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El Foro de Innovación y Tecnología Tu-
rística, Fiturtech 2012, ha demostrado
en una nueva edición que se ha con-

Fiturtech se consolida como el foro sobre
tecnología y turismo más importante del año

vertido en el encuentro de referencia
para analizar las nuevas tecnologías y
tendencias de marketing y gestión y su

Bajo el reclamo de la diferencia-
ción, la sexta edición de Fitur-
tech ha reunido en la Feria In-
ternacional del Turismo (Fitur)
un año más a miles de profesio-
nales del sector en torno a las
nuevas tecnologías en el turis-
mo. El éxito en la cita de este año
ha sido rotundo, con una parti-
cipación de más de 3.500 profe-
sionales de diferentes ciudades
españolas y de diversos países
interesados en compartir expe-
riencias y encontrar oportunida-
des para sus negocios en el en-
torno digital.

Organizado por el Instituto
Técnico Hotelero (ITH) y Fitur,
Fiturtech 2012 ha vuelto a po-
ner un año más el foco en la in-
novación como factor de éxito
en la diferenciación en un mer-
cado cada vez más competitivo
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La inversión del Sector
Hotelero en 2011

Irea analiza en su ‘Radiografía
del mercado hotelero en Espa-
ña 2011’ la inversión de la in-
dustria en el último año. La cifra
de transacciones hoteleras en
2011 se situó en 829 millones
de euros, un 61,2% de crecimien-
to con respecto al año anterior.
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y que ha sufrido profundos
cambios en los últimos años. El
foro reunió en esta ocasión a
destacados expertos de la in-
dustria turística y de otros sec-
tores, que han hecho de esta
una edición especialmente
atractiva y dinámica. En él se
desarrollaron mesas redondas
en las que algunas de las em-
presas más punteras del mun-
do pudieron compartir con la
audiencia sus experiencias y
visión del entorno digital.

Así, Fiturtech 2012 reunió du-
rante tres jornadas a diferentes
especialistas que coincidieron
en resaltar el papel central de las
nuevas tecnologías, las redes
sociales y la Web 2.0, y en la
necesidad de que las pymes
aprovechen su potencial. Saber
gestionar las relaciones con los
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EN BREVE
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Más establecimientos
con la Fundación CEHAT

Más de 3.500 profesionales se dieron cita durante las tres jornadas de Fiturtech.

Gremi d'Hotels: ‘Un impuesto
injusto, irracional y arbitrario’
El presidente del Gremi d'Hotels
de Barcelona, Jordi Clos, ana-
liza los aspectos que deben
conocerse sobre el impuesto
sobre el alojamiento en esta-
blecimientos turísticos de Ca-
taluña que ha anunciado re-
cientemente el Gobierno cata-
lán. Una decisión que se con-
tradice, según apunta Clos,
con el programa electoral rea-
lizado por CIU, que anuncia-
ba una oposición rotunda al
establecimiento de nuevas fi-
guras impositivas estatales
que tuvieran como objeto gra-
var la actividad turística.

Como explica el presidente
del Gremi, el sector turístico

catalán ha expresado su total
rechazo al impuesto, tanto en
sus formas como en sus con-
sideraciones. La medida, se-
gún las principales asociacio-
nes turísticas y hoteleras de
Cataluña, es injusta, irracional
y arbitraria, dado que puede
resultar contraproducente y
genera un verdadero agravio
comparativo con el resto de
destinos turísticos, tanto de
España como de otros países.

Esta postura, como recuer-
da Clos, recabó inmediata-
mente el apoyo de las princi-
pales entidades empresariales
del país, como la CEHAT.
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El turismo sostenible, a debate
en la nueva edición de Fiturgreen
Organizado por el Instituto Téc-
nico Hotelero (ITH) y Fitur , la ter-
cera edición de Fiturgreen ha co-
sechado este año un éxito sin pre-
cedentes al congregar a cerca de
500 participantes interesados en
profundizar en la sostenibilidad y
la eficiencia energética.

El Foro analizó, entre otros
asuntos, la gestión eficiente de la
energía y la optimización de cos-
tes, la sostenibilidad como factor
de construcción de marca y como
argumento central de estrategias
innovadoras de comercialización.

Durante los dos días en que
se desarrolló este encuentro, los
expertos y empresarios partici-
pantes señalaron el impacto po-
sitivo que las nuevas tecnologías
y sistemas de eficiencia energé-
tica tienen sobre los beneficios

y en los ahorros en los costes
hoteleros que propician. Todos
coincidieron en señalar como
una inversión rentable la reno-
vación de instalaciones y proce-
sos destinados a optimizar los
recursos energéticos y a reducir
el impacto medioambiental de la
actividad hotelera.

Además, los especialistas
apuntaron como el gran reto de
los hoteles sostenibles el hacer-
los más visibles para la demanda
y acceder a un perfil de cliente
comprometido con el entorno.
Para ello, como señalaron, se
debe no sólo señalar los facto-
res que los convierten en aloja-
mientos ecológicos, sino aclarar
que la sostenibilidad no implica
el encarecimiento de las tarifas.
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El esfuerzo de la Fundación CEHAT
para acercar su actividad inte-
gradora a todo el sector hote-
lero español sigue dando fru-
tos. En las últimas semanas 24
nuevos establecimientos se
han sumado al programa Incor-
pora de la Obra Social ‘la Caixa’.
Fundación CEHAT / Pág. 21

clientes, aprovechando el po-
tencial que las herramientas tec-
nológicas brindan, marca, según
apuntaron los expertos reuni-

dos allí, la diferencia en los re-
sultados económicos y en la fi-
delización de los clientes.
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impacto en la industria turística. Esta
sexta edición ha marcado un récord de
visitantes, con más de 3.500 asistentes.

http://www.cehat.com/frontend/cehat/CEPSA-vn2646-vst314


http://www.laCaixa.es/empresas


FEBRERO 2012  / 3OPINION

TRIBUNA HOTELERA

EDITORIAL

CEHAT: Innovación
y Sostenibilidad

A DOBLE APUESTA de CEHAT por la Innovación y
la Sostenibilidad, a través del Instituto Tecnoló-
gico Hotelero (ITH), ha obtenido un rotundo
éxito en el marco de la última edición de Fitur.

En contraste con la atonía de las ferias, Fiturtech ha
contado con 3.500 participantes nacionales e internacio-
nales, mientras que los de FiturGreen han crecido un 20%.

Este ha sido el año de la consolidación de Fiturtech
como la principal cita sobre tecnología y turismo en Es-
paña, según el director general de ITH, destacando que
la cifra récord de visitantes ha convertido la última edi-
ción de Fiturtech en la más concurrida de su historia.
Gracias a CEHAT y al ITH, la innovación está siendo
puesta en valor como una de las palancas del empresaria-
do no solo para superar la crisis, sino para salir reforzado.
El éxito de Fiturtech es el resultado del diseño elaborado
por el ITH, basado en incluir ponencias y talleres orien-
tados a analizar los retos y las posibilidades de las tec-
nologías más avanzadas, así como de introducir las he-
rramientas de gestión y comercialización online más bá-
sicas, al tiempo de ofrecer una visión integradora de cómo
gestionar la heterogeneidad de tecnologías para dar una
respuesta adecuada a cada tipo de cliente.

El notable crecimiento alcanzado en su tercera edi-
ción por FiturGreen lo convierte en la cita anual clave
para la innovación verde, la sostenibilidad y la eficiencia
energética de la industria turística, según la responsable
de Proyectos, Sostenibilidad y Eficiencia Energética del
ITH. Este proyecto, tutelado por la Confederación, pro-
picia un mayor interés del Sector Turístico y Hotelero en
España por incorporar medidas de gestión eficiente de
la energía. Pero no sólo para el necesario ahorro de cos-
tes y la optimización de recursos, sino también para di-
señar estrategias comerciales diferenciadoras, que inci-
dan positivamente en la construcción de la marca y en la
reputación corporativa de las empresas turísticas.

Fiturtech y FiturGreen se convierten así en dos efica-
ces instrumentos sectoriales, al servicio de la Innova-
ción y de la Sostenibilidad, factores ambos esenciales
para impulsar la competitividad en la Hotelería española.

El ITH cumple así con el mandato de la Confedera-
ción, situándose a la vanguardia del Turismo en el mundo,
y prestando al hotelero (y al resto del empresariado turís-
tico) un más eficaz servicio. Ambas iniciativas, a la vista
de la excepcional participación alcanzada, están obte-
niendo un reconocimiento generalizado de empresarios,
directivos y profesionales, que es de justicia reconocer.

‘Los empresarios
hoteleros hemos dado
un paso adelante en

nuestro compromiso con
la integración laboral
de estos colectivos. Y lo

hemos hecho a través de
la Fundación CEHAT’

N UN MOMENTO en el que las cifras de paro
alcanzan niveles tan severos, las perso-
nas con discapacidad y en riesgo de ex-
clusión social son más vulnerables que
nunca y urgen de una atención especial

para no quedarse aisladas del mercado laboral y pri-
vadas, por tanto, de su pleno desarrollo humano.

Como ha quedado demostrado, uno de los colecti-
vos que encuentra mayores dificultades a la hora de
integrarse en el mercado laboral es el de las personas
con discapacidad (que suponen alrededor de un 9% de
la población española). Lamentablemente, aún en nues-
tra sociedad se aprecian grandes prejuicios y un des-
conocimiento profundo de la discapacidad y de la for-
ma de abordar la integración laboral de este colectivo.

Convencidos de la importancia de contribuir a una
sociedad inclusiva, y conscientes de la capacidad de
nuestro sector de generar empleo, los empresarios
hoteleros hemos dado un paso adelante en nuestro
compromiso con la integración laboral de
estos colectivos. Y lo hemos hecho a
través de la Fundación CEHAT,
un organismo creado hace poco
más de dos años y que cana-
liza todo el esfuerzo del sec-
tor en este ámbito.

La Fundación CEHAT
se ha fijado el objetivo de
contribuir a la inserción la-
boral de personas en ries-
go de exclusión social en el
mercado laboral del sector
hotelero y turístico, realizan-
do labores de apoyo, asesora-
miento y sensibilización en las
empresas del sector para lograr de ellas
un compromiso firme con la integración en
sus plantillas de estas personas formadas, además
de especialmente motivadas. La Fundación trabaja,
fundamentalmente, con los siguientes colectivos:
personas con discapacidad, jóvenes en riesgo de
exclusión y mujeres víctimas de violencia de género
y/o con cargas familiares no compartidas.

La Fundación CEHAT busca de esta manera ser
un aliado de los hoteles para la implantación de polí-
ticas de Responsabilidad Social Empresarial en ma-
teria de integración laboral, para lo que ayuda a los
empresarios del sector a interiorizar el proceso de
contratación de estos colectivos, organiza cursos
de formación e integración laboral en diferentes per-
files hosteleros, así como jornadas de difusión de
experiencias ya realizadas por todo el territorio na-
cional, y cursos formativos en la materia para los
directivos del sector y para personal de otras entida-
des sociales. Nuestra experiencia durante estos dos
años confirma la buena predisposición de nuestro
sector hacia este ámbito: ya son más de cien las em-
presas que se han sumado a nuestra labor, lo que ha

La hostelería: Un sector comprometido
con la integración laboral
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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.

permitido que también más de un centenar de perso-
nas en riesgo de exclusión hayan encontrado un
trabajo en establecimientos hoteleros españoles.

Las personas en riesgo de exclusión social tienen
habilidades y competencias que las hacen perfecta-
mente capaces para desarrollar determinados puestos
de trabajo. Pero no hay nada como experimentar en
primera persona esta realidad, por lo que desde la Fun-
dación seguiremos trabajando por ayudar a las empre-
sas a descubrir la enorme gratificación que supone
para éstas contar con estos profesionales que desbor-
dan ilusión y ganas por dar lo mejor de ellos cada día.

Y para poder desarrollar sus objetivos, la Funda-
ción CEHAT ha contado con el apoyo financiero de
su fundador (CEHAT) y de los miembros de su Patro-
nato, los cuales de forma generosa, realizaron unas
aportaciones económicas iniciales que permitieron
que la Fundación diera sus primeros pasos. Pero esa
ayuda no es suficiente. Tras estos más de dos años

de andadura, y a la vista de los buenos resul-
tados logrados, la Fundación CEHAT

necesita contar con los recursos
económicos básicos necesarios

que la posibiliten seguir de-
sarrollando sus actividades.

Esos recurso irán destina-
dos: a facilitar el acceso al
empleo en nuestro sector
de las personas que tie-
nen mayores dificultades;
a formarles mediante cur-

sos específicos en perfiles
del sector en colaboración

directa con las empresas; a
ayudar a los empresarios hoste-

leros facilitándoles el cumplimiento
de la Ley de Integración Social de los Mi-

nusválidos (LISMI), y proporcionándoles progra-
mas gratuitos de selección de personal, contrata-
ción y seguimiento de personas en riesgo de exclu-
sión para sus empresas como es el Programa Incor-
pora; y a sensibilizar a los presentes y futuros pro-
fesionales del sector facilitándoles la implantación
de este tipo de políticas en sus empresas.

En este sentido, y en la creencia profunda de que
el sector hostelero debe colaborar al mantenimiento
económico de su propia Fundación, la Fundación
CEHAT ha creado una campaña de captación de fon-
dos dentro del propio sector denominada ‘SúmatE-
Súmat3’ que va a poner en marcha en breve, la cual
pretende que cada uno de los establecimientos so-
cios de las Asociaciones territoriales miembros de
CEHAT realicen una donación simbólica de tres euros
al mes a la Fundación CEHAT, lo que viene a ser el
coste medio de un refresco, contribuyendo de esta
manera entre muchos con muy poco a hacer de nues-
tro sector un referente en materia de responsabilidad
social y cambiar la vida de muchas personas.

Juan Molas / Presidente de CEHAT

mailto:monica@cehat.com
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problema que planteaba la llama-
da figura de los Condo-hoteles
era si se podía hacer o no legal-
mente la división horizontal de los
establecimientos hoteleros. Aun-
que no había una prohibición le-
gal expresa de hacer la división
horizontal, lo cierto es que la ley
no regulaba el tema de una forma
clara, por lo que todo pasaba por
interpretaciones o valoraciones,
que no siempre eran compartidas.
En ese escenario de inseguridad
o, al menos, de indeterminación
jurídica, difícilmente podía
conseguirse que se desarrollase
y se consolidase la figura de una
forma definitiva entre los
inversores, y no solamente en
Andalucía. Frente a ese problema
de indeterminación, siempre su-
gerimos poner en marcha un de-
bate que analizara realmente, sin
condicionamientos ni prejuicios,
los pros y los contras de la figura
y, vistos los resultados, se abrie-
ra una vía encaminada a regular
de una forma clara las divisio-
nes horizontales de los estable-
cimientos hoteleros.

