empresas turísticas y las empresas
proveedoras de servicios y tecnologías.
Ademas se pretende que sea un espacio

El foro de sostenibilidad y turismo del ITH tendrá lugar en Fitur los días 18 y 19 de enero en el Pabellón 10

El Instituto Tecnológico Hotelero organiza junto a
Fitur la tercera edición de Fitur Green

Este foro, que en las dos edicio-
nes anteriores ha sido co-orga-
nizado por la Organización Mun-
dial del Turismo (OMT) y Fitur,
pasa a manos del ITH con la in-
tención de convertirlo en una re-
ferencia en el mundo de la sos-
tenibilidad y el turismo, y llegar
a consolidarlo como ya ha su-
cedido con Fiturtech en el cam-
po de las Tecnologías TIC.

Las áreas temáticas que se
van a abordar en esta edición,
pretenden abarcar conceptos
que los hoteleros puedan encon-
trar útiles para mejorar la cuenta
de resultados de sus estableci-
mientos y lograr la sostenibili-
dad de los mismos.

El primer día (18 de enero) las
Empresas de Servicios Energé-
ticos tomarán protagonismo
para que puedan presentarse al
sector como una oportunidad
para financiar sus instalaciones,
describiendo sus funciones y
las opciones que aportan al ho-
telero en la búsqueda de la efi-
ciencia. Posteriormente habrá
una mesa redonda donde em-
presas de servicios energéticos
comentarán su visión del mer-

Abordárá la diferenciación desde el punto de vista de la la comercialización, el producto y la comunicación con los clientes

El foro de tecnología y turismo, FITURTECH, basará
su temática en la edición de 2012 en la diferenciación

Las empresas hoteleras corren el
riesgo cierto de llegar a una
"comoditización" del producto, lo
que evidencia la necesidad del apor-
te de valor añadido a sus clientes
para contrarrestar la bajada de pre-
cios que se ha producido en el sec-
tor, o diferenciarse de la competen-
cia ofreciendo productos o servi-
cios innovadores por los cuales los
clientes estén dispuestos a pagar
un precio mas elevado.

Ha llegado la hora de que las
empresas tomen conciencia de la
necesidad de aportar valor añadi-
do a sus clientes, de diferenciar-
se de la competencia, de especia-
lizarse en un nicho de mercado
concreto.

Por este motivo, Fiturtech, en
su sexta edición, tendrá a la dife-
renciación como eje central de las
temáticas:

-Miercoles 18 de enero: Be
different en comercialización.

Nuevos tiempos, nuevos cana-
les de comercialización. El futuro

cado y las posibilidades que este
nuevo modelo de negocio apor-
ta al sector en general. Se finali-
zará con un taller donde se ex-
pondrán casos de éxito de mo-
delos de servicios energéticos
implantados en hoteles.

En el segundo día (19 de ene-
ro) se abordarán dos áreas temá-
ticas, por un lado se presentarán
dos herramientas de autodiag-
nóstico para mejorar la gestión
energética de los hoteles:

La herramienta de eficiencia
energética, englobada dentro de
la Plataforma Tecnológica
Intelitur, creada por el Centro de
Conocimiento, Inteligencia e In-
novación del Consejo Superior
de Cámaras. Su objetivo, permi-
tir a las empresas turísticas po-
der acceder al conocimiento, ser-
vicios y herramientas disponi-
bles. El ITH, responsable de de-
sarrollar el canal de sostenibili-
dad y eficiencia energética exis-
tente en la plataforma, ha creado
una herramienta cuya puesta en
funcionamiento tendrá lugar en
enero de 2012.

La segunda propuesta, HES
(Hotel Energy Solution), está

donde exponer nuevas tendencias interna-
cionales y aportar soluciones prácticas, fo-
mentando el debate y el contraste de ideas.
El foro se celebrará los días 18 y 19 de ene-
ro en el Pabellón 10 de Fitur.

Fitur Green apuesta por la sostenibilidad y eficiencia energética en turismo.

del turismo parece estar íntima-
mente ligado al del comercio elec-
trónico, y el comercio electrónico
a su vez está cada vez mas ligado
a las aplicaciones móviles.
Ezequiel Vidra, responsable de
Google Shopping, explicó recien-
temente cómo ve el futuro del co-
mercio electrónico: "se trata de
vender a través del teléfono mó-
vil, y tales afirmaciones se basan
en cifras: el 65% de las compras
en tiendas físicas tiene una bús-
queda online previa y el 70% de los
usuarios de smartphone lo utilizan
cuando entran en una tienda". So-
bre el futuro del comercio electró-
nico vaticinó que "en los próximos
dos años se verá más innovación
en eCommerce que lo que hemos
visto en los últimos 5 años".

 -Jueves 19 de enero: Be
different con tu producto.

En un destino maduro como es
el caso de España, con más de 55
millones de turistas a lo largo del
año y más de 15.000 alojamientos

turísticos, la competencia en el
sector alcanza cotas cada vez
mayores. Por otro lado, en la ma-
yoría de destinos nacionales exis-
te una sobreoferta de servicios
turísticos y empresas hoteleras,
lo que supone una menor visibili-
dad y una mayor dificultad para
llegar a los clientes.

En este sentido, y en línea con
la tendencia a la cada vez mayor
especialización de las empresas,
están surgiendo no pocos casos
de éxito de empresas que ofrecen
un producto innovador, claramen-
te diferenciado, dirigido a un ni-
cho concreto de clientes, y con un
claro aporte de valor añadido a sus
clientes. ¿Es la súperdiferencia-
ción la única vía de supervivencia
de las empresas turísticas?