Como trasfondo del tema, al le-
gislador parece que le preocupa-
ban básicamente dos tipos de
cuestiones que provocaban su
indecisión para autorizar de una
forma enérgica la figura de la divi-
sión horizontal hotelera. La prime-
ra preocupación era la de que se
convirtieran en residenciales
unas unidades que siempre fue-
ron pensadas como turísticas y,
en concordancia con ello, dota-
das de unas infraestructuras de
diferente calado a las residencia-
les. La segunda cuestión afecta-
ba al propio inversor de las uni-

dades inmobiliarias; así, resulta-
ba complicado evitar que se ge-
neraran en los compradores ex-
pectativas de adquirir unidades a
las que pudieran darle un uso re-
sidencial, aunque realmente eran
hoteleras y, por tanto, no se po-
día vivir en ellas permanentemen-
te. Ciertamente, en ocasiones,
podía ser complicado evitar que
los inversores-turistas, se sintie-
ran engañados si finalmente las
unidades no podían satisfacer las
expectativas con las que las com-
praron, a un precio normalmente
más reducido que otras unida-
des inmobiliarias. Eso, lógica-
mente, no era conveniente para
el sector turístico.

Siempre pensamos que la primera
de las preocupaciones tenía un
alcance cubierto teóricamente
desde el punto de vista legal por
la propia normativa urbanística
(posibles actuaciones de los
ayuntamientos frente a usos ur-
banísticos no permitidos), y que
la segunda podría cubrirse de una
forma análoga a otras situaciones
inmobiliarias (como ocurre con la
información y documentación
previa obligatoria en la venta de
viviendas). Por ello concluíamos
que -al margen de otras cuestio-
nes civiles de mayor enjundia
como podían ser la de la interven-
ción de las comunidades de pro-
pietarios en las decisiones sobre
la cesión de uso de las unidades
hoteleras, que la nueva ley no re-
gula pero que no habrá que per-
der de vista- la figura de los
condo-hoteles podría resultar fac-
tible en nuestro sistema, bastan-
do para ello leves modificaciones
legales. Así parece que lo ha en-
tendido también el legislador au-
tonómico en la nueva ley.

Aunque durante la tramitación
de la norma hubo un cierto men-
saje, difundido públicamente, de
que la división horizontal no iba a
poder coincidir con las unidades
de alojamiento, sino que debería
afectar al menos a dos (lo que, en
opinión de muchos podría haber
provocado que la figura viniese al
mundo gravemente tocada), lo cier-
to es que la nueva Ley avanza cla-
ramente en la posición que defen-
díamos, y autoriza ya, de una for-
ma clara y sin ambages, que los
establecimientos puedan dividirse
horizontalmente.

Para ello, el texto de la norma
requiere (nos referimos genérica-
mente a los establecimientos de
alojamiento turístico, sin centrar-
nos en ninguno de ellos en parti-
cular) lo siguiente:

-El establecimiento tiene que
tener cuatro estrellas o tres llaves.

-En el registro de la propiedad
debe constar por nota marginal la
afección del uso hotelero de cada
unidad, y la cesión de forma per-
manente de cada unidad a la em-
presa explotadora.

-El inmueble en el que se en-
cuentra ubicada la unidad de alo-
jamiento deberá ser gestionado
por una única empresa explotado-
ra, provista de un contrato de una
duración mínima de 10 años.

La norma andaluza no entra en
el contenido de este contrato -
cuya regulación lógicamente de-
berá tener en cuenta cuestiones
del propio negocio y de la propia
idiosincrasia del establecimiento,
que sin duda serán muy impor-
tantes- sino que, de forma indi-
recta, da a entender que ninguno
de los propietarios de las unida-
des podrá reservarse el uso por

tiempo superior a dos meses, ni
podrá usarlo durante un plazo
superior a esos dos meses. Nada
se dice, de otro lado, sobre la in-
tervención de los propietarios en
el inmueble (por ejemplo regene-
ración de zonas comunes), y que
serán también relevantes en la
configuración de ese contrato de
explotación.
La regulación del contrato tiene
una fuerte relación con el princi-
pio de unidad de explotación,
estableciendo la ley que dicho
principio (lo que habrá de tener-
se en mente al considerar el con-
trato) no se entenderá vulnera-
do si al menos el 90 % de los pro-
pietarios tienen cedida su uni-

dad a la entidad explotadora del
inmueble hotelero.

Paralelamente a esos requeri-
mientos, la norma exige que los
promotores de los inmuebles que
vendan las unidades hagan una
oferta vinculante contenida en un
documento informativo, en el que
figure la afectación de la unidad
al uso turístico y el resto de limi-
taciones que recoge la norma.

Este punto, ideado como me-
dida de protección a los inver-
sores, resulta interesante por-
que ayuda a modelar la figura de
la división horizontal hotelera
como un producto mezcla de
propósito turístico (posibilidad
de uso limitado de la unidad) y
de finalidad de inversión no re-
sidencial (basada en el potencial
de rentabilidad o revalorización
de la unidad, sustentado a su

vez en la gestión mejor o peor
del complejo hotelero).

Dijimos, en el lugar que hemos
señalado más arriba, que la regula-
ción de la figura podría ser un incen-
tivo para favorecer la actividad tu-
rística, sin que necesariamente tu-
viera que convertirse en un colade-
ro de desarrollos residenciales en-
cubiertos. Siendo como es la nue-
va ley un paso en esa línea, quizá
podría contribuir a revitalizar la ofer-
ta turística de Andalucía, empuján-
dola al nivel de otros destinos
competidores. Pero será el tiempo,
y lógicamente las circunstancias
del mercado, los que finalmente
dirán si la norma es o no realmen-
te un ejemplo a tener en cuenta.

La nueva ley del turismo de Andalucía y la
división horizontal de los inmuebles hoteleros

El socio de Garrigues en Málaga, Miguel
García Ruz, analiza la nueva ley del Turis-
mo de Andalucía que apuesta por una mayor
calidad del sector y sirve como instrumento

para adecuarse a los nuevos cambios y a la
nueva realidad tras la crisis económica. En ese
marco, la norma presta una atención especial
al entorno de la actividad, ocupándose de los

Tras un proceso relativamente lar-
go de preparación, finalmente ha
visto la luz el nuevo texto de la
Ley del Turismo de Andalucía
(publicado en el Boja núm. 255 del
31 de diciembre de 2011). La nue-
va norma (Ley 13/2011 del Turis-
mo de Andalucía), después de re-
conocer en su Exposición de
Motivos la importancia que tiene
la actividad turística en Andalu-
cía para la renta y el empleo, de-
clara su intención de ser un ins-
trumento que ayude al sector tu-
rístico a adecuarse a los cambios
que han sobrevenido con la cri-
sis económica, así como a
adecuarse a las nuevas tenden-
cias en el comportamiento y edad
de los turistas. Ello apostando,
según dice, por la calidad y la ac-
tualización de la realidad turística
a las nuevas formas del negocio
turístico. En ese marco, la norma
presta una atención especial al
entorno de la actividad, ocupán-
dose de los instrumentos de pla-
nificación de los recursos turísti-
cos de Andalucía.

Con ese telón de fondo, y den-
tro de lo que la ley considera
como nuevas formas de gestión
y de explotación de los estableci-
mientos de alojamiento turístico,
regula ya la figura de la división
horizontal de los establecimientos.
Lo hace, también lo dice, en línea
con lo que otros destinos turísti-
cos internacionales llevaban años
haciendo sin demasiadas limita-
ciones ni prohibiciones. Este as-
pecto de la división horizontal es,
concretamente, la materia de la
que vamos a tratar en estas líneas
que siguen.

Ya decíamos hace tiempo en
otro artículo publicado en este
mismo periódico ,  que un grave

MIGUEL GARCÍA RUZ

SOCIO DE GARRIGUES MÁLAGA

Una nueva ley del Turismo de Andalucia ve la luz para apostar por una mayor calidad y adecuarse a los cambios

instrumentos de planificación de los recursos
turísticos de Andalucía. Además, considera la
nueva gestión de los establecimientos y el
problema que plantea los Condo-hoteles.

«el problema de los Condo-
hoteles era si se podía hacer
o no legalmente la división
horizontal de los estableci-
mientos hoteleros.Lo cierto
es que la ley no regulaba el
tema de una forma clara»

«La figura de los condo-hoteles
podría resultar factible en
nuestro sistema, bastando

para ello leves modificaciones
legales. Así parece que lo ha en-
tendido también el legislador
autonómico en la nueva ley»

Los Condo-Hoteles plantean la división horizontal de los establecimientos hoteleros.



http://www.reformahoteles.com
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ló en junio del pasado año, y que
fue causa y origen de la actual
parálisis del diálogo social en la
mayoría de convenios colectivos.

No me cabe la menor duda que
los empresarios y sindicatos se
pondrán de acuerdo en materia de
moderación salarial y en la estruc-
tura de los convenios colectivos,
algo que corresponde al ámbito
bilateral del diálogo y la
concertación social, así como en
otros temas singulares pero de
interés y relevancia para las rela-
ciones laborales (formación pro-
fesional, solución de conflictos,
absentismo, etc.).

Entonces, hasta que llegue el
ansiado momento de conocer las
nuevas reglas del mercado de tra-
bajo, vamos a ilustrarnos repasan-
do la reciente historia del diálogo
y la concertación social en mate-
ria de reformas laborales desde
finales de los años setenta, coin-
cidiendo con la restablecimiento
del sistema democrático en las
relaciones laborales de nuestro
país, sin perder de vista que esta
restitución de la democracia en las
relaciones de trabajo nació muy
predeterminada por la herencia
recibida del fortísimo dirigismo
estatal del régimen anterior y de
la situación social, política y eco-
nómica que atravesaba en aque-
llos momentos el país.

Reformas laborales propiamen-
te dichas por su intensidad y pro-
pósito han sido básicamente seis,
modificando el Estatuto de los
Trabajadores eje del mercado de

trabajo desde 1980, para cuyo
análisis nos basaremos en el in-
forme de IESE sobre "Las refor-
mas laborales en España y su im-
pacto real en el mercado de traba-
jo en el periodo 1985-2008.

La primera reforma fue en 1984,
con un objetivo similar al actual:
reducir el desempleo situado en
torno al 20,60%, con más de
2.700.000 trabajadores en paro. La
población ocupada era de
10.472.200 trabajadores. Las
medidas planteadas fueron im-
pulsar la contratación temporal
creando el contrato de fomento
del empleo, con lo que la tem-
poralidad se disparó hasta dos
millones de contratos hasta
1993, un 95% de las contrata-
ciones que se formalizaron du-
rante ese periodo. No se consi-
guió reducir el paro.

La siguiente y segunda reforma
laboral tuvo lugar en 1994, sin
consenso con los interlocutores
sociales, con el fin de intentar de
nuevo reducir el paro, rebajar la
contratación temporal y facilitar
el acceso de los jóvenes al merca-
do de trabajo. El escenario en di-
cho año era de 15.468.200 trabaja-
dores en activo (censados),
11.730.100 ocupados y 3.738.100
desempleados. Las consecuen-
cias fueron un incremento de la
temporalidad en más de un millón
de contratos, lo que supuso un
aumento de la tasa del 7%. Esta
fue sin lugar a dudas la reforma
más ambiciosa hasta el momento,
pero que surtió pocos efectos
hasta que se recompuso el diálo-
go social entre sindicatos y em-
presarios en 1997, y que dio paso
a la siguiente innovación en el
mercado laboral.

La tercera reforma laboral fue
1997, con una población laboral
de 16.121.000 trabajadores,
12.764.600 ocupados y 3.356.400
parados. La pretensión de esta
nueva modificación legal era una
vez más reducir el desempleo, ba-
jar la tasa de temporalidad impul-
sando la contratación indefinida,
para lo que se introdujo el contra-
to para el fomento de la contrata-
ción indefinida, curiosamente la
estrella de la reforma laboral de
2010 y que tan escasos resulta-
dos ha dado, creando la indemni-
zación de 33 días de salario por
año de servicio en supuestos de
despido objetivo improcedente.
Esta reforma sí fue fruto del diá-
logo y la concertación social,
frenando el ritmo de crecimien-
to de la contratación temporal,
aumentando los empleos inde-
finidos y reduciendo la tasa de
paro hasta el 12,90%.

La reforma laboral número cua-
tro se produjo en 2001, con

17.814.600 trabajadores en activo,
15.945.600 ocupados y 1.869.100
desempleados. De nuevo el obje-
tivo fue el incentivo a la contrata-
ción indefinida y disminución de
desempleados. Se promovieron
medidas para fomentar la contra-
tación a tiempo parcial y la trans-
formación de contratos tempora-
les en indefinidos, alcanzándose
en 2005 por primera vez el millón
y medio de contratos indefinidos,
aunque continuó aumentando la
contratación temporal, pero se
redujo la tasa de paro en un 2,35%.

La quinta reforma laboral trans-
curre en el año 2006, con

21.530.100 trabajadores en activo,
de los que 19.693.100 estaban
ocupados y 1.837.000 desemplea-
dos. De nuevo el objetivo fue
reducir la contratación temporal,
impulsar la contratación indefi-
nida y mejorar la protección por
desempleo. Para ello se bonifi-
caron las transformaciones de
contratos temporales en inde-
finidos y se redujeron las coti-
zaciones sociales, pero no se
consiguió reducir la tasa de
temporalidad.

De la sexta y última reforma la-
boral del 2010 poco vamos a ex-
plicar, pues es la que vivimos y
sufrimos en nuestras carnes, don-
de se pretendió dotar de mayor
flexibilidad al escenario laboral,
aumentar la contratación indefi-
nida y disminuir la temporalidad,
generalizando el contrato para el

fomento del empleo indefinido y,
en 2011, en un alarde de improvi-
sación, suspender la limitación al
encadenamiento de contratos
temporales. Las consecuencias
de la última reforma son más bien
escasas por no decir nulas, ha-
blándose de más de cinco millo-
nes de parados según la en-
cuesta de población activa, con
una tasa de desempleo oficial
del 21,50%.

Hubo otras reformas de me-
nor calado en 1992 (Ley 22/
1992), 1998 (RDL 15/1998) y 2002
(Ley 45/2002), pero que han pa-
sado a la historia sin pena ni glo-

ria, así como múltiples acuerdos
interprofesionales bilaterales en-
tre los interlocutores sociales que
han tenido su particular inciden-
cia en las relaciones laborales.