-Viernes 20 de enero: Be
different captando a los clientes.

"La publicidad es el arte de
convencer consumidores", por-
que de todas las disciplinas de
marketing, la publicidad posee una

cierta fórmula mágica basada en
una determinada proporción en-
tre ciencia y arte. Así lo explica
Luis Bassat, uno de los maestros
de la publicidad actual, en su Li-
bro Rojo de la Publicidad.

Se calcula que el promedio dia-
rio de impactos publicitarios en
una persona es de unos 2.000 en
Estados Unidos, y unos 1.000 en
España, de los cuales un consu-
midor normalmente llegará a recor-
dar con precisión tres. Lo que
hace pensar que la posibilidad de
que nuestra marca permanezca en
la memoria de los consumidores
es cada día más remota, si bien

El año 2011 ha sido disruptivo en todos los
mercados, y por supuesto en el sector tu-
rístico también, debido en gran medida a una
crisis mundial que, unida a la sobreoferta del

sector turístico en un mercado maduro
como es el español, ha puesto en jaque a
las empresas que no han apostado por la
innovación como herramienta fundamental

para la diferenciación de sus competidores.
Por ello, Fiturtech 2012 abordará la necesi-
dad de  aportar un valor añadido, y diferen-
ciarse de los clientes innovando.

desarrollada por la OMT, y cons-
ta de un kit informático (e-
toolkit). Es una herramienta de
diagnóstico gratis y disponible
en la web, que ayuda a los hote-
les pequeños y medianos a me-
dir su consumo de energía y su
huella de carbono, además de
proponer las mejores soluciones
para mejorar su rendimiento. La
herramienta también hace una
rápida estimación de la inversión
necesaria para ello, el rendimien-
to final que supondrá esa inver-
sión, y una comparación de los
resultados obtenidos con los de
otras instalaciones parecidas.

La segunda área temática pre-
tenderá trasmitir al empresario tu-
rístico que la sostenibilidad pueda
convertirse en un valor añadido
para su cliente. A través de la po-
nencia "Iniciativas sostenibles en
hoteles", se plantearán modelos en
los que la sostenibilidad es parte
de la reputación como marca del es-
tablecimiento y argumento de dife-
renciación para sus clientes. Se
mostrarán ejemplos implantados a
nivel nacional e internacional.

Para terminar y en la línea del
contenido anterior, tendrá lugar

una mesa debate sobre el tema:
¿Cómo vender mi hotel soste-
nible? Se expondrán estrategias
de comercialización de empre-
sas hoteleras que utilizan como
argumento la sostenibilidad de
su establecimiento para adap-
tarse a un nuevo tipo de cliente
que no se conforma con recibir
un servicio de calidad, sino que

además está interesado en que
su estancia suponga el menor
impacto posible en el medio am-
biente. Se buscará principalmen-
te generar nuevas ideas para
aprovechar esta tendencia y
aprender a sacar partido de las
actuaciones realizadas en el ho-
tel encaminadas a lograr este
concepto.

los presupuestos de Marketing y
Publicidad cada vez son mayores.

En este contexto tan poco amiga-
ble, sólo las acciones realmente me-
morables son las que conseguirán
permanecer en el recuerdo de los con-
sumidores para convertirlos en nues-
tros potenciales clientes. Pero... ¿cómo
conseguir una acción memorable?

Para poder participar en
Fiturtech 2012 y tener más infor-
mación  hay que rellenar el formu-
lario de inscripción en esta direc-
ción http://www.ithotelero.com/
fiturtech2012.php en el navegador.
Fiturtech: ‘Be different’ se cele-
bra en el pabellón 10 de Fitur.

Fiturtech celebra su sexta edición abordando un foro sobre la innovación.



INSTITUTO TECNOLÓGICO HOTELERO24 / ENERO 2012

Teniendo en cuenta la prohibición de los
refrigerantes R-22 para el año 2015, exis-
tentes en los viejos equipos de manteni-
miento de la mayoría de los hoteles, el ITH
propone la sustitución de estas máquinas

por otras más eficientes que generarán im-
portantes ahorros económicos y la inclusión
de un circuito opcional de recuperación de
gases calientes que producirá agua calien-
te gratuita. Al aprovechar esta oportunidad,

Las máquinas enfriadoras tendrán un 35% de descuento y producirán agua caliente sanitaria de manera gratuita

Buscamos hoteles para cambiar sus máquinas enfriadoras
con las ventajas de participar en un piloto del ITH

De acuerdo con la política del ITH
para incentivar la eficiencia ener-
gética y el uso de energías reno-
vables como medida imprescindi-
ble para reducir costes en un es-
tablecimiento hotelero, seguimos
con el desarrollo de proyectos que
pueden contribuir por su carácter
innovador y tecnológico a ayu-
dar a los hoteleros españoles a
ahorrar en sus gastos energéticos.

El ITH apuesta por este pro-
yecto de optimización del siste-
ma de climatización, consciente de
que en el sector hotelero, la cli-
matización es un factor imprescin-
dible en el servicio a los clientes
y que genera la mayor parte de
los costes energéticos del esta-
blecimiento, por lo que hemos
firmado un acuerdo con el pro-
veedor asociado al ITH y líder
en el sector de la climatización,
Grupo Ciat, S.A. (CIATESA)
para llevarlo a cabo.