Con los datos en la mano, la
patología de nuestro mercado
de trabajo no está para trata-
mientos paliativos de baja inten-
sidad, no cabe legislar sobre lo
legislado, falta hacer un borrón
y cuenta nueva para reinventar
un nuevo sistema de relaciones
laborales; si la herencia antaño
tenía sus connotaciones con el
inmediato pasado de un régimen
político anómalo, ahora no caben
excusas y todos nos merecemos
una reforma laboral en condicio-
nes que acierte en resolver los
grandes males diagnosticados,
creando oportunidades, ilusión
y empleo. Alea jacta est.

La nueva reforma laboral, diálogo social y
concertación en la España democrática

Uno de los principales objetivos del nuevo
Ejecutivo es atajar la elevada tasa de paro
estructural modificando el vigente marco de
relaciones laborales, a fin de estimular la crea-

ción de empleo, aumentar el ritmo de la acti-
vidad económica y mejorar la competitividad
empresarial, lo que no se ha conseguido con
las tímidas reformas del Gobierno saliente

En el momento de escribirse este
artículo solo tenemos sobre la
mesa la constatada falta de acuer-
do entre los interlocutores socia-
les, empresarios y sindicalistas
en, al menos, las líneas básicas
para que el Gobierno pueda legis-
lar sobre el mercado de trabajo, lo
que le sitúa en una muy compleja
tesitura para la cual le hará falta
mucho talento y grandes dosis de
tino, pues el parón económico no
hace más que de forma galopante
agravar la situación social del país.
Además, la experiencia hasta la
fecha demuestra que aquellas re-
formas legislativas sin consenso
se han bloqueado cuando han lle-
gado a las empresas. También es
verdad que siempre que la refor-
ma ha sido pactada los acuerdos
han sido de mínimos.

Esperaremos con ansia el mes
de febrero para poder conocer las
medidas adoptadas y poder cali-
ficarlas de prometedoras y no

como de "una nueva oportunidad
perdida", procediendo a analizar
con qué instrumentos contamos
para coadyuvar a sacarnos de la
atonía económica y social en la
que estamos sumidos. Los retos
son varios, y hay que centrar los
objetivos; dentro de la materia de
la llamada reforma laboral se mez-
clan y confunden diversos con-
ceptos. Así, sin orden ni concier-
to, se habla de moderación de sa-
larios, negociación colectiva, fle-
xibilidad interna, contrato único,
etc., un tótum revolútum de as-
pectos que singularmente tienen
su propia y concreta naturaleza y
finalidad, y lo que se ha de refor-
mar una vez más es el vetusto y
vigente Estatuto de los Trabaja-
dores, dentro del cual está el mar-
co normativo de la negociación
colectiva sobre el que ya se legis-

CARLOS SEDANO

ASESOR LABORAL DE CEHAT

El Gobierno se dispone a legislar una reforma laboral, consumido sin acuerdo el plazo instando a los interlocutores sociales

Empresarios y sindicatos se tienen que poner de acuerdo en materia de moderación salarial.

pese a haber legislado precozmente duran-
te la última legislatura. Repasaremos la cro-
nología e historia de las reformas laborales
desde la reinstauración de la democracia.

«La experiencia hasta la
fecha demuestra que aque-
llas reformas legislativas
tomadas por el Gobierno
sin consenso se han blo-

queado cuando han llega-
do a las empresas»

«la patología de nuestro
mercado de trabajo no está
para tratamientos paliati-
vos de baja intensidad, no
cabe legislar sobre lo legis-
lado, falta hacer un borrón

y cuenta nueva»
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producente y genera un verda-
dero agravio comparativo con el
resto de destinaciones turísticas
del estado español y de otros
países competidores, en un mo-
mento clave de fuerte recesión
económica.

Esta postura recabó inmedia-
tamente el apoyo de las princi-
pales entidades empresariales de
ámbito estatal: la Confederación
Española de Hoteles y Aloja-
mientos Turísticos, CEHAT, y de
la  Confederación Española de
organizaciones Empresariales,
CEOE. Este último organismo
afirmó, además, que esta medi-
da perjudicaba gravemente la
sostenibilidad y competitivi-
dad de la industria turística,
tractor principal, hasta el mo-
mento, de la actividad y la ocu-
pación en España.

La medida tampoco ha sido
vista con buenos ojos por el
nuevo ejecutivo central quien,
por medio del Ministro de Indus-
tria, Energía y Turismo, José
Manuel Soria, expresó sus dudas
y su rechazo a la aplicación de la
medida, considerando que
lastrará y perjudicará la actividad
turística de Catalunya.

Aplicación sesgada
Los argumentos contrarios a la
aplicación de este impuesto
que desde nuestra entidad he-
mos esgrimido siempre, han
estado basados en la aplicación
sesgada que se proponía hacer
de esta medida.

Consideramos injusta la apli-
cación de una tasa turística lo-
cal en la ciudad de Barcelona
por el daño a la competitividad
del sector respecto a sus ciuda-
des competidoras. Y del mismo
modo lo entendemos, a nivel de
Catalunya, atendiendo la pro-
puesta del gobierno catalán.

Esta medida dañará la imagen
de nuestro destino frente a otros
de ámbito estatal. La consiguien-
te pérdida de competitividad
lastrará a las zonas turísticas ha-
cia una estacionalidad que ha-
bíamos logrado superar, aca-
rreando con ello cierres tempo-
rales de establecimientos y pér-
didas de puestos de trabajo y, en
ningún caso, la medida se entien-
de como un esfuerzo global de
todos los agentes económicos
que pueden quedar implicados.

Acciones de negociación
Desde ese momento la actividad
de negociación entre el sector tu-
rístico y el gobierno catalán ha
sido frenética. Nuestra entidad,
atendiendo las particularidades e
importancia de la oferta que re-
presenta, ha participado con voz
propia en todas y cada una de
estas reuniones, en las que se han

presentado y analizado las parti-
cularidades que dicha medida
podía suponer para cada una de
las actividades afectadas, así
como en su conjunto general.

La postura del gobierno de
atender las reclamaciones del
sector y su voluntad de afectar
en lo más mínimo la actividad de
éste, han permitido acercar las
posiciones enfrentadas y redu-
cir las reclamaciones del sector a
una serie de requisitos concre-
tos en las formas y característi-
cas de aplicación del impuesto.

Esta labor de concreción ha
sido tarea complicada, dadas las
particularidades de cada una de
las actividades y zonas turísti-
cas que entraban en liza, afecta-
das por la medida, y se ha podi-
do llevar a cabo con el esfuerzo
y la voluntad de cooperación de
las entidades representadas,
que en muchos casos han teni-
do que sacrificar aspectos fun-
damentales de sus argumentos
de oposición.

Reclamaciones del Sector
En el marco de la negociación de
las características de la aplica-
ción del impuesto sobre el aloja-
miento en establecimientos turís-
ticos, el sector turístico exige la
creación de un debate, en su pro-
pio ámbito, sobre el tratamiento
fiscal de la recaudación, la redis-

tribución de los ingresos y la
optimización de los costes, en
base a una serie de requisitos.

En primer lugar, partir del
concepto "medidas excepciona-
les para situaciones excepcio-
nales". Esta medida debe ser
considerada provisional, enca-
jada en un periodo de tiempo
determinado, y revisable en
caso que las circunstancias
económicas mejoren.

Fijar los importes aplicables
en base a la realidad comercial
de cada una de las tipologías de
alojamiento, con la voluntad que
la medida tenga la mínima afecta-
ción posible en los márgenes co-
merciales de cada una de ellas y,
con la optimización de la recau-
dación que el gobierno pretende
conseguir como objetivo.

Limitar el grado de aplicación
de la medida en función de las
temporadas alta y baja de cada
zona, con lo que se pretende
evitar que se acentúe la esta-
cionalidad en demarcaciones
tur ís t icas  concretas de
Catalunya y, el consiguiente
cierre temporal de negocios.

Aspectos también a tener en
cuenta son los días de aplicación
de la medida, reduciéndola a un
periodo mínimo de días de estan-
cia, y el porcentaje de ingresos
que recibirían Generalitat y Mu-
nicipios. Así mismo, se exige

Impuesto sobre el alojamiento en
establecimientos turísticos de Catalunya

El Govern de la Generalitat de Catalunya
presentó a finales del 2011 el proyecto
de Presupuestos de la Generalitat, don-
de incluía el proyecto de ley de medi-

das fiscales y financieras de creación
del impuesto sobre el alojamiento en es-
tablecimientos turísticos. Las principa-
les Asociaciones turísticas y hoteleras

El último mes del año 2011 se des-
pertó con un terremoto informa-
tivo para el sector turístico cata-
lán. El Govern de la Generalitat
de Catalunya, encabezada por su
Presidente, Artur Mas, presenta-
ba a trámite el proyecto de Pre-
supuestos de la Generalitat de
Catalunya para 2012, incluyendo
entre sus medidas, el proyecto
de Ley de medidas fiscales y fi-
nancieras y de creación del im-
puesto sobre el alojamiento en
establecimientos turísticos.

Una decisión de gobierno fir-
me, basada en un objeto de apli-
cación abstracto ("…este im-
puesto grava la singular capaci-
dad económica de las personas
físicas..." - sic - Punto 2 del artí-
culo 80 del Capítulo II), que nace
contraria, por partida doble, al
recetario de promesas electora-
les realizada por el grupo políti-
co de Convergència i Unió, reco-
gidas en sus respectivos progra-
mas electorales de 2010 (eleccio-
nes autonómicas) y 2011 (elec-
ciones generales), en los cuales
se anunciaba una oposición ro-
tunda al establecimiento de nue-
vas figuras impositivas estatales
que tuvieran como objeto gravar
la actividad turística. En este sen-
tido, eran de esperar las reaccio-
nes contrarias a la medida en el
propio seno del partido y que no
se hicieron esperar entre algunos
de sus cargos más relevantes,
como por ejemplo, la segunda
teniente de Alcalde del Ayunta-
miento de Barcelona, Sonia
Recasens, así como, diversos
alcaldes convergentes de las
principales ciudades turísticas
de Catalunya.

El propio ayuntamiento de la
ciudad de Barcelona ya había
puesto sobre la mesa, en diver-
sas ocasiones, la posibilidad de
aplicar un impuesto de este tipo
en la ciudad condal, gravando
las pernoctaciones de sus turis-
tas. El rechazo frontal y firme del
Gremi d'Hotels de Barcelona,
conllevó al gobierno municipal
de turno a desestimar, en todas
y cada una de las ocasiones, di-
cha propuesta.

El posicionamiento del sector
Este posicionamiento de oposi-
ción del sector hotelero de Bar-
celona ha servido de base al sec-
tor turístico catalán para plan-
tear su total rechazo al impues-
to, en sus formas y en sus con-
sideraciones.

Así, la unidad de este sector
ha sido total. Las principales aso-
ciaciones turísticas y hoteleras
de Catalunya lanzaron un men-
saje de respuesta único y con-
tundente: se consideró la medi-
da injusta, irracional y arbitraria,
dado que puede resultar contra-

El Govern de la Generalitat de Catalunya ha presentado las medidas fiscales y financieras sobre el alojamiento

de Catalunya lanzaron un mensaje de
rechazo frontal que recabó el apoyo de
las principales entidades empresariales
de ámbito estatal.

destinar el total del capital in-
gresado a la promoción turís-
tica y al desarrollo de les infra-
estructuras que puedan favo-
recer la llegada de viajeros.
Este último punto, así como la
reglamentación de la medida,
se espera sea desarrollado y
controlado por un comité pú-
blico privado en el que el sec-
tor turístico tenga un papel
protagonista.

Del mismo modo, y como un
aspecto fundamental dentro de
las exigencias del sector, se so-
licitará al gobierno de la
Generalitat que actúe con extre-
ma firmeza contra los estableci-
mientos ilegales que funcionan
en Catalunya y que, según las
últimas estimaciones, suponen
un 25% del total de la oferta.
Un agravio comparativo para
aquellos negocios que satisfa-
cen todas sus cargas legales,
mientras ven como actividades
fuera de la ley pueden verse fa-
vorecidas por esta medida, al
dejarlas en mejores "condicio-
nes comerciales".

Unas exigencias, todas ellas,
planteadas por el sector turísti-
co catalán, uno de los pocos que
ha conseguido salvar la destruc-
ción de empleos en la grave épo-
ca de recesión económica en la
que se está viendo envuelta el
Sector en España.

El presidente de Gremi d' Hotels de Barcelona, Jordi Clos.
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mente en tres provincias (Madrid,
Barcelona y Alicante).

- Categorías: el 90% de la in-
versión se repartió entre los seg-
mentos de 5 y 4 estrellas, despla-
zando de forma clara al segmento
de 3*. Es destacable también que,
tal y como ocurrió ya en 2010, el
segmento 5 * mantiene un fuerte
protagonismo respecto a la ten-
dencia histórica de claro predo-
minio de las transacciones den-
tro de las categorías inferiores (4*
y 3*). De nuevo resaltar el carác-
ter selectivo de los inversores
que apuestan por productos de
mayor calidad frente a otras alter-
nativas de inversión.

- Operaciones de cartera: el
2011 viene marcado por un esca-
so protagonismo de este tipo de
transacciones que sólo han con-
centrado el 9% del volumen total
de las operaciones (sin conside-
rar en el cómputo, al encontrarse
pendiente de resolución judicial,
la compra de los activos de Hota-
sa por parte de Posibilitum ni la
compra por parte de Iberostar de
5 hoteles de Tomas Cook). En
2011 se registraron 2 operaciones
de cartera que involucraron 5 de

los 36 hoteles objeto de compra-
venta. Dichas transacciones se re-
fieren a la recompra por parte de
H-10 de dos hoteles vacaciona-
les vendidos en marzo 2009 a Ho-
tasa y la compra de 3 hoteles ur-
banos por parte de Posibilitum a
la Familia Martínez Nuñez. Ambas
operaciones de cartera se han
producido en situaciones distress
de la parte vendedora.

- Operaciones "distress": Es-
tas operaciones se iniciaron en
2010, y en 2011 han sido las gran-
des protagonistas. En torno al
43% del volumen de las transac-
ciones se han realizado en un
contexto de gran presión para el
vendedor  (en 2010 supusieron el
41% del total). Esta situación no
es más que el reflejo de la prolon-
gada situación de crisis financie-
ra. "Si bien hasta 2009 no se ha-
bía registrado una actividad des-
tacable en el plano de las opera-
ciones "distress", 2010 supuso el
punto de inflexión. Los venci-
mientos de las primeras y segun-
das rondas de refinanciación en
compañías hoteleras o compañías
inmobiliarias propietarias de acti-
vos hoteleros se han encontrado
en situaciones de niveles de

spreads y costes de financiación
difícilmente asumibles. Este esce-
nario ha creado el caldo de culti-
vo idóneo para este tipo de ope-
raciones cuya tendencia es cre-
ciente y que protagonizarán gran
parte de la actividad transaccio-
nal en los años venideros", co-
menta Miguel Vázquez.

- Operaciones de sale &
leaseback: en 2011 se mantiene
la relevancia que este tipo de ope-
raciones .Al igual que hizo en 2009
y 2010, BBVA Renting adquirió en
2011 un nuevo hotel de la cartera
de Meliá Hotels International, en
concreto el famoso Meliá Lebre-
ros de Sevilla por 49,2 millones de
euros. Esta operación, como las
ya realizadas previamente, supo-
nen una vía alternativa de finan-
ciación para la cadena en la medi-
da en que hace liquidez de sus
activos sin perder el control so-
bre los mismos. Por su parte, el
grupo inversor Millenium, al igual
que también hizo en 2010 con el
Abba Castilla, ha vuelto a adqui-
rir en 2011 un hotel en Castellana
(Madrid). En este caso se trata del
Hesperia Madrid adquirido a Gru-
po Inversor Hesperia S. A. Días
antes de acabar el año 2011, el
Grupo Husa vendió por 68 millo-
nes de euros el Hotel Palace de
Barcelona a un grupo de inverso-
res privados británicos. La cade-
na hotelera ha firmado un contra-
to de arrendamiento variable con
los nuevos propietarios. La dis-
creta presencia de operaciones de
sale & leaseback dentro del port-
folio de transacciones 2011 se ex-
plica, en buena medida, por el fuer-
te impacto contable que este tipo
de operaciones suponen para la
cadena hotelera vendedora a ni-
vel de registro del pasivo por com-
promisos de renta futuros.

- Perfil del inversor: las cade-
nas han recuperado un peso im-
portante perdido en 2010, acapa-
rando en 2011 el 30% de la inver-
sión total (19 operaciones). "La
mayor actividad de las cadenas ho-
teleras en 2011 sugiere un progre-
sivo camino de convergencia en-
tre las expectativas de precio de
los vendedores y los precios sus-
ceptibles de ser rentabilizados por
la pura operación hotelera", conti-
núa Miguel Vázquez. Le siguen los
inversores locales con un 34% del
total de las transacciones (13 ope-
raciones). Los inversores extran-
jeros únicamente han llevado a
cabo 3 transacciones  y sobre acti-
vos urbanos "prime" pero que re-
presentan en conjunto el 30% del
volumen total de las operaciones.
"Este limitadísimo protagonismo
en el número de transacciones
confirma las incertidumbres y te-
mores que la debilitada situación
financiera de España sugiere al
mercado de inversión internacio-

nal", añade Miguel Vázquez. Las
entidades financieras, concreta-
mente BBVA Renting,  han repre-
sentado tan solo el 6% del total.

Previsiones para 2012
Desde un punto de vista de de-
manda hotelera 2012 continuará
débil a nivel interno, afectando
negativamente la operativa de los
hoteles urbanos, mientras que los
hoteles vacacionales y en línea
con los acontecido en 2011, expe-
rimentarán un comportamiento
relativamente positivo como con-
secuencia de la mejor posición
relativa de nuestros principales
emisores de demanda y el previ-
sible mantenimiento de la situa-
ción de incertidumbre en países
competidores del norte de África.

A pesar del plan de medidas
para ajustar el déficit público, si-
guen existiendo temores sobre un
posible escenario de intervención
de España que determinará el com-
portamiento de los inversores ex-
tranjeros. Adicionalmente, la rees-
tructuración del sector financiero
y las incertidumbres económicas
que planean sobre la zona euro
seguirán limitando el acceso a nue-

va financiación para la adquisición
de activos. Además el fuerte en-
deudamiento de los grupos hote-
leros y propietarios hoteleros, con-
dicionará sus decisiones de desin-
versión de activos.

"Si consideramos todo lo ante-
rior, el contexto de mercado marca-
rá  la evolución de la inversión ho-
telera hacia un predominio de las
operaciones "distress" frente a
otras operaciones de compraven-
ta. A pesar del reforzamiento de los
criterios de provisión de préstamos
dudosos  sobre activos, creemos
que las entidades financieras segui-
rán priorizando la refinanciación de
la deuda aun en segundas o terce-
ras vueltas, a la ejecución de acti-
vos. Seguirán produciéndose situa-
ciones "insalvables" en las que la
adjudicación y posterior venta con
descuento (o acuerdo de venta a
un tercero - previo a la adjudica-
ción - con quita de deuda para el
vendedor) sea la única opción fac-
tible", finaliza Miguel Vázquez.

El continuo deterioro de los ba-
lances de algunas compañías pro-
pietarias de hoteles resultará en
situaciones de concurso y poste-
rior liquidación. Si bien dichas si-
tuaciones suponen escenarios

complejos que ahuyentan a los
inversores, la elevada duración de
la crisis está haciendo proliferar
grupos inversores, principalmen-
te locales, preparados para ges-
tionar operaciones de compra en
entornos "complejos".

El segmento de hoteles urbanos
seguirá contando con un protago-
nismo más relevante que el vaca-
cional dentro del volumen de tran-
sacciones y motivado por el efec-
to de la caída del consumo interno
de empresas (demanda de nego-
cio) y particulares (ocio) que afec-
tará las posibilidades de los hote-
les urbanos de atender el servicio
de la deuda e incrementará la ofer-
ta de producto urbano a la venta.

El único segmento de mercado
con cierta "presión de demanda"
y posibilidades reales de aportar
liquidez a sus propietarios es el
de los activos prime (hoteles ur-
banos de categoría superior). A
pesar de lo anterior, la debilidad
de la demanda interna y su impac-
to sobre los márgenes de los ho-
teles seguirá limitando las posibi-
lidades de justificar valoraciones
que permitan alinear expectativas
de compradores y vendedores.

Los balances de la mayor par-
te de las cadenas hoteleras es-
pañolas se encuentran fuerte-
mente endeudados y precisan
desinvertir activos con el objeto
de reducir su presión financiera.
Sin embargo, los actuales condi-
cionantes de mercado español
harán que aquellas cadenas que
cuenten con presencia interna-
cional enfoquen sus estrategias
de desinversión hacia activos
ubicados en zonas geográficas
más "seguras y estables" a ojos
de los inversores. En este senti-
do, compañías como NH, Meliá,
Barceló, etc. (grandes tenedores
de activos hoteleras en España)
priorizarán las ventas de activos
fuera de nuestro país.

Los grupos hoteleros locales,
poco endeudados, especialistas
en la gestión de hoteles en zonas
concretas, con buenos nexos de
unión con entidades financieras,
serán los compradores naturales
de activos sobre-endeudados que
requieran, a juicio de las entida-
des financieras, de un cambio de
propietario. Las entidades finan-
cieras tendrán que favorecer las
operaciones de compraventa asu-
miendo quitas de deuda.

Radiografía del mercado hotelero en España 2011
‘Informe de inversión’

La cifra de transacciones hoteleras en 2011
se situó en 829 millones de euros, lo que
significa un 61,2% de crecimiento con res-

pecto al año anterior (514 millones de euros).
Dicho volumen total se acerca a cifras de
2008 (870 millones de euros). Asimismo, se

El mercado hotelero de inversión
en España en 2011 arroja datos
positivos y eso a pesar de que el
contexto macroeconómico resul-
tó poco favorable. El volumen to-
tal de las transacciones se situó
en 829 millones de euros, supe-
rando ampliamente los 514 millo-
nes de euros registrados en 2010.
Este volumen se acerca a las ci-
fras de 2008 (870 millones de
euros), año en el que todavía no
se vislumbraba la crisis económi-
ca y financiera, ni sus efectos.

En total a lo largo del año se
vendieron 36 activos hoteleros
frente a los 20 hoteles que fueron
objeto de compraventa el año an-
terior. "Este enorme crecimiento se
produjo en un contexto de marca-
da sequía financiera, en que el ele-
mento clave para el cierre de mu-
chas de las transacciones registra-
das ha sido la disposición de las
entidades financieras a subrogar
al comprador en la deuda hipote-
caria ya asociada al activo objeto
de la compraventa" señala Miguel
Vázquez, socio director de Irea.

Las características más nota-
bles de las transacciones en el
2011 fueron:

- Activos singulares: al igual
que en 2010, mantuvieron un fuer-
te protagonismo atrayendo a bue-
na parte de los recursos inverti-
dos. Así los principales activos
emblemáticos que cambiaron de
dueño, y que representan el 39%
de la inversión total, son Hoteles
Intercontinental, Hesperia Caste-
llana-Madrid, Hilton-Valencia y
Palace-Barcelona, vendido por
Husa y que de acuerdo con la in-
formación hecha pública (544.00
€/habitación) ha supuesto la tran-
sacción de mayor importe en tér-
minos de precio por habitación.

- Segmento vacacional: regis-
tró 2/3 del número de transaccio-
nes totales (22 de las 36 realiza-
das), si bien el segmento urbano,
con un 1/3 del número de transac-
ciones, concentró el 64% de la in-
versión total. Dentro del segmen-
to urbano y como ocurrió en 2010,
cabe destacar Madrid y Barcelona
como destinos de preferencia, aca-
parando conjuntamente el 49,3%
de la inversión total. No obstante,
en 2011 se aprecia una mayor di-
versificación geográfica de la in-
versión respecto a 2010, año en
que el 75% del volumen total de
transacciones se concentró única-

Las operaciones ‘distress’, que ya comenzaron en 2010, fueron las grandes protagonistas y seguirán siéndolo en 2012

«El volumen de transacciones
se situó en 829 millones de
euros, superando amplia-
mente los 514 millones de
euros registrados en 2010.
Este volumen se acerca a

2008 (870 millones de euros)»

«Los grupos hoteleros locales,
especialistas en la gestión de
hoteles en zonas concretas, con
buenos nexos de unión con en-
tidades financieras, serán los
compradores naturales de
activos sobre-endeudados»

cerró la venta de 36 activos hoteleros fren-
te a los 20 hoteles de 2010, a pesar de un
contexto de marcada sequía financiera.
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su cadena de hoteles a los proce-
sos, diciendo que, aunque por su-
puesto vendían bebidas, habitacio-
nes y comidas, el fundamento de su
éxito estaba realmente en: "…nues-
tra destreza en  gestionar todos los
procesos que hacen posible esas
ventas. Y tal destreza descansa fir-
memente en el dominio que tenemos
de miles de pequeños detalles ope-
racionales". Efectivamente, quedan
ya pocas empresas en el sector que
no tengan asumido que los proce-
sos son piezas fundamentales de su
negocio y que hay que diseñarlos y
gestionarlos de forma integrada,
como un ballet, para poder dar un
servicio integral y único a sus clien-
tes. La gestión basada en procesos,
la reingeniería de procesos, y más
recientemente el Lean Thinking, son
ya terreno común en muchas de las
empresas del sector turístico.

Pero hay procesos y procesos.
Así, aunque los procesos se dife-
rencian de distintas maneras, para
efectos del objeto de este artícu-
lo, me voy a permitir hacer una
primera diferenciación entre pro-
cesos industriales y procesos de
servicios propiamente dicho.

Cualquiera podría decirme que
es una obviedad que en el sector
turístico, el sector servicio por an-
tonomasia, todos los procesos son
de servicio. Pero no. Como decía T.
Levitt: "No hay tal cosa como una
industria de servicios. Hay sola-
mente industrias cuyos componen-
tes de servicios son mayores o
menores que los de otras industrias.
Todos están en el servicio".

Vamos a desarrollar esto un poco
más. En las imágenes 1-6 se pueden
ver procesos/actividades típicas del
sector turístico. Por supuesto, to-
das ellas tienen como objetivo el
servicio al cliente, pero ¿cuál es la
diferencia fundamental entre ellas?
Básicamente, la involucración del
cliente. En las imágenes 1 y 2, las
actividades son hechas solamente
por los empleados, asemejándose
mucho a aquellas de manufactura,
por eso los vamos a llamar procesos
industriales. En las 3 y 4, hay activi-
dades de empleados y clientes; y en
las 4 y 5, el cliente hace todas las
actividades, son las consideradas
como autoservicio. El cliente es, en
los procesos 3-6, más que un simple

consumidor del servicio, es co-pro-
ductor del mismo. Es a estos proce-
sos a los cuales vamos a denominar
procesos de servicios.

En los procesos de servicios la
satisfacción de los clientes depen-
de no solamente de cómo el pro-
veedor del servicio  lo realiza sino
también de cómo se desempeña el
propio cliente.  Entender y gestio-
nar el desempeño del cliente puede
mejorar tanto la eficiencia operacio-
nal como la satisfacción del cliente.

Los tipos de variabilidad del
cliente documentados hasta aho-
ra en la literatura de servicio, de
acuerdo con Frei (2006), son por
lo menos de cinco tipos:

Variabilidad de llegada: los
clientes no quieren el servicio to-
dos en el mismo momento o en
tiempos convenientes para la em-
presa. Las colas son un efecto de
esta variabilidad.

Tipo de solicitud: hay diferen-
cias en los servicios que solicitan
los clientes lo cual crea un desa-
fío en la gestión de la variedad.

Capacidad o habilidad: los
clientes difieren en su capacidad
para entender y desarrollar el ser-
vicio, lo cual es muy importante
sobre todo cuando el cliente par-
ticipa activamente en él (tal es el
caso de los autoservicios).

Esfuerzo: No todos los clien-
tes ponen el mismo esfuerzo en
desempeñar su tarea,  queda a su
discreción el empeño que quieran
poner. Por ejemplo, hay diferen-
cias en los clientes en cuanto al
estado de limpieza en el cual de-
jan la mesa del restaurante o el
baño del hotel, y esto influye en
la gestión del sistema.

Preferencia subjetiva: hay dife-
rencias entre los clientes en cuanto
a sus percepciones de lo que es un
buen servicio frente al que no lo es.
Es posiblemente, en mi concepto, la
variabilidad más difícil de gestionar.

La clasificación de variabilida-
des introducidas por el cliente se
recoge gráficamente en el cuadro.

Estas variabilidades influyen
tanto en la calidad como en la pro-
ductividad de los servicios. Para
gestionar al cliente como parte del
proceso, además de receptor del
mismo, la organización se ha de
apoyar en los diseños simples, vi-

sibles, con muchos dispositivos y
mecanismos a prueba de fallos, para
poder así contar con la productivi-
dad del cliente a la vez que obtener
resultados de satisfacción y, lo que
es muy importante, información del
cliente para seguir creando valor.
Pero para ello hay que desarrollar
una cultura de aprendizaje y res-
puesta rápida en la organización.