Para ello ofrecemos a los hote-
les participar en un proyecto cuyo
objetivo es la sustitución del sis-
tema de climatización ya existen-
te por un sistema de producción
de alto rendimiento marca CIAT.
Adicionalmente se incluirá la

La restricción del uso del refrigerante R-22 entró en vigor en 2010 y su prohibición total llegará en el 2015

Los hoteles necesitan adaptar sus equipos de
climatización a la nueva normativa europea

Los hoteles tendrán que adap-
tar sus equipos de climatización
de aire a la nueva normativa eu-
ropea, ya que en el año 2015
quedará restringido el uso del
refrigerante R-22.

Los refrigerantes son gases
que mediante un ciclo de com-
presión sirven para la produc-
ción de frío en aire acondicio-
nado y refrigeración. Durante
décadas el refrigerante R-22 ha
sido el producto de referencia
para los sistemas de bomba de
calor y aire acondicionado.
Años más tarde, se comprobó
que como CFC (clorofluorocar-
bonados) sus emisiones a la at-
mósfera ayudan a la destruc-
ción de la capa de ozono, y
como consecuencia, las agen-
cias medioambientales de todo
el mundo se pusieron de acuer-
do para la eliminación progre-
siva del R-22, obligando a los
productores de refrigerantes y

instalación de un circuito opcio-
nal de recuperación de gases ca-
lientes que produce agua caliente
gratuita para su utilización en ACS.

Los hoteles que deseen parti-
cipar se seleccionarán en función
de sus características, buscando
los que se acerquen más a los cri-
terios establecidos (cuatro o cin-
co estrellas preferentemente). La
ubicación no es relevante, pu-
diendo elegirse hoteles urbanos,
estacionales, vacacionales o mix-
tos, dando prioridad a los esta-
blecimientos que estén abiertos
todo el año, ya sean vacacionales
o urbanos.

Entre los requisitos técnicos
preferentes de los hoteles partici-
pantes se incluyen el tamaño mí-
nimo (al menos 100 camas), que la
producción de climatización se rea-
lice con un sistema aire-agua, con
distribución por agua, y que haya
disponibilidad de producción de
ACS por fuentes principales.

Además, se valorará la volun-
tad del establecimiento de susti-
tuir junto con los equipos de pro-
ducción una de las unidades ter-
minales (fancoil) marca CIAT de
última generación, la cual incor-

el establecimiento participante en el pro-
yecto, podrá obtener dichas máquinas en
condiciones especialmente ventajosas,
aplicándose un 35% de descuento sobre el
precio de venta al público.

Página web de la empresa de climatización Ciat S.A.

fabricantes de equipos de aire
acondicionado a buscar alter-
nativas menos nocivas.

Según el Reglamento de la
Unión Europea (1005/2009), que
cumple las decisiones adoptadas
en el Protocolo de Montreal (tra-
tado internacional para la protec-
ción de la capa de ozono) se es-
tablecen diferentes fechas claves
para retirar el R-22 de los equi-
pos nuevos y los ya instalados:

-2001: Se prohíbe producir y
suministrar R-22 a los nuevos
acondicionadores de aire de
más de 100kW.

-2002: Se prohíbe producir y
suministrar R-22 a los nuevos
acondicionadores de aire de me-
nos de 100kW.

-2004: Se prohíbe emplear R-
22 en nuevas bombas de calor
reversibles y productos de aire
acondicionado.

-2010: Se prohíbe el uso del
R-22 nuevo para el mantenimien-

to de equipos. Sólo se permite
el uso de R-22 reciclado.

-2015: Se prohíbe totalmente
el uso de refrigerante R-22 (nue-
vo, recuperado o reciclado) en
cualquier equipo o sistema.

Esto supone nuevos retos
para el servicio de las unidades
en funcionamiento que los usua-
rios de estos equipos deberían
conocer y tener en cuenta. A par-
tir del 2015 no se podrá volver a
recargar ningún equipo con este
refrigerante.

Si se plantea cambiar sólo el
refrigerante y mantener la má-
quina antigua también hay una
serie de inconvenientes, pues-
to que la máquina se diseñó
para su funcionamiento con ese
refrigerante en particular y cam-
biarlo supondrá una disminu-
ción considerable del rendi-
miento de la máquina, ya vieja
por otro lado. Pero es una alter-
nativa viable cuando la susti-

tución de la máquina no se pue-
de contemplar.

Por todo ello, los propietarios
de equipos de aire acondiciona-
do o bombas de calor con más
de 10-15 años deberían plantear-
se actuar en ese sentido. Habría
que empezar por comprobar qué
tipo de refrigerante tienen sus
equipos, puesto que con esa
edad es muy probable que utili-
cen R-22. Para ello basta con mi-
rar la placa de características de
la máquina, el manual de insta-
lación o preguntar a la empresa
de mantenimiento.

Esta prohibición no significa
que a partir del 2015 no se pue-
da utilizar el equipo de aire
acondicionado que lleve ese re-
frigerante, sino que en caso de
que se produzca una fuga o
avería no podrá repararse ade-
cuadamente. Es más convenien-
te realizar una sustitución pla-
nificada en vez de arriesgarse a

Los establecimientos con equipos de aire acon-
dicionado o bombas de calor con más de 10-15
años que utilizan refrigerante R-22 deben plan-
tearse una sustitución planificada de sus má-

quinas, ya que en caso de que se produzca una
fuga o avería no podrá repararse, exponiéndo-
se a quedarse sin servicio totalmente. Las má-
quinas nuevas, diseñadas para obtener rendi-

pora los ventiladores de tecnolo-
gía Brushless, lo que permite re-
ducir alrededor de un 70% el con-
sumo eléctrico y considerable-
mente el nivel sonoro.

El proyecto comenzará con el
análisis de las necesidades rea-
les del establecimiento por parte
de CIAT, que procederá a valo-
rar los equipos de producción
existentes y definir el tamaño de
los equipos a suministrar.