Aprendizaje de los empleados
En un sistema de servicios, la posi-
bilidad de entender y atender las
necesidades de los clientes, varia-
das e impredecibles por la propia
naturaleza heterogénea y variable
de los clientes, depende de la habi-
lidad y de la autoridad que tenga el
personal de contacto para tomar de-
cisiones.  Por ello para crear una
cultura de aprendizaje,  las prácti-
cas de recursos humanos serán cla-
ve. Es preciso que los individuos
estén facultados de poder, que se
sienten propietarios del sistema,
tengan confianza en sí mismos, li-
bertad y motivación para resolver
problemas continuamente en su
trato con los clientes. Es la rapidez
en descubrir el problema y resol-
verlo, o identificar la oportunidades
y aprovecharlas, donde está la di-
ferencia entre las empresas líderes
y las que las siguen.

Los empleados se convierten
así en una especie de comunidad
de científicos estudiosos de sus
procesos. La continua resolución
de problemas en las actividades
corrientes de la empresa requeri-
da para la mejora continua de los
procesos actuales, permite desa-
rrollar la capacidad o habilidad de
aprendizaje de la organización, lo

cual constituye una verdadera y
sostenible ventaja competitiva.

Conclusiones
Los servicios son básicamente proce-
sos que se caracterizan por la interac-
ción entre el cliente y los recursos del
proveedor del servicio. La particulari-
dad de estos procesos es que  el clien-
te participa en ellos, informándose,
buscando, decidiendo, sirviéndose,
consumiendo, etc. La naturaleza de co-
productor del cliente significa que hay
que gestionarlo a él también, tenien-
do en cuenta que él introduce en los
servicios unas variabilidades que
pueden ser fuente de ineficiencias e
insatisfacciones. Conocerlas es un
requisito necesario para diseñar ser-
vicios realmente orientados a los
clientes, efectivos y eficientes.

Ante los problemas que plantea la
heterogeneidad del cliente y sus va-
riabilidades, son los empleados de las
empresas de éxito, quienes se para-
rán, escucharán, aprenderán, mejora-
rán e innovarán, propagando lo que
se ha aprendido en una situación dada
para tener el mayor impacto en toda la
organización. Es en la rapidez en des-
cubrir problemas de servicio y resol-
verlos, u oportunidades y aprovechar-
las, donde está la diferencia entre las
empresas ganadoras y las rezagadas.

En resumen, los dos retos que
enfrenta el directivo de turismo tiene
que ver con el factor humano, sea
cliente sea empleado. Su liderazgo se
va poner a prueba en estos dos fren-
tes en el futuro inmediato. Ha de es-
tar convencido de que el activo cor-
porativo más importante es la gen-
te y que las inversiones en su co-
nocimiento y habilidades son ne-
cesarias para lograr competitividad.

Desafíos de la innovación y la mejora de los
procesos de servicios en el Sector Turístico

Lograr que el sector turístico español no
solamente sea competitivo a nivel global
sino que se distancie de la competencia es,
sin duda alguna, el gran desafío que tiene

el sector en el futuro inmediato. Recortar
solamente costes no es una estrategia sos-
tenible. Mejorar e innovar en procesos de
servicio más rápidamente que la competen-

En un número anterior de esta mis-
ma publicación, mi amigo y colega
Antonio López de Ávila afirmaba
de forma acertada en el artículo  "In-
novación y diferenciación: una
apuesta necesaria para ser más com-
petitivos", que  cada día se encon-
traba con casos de hoteles espa-
ñoles que habían innovado con
éxito en muchas áreas de la empre-
sa y que ello les había  permitido
ser más competitivos. Añadía que
era absolutamente necesario lograr
ventaja competitiva sostenible,
aclarando que  sostenible en el tiem-
po no era rebajar tarifas o focalizar-
se en los costes, que la única ven-
taja competitiva sostenible posible,
es la creatividad, es decir, "ser ca-
paces de ir por delante, de ofrecer
algo nuevo, de sorprender". Y yo
no puedo  estar más de acuerdo con
él así que voy a dar un paso más
analizando los retos a los que se
enfrenta el directivo del sector tu-
rístico para mejorar e innovar con-
tinuamente, con el objetivo de de-
sarrollar y mantener una ventaja
competitiva que contribuya al lide-
razgo de las empresas españolas en
el mercado global. Estos retos son:

1. Diseñar y gestionar proce-
sos de servicio considerando las
variabilidades de los clientes

2. Desarrollar la capacidad de
aprendizaje de los empleados de
forma tal que sea dinámica y se
pueda así mantener las ventajas
sobre la competencia.

Procesos de servicio
En su  memorable libro "The Spirit
to Serve" (p.22), J.W. "Bill" Marriot
Jr. le daba todo el mérito del éxito de

DAISY ESCOBAR

PROFESORA DE IE BUSINESS SCHOOL

Es imprescindible gestionar los procesos considerando la variabilidad del cliente e introducir velocidad a la innovación

cia sí que puede ser fuente de ventaja com-
petitiva sostenible. Daisy Escobar, experta
de IE Business School, presenta su visión
sobre los retos que ello implica.

Fuente: Frei, F. 2006.

Clasificación de la variabilidad del cliente

Arreglo de habitación de hotel. Preparación de comida. Servicio de comida en un avión. Check-in en un hotel. El buffet en un hotel. Auto check-in en una aerolínea.

Imagen 1 Imagen 2 Imagen 3 Imagen 4 Imagen 5 Imagen 6
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Creo que el nivel de los hoteles españoles es igual que el que nos podemos
encontrar fuera /  Nuestra simpatía y cercanía nos hace únicos frente a otros países
/ Considero como servicio indispensable en un hotel español que tenga gimnasio

«Los tres atributos que pido a un hotel es tranquilidad, un
buen servicio de habitaciones y ¡una cama estupenda!»

ACIDA EN BARCELONA,
Mar Saura ha desarrolla-
do una sólida e impor-
tante carrera como mode-
lo en pasarela y como

protagonista de importantes cam-
pañas de publicidad. Ha   colabo-
rado con  grandes diseñadores a
la vez que ha trabajado tanto en
la pequeña como en la gran pan-
talla, como presentadora y actriz,
en proyectos tanto españoles
como latinoamericanos. Algunos
de los más recientes son su papel
en la exitosa serie española 'Án-
gel o Demonio', donde asume el
papel de mala con Alexia, un per-
sonaje al que nos tiene poco acos-
tumbrados, o en 'Capadocia', se-
rie mexicana líder en audiencia en
toda Latinoamérica.

Mar nos cuenta sus deseos
para el próximo año, y sus prefe-
rencias a la hora de viajar y alojar-
se en establecimientos hoteleros,
algo a lo que está muy acostum-
brada por su trabajo. Como seña-
la, el trato del personal y el servi-
cio diferencian a los hoteles es-
pañoles.

Además, Saura nos habla de
los nuevos proyectos en los que
se ha embarcado, como el mundo
digital, que confiesa que le pare-
ce una ventana maravillosa al
mundo. Su colaboración con la

revista 'Mujer Hoy' a través de un
blog en el que escribe regularmen-
te se está convirtiendo en una re-
ferencia en la moda y es consulta
obligada para sus múltiples segui-
dores cada día.
Pregunta: ¿Qué le pides al nue-
vo año?
Respuesta: Fundamentalmente
salud y ¡trabajo para todos!
P: El año pasado pudimos verte
metida en la piel de Alexia en la
exitosa serie 'Ángel o Demonio',
¿volveremos a verte en la peque-
ña pantalla este año?
R: ¡Tengo un proyecto del que
espero poder hablar muy pron-
to!

P: Además te has metido de lleno
en el entorno online, con un blog
sobre moda que está resultando
un éxito, ¿qué opinas de los nue-
vos medios y redes sociales?
R: Es una ventana maravillosa al

mundo. ¡Los nuevos medios y
redes sociales permiten una co-
nexión inmediata con todo!

Por la parte que me toca, hace
ocho meses comencé con el blog.
¡Nunca imaginé que tendría esta
aceptación! Me cuentan que son
muchísimos los usuarios que en-
tran en mujerhoy.com y estoy en-
cantada de haber formado esa pe-
queña familia en la que todos nos
aportamos cosas nuevas, nos
intercambiamos información…
P: ¿Te gustaría volver a partici-
par en algún proyecto cinemato-
gráfico al otro lado del charco?
R: ¡Sí, por supuesto! Ha habido
varias posibilidades, pero por pro-

blemas de agenda me ha sido im-
posible. Espero en un futuro muy
cercano volver a trabajar fuera….
P: ¿Los meses que viviste en
México actuando en la serie
'Capadocia' viviste en un hotel o
establecimiento hotelero? Si es
así, ¿notaste mucha diferencia
con los hoteles españoles?
R: Viví en un hotel y la verdad es
que tanto el servicio como las ins-
talaciones son iguales que las que
tenemos en España. ¡Nada que
envidiar!
P: ¿Crees que los hoteles espa-
ñoles son competitivos a nivel in-
ternacional?
R: Creo que el nivel de los hote-
les españoles es igual que el que
nos podemos encontrar fuera.
P: ¿Qué tres atributos tiene que
tener un hotel para hacerte sen-
tir como en casa?
R: Tranquilidad, un buen servi-
cio de habitaciones y ¡una cama
estupenda!
P: Cuando tienes un descanso
¿prefieres quedarte en España o
viajar fuera del país?
R: Depende, pero son muchos los
lugares elegidos en España en los
que me encanta perderme.
P: ¿Cuál es tu destino favorito?
R: Cualquiera que tenga playa y sol.
P: ¿Viajar a tu Cataluña natal
cuando tienes oportunidad?
¿Qué rincón de la comunidad te
gusta más?
R: No tengo muchas oportuni-
dades, pero cuando voy  me en-
canta perderme por el centro de
Barcelona, bajar caminando por
la Rambla…
P: ¿En qué crees que debería mejorar
Cataluña como destino turístico?

Mar Saura. Presentadora y actriz

R: Bajo mi punto de vista, Catalu-
ña ofrece muchísimas alternati-
vas. Tienes mar y montaña, una
gastronomía fascinante y una ar-
quitectura de lo más cosmopoli-
ta, ¿qué mas se puede pedir?

Mar Saura habla de los nuevos proyectos en los que se ha embarcado y de su iniciación en el mundo digital.

P: ¿Qué otro destino español te
gusta para descansar? ¿Qué va-
loras más de ese destino?
R: ¡Las islas Baleares! ¡Para des-
cansar, desconectar y recargar
pilas son lo más! Perderte por sus
calas y esas aguas cristalinas…
P: ¿Cuál destacaría como rasgo
característico de nuestros hote-
les españoles frente a otros?
R: ¡El trato del personal y el servi-
cio! Nuestra simpatía y cercanía nos
hace únicos frente a otros países.
P: ¿Por qué tipo hotel te decan-
tas para disfrutar de un descan-
so? ¿Y para un viaje de trabajo?
R: Para poder descansar pre-
fiero cerca de la playa para po-
der disfrutar de sus vistas e
instalaciones. Cuando es por
trabajo busco algo más cén-
trico y funcional que me per-
mita poder ir caminando a to-
das partes.
P: ¿Prefieres disfrutar de tus va-
caciones en temporada alta o pro-
curas escaparte en periodos de
menor turismo?
R: Siempre intento escaparme en
temporadas bajas.
P: ¿Qué servicio consideras in-
dispensable en un hotel español?
¿Echas en falta alguno?
R: Que tenga gimnasio. Y no en
los que he estado, no echo en fal-
ta ningún servicio.

«Hace ocho meses comencé
con el blog. ¡Nunca imagi-

ne que tendría esta acepta-
ción! Me cuentan que son
muchísimos los usuarios

que entran en
mujerhoy.com»

«Cataluña ofrece muchísi-
mas alternativas. Tienes
mar y montaña, una gas-

tronomía fascinante y una
arquitectura de lo más cos-

mopolita, ¿qué más
se puede pedir?»

«Para poder descansar
prefiero cerca de la playa
para poder disfrutar de

sus vistas e instalaciones.
Cuando es por trabajo

busco algo más céntrico y
funcional»

Mar Saura prefiere irse de vacaciones en temporada baja.
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y calidad de la planta hotelera
madrileña que la convierten en
uno de los puntos fuertes de
Madrid como destino turístico.

Al tradicional cóctel que ce-
lebra la AEHM , asistieron los
máximos responsables del Tu-
rismo de Madrid, tanto de la
Comunidad como del Ayunta-
miento, presidentes de asocia-
ciones, y un gran número de
asociados, amigos y colabora-
dores. El presidente Carlos
Díaz recibió, entre otros, a la
directora general de Turismo,
Gela Alarcó; al consejero de-
legado de Madrid Visitors &
Convention Bureau, Pablo
Bautista y a su gerente, Mar
de Miguel; al presidente de
CEHAT, Juan Molas; al presi-
dente de COCEM, Hilario
Alfaro; al presidente de AMER,
Rafael de Andrés; representan-
tes de centrales sindicales, etc.

Un año más, como en las últimas
ediciones, la AEHM ha estado
presente en la trigésimo segunda
edición de FITUR con un magní-
fico stand en el pabellón 10 ro-
deado de las principales empre-
sas turísticas españolas entre las
que se encontraban varias impor-
tantes cadenas hoteleras.

La AEHM presentó en su
Stand la Guía de la Asociación
(Guía de Hoteles de Madrid 2012)
en un acto presidido por la direc-
tora general de Turismo de la Co-
munidad de Madrid, Gela Alarcó,
y por el consejero delegado de
Madrid Visitors & Convention
Bureau, Pablo Bautista, asistien-
do también gran número de aso-
ciados. En el acto de presenta-
ción intervinieron Pablo Bautis-
ta y el presidente de la Asocia-
ción Hotelera de Madrid , Carlos
Díaz, que destacó en sus pala-
bras la importancia en cantidad

La AEHM presenta en Fitur
la Guía de Hoteles de 2012

ASOLAN recibe en Madrid el premio
finalista ‘Sicted’ de Turespaña y la FEMP
La presidenta de la patronal turís-
tica de Lanzarote (ASOLAN), Su-
sana Pérez, ha recibido en Madrid
el premio finalista SICTED otor-
gado por Turespaña y la Federa-
ción Española de Municipios y
Provincias (FEMP). El galardón ha
sido entregado por el Director
General de Turespaña, Manuel
Butler, y el Vicepresidente Segun-
do de la FEMP, Fernando Martí-
nez Maillo, Presidente de la Dipu-
tación de Zamora, en el transcur-
so de un acto celebrado en Fitur.