Tras ello la empresa se encar-
gará de medir los consumos ener-
géticos, impacto medioambiental
y acústico de la instalación actual
y de esta manera, se podrá reali-
zar una estimación del ahorro que
se va a conseguir en la instala-
ción por la sustitución de los nue-
vos equipos.

A los establecimientos hote-
leros seleccionados se les pedi-
rá que realicen la contratación y
coordinación de los distintos ac-
tores que intervienen en la obra,
tales como ingeniería para la rea-
lización del proyecto y su legali-
zación, instalador, etc. Además de
la realización y ejecución de las
obras deberá incluirse también las
posibles modificaciones hidráuli-

cas, la integración de la recupera-
ción en el circuito de ACS del hotel,
la integración de los elementos de
control de consumos como conta-
dores, grúas, etc. Además se espe-
ra que facilite los medios y la infor-
mación disponible y necesaria para
el buen desarrollo del proyecto,
como son históricos de consumos,
mediciones periódicas a realizar, etc.

Como ya es sabido por nues-
tros socios, una de las ventajas

de ser miembro del ITH es tener la
prioridad para participar en los
proyectos piloto que llevamos a
cabo, de manera que a la hora de
la elección del establecimiento,
éstos tendrán preferencia ante
igualdad de condiciones.

Si desea participar en este pro-
yecto o ampliar información so-
bre el mismo, puede contactar con
Coralía Pino en el siguiente co-
rreo: cpino@ithotelero.com.

tener una máquina vieja con un
mal funcionamiento o a quedar-
se sin servicio totalmente.

Además las máquinas de refri-
geración que sean  nuevas tienen
diversos rendimientos mejorados
por diseño y por el uso de mejo-
res refrigerantes, aparte de per-
mitir producción de ACS gratui-
ta por recuperación de calor del
compresor o enfriamiento gratui-
to por utilización de aire exterior.

Para la sustitución del R-22
como refrigerante en los equipos
de aire acondicionado, se pue-
den utilizar las siguientes sus-
tancias:
- El R134a, se utiliza normalmen-
te en grandes equipos de enfria-
miento de aire.
- El R407C, se utiliza normalmen-
te en enfriadoras de agua de me-
diana y pequeña potencia ade-
más de equipos splits (partidos).
- El R410A, se utiliza actualmen-
te en equipos splits (partidos).

mientos mejorados y utilizar refrigerantes más
ecológicos, permiten producir ACS gratuita por
recuperación de calor del compresor o enfria-
miento gratuito por utilización de aire exterior.
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del mercado, mostrarte los even-
tos más interesantes, ofrecerte
formación adaptada a tus nece-
sidades, y mucho más.

Hemos estructurado la web en
tres amplias áreas, donde podrás
encontrar toda esta información
en diferentes formatos, adapta-
dos a tus necesidades, a tus co-
nocimientos, a tu disponibilidad:

- Generar CONOCIMIENTO:
mediante actividades de difu-
sión, sensibilización y formación
sobre innovación y tecnología
para mejorar la competitividad de
las pymes, con la finalidad de
transferir información, concep-
tos, estadísticas, tendencias,
buenas prácticas, metodologías
y ejemplos mediante publicacio-
nes, herramientas online, forma-
ción, entre otros.

- Transferir SOLUCIONES:
promover el desarrollo y la im-
plantación de soluciones inno-
vadoras, facilitando la transferen-
cia de tecnología a las pymes, po-
niendo al alcance del sector tec-
nologías que ya existen adapta-
das a su entorno o necesidades
específicas, y fomentando su co-
nocimiento y adopción por parte
de las empresas, así como pres-
tar orientación y apoyo a los ho-
teleros para mejorar su capacidad
de valorar las opciones disponi-
bles y su interlocución con el
sector tecnológico.

- Promover la COMUNIDAD:
fomentar las relaciones, la comu-
nicación y el networking con y

entre los hoteleros, las empresas
de tecnología, los entes de inves-
tigación y conocimiento, y las ad-
ministraciones públicas, ponien-
do en marcha actuaciones online
y offline - tales como foros vir-
tuales, encuentros profesionales,

jornadas y talleres - creando una
comunidad de innovadores, y
marcando las pautas que puedan
servir para diseñar políticas de
fomento del sector por parte de
la Administración.

Para poder acceder a todo este
contenido y participar de forma
activa, es necesario que seas un
usuario registrado, así que te ani-
mo a que entres y te apuntes a
nuestra comunidad de innovado-
res. Debes crear una nueva cuen-
ta en www.ithotelero.com.

Todo esto lo hemos creado
para ti porque queremos ayudar-
te. Bucea en la nueva web y
apuesta por ser diferente

Además, hemos lanzado una
nueva campaña para nuestros
socios hoteleros y asociacio-
nes empresariales hoteleras
"Porque eres hotelero, consi-
gue tu cuota gratis".

Si eres hotelero o asociación
hotelera, ¡ayúdanos a ayudar!

En este año 2012 queremos
que la Innovación, Tecnología y
Mejora de la Gestión nos ayude
a crecer juntos. Por eso, desde el
ITH premiamos tu fidelidad y co-
laboración con esta campaña
hasta julio de 2012.

- Incentivamos que nuestros
socios hoteleros y asociaciones
empresariales hoteleras, nos trai-
gan a sus colegas.

- Estamos en contacto con las
mejores prácticas en gestión, aho-
rro de costes, aumento de ventas
y mejora de la calidad, y queremos
que les lleguen a más hoteleros.