Susana Pérez ha estado acom-
pañada por altos directivos de la
junta directiva de ASOLAN, los
alcaldes de municipios turísticos
en Lanzarote (Teguise, Tías y
Yaiza) y la vicepresidenta y con-
sejera de Turismo de Lanzarote,
Ástrid Pérez.La presidenta de la
Asociación Insular de Empresa-
rios de Hoteles y Apartamentos
de Lanzarote ha resaltado que
este premio finalista lo recibe
ASOLAN precisamente en el año
donde se conmemora los 20 años
de creación de la patronal turísti-
ca de Lanzarote.

El Ayuntamiento de León ha
recibido el premio SICTED que
otorga el Instituto de Turismo
de España (Turespaña) junto
con la FEMP y que reconoce la
calidad de los servicios que ofre-
cen los municipios como desti-
no turístico. La ciudad de Gijón

y el municipio de Formentera han
resultado finalistas en la misma
categoría.

En la categoría de mejor ges-
tor, la ganadora ha sido Ana Jimé-
nez García, Técnico del Ayunta-
miento de Carmona (Sevilla) y los
finalistas, Tatiana Escapa Fernán-
dez, del Ayuntamiento de León, y
Natalia Iglesias Lamela, de Do-
nostia-San Sebastián. El título de
mejor asociación empresarial
SICTED 2011 ha correspondido a
Cudillero Turismo (Asturias), re-
sultando finalistas las asociacio-
nes ASOLAN (Lanzarote) y CIT
Serranía de Ronda (Málaga).

Durante su intervención en el
acto, el Vicepresidente de la
FEMP ha puesto de manifiesto
el carácter estratégico del turis-
mo para nuestro país y su con-
dición de instrumento "básico"
para el desarrollo de los munici-
pios, no sólo porque muchos de
ellos viven del turismo, sino
también porque supone una
mejora de la calidad de vida de
sus habitantes.

Maillo ha destacado que la
FEMP, en las resoluciones de su
última Asamblea, recoge el con-
cepto de calidad como un objeti-
vo prioritario, porque es esencial
para la competitividad de la oferta.
Ha resaltado también que el pro-
yecto SICTED contiene un aspec-
to importante: el apoyo a las pe-

queñas y medianas empresas del
sector porque, según afirmó, la
colaboración entre la Administra-
ción y la empresa en este terreno
es un objetivo común.

Por su parte, el Director Gene-
ral de Turespaña, Manuel Butler,
ha puesto de relieve la coopera-
ción con la FEMP a lo largo de los
diez años de vida de SICTED, y
manifestó la intención de
Turespaña de continuar en la mis-
ma línea. Desde el año 2000, la
FEMP colabora en el desarrollo
del Sistema Integral de Calidad
Turística Español en Destino
(SICTED) y forma parte de la di-
rección ejecutiva del sistema, con-
juntamente con la Secretaría de
Estado de Turismo; además, par-
ticipa en el Grupo de Trabajo
constituido a tal efecto con las
Comunidades Autónomas.

Los premios entregados co-
rresponden al proyecto de mejo-
ra de la calidad de los servicios
en los destinos turísticos, promo-
vido por Turespaña y la FEMP, y
tienen como objetivo "la mejora
de la experiencia y satisfacción del
turista, además del apoyo a las
pequeñas y medianas empresas
que operan en estos destinos".
En la iniciativa están implicadas
132 Entidades Locales y más de
6.000 empresas y se han desarro-
llado manuales de buenas prácti-
cas para 29 oficios diferentes. Carlos Díaz durante la presentación de la Guía de Hoteles de Madrid 2012.

http://www.hpublication.com/es/
mailto:info@hpublication.com
http://www.hpublication.com/es/contact
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todo caso, el daño alegado habrá
de ser efectivo, evaluable econó-
micamente e individualizado con
relación a una persona o grupo
de personas". Es fundamental
señalar que la responsabilidad
patrimonial de la Administración
por funcionamiento normal o
anormal de los servicios públicos,
tiene carácter objetivo. Esta fun-
damental característica impone
que no sólo no es necesario, para
poder exigir esta responsabilidad,
demostrar que los titulares de la
actividad administrativa que ha
generado un daño han actuado
con dolo o culpa, sino que ni si-
quiera es necesario probar que el
servicio público se ha desenvuel-
to de manera anómala, pues los
preceptos constitucionales y le-
gales que componen el régimen
jurídico aplicable extienden la obli-
gación de indemnizar a los casos
de funcionamiento normal de los
servicios públicos.

Por tanto, para que el daño pro-
ducido a un Hotel (por centrar-
nos en nuestro caso) sea
antijurídico, bastará con que el
riesgo inherente a la actuación
administrativa haya rebasado los
límites estándar, es decir, nadie tie-
ne el deber de soportar el menos-
cabo económico que va más allá
de las lógicas consecuencias que
todos debemos de soportar en
beneficio de la colectividad y del
interés general.

Han existido diversos pronun-
ciamientos de nuestros tribuna-
les en casos similares, en los que

siempre que se han rechazado las
pretensiones del hotelero se ha
acudido a argumentos como los
esgrimidos, por poner un ejemplo,
por la Sentencia de la Audiencia
Nacional de 8 de octubre de 2002
(RJCA 2002/1224): "en el caso de
autos no existen elementos pro-
batorios suficientes para poder
apreciar la existencia de relación
de casualidad entre la actividad
administrativa y el daño alegado,
en el sentido de que el recurrente
haya sufrido un perjuicio supe-
rior al que es connatural en infra-
estructuras de este tipo, y, que
todos los ciudadanos vienen obli-
gados a soportar en beneficio de
la colectividad y del interés gene-
ral, pues la actividad desarrollada por
la Administración no excedió de los
límites impuestos por los estánda-

res de seguridad exigibles conforme
a la conciencia social, y así no pue-
de afirmarse que el perjuicio invoca-
do sea antijurídico, entendiendo por
tal, aquel que el particular no tiene
obligación de soportar". Argumen-
to éste que fue defendido por la
Audiencia en el caso de un hote-
lero que vio como su Hotel rural
sufría un importante perjuicio por
las obras de la autovía del
Cantábrico, la cuales alteraban los
alrededores de un establecimien-
to que, por su propia naturaleza,
"vivía" de ofrecer un paisaje, una
tranquilidad y, en general, unas
especiales condiciones de paz las
cuales desparecieron.

Sin embargo, el pronunciamien-
to en el que quiero centrarme es la
Sentencia del Tribunal Supremo de
23 de marzo de 2009 (RJ 2009/2502)
que resolvía una reclamación pa-
trimonial del Hotel Miguel Ángel
en Madrid por los perjuicios que
supuso al establecimiento las
obras de unión de las líneas 8 y 10
del Metro de Madrid, ejecutadas
por la Comunidad de Madrid a tra-
vés de una UTE de empresas cons-
tructoras privadas. Obras que pro-
vocaron la alteración durante la
ejecución de las mismas del itine-
rario habitual para el acceso de
vehículos al hotel y al Parking del
mismo, con instalación de elemen-
tos provisionales para ello, estre-
chamiento del citado acceso y en
general mayor dificultad e incomo-
didad para el acceso, uso y disfru-
te del establecimiento.

Inicialmente el Juzgador quitó
la razón al Hotel, en base a las "car-
gas generales que como ciudada-
no han de soportarse fruto de una
vida en sociedad que demanda
unos mejores servicios públicos
y concretamente una red de trans-
portes en las ciudades que facili-

¿Puedo reclamar al Estado por los daños que
unas obras públicas provoquen en mi negocio?
Recientemente se ha publicado en diferen-
tes medios como dos hoteles de alto stan-
ding madrileños, el Hotel Urban y el Hotel
Villa Real, ambos muy próximos al Congre-

so de los Diputados de Madrid, han solici-
tado indemnizaciones superiores al millón
de euros cada uno, por los perjuicios eco-
nómicos que sufrieron en 2010 debido a la

No es la primera vez que una recla-
mación de este tipo se presenta,
primero como reclamación patrimo-
nial ante el organismo público y,
una vez rechazada (lo habitual), vía
recurso contencioso administrati-
vo en sede judicial. Merece la pena
recordar un caso muy similar que
también afectó a otro Hotel emble-
mático de Madrid y que sentó las
bases de lo que podemos definir
como la escueta jurisprudencia re-
lativa al perjuicio económico que
las obras en infraestructuras y
mejoras de nuestras ciudades más
importantes pueden ocasionar en
el sector hotelero.

Primero es necesario centrar-
nos en el por qué se permite re-
clamar estos daños patrimoniales.
El artículo 106.2 de la Constitu-
ción Española  establece que los
particulares, en los términos es-
tablecidos por la Ley, tendrán de-
recho a ser indemnizados por toda
lesión que sufran en sus bienes y

derechos salvo en los casos de
fuerza mayor, siempre que la lesión
sea consecuencia del funciona-
miento de los servicios públicos.

Del mismo modo el artículo
139.1 de la Ley 30/1992 , de Régi-
men Jurídico de las Administra-
ciones Públicas y del Procedi-
miento Administrativo Común
establece idéntico derecho, den-
tro del sistema de responsabilidad
de todas las administraciones
públicas: "1. Los particulares ten-
drán derecho a ser indemnizados
por las Administraciones Públicas
correspondientes, de toda lesión
que sufran en cualquiera de sus
bienes y derechos, salvo en los
casos de fuerza mayor, siempre
que la lesión sea consecuencia del
funcionamiento normal o anormal
de los servicios públicos. 2. En

La responsabilidad de las Administraciones Públicas por las obras que realicen en el entorno de nuestro establecimiento

ten la máxima comunicación en las
mismas resultando prevalente en
tales casos el interés público." Si
bien, posteriormente, el Tribunal
Supremo terminó dándole, con
matizaciones, la razón.El Hotel
Miguel Ángel, un hotel de prime-
ra categoría, sufrió durante alre-
dedor de 12 meses, durante 24
horas al día, unas obras que obli-
garon a  modificar los accesos, lle-
naron las inmediaciones de pol-
vo y provocaron constantes rui-
dos y vibraciones. Existía en este
supuesto, la necesidad de diluci-
dar si realmente el daño que se

había provocado a este estable-
cimiento se podía incardinar en
una obligación, que recayese so-
bre todos los ciudadanos,, de de
tolerar los perjuicios que provie-
nen de la ejecución de obras que
benefician a "todos". Se debía
decidir si el perjuicio que sufrió
iba más allá del objetivamente
admisible en función de los es-
tándares sociales (de lo que afec-
tó al resto de ciudadanos y resi-
dentes en la zona y del daño so-
bre los comercios cercanos).

Del análisis del caso, el Tri-
bunal Supremo encuentra 2 no-
tas, que evidencian que el per-
juicio sufrido fue más allá del
que, en general, el resto de afec-
tados sufrieron:
1.Subjetivamente la propia natu-
raleza del establecimiento. Habla-

Las obras realizadas próximas al Congreso de Diputados provocaron diferentes perjuicios en la comodidad de los clientes.

RICARDO FERNÁNDEZ

ABOGADO DE TOURISM & LAW

mos de un lugar donde la gente
acude a descansar y a tener un
alojamiento cómodo y tranquilo.
2.Objetivamente, las obras se reali-
zaron a lo largo de toda la fachada
del hotel, y a cielo abierto, provo-
cando continuos y constantes per-
juicios que en muchos casos redun-
daron en la comodidad de los
clientes.Todo ello permitió al TS de-
clarar la lesión como antijurídica y
dar la razón al hotelero. Si bien la
victoria no fue plena, pues excluyó
con vistas a la ejecución, el importe
de la reclamación que se correspon-
día con las perspectivas de ingre-

sos desde que las obras termina-
ron hasta que se recuperaron los
niveles normales de ocupación
(una idea, la de moderación y rigu-
rosidad, que ya comentamos en re-
lación a las reclamaciones que ac-
tualmente existen contra AENA por
el cierre del espacio aéreo en el
Puente de la Constitución de 2010).
Remitiéndose a la hora de cuantifi-
car la indemnización a la compara-
ción de los valores declarados du-
rante los años anteriores en el Im-
puesto de Sociedades y a los que
se declararon durante las obras, in-
crementando la diferencia con el in-
terés legal del dinero.

Una victoria del sector hotele-
ro y una bonita sentencia que es-
pero ayude a los hoteleros a sa-
ber que la Administración, a ve-
ces, también responde.

«El artículo 106.2 de la Consti-
tución Española  establece
que los particulares, en los

términos establecidos por la
Ley, tendrán derecho a ser in-
demnizados por toda lesión
que sufran en sus bienes»

«Los preceptos constituciona-
les y legales que componen el
régimen jurídico aplicable ex-
tienden la obligación de in-

demnizar a los casos de fun-
cionamiento normal de los

servicios públicos»

ejecución de las diferentes obras que se
realizaron para la ampliación del parking
subterráneo que el Congreso acordó con
el Ayuntamiento de Madrid.
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A través de este nuevo acuerdo de
colaboración la Confederación Es-
pañola de Hoteles y Alojamientos

Turísticos (CEHAT) ofrecerá a las
compañías hoteleras españolas in-
formación y material divulgativo

Con esta compañía son ya 16 los socios colaboradores de la Confederación que se asocian a la patronal

CEHAT integra a Rentokil-Initial como nuevo
asesor en materia de control de plagas

Rentokil, compañía líder en
servicios de control de plagas,
ha firmado un acuerdo con
CEHAT por el que se integra
en la Confederación Española
de Hoteles como nuevo asesor
en materia de control de pla-
gas e higiene. Los socios de la
Confederación podrán recibir
recomendaciones de la mano
de un proveedor de referencia,
presente en España desde hace
30 años y que forman más de
400 profesionales.

El director de Marketing de
la empresa Rentokil-Initial, Ja-
cinto Díez, y el secretario gene-
ral de la Confederación, Ramón
Estalella, han firmado el acuer-
do en virtud del cual la compa-
ñía ofrecerá a compañías hote-
leras españolas sus servicios
de control de plagas e higiene
desarrollado las soluciones
mas efectivas para cada empre-
sa y promoviendo la máxima
protección contra ellas, dando
una especial relevancia al ase-
soramiento y formación en to-
das estas materias.

El secretario general de CEHAT, Ramón Estalella, y el director de Marketing de Rentokil-Initial, Jaciento Díez.

HBD Consulting ofrece sus servicios con el objetivo de mejorar los resultados de las empresas.

Con esta compañía son ya 16
los socios colaboradores de la
Confederación que se asocian a
la patronal como muestra de su
voluntad por colaborar con el
sector y ofrecer al conjunto de
los asociados productos especí-
ficamente diseñados para ellos.

Sobre Rentokil-Initial
Rentokil-Initial ofrece servicios
de Control de Plagas e Higiene
a empresas, particulares y orga-
nismos públicos: desratización,
desinsectación, control de
legionella, fumigación, elimina-
ción de colonias de termitas, tra-
tamientos contra carcomas,
moscas, mosquitos, avispas y
hormigas, dotaciones higiénicas
para cuartos de baño, higieniza-
dores de mano, etc.

Sus servicios están especia-
lizados en hoteles, industria ali-
mentaria, farmacéutica, centros
comerciales y distribución. Pre-
sente en España desde hace 30
años, cuenta en la actualidad
con una plantilla superior a los
400 profesionales.

CEHAT representa a todo el
sector del alojamiento español (tan-
to hoteles independientes como ca-

para la prevención de plagas aten-
diendo a las particularidades de
sus instalaciones.

denas hoteleras y apartamentos tu-
rísticos). Cuenta con más de 14.000
establecimientos y 1.500.000 plazas,

agrupadas en 64 asociaciones de
ámbito local, provincial y autonó-
mico en todo el territorio nacional.

HBD Consulting y Sercotel Hoteles acuerdan desarrollar el proyecto inicialmente en el Hotel Sercotel Sorolla Palace de Valencia

La consultora hotelera especializada en proyectos de
Upselling y Cross Selling firma un acuerdo con Sercotel

Esto permitirá al hotel incremen-
tar sensiblemente algunos de
sus indicadores clave como el
precio medio por habitación
(ADR), o el ingreso por habita-
ción disponible (REvPAR), así
como las ventas extras de pro-
ductos suplementarios. Todo
ello a través de un trato perso-
nalizado al cliente que se aloje
en el hotel, un acercamiento
desde el mismo momento del
check in, que nada tiene que ver
con el habitual entrega de la lla-
ve de su habitación.

"La hotelería actual y la gran
diversidad de la oferta requie-
ren un acercamiento al cliente
proactivo y una mayor interac-
ción, aquellos tiempos en que
los recepcionistas se limitaban
únicamente a entregar las llaves
de las habitaciones han queda-
do atrás", comenta Alejandro
Francino, Director General de la
consultora hotelera.

Hay que recordar que los
proyectos de Upselling que la
consultora hotelera HBD Con-

sulting implementa tienen tres
objetivos básicos: el incre-
mento del grado de satisfac-
ción del cliente a través de un
trato personalizado que permi-
ta adecuar los diferentes tipos
de habitación existentes en el
hotel y sus servicios a las ne-
ces idades  de  los  c l ientes ,
como segundo el incremento
de motivación y formación del
empleado de los hoteles, y fi-
nalmente la optimización del
inventario que conlleve a un
aumento de los beneficios di-
rectos del mismo hotel.

El Director General de HBD Consulting, Ale-
jandro Francino, y el Director de Explotación
de Sercotel Hoteles, Javier Tausia, han fir-
mado un acuerdo para la implementación de

un proyecto de Upselling desde Front desk
en el Hotel Sorolla Palace de Valencia. Di-
cho acuerdo, que tienen una duración ini-
cial de tres meses, incluirá un periodo de

consultoría, otro de formación de los em-
pleados del hotel en técnicas de ventas, y
otro de monitorización de los procesos y re-
sultados económicos obtenidos.

Algunos de los servicios de la consultora hotelera HBD Consulting.

http://hbdconsulting.es/
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estudios de turismo, comenzó
a trabajar en distintos hoteles
con la finalidad de obtener ex-
periencia y un conocimiento lo
más completo posible del sec-
tor. En los últimos años ha sido
director del Hotel Palacio del
Mar en Santander, del Hotel
Alexandra de Barcelona y del
Sorolla Palace de Valencia, to-
dos ellos con calificación de 4*
Sup., y Director de Explotación
de Sercotel Hotels.

Como nuevo Director Gene-
ral de Operaciones, Javier
Tausía, es el máximo respon-
sable de la Unidad de Produc-
ción de la Compañía, es decir,
de todo aquello que implican
los departamentos de Comer-
cial, E-business, Marketing y
también las Ventas.

Sercotel Hotels ha nombrado a
Javier Tausía nuevo Director
General de Operaciones de la
cadena. Tausía, que desde
hace años trabaja para esta
compañía, ha asumido este
nuevo puesto desde el pasa-
do 1 de enero.

Los socios de Sercotel han
valorado su trayectoria y con-
fiado en él por sus cualidades
profesionales y personales.
Tausía, de 42 años, acepta con
entusiasmo el nuevo reto labo-
ral y, entre otras, se fija las si-
guientes metas: "lograr una me-
jora en la organización de la
operativa de nuestros equipos,
rentabilidad de esfuerzos y con-
secución de objetivos".

Interesado desde muy joven
en la hostelería, al finalizar sus

Javier Tausía, nombrado
nuevo director de Sercotel

Más de un millon de
turistas rusos para 2012

Turismo de Palma contará con 3,6
millones anuales para su promoción
El Ayuntamiento de Palma creará,
junto a Ports de Balears, Aena y
16 empresas, la 'Fundación Turis-
mo Palma de Mallorca 365 días',
que contará con un presupuesto
anual de 3,6 millones de euros --
50% del sector público y 50% del
sector privado-- y que tendrá
como objetivo promocionar la ca-
pital balear con el objetivo de
desestacionalizarla.
   El teniente de alcalde de Turis-
mo, Álvaro Gijón, ha previsto que
la constitución definitiva tenga
lugar durante el próximo mes de
marzo. Además, ha señalado que
cada una de las empresas que
participe aportará 100.000 euros,
si bien 97.000 serán "en especies".
   En concreto, la Fundación se
encargará de promocionar la ciu-
dad, crear un banco de experien-
cias de todas las actividades que
se pueden llevar a cabo en Pal-
ma, elaborar una imagen de mar-
ca y dar una información más
completa en las oficinas turísti-
cas, que, además, no descartan
ampliar, cambiar de ubicación o
instalar alguna móvil.
   Por otra parte, ha remarcado que
la Fundación se centrará en nue-
ve nichos de mercado como son
gastronomía, compras, cultura,
wellness, congresos, golf, náuti-
ca, cruceros y deportes. En este
sentido, ha revelado su interés en
que la iniciativa privada constru-
ya un centro de wellness de más
de 20.000 metros cuadrados en la
Playa de Palma, similar al que exis-

te en Andorra, destinado a alre-
dedor de 1.500 personas.
   No obstante, para este proyec-
to se dependería de la tramitación
del Proyecto de Reforma Integral
de la zona, que no estará lista has-
ta finales de año.
   Para la creación de la Fundación,
Cort aportará el presupuesto de
la Regiduría de Turismo, y, ade-
más, disolverá el Imtur. Para la
constitución formal de la Funda-
ción, cada empresa aportará los
3.000 euros -los 100.000 menos
los 97.000 en especies- con lo que
alcanza una cantidad de 48.000
euros, cifra que también aporta-
rá el consistorio.
   Además, de la parte pública y
los patronos, la Fundación ten-
drá un Consejo Asesor del que
formarán parte las organizacio-
nes que así lo deseen como, por
ejemplo, las de comerciantes
Afedeco y Pimeco.
   Por otro lado, el edil ha señala-
do que se debe elegir al gerente
"con criterios privados" de ma-
nera que será una persona con
"experiencia contrastada y no un
amigo de algún político". "Aun-
que podríamos elegir un cargo
de confianza, el alcalde ha renun-
ciado a esa potestad y se lo ha
cedido al sector privado". Será
esta figura la encargada de
conveniar con cada empresa las
aportaciones no dinerarias para
realizar promoción.

"Con un poco de colaboración
el Ayuntamiento se puede ahorrar

mucho dinero en una promoción
directa. No tenemos que ir a tan-
tas ferias, las decisiones del des-
tino se eligen en Internet", ha
manifestado.
   El regidor ha destacado que
muchos de los viajeros que acu-
den a Palma hacen su elección a
través de las agencias de viaje on
line y de los catálogos electróni-
cos, a pesar de que la ciudad no
posee hasta el momento una pro-
moción específica en la red.
   Preguntado por las primeras ac-
ciones que se llevarán a cabo, Gi-
jón ha opinado que lo primero que
se puede potenciar es el turismo
gastronómico, de compras y el
cultural. Posteriormente, según
ha considerado, se debería crear
el paquete turístico. Además, ha
señalado que los meses cuya des-
estacionalización se debe poten-
ciar primero son los de octubre,
noviembre, diciembre y marzo.
   Por otra parte, se ha referido al
potencial turístico que posee la
Fundación Pilar i Joan Miró, que,
además, se encuentra en "una ma-
ravilla arquitectónica" de Rafael
Moneo y que, pese a esto, no ha
sido promocionada de manera es-
pecífica durante los últimos años.
   En la próxima junta de Gobierno
irá el  informe técnico que apues-
ta por la constitución de una fun-
dación, por lo que será abordada
en el pleno del día 26. Posterior-
mente, se realizará otra sesión ple-
naria en la que se aprueben los
estatutos de la Fundación .

El turoperador ruso Natalie
Tours prevé que durante
2012 se supere el millón de
turistas rusos en España, tras
haber rebasado los 600.000
visitantes en 2010 y a la es-
pera de constatar la previ-
sión de 900.000 llegadas en
2011, ha informado la com-
pañía en una nota. Así, en
2010, con más de 600.000
turistas procedentes de Ru-
sia, este país alcanzó la po-
sición número 13 en el ran-
king de mercados emisores

en España, registrando en ese
ejercicio un aumento del
43,4% respecto a 2009 y mos-
trando una evolución ascen-
dente y continuada en las lle-
gadas hasta el momento.

Así, para el turista ruso que
contrata sus viajes con Natalie
Tours (el principal emisor de
turistas rusos al mercado es-
pañol, con un 41% de la cuo-
ta), los destinos más atractivos
del mercado español son la
Costa Dorada, la Costa Brava
y las Islas Canarias.

Nombramiento de Javier Tausía como nuevo Director de Sercotel.

Los destinos más atractivos con la Costa Dorada, Brava y Canarias.

El nuevo director de TurEspaña, Manuel
Butler, toma posesión de su cargo
El nuevo director del Instituto de
Turismo de España, Turespaña,
Manuel Butler, ha tomado pose-
sión de su cargo ante el ministro
de Industria, Energía y Turismo,
José Manuel Soria.

Butler estará al frente de la pro-
moción de España en el Exterior y
sucede en el cargo al valenciano
Antonio Bernabé.

Soria, quien presidió el acto, ha
agradecido a los cargos que to-
maban posesión su disposición a
trabajar en el departamento que
dirige. "Las personas que hoy
asumen esta responsabilidad po-
drían estar más cómodos, en tiem-
pos como los que estamos, en el
desempeño de otro tipo de res-
ponsabilidades", ha afirmado.

Butler, de 53 años, cuenta con
una dilatada experiencia en la ad-
ministración turística española, ya
que ha sido director de la Oficina
Española de Turismo (OET) en
Alemania y en el ámbito de Colom-
bia, Venezuela, República Domini-
cana y Sudeste de EE.UU, así como
subdirector general de Relaciones
con las Oficinas Españolas de Tu-
rismo. Además, fue consejero de
Turismo de la Embajada de Espa-
ña en Londres entre 1999 y 2004.

Entre 2006 y 2007 fue secre-
tario técnico del Consejo Espa-
ñol de Turismo, Conestur, órga-
no en el que están representa-
dos el Gobierno, comunidades
autónomas, entes locales, Cáma-

ras de Comercio, empresas tu-
rísticas y agentes sociales.

Desde este puesto participó en
la elaboración del Plan de Turis-
mo 'Horizonte 2020', hoja de ruta
de la política turística española an-
tes de su incorporación como
consejero de Turismo en la Em-
bajada de España en Berlín.

En su incursión en el sector
privado ocupó el cargo de direc-
tor general comercial y de mar-
keting de la cadena Hoteles
HUSA (2004-2006).

Doctor Ingeniero Naval por la
Universidad Politécnica de Ma-
drid, es autor de varios libros so-
bre la industria del crucero, y for-
ma parte de los Cuerpos Superio-
res de Administradores Civiles del
Estado y de Tecnologías y Siste-
mas de la Información.

Tal y como anunció el presiden-
te del Gobierno, Mariano Rajoy, el
Plan Integral de Turismo, en el que
trabaja ya la nueva secretaria de
Estado de Turismo, Isabel Borre-
go, potenciará la imagen de Espa-
ña como destino turístico de cali-
dad en el exterior, además de prio-
rizar la reconversión de los desti-
nos maduros, con especial aten-
ción a la insularidad territorial, Ca-
narias y Baleares, donde el turis-
mo es "la gran fuente de riqueza".

Para lograr ese objetivo, según
avanzó el propio Rajoy en el discurso
de investidura, se procederá a la mo-
dernización y mejora de las Oficinas
Españolas de Turismo en el exterior.

Turespaña es precisamente el
organismo encargado de mante-
ner y reforzar las campañas de
imagen de la marca España.

 Butler toma posesión frente al Ministro de Industria y Esperanza Aguirre.
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la creación de un portal turístico,
que concentre desde un punto
único de acceso toda nuestra ofer-
ta turística de forma estructurada. El
caso australiano (www.australia.com)
es un buen ejemplo.

Pero la industria del turismo en
España afronta desafíos de primer
orden en cuanto a la mejora de su
eficiencia. La caída de la deman-
da interna, la irrupción del low
cost, el incremento de los costes
de la energía y el exceso de regu-
lación están lastrando las cuen-
tas de resultados de muchas com-
pañías del sector, que deben inte-
grar la eficiencia de costes dentro
de su código genético. Iniciativas
como la centralización de las acti-
vidades de back office en centros
de servicios compartidos pueden
suponer ahorros de entre el 25%
y el 40% de los costes de estruc-
tura. Otras, como la puesta en
marcha de planes de eficiencia
energética o la utilización de fuen-
tes de energía alternativa, pueden
llegar a reducir hasta un 30% del
consumo eléctrico de un estable-
cimiento hotelero.