Comenzamos el año 2012 con una nueva web con más
contenidos y premiando la colaboración de los socios
Queremos comenzar el año 2012 con una nue-
va imagen y contenidos interesantes para los
hoteleros, apostando por el conocimiento, la
innovación y la tecnología para impulsar la

mejora de la competitividad del sector. En la
web puedes encontrar nuevas tendencias,
conceptos y servicios, innovadoras solucio-
nes para la mejora de la eficiencia energética

Este nuevo año que comienza
hemos querido apostar fuerte-
mente por la innovación y la tec-
nología como elementos clave
para impulsar la mejora del sector
hotelero y turístico. Por ello he-
mos transformado nuestra web
para ofrecer al sector, tanto hote-
lero como turístico, nuevos con-
tenidos que le ayuden en su ges-
tión empresarial y profesional.

En la web puedes encontrar
nuevas tendencias, conceptos y
servicios, innovadoras solucio-
nes para la mejora de la eficiencia
energética y la gestión operativa,
y participar activamente en la co-
munidad de innovadores.

Por este motivo, hemos in-
vestigado las mejores prácticas
en gestión, ahorro de costes,
aumento de ventas y mejora de
la calidad, hemos analizado las
soluciones innovadoras en tec-
nologías TIC, en eficiencia
energética y sostenibilidad me-
dioambiental, en gestión de ne-
gocio aplicables al sector, he-
mos generado temáticas de in-
terés y muy prácticas, hemos
recopilado las nuevas tenden-
cias, conceptos y servicios ho-
teleros… y todo ello os lo mos-
tramos en la nueva web.

Queremos que conozcas las
nuevas secciones que hemos
creado, los contenidos genera-
dos para ayudarte en tu creci-
miento empresarial y personal,
ponerte al día de forma sencilla y
rápida con las nuevas tendencias

‘Año nuevo, buenas nuevas’: una web con nueva imagen y mucho contenido, y premiamos a nuestros socios

y la gestión operativa, y participar activamen-
te en la comunidad de innovadores. Además
hemos lanzado una campaña para premiar la
fidelidad y colaboración de nuestros socios.

- Ayúdanos a ayudar. Tráenos un
nuevo socio, y saldrás beneficiado.

Si eres hotelero o asocia-
ción hotelera, puedes conse-
guir que se reduzca tu cuota
de asociación al ITH durante
el año 2012, hasta el máximo de
tu importe total, si nos traes a
otro socio, ya sea estableci-
miento hotelero o asociación
empresarial hotelera que no sea
miembro de ITH y se haga efec-
tiva su asociación

Te descontaremos su cuota
sobre tu propio importe (hasta
el máximo de tu importe), y el
descuento se realizará una vez
que se haya abonado la cuota
por el nuevo asociado y haya
sido aprobado por la Junta Di-
rectiva. En ese momento, se te
notificará el descuento aplica-
do, y se te reducirá el importe
sobre la factura o se devolverá
directamente.

Para ello, el nuevo socio tie-
ne que completar la solicitud
de asociación que encontrarás
en la web www.ithotelero.com
en la sección de Únete a noso-
tros, y enviarla al correo electró-
nico info@ithotelero.com.

Además, el socio del Insti-
tuto Tecnológico Hotelero
debe mandar un correo elec-
trónico a info@ithotelero.com,
indicando la empresa que reco-
mienda y la persona de contac-
to de esta empresa.

Apúntate a "Porque eres hote-
lero, consigue tu cuota gratis" y
ayúdanos a innovar en el sector.

Interface final de la nueva página que estrena ITH para el año 2012.

La web contiene nuevas secciones y está dividida en los apartados de Innovación, procesos, sostenibilidad y tecnologías TIC.
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rístico, según informa la socie-
dad en un comunicado.

El nuevo presidente ha ins-
tado a los consejeros y a sus
instituciones a sumarse al reto
para afrontar desde lo público y
lo privado aspectos como la pro-
moción, el desarrollo, la forma-
ción y el estudio permanente de
las posibilidades que el turismo
tiene en la provincia de Huesca.

Roberto Pac agradeció a la
Diputación de Huesca, en la per-
sona de su presidente Antonio
Cosculluela, el hecho de ceder
la presidencia de este proyecto
a la iniciativa privada.

"La Diputación de Huesca
desde hace mas de 35 años ha
sido un agente dinamizador del
turismo en Huesca, un elemen-
to necesario y que ha tenido la
visión suficiente en este tiempo
para promocionar nuestro pro-
ducto turístico y su marca dife-
rencial", apuntó Roberto Pac.

Roberto Pac ha sido elegido
nuevo presidente de TuHuesca,
la sociedad para la promoción
de la provincia oscense, con el
apoyo unánime de institucio-
nes y empresarios.

 La diputación Provincial, la
Cámara de Comercio, la Asocia-
ción de Hostelería, Ceos Cepyme
y el Ayuntamiento de Huesca
forman la sociedad. TuHuesca
es una sociedad creada en 2007
para la promocion y el desarro-
llo de la provincia de Huesca.

La entidad está compuesta
por la diputación Provincial, la
Cámara de Comercio, la Asocia-
ción de Hostelería, Ceos Cepyme
y el Ayuntamiento de Huesca.

Con la designación de Pac se
abre un nuevo ciclo que pasa
por la colaboración público-pri-
vada, por la toma de decisio-
nes y por la optimización de
los recursos que se invierten
en promoción y desarrollo tu-

Roberto Pac elegido nuevo
presidente de TuHuesca

HOSBEC y FREMAP se implican en la
prevención de accidentes laborales

HOSBEC, a través de su acuerdo
de colaboración con FREMAP, se
ha implicado activamente en la
prevención de siniestralidad labo-
ral derivada de los accidentes de
tráfico. En una jornada técnica
celebrada   en el INVATTUR de
Benidorm, se recordó que 1 de
cada 3 fallecidos en accidente la-
boral tiene como causa un acci-
dente de tráfico, y el 70% de ellos
se produce al ir al trabajo.

Antonio Mayor, presidente de
HOSBEC, Fernando Martínez
Graullera, Director Regional de la
Comunidad Valenciana de
FREMAP y Francisco Cárcel
Valero, Gerente de FREMAP So-
ciedad de Prevención han firmado
un acuerdo de colaboración para
desarrollar actuaciones de preven-
ción en las empresas turísticas, que
mejoren la seguridad de trabajado-
res y empresarios, como es la pre-
vención de los accidentes de tráfi-
co y para conseguir una mejor in-
formación y formación, en las
áreas de laboral y responsabilidad
social, con el objetivo de reducir el
absentismo y mejorar la producti-
vidad y competitividad de nues-
tro tejido empresarial.

HOSBEC en colaboración con FREMAP han
desarrollado una jornada acerca de la pre-
vención de accidentes laborales vinculados

en la seguridad vial, ya que uno de cada
tres fallecidos en horas de trabajo tiene
como causa un accidente de tráfico.

Jornada de HOSBEC celebrada en el INVATTUR de Benidorm.

En una interesante ponencia de-
sarrollada por Miguel Verdeguer
Cuesta (Ingeniero Técnico Indus-
trial y Doctor en Psicología, Di-
ploma de Estudios Avanzados en
Seguridad Vial. Acreditado por la
D.G.T. como psicólogo formador,
Coordinador de Prevención de
FREMAP Comunidad Valencia-
na), se expusieron los criterios y
actuaciones que las empresas de-
ben realizar para poner en marcha
el Plan de Movilidad y Seguridad
Vial en su ámbito.

Entre los datos facilitados por
Verdeguer, se encuentra la discrimi-
nación positiva que aparece en las
mujeres respecto a los accidentes

Jornada técnica sobre esta materia y la reforma de la negociación colectiva

de tráfico, pues en el caso de los
varones el riesgo de sufrir un acci-
dente de tráfico es 4 o 5 veces su-
perior. El coste económico estima-
do de los accidentes laborales rela-
cionados con el tráfico se sitúa en-
tre 13.000 y 18.000 millones de euros.

En esta jornada se ha recordado
también el vigente sistema de reduc-
ción de las cotizaciones por contin-
gencias profesionales a las empre-
sas que contribuyan a disminuir y
prevenir la siniestralidad laboral, por
el que es necesario que las empre-
sas interesadas acrediten una serie
de acciones, entre las que se inclu-
yen la puesta en marcha de un Plan
de Movilidad Laboral.

Baja rentabilidad en los
cinco estrellas de Madrid

La Asociación de Hoteles de Sevilla
presenta su nuevo gestor de compras
El presidente de la Asociación de
Hoteles de Sevilla y Provincia ha
presentado la nueva central de
Gestión de Compras, Grupo
Kentia, con el objetivo de mejorar
la competitividad de las empresas
hoteleras, ofreciendo la mejor ca-
lidad, servicio y precio.

En un entorno cada vez más
competitivo, sabiendo que los be-
neficios de las empresas están
ahora en los volúmenes de ven-
tas y que los efectos de los crisis
han hecho que la rentabilidad de
los hoteles se vea mermada, nos
vemos obligados a buscar fórmu-
las que reduzcan costes y
optimicen sus recursos, pero al-
canzando siempre el máximo gra-
do de excelencia.

Por este motivo la AHS ha crea-
do Grupo Kentia, una central de
gestión de compras que crea un
valor añadido en el sector hoste-
lero dinamizando las relaciones en
el mercado, al asociar a más de
200 establecimientos en Sevilla
con los mejores proveedores de
la industria hotelera, primeras
marcas del mercado. Se abren así
nuevos cauces de oportunidad y
de interacción comercial para los
hoteles de Sevilla y su provincia,
aunque se pretende ampliar a la
hostelería del resto de Andalucía,
como Cádiz y Huelva, con las que
ya se está empezando a trabajar.

Nuestra filosofía en la selec-
ción de proveedores es agrupar
el máximo de marcas en pocos dis-
tribuidores, trabajando con prime-

ras marcas, teniendo siempre mí-
nimo dos opciones en cada pro-
ducto de empresas solventes. La
mayoría son proveedores que ya
trabajan con hoteles, con buenas
referencias, andaluzas en la medi-
da de lo posible y que ya trabajan
con otras centrales de compras de
cadenas hoteleras, negociando
las mismas condiciones.

El ámbito de actuación de Gru-
po Kentia, asegura Moisés Plaza,
"cubre todas las necesidades de
cualquier establecimiento hotele-
ro, desde compras a servicios".

La herramienta base de esta
central de gestión de compras es
su web grupokentia.com, un es-
pacio donde están todas las mar-
cas con las que tenemos colabo-

La Asociación Empresarial
Hotelera de Madrid (AEHM)
asegura que la rentabilidad de
los hoteles de 5 estrellas de la
capital es muy baja en compa-
ración con otras ciudades
competidoras europeas.

Pide un sólo ente de pro-
moción turística para Madrid

Carlos Díaz, presidente de
la AEHM, reclama "de forma
unánime", según indica en
un comunicado, incrementar
al máximo la promoción de
Madrid en los mercados in-
ternacionales".

La asociación señala que
las previsiones de ocupa-
ción, precio medio y RevPar
(precio medio por habitación
disponible) realizadas por la
consultora Pricewaterhouse
para 2012 sitúan a Madrid en
este último parámetro en el
decimoquinto lugar de entre
las 18 ciudades europeas

La asociación de Hoteles de Sevilla presenta su nueva central de compras.

analizadas, por debajo de des-
tinos como Barcelona,
Estambul, Amsterdam,
Edimburgo o Viena y superan-
do sólo a Dublín y Belfast.

Los representantes de los
hoteles de cinco estrellas ex-
plican la necesidad de incidir
especialmente en la promo-
ción internacional tanto en los
mercados maduros (británico,
alemán o norteamericano )
como en los emergentes ( Bra-
sil o China) "ante la actual fal-
ta de respuesta del mercado
interior como consecuencia
de la crisis económica".

Asimismo, la patronal hote-
lera de Madrid considera nece-
sario que las diversas entida-
des que realizan actualmente la
promoción turística de Madrid,
agrupen sus fuerzas en un solo
ente, con participación empre-
sarial, para conseguir a menor
coste, mejores resultados.

El presidente de la Asociación Hotelera de Madrid, Carlos Díaz.

El nuevo presidente de TuHuesca, Roberto Pac.

ración y que sirve también como
punto de encuentro para las re-
laciones comerciales. En ella se
ofrece un catálogo virtual don-
de podrá estudiar todas las ofer-
tas de productos y servicios,
las opciones más competitivas
y con información actualizada
de cada uno de los fabricantes.

En definitiva, un foro de cali-
dad donde sólo aparecerán las
marcas homologadas por el Gru-
po Kentia divididas en las si-
guientes categorías: alimentación
y bebidas, suministros técnicos,
tecnología, interiorismo y lence-
ría, mobiliario y equipamiento,
cocina, energía, mantenimiento,
reformas e instalaciones, higiene
y limpieza y servicios.
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bro de la Comisión de Turismo
del Consejo Superior de Cáma-
ras de Catalunya, presidente del
Departamento de Turismo y
Promoción de la Cámara Oficial
de Comercio, Industria y Nave-
gación de Tarragona, presiden-
te de la FEHT, miembro del Con-
sejo Rector del Patronato de
Turismo de la Diputación de
Tarragona, miembro del Comité
Ejecutivo de la CEHAT, vicepre-
sidente de la Asociación Costa
Daurada Calidad Turística, vice-
presidente y miembro del Con-
sejo de la Fundación de Estudios
Turísticos de la Costa Daurada
y Terres de l'Ebre, representan-
te de la Fundación de Estudios
Turísticos dentro el Parque Cien-
tífico y Tecnológico del Turis-
mo y Ocio de Vila-seca y presi-
dente del Patronato Municipal
de Turismo de Vila-seca.

El presidente de la Generalitat
de Catalunya, Artur Mas, acom-
pañado del consejero de Empre-
sa y Ocupación, Francesc
Xavier Mena, presidió en el
Palau de la Generalitat el acto
de entrega de la 26ava edición
de los Galardones del Turismo
de Catalunya. Al acontecimien-
to también asistió la directora
general de Turismo, Marian
Muro, y el director de la Agen-
cia Catalana de Turismo,
Xavier Espada.

La Generalitat de Catalunya re-
conoce anualmente con los Ga-
lardones del Turismo, profesio-
nales, empresas y entidades del
sector turístico que, con su es-
fuerzo, han contribuido al desa-
rrollo del turismo en Catalunya.
En la edición de este año el go-
bierno catalán ha otorgado 22
galardones: 2 galardones de ho-
nor, 10 medallas turísticas y 10
diplomas turísticos.

En esta ocasión Josep Graset,
presidente de la Asociación de
Apartamentos Turísticos de la
Costa Daurada, ha sido galardo-
nado con la Medalla del Turis-
mo, por su dedicación y trayec-
toria dentro del sector que le ha
llevado a formar parte también
de diferentes instituciones: vi-
cepresidente primero de
FEDERATUR, miembro del Co-
mité Organizador del Salón In-
ternacional de Turismo, miem-

Graset recibe la medalla
de Turismo de Catalunya

Santa Marta 2011 recae en El Gaitero
y en la directora del Hotel Agüera

La entrega de estos galardones
tuvo lugar   en el Ayre Hotel
Oviedo, materializando de esta
forma las nominaciones que fue-
ron anunciadas el pasado mes de
Julio. Entre las autoridades pre-
sentes estaban la Directora Gene-
ral de Turismo del Principado de
Asturias, Ana García Pando, el
Concejal Delegado de Turismo de
Oviedo, José Ramón Pando
Álvarez, y el Secretario General de
FADE, Alberto González, así como
el Presidente de la Unión Hotele-
ra del Principado de Asturias, Ja-
vier Álvarez y, por supuesto, to-
dos los premiados.

De esta manera, la Unión Ho-
telera reconoce el continuo es-
fuerzo que viene realizando 'El
Gaitero' desde su fundación, hace
más de 120 años, por la promo-
ción de Asturias. Además, la pa-
tronal hotelera también ha queri-
do premiar la larga e impecable tra-
yectoria en el sector turístico de
Virginia Neira Agüera, emprende-
dora y propietaria del Hotel
Agüera, de Gijón, en sus más de
25 años de profesión.

La empresa de sidras y otros
productos alimenticios, El

La Patronal hotelera del Principado de Astu-
rias ha hecho entrega de la Medalla de Oro
del Turismo a la compañía sidrera El Gaitero,

así como el Premio Santa Marta 2011 a la
Profesionalidad a la hotelera Virginia Neira,
directora  y propietaria del Hotel Agüera.

La entrega de los galardones tuvo lugar en el Ayre Hotel en Oviedo.

Gaitero, estuvo representada en
el certamen por el Gerente de la
empresa Valle, Ballina y
Fernández, José Cardín, que tras
agradecer el premio conseguido,
puso el acento en el inmenso
cambio que el sector de la
hotelería ha vivido en los últi-
mos 30 años. "Antes había una
sensación de calidad natural,
ahora existen profesionales en
todos los aspectos", comentó.

En la misma ceremonia se en-
tregaron cuatro Diplomas de Ho-
nor a la labor empresarial a dis-
tintos trabajadores de las empre-
sas hoteleras, así como distincio-

Premios turísticos organizados por la Unión Hotelera del Principado de Asturias

nes a varios hoteles asociados
de la región, como reconocimien-
to a su trayectoria, prestigio y
buen hacer.

Los Diplomas de Honor han
recaído en Prisciliano Alonso
Reguillón, José Antonio
Rodríguez Reyes y Ana María
Riestra Díaz (todos del Hotel de
la Reconquista, Oviedo),  así
como a Concepción López Vega
(Hotel Luzana, Avilés). Por su par-
te, las Distinciones han sido para
el Parador Molino Viejo (Gijón),
Hotel Fénix (Oviedo), Hotel
Mieres del Camino (Mieres) y
Hotel Begoña Park (Gijón).

AHECOS consigue el sello
de calidad Confianza online
Tras la firma del acuerdo
el pasado mes de septiem-
bre, AEHCOS se ha certi-
ficado como empresa ad-
herida al sello de calidad
Confianza online. Mani-
fiesta así su compromiso
ético y responsabilidad en
la red para la tranquilidad
de los internautas.

El distintivo ya luce en la
página web de AEHCOS que
ha querido ser pionera en-
tre las asociaciones y certi-
ficar así que cualquier usua-
rio podrá navegar de forma
segura y compartir informa-
ción con total confianza en
www.aehcos.es y en el resto
de sus medios digitales.

Con motivo del amplio
uso que se están haciendo
de las "Nuevas Tecnolo-
gías" se hace necesario au-
mentar la seguridad y la con-

Presentación en Palma del Convenio entre CEHAT y "la Caixa".

fianza de los consumidores
por medio de la autorregula-
ción en las actividades que los
socios de AEHCOS ofrezcan
a través de la Red.

AEHCOS además pretende
promover activamente entre
sus asociados  la certificación
online para impulsar los están-
dares de calidad en todos los
ámbitos de la comunicación
comercial, comercio electróni-
co con consumidores, protec-
ción de menores, accesibilidad
y usabilidad o privacidad y
protección de datos de carác-
ter personal en internet.

Confianza online se creó
en el 2003 y cuenta con el Mi-
nisterio de Industria,Turismo
y Comercio a través de la en-
tidad pública RED.es, como
promotor público. También
son socios privados de la
Asociación Española.

La web de AEHCOS certifica su transparencia y calidad.

Josep Graset es galardonado.

FEHM y CEHAT acercan las ventajas
del Convenio firmado con 'la Caixa'

La Federación Hotelera de Ma-
llorca (FEHM) y la Confederación
Española de Hoteles y Aloja-
mientos Turísticos (CEHAT) han
presentado, en el Castillo Hotel
Son Vida, el Convenio de cola-
boración firmado entre CEHAT y
"la Caixa". Dicho convenio se
inscribe en el marco del proyec-
to "la Caixa" de nuevas estrate-
gias para la financiación de la
industria hotelera.

El acuerdo, que ha sido presen-
tado a los asociados de la FEHM
reunidos expresamente en Con-
vención de Miembros, pone a dis-
posición de los establecimientos
hoteleros una amplísima oferta de
productos y servicios creada es-
pecíficamente para "dar respues-
ta a sus necesidades financieras
con rapidez y flexibilidad".

Entre las soluciones financie-
ras destaca el "Plan Renove" para
la mejora tanto de instalaciones
como de equipos tecnológicos.
Para ello "la Caixa" ofrece dife-
rentes modalidades de financia-
ción: renting, leasing, préstamos
o líneas ICO.

Para la financiación del circu-
lante, "la Caixa" pone a disposi-
ción de las empresas del sector
hotelero una línea que agrupa las
diferentes necesidades de la em-
presa: descuento comercial, an-
ticipo de créditos comerciales,

La Caixa" ha presentado una oferta de productos y servicios para dar respuestas
a las necesidades financieras del sector hotelero. En la convención se han desple-
gado los objetivos de la Fundación CEHAT y la Fundación "la Caixa"

comercio exterior, avales y póliza
de crédito. A través de "la Caixa",
las empresas también pueden ac-
ceder a la Línea ICO Liquidez o a
los servicios de factoring. Ade-
más, la entidad ofrece tanto a las
empresas hoteleras como a sus
proveedores el servicio de con-
firming, que permite anticipar el
cobro de las facturas.

Otro de los servicios destaca-
dos es el de cobros a través de
TPV (Terminal en el Punto de

Venta). "la Caixa" ofrece el
Cyberpack o TPV Virtual, que
permite las ventas por Internet
con un sistema de pagos se-
guro. Los TPV de "la Caixa"
permiten el cobro en divisas,
el cobro de propinas y el ser-
vicio de pre autorizaciones,
que efectúa una retención en
el límite de crédito de la tarjeta
por el importe de la operación,
con el objeto de asegurar el
pago de la misma.