La flexibilidad laboral es otra
de las cuestiones capitales para
la competitividad del sector y para
que las empresas puedan contra-
tar más y mejor, adaptando las
contrataciones a las necesidades
reales del negocio.  En este senti-
do, el documento recoge la nece-
sidad de derogar, con carácter
definitivo, la limitación de la con-
tratación temporal hasta dos
años, que entrará en vigor en di-
ciembre de 2013.  En materia de
formación, el estudio propone el
acercamiento del sector turístico
a la universidad y la puesta en
marcha de un modelo de forma-
ción profesional similar al alemán,
en el que se combina la capacita-
ción teórica con la formación di-
recta en centros de trabajo.

El documento recoge el impac-
to que Internet está teniendo en

el sector turístico, especialmente
en la forma en que se planifican,
organizan y contratan los viajes,
donde el paquete turístico ha de-
jado de ser el único medio de con-
tratación capaz de mover impor-
tantes volúmenes de viajeros.
Además, el estudio señala la apa-
rición de nuevos modelos de ne-
gocio y de nuevas oportunidades
vinculadas a Internet y al uso
masivo de las redes sociales.

Finalmente, el informe valora la
importancia del transporte en la
demanda turística -en la actuali-
dad, más del 75% del turismo ex-
tranjero en nuestro país llega por
vía aérea- y resalta la necesidad
de asegurar un precio del trans-
porte lo más asequible posible.
Pero para bajar este precio es pre-
ciso una estructura de costes
competitiva, lo que implica actuar
sobre las tasas de CO2 y sobre
las tasas aeroportuarias, que su-
ponen -estas últimas- entre el 10%
y el 20% del coste total del billete.

Para Álvaro Klecker, socio
responsable de Turismo de

PwC, "si el sector turístico es-
pañol quiere incrementar su
posición de liderazgo mundial
debe renovarse, desarrollar
nuevas propuestas y comer-
cializarse a través de vías in-
novadoras de ámbito univer-
sal que complementen la ofer-
ta existente. Esto le permitirá
crecer  en  un contexto  tan
global izado y competi t ivo
como el actual. Todo ello, exi-
girá la colaboración  y partici-
pación coordinada de las em-
presas y de las administracio-
nes públicas".

Nota:
1.- El informe ha sido elaborado
por el Grupo de Turismo de PwC
a partir de las opiniones -reco-
gidas los pasados 16 de noviem-
bre y 13 de diciembre-, de un
grupo de expertos y destacadas
personalidades del sector como
Francisco Alcaraz, presidente
del Consejo del Grupo CIO; Pa-
blo Bautista, delegado de Pro-
moción Madrid; Álex Cruz, CEO

Desestacionalizar la oferta, impulsar la marca España
y mejorar la eficiencia, los retos del sector turístico
PWC ha elaborado un informe sobre el sec-
tor turístico español, y ha definido los tres
ámbitos claves: desestacionalizar la oferta,
impulsar la marca España y mejorar la efi-

ciencia. Algunas conclusiones del informe
destacan que entre enero y octubre de 2011,
el 51% lo hicieron entre los meses de junio y
septiembre. El documento propone la puesta

Si queremos que el sector turísti-
co español sea  competitivo y
lidere la recuperación económica,
las empresas y administraciones
públicas deben trabajar, principal-
mente, en tres ámbitos clave:
desestacionalizar  la oferta, impul-
sar la marca España y mejorar la
eficiencia.  El informe   Temas can-
dentes del turismo para 2012,  ela-
borado por PwC a partir de las re-
flexiones de un nutrido grupo de
expertos de la industria, desgra-
na los ocho desafíos a los que se
enfrenta el sector turístico espa-
ñol en el año que acabamos de
iniciar y explica cómo afrontarlos.

De los más de 50 millones de
turistas extranjeros que visitaron
nuestro país entre enero y octu-
bre de 2011, el 51% lo hicieron
entre los meses de junio y sep-
tiembre. Estas cifras dejan bien a
las claras lo relevante que puede
ser para el sector turístico espa-
ñol conseguir desestacionalizar
su oferta, excesivamente concen-
trada en el periodo estival de ve-
rano. Para ello es imprescindible
el desarrollo de productos
innovadores vinculados, por
ejemplo, a nuevos tipos de turis-
mo como pueden ser el cultural,
deportivo, gastronómico, de jue-
go o de parques temáticos, que
pueden atraer nuevos visitantes
que, además, repitan experiencia.

El informe recoge la petición
unánime del sector de potenciar,
a nivel nacional, la imagen de mar-
ca de España como destino turís-
tico, bajo la cual se integren las
marcas autonómicas y locales. El
objetivo: no dispersar esfuerzos
en un mercado cada vez más
globalizado y competitivo, don-
de nuestro país ya goza de un re-
conocimiento. El documento pro-
pone la puesta en marcha de cam-
pañas de publicidad conjuntas,
que permitan sumar los recursos
procedentes de los ámbitos auto-
nómicos, local y estatal; así como

La consultora PWC ha elaborado un informe sobre el Turismo y ha dictaminado los ocho desafíos para el 2012

en marcha de campañas de publicidad con-
juntas, que permitan sumar los recursos pro-
cedentes de los ámbitos autonómicos, local y
estatal, así como la creación de un portal.

Dentro de las actividadees que los turistas realizan en España, las visitas a los balnearios han subido un 84%.

de Vueling; Ramón Estalella, se-
cretario general de la CEHAT;
Ricardo Fernández de la Puente,
consejero de Turismo de Cana-
rias; Manuel López Colmenarejo,
director de Relaciones Institucio-
nales de Iberia; Luis Hernández,
director de Marketing de Viajes
Halcón; Mar de Miguel, directora
del Patronato Municipal de Tu-
rismo Madrid; Javier González
Soria, director de la división de la
plataforma Google Turismo para
España; Josep Alcoy, coordina-
dor general de la Consejería de
Turismo del Gobierno Balear; Luis
del Olmo, director general de
Marketing de Sol Melia; Andrés
García Tenorio, director financie-
ro de TUI sector acomodación y
servicios de destino; Víctor Ba-
ñares, director comercial de Ori-
zonia; Ignacio Aguilera Carmona,
vicepresidente y director general
de Estrategia, Desarrollo de Ne-
gocio y Mercados Internaciona-
les de Pullmantur  y Álvaro
Middleman, director general de
Air Berlín para España.

La consulta, el transporte y la reserva son las acciones que más realizan los turistas en Internet.

El 69% de los trabajadores relacionados con el turismo tiene un contrato indefinido.
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este sentido hay ejemplos múlti-
ples de casi la gran mayoría de
productos/servicios que deman-
da un hotel entre los que abun-
dan convenios con instaladoras
de equipamiento hotelero, segu-
ros, entidades financieras, empre-
sas de suministro energético, etc.
La limitación que plantean es que
en muchas ocasiones el provee-
dor no presenta su último precio
para no canibalizar su margen y
que en muchas ocasiones son
ofertas muy genéricas que no son
de aplicación directa en muchos
casos y que pueden quedar par-
cialmente desvirtuadas cuando
se le presenta un presupuesto
adhoc al cliente.

-Formación/Jornadas sectoria-
les: uno de los puntos fuertes que
suelen destacar en las asociacio-
nes hoteleras es su capacidad de
organizar eventos y cursos de for-
mación específicos para el sector.
La mayoría de ellas cuenta con un
calendario anual en el que se ofre-
cen jornadas y cursos que tratan
problemáticas específicas de los
asociados. Algunas de ellas inclu-
so dan la oportunidad de colgar
ofertas de trabajo para cubrir va-
cantes en los hoteles.

-Asesoramiento e informa-
ción: dada la complejidad del sec-
tor en materia de normativas cam-
biantes (sanidad, laboral, medio
ambiente, etc), las asociaciones
ofrecen en general asesoramien-
to a sus asociados ante las dudas

que plantean la aplicación de las
mencionadas normativas.

-Comunicación de subvencio-
nes: este servicio suele ser de
mucha utilidad ya que todos los
hoteles reciben de manera perió-
dica correos electrónicos de in-
terés para el sec-
tor. En concreto,
muchos de nues-
tros clientes remi-
ten estas comu-
nicaciones para
que les valide-
mos la posibili-
dad de aplica-
ción en su situa-
ción específica.

-Central de compras: en al-
gún caso concreto, y de forma
valiente, se ha dado el paso de
crear una central de gestión de
compras para alimentación y be-
bidas, suministros, mobiliario,
etc. que aglutine el potencial de

compra de los hoteles asociados.
Dado el escaso éxito que en ge-
neral han tenido iniciativas pa-
sadas de este tipo, habrá que ver
si efectivamente consigue con-
solidarse estas iniciativas.

Desarrollo de las Asociaciones
Sin lugar a dudas, el apetito que
ha despertado la crisis entre las
empresas proveedoras por captar
negocio a toda costa, constituye
una oportunidad para las asocia-
ciones por el importante esfuerzo
que éstas están dispuestas a rea-
lizar con ese objetivo. Dichas em-
presas proveedoras han intensi-
ficado su actividad comercial y
suelen asumir el coste de mante-
ner colaboraciones con las aso-
ciaciones a cambio de que estas
les puedan servir como platafor-
ma de venta de sus productos o
servicios. En concreto, desde

nuestra visión y experiencia, las
asociaciones tienen todavía el
potencial de desarrollar:

-Workshops: las jornadas en
las que reunir a proveedores y
clientes en torno a una proble-
mática específica, si son correc-

tamente organizadas, pueden
ejercer claramente de dinamiza-
dores en el sector. La asociación
puede contribuir con el contac-
to a los asociados para convo-
carlos en relación a una temáti-

ca de actualidad, mientras que
los proveedores podrán organi-
zar la documentación y exponer
los casos de éxito que puedan
ser representativos.

-Gabinetes especialistas: por
el mismo motivo anterior, las aso-

ciaciones pue-
den seleccionar
entre los pro-
veedores de re-
ferencia en el
sector alguno
que esté dis-
puesto a prestar
un servicio gra-
tuito de aseso-
ramiento de la

materia de la que son expertos
que se preste desde la misma.
Este modelo permite a la asocia-
ción ofrecer un servicio que po-
drá aportar valor a sus asocia-
dos, siempre que éste mantenga
una limitación respecto al enfo-

La creciente importancia de las asociaciones
 hoteleras en la competitividad del Sector

El socio director de Auna Turismo, Eduar-
do Olano, analiza en este artículo la  impor-
tancia que pueden tener las asociaciones y
federaciones hoteleras, ya que pueden cu-

brir las carencias o limitaciones que puedan
tener los hoteleros, gracias a su capacidad
para agregar empresas y su especialización,
y más aún, en esta época de ajustes econó-

Ante el persistente ajuste de már-
genes hoteleros, la hotelería na-
cional de carácter independiente
padece las limitaciones propias de
una industria fragmentada con
mayoría de empresas de carácter
pequeño-mediano: limitaciones
de estructura (la toma de decisio-
nes se concentra muchas veces
en el director-propietario), esca-
sa capacidad de negociación fren-
te a proveedores, limitado acceso
a financiación bancaria, etc. La fi-
gura de las asociaciones y fede-
raciones hoteleras ejerce un rol
que en muchos casos consigue
anular parte de las carencias con
las que se encuentran la mayoría
de estos hoteleros por su capaci-
dad de agregar empresas y su es-
pecialización. Sin embargo, exis-
ten importantes diferencias en
cuanto al grado de dinamismo que

presentan unas y otras, así como
sus posibilidades de desarrollo
futuro.

Actividad de las Asociaciones
Al margen de las iniciativas  rela-
cionadas con la comercialización
hotelera que son muchas pero
que quedan fuera del alcance de
este espacio en la publicación,
son muchos los ámbitos relacio-
nados con la gestión en los que
intervienen las asociaciones y que
a continuación se detallan:

-Convenios con proveedores:
el interés que genera para las em-
presas que prestan servicios al
sector la figura de la asociación
como multiplicador con el que lle-
gar a muchos potenciales clien-
tes de manera ágil, permite que los
hoteleros independientes puedan
tener acceso a condiciones más
ventajosas de las que consegui-
rían de forma independiente. En

Las asociaciones hoteleras ejercen un rol que en muchos casos consigue anular parte de las posibles carencias

micos. Sin embargo, existen importantes di-
ferencias en cuanto al grado de dinamismo
que presentan unas y otras, así como sus
posibilidades de desarrollo futuro.

que comercial que se les aplique
desde el proveedor.

-Estudios sectoriales: la falta
de información sobre los datos
de explotación en los hoteles li-
mita las posibilidades de inver-

sión por parte de inversores o
proveedores y de captación de
fondos públicos orientados a la
dinamización de ámbitos espe-
cíficos de la actividad turística.
La información que están dis-
puestos a aportar los hoteleros
con voluntad de mejora, unido
a la disponibilidad de muchos
proveedores a realizar estos es-
tudios de forma gratuita para la
asociación, permitiría la presen-
tación regular de estudios es-
pecíficos muy útiles para la
toma de decisiones del sector
público y privado.

Sin lugar a dudas, la comunión
de intereses entre todos los acto-
res que se encuentran implicados
en un entorno tan exigente como
el que vivimos en la actualidad,,y
con un futuro que augura un gran
desarrollo de las colaboraciones
en el seno de las diferentes orga-
nizaciones hoteleras.

EDUARDO OLANO

SOCIO DIRECTOR DE  AUNA TURISMO

Algunas de las entidades con las que CEHAT mantiene colaboraciones y que benefician a todas las Asociaciones miembros.

«Las asociaciones pueden llegar
a muchos clientes de manera
ágil, y permitir a los hoteleros
independientes a que puedan

tener acceso a condiciones más
ventajosas de las que consegui-
rían de forma independiente»

«Uno de los puntos más fuer-
tes que suelen destacar en

las asociaciones hoteleras es
su capacidad de organizar
grandes eventos y cursos de
formación específicos para el

sector hotelero»

«Dada la complejidad del sec-
tor en materia de normativas
cambiantes (sanidad, laboral,
medio ambiente, etc), las aso-
ciaciones ofrecen en general

asesoramiento a sus asociados
ante las dudas que plantean»

http://www.cehat.com/frontend/cehat/SOCIOS-COLABORADORES-DE-CEHAT-vn2768-vst246
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obligación existente de publici-
tar los precios globalizados, las
tasas turísticas además de en-
carecer los destinos en los que
se imponen discriminándolos
respecto a los que no la tienen,
se sufragan finalmente en la ma-
yoría de los casos, por las em-
presas hoteleras y no por el
cliente al que van destinadas.

Asimismo la patronal hotele-
ra de Madrid, preocupada por la
necesidad de incrementar urgen-
temente la promoción internacio-
nal del destino Madrid, consi-
dera positivo el anuncio realiza-
do por Ana Botella de que res-
paldará los mecanismos de co-
laboración público-privada en la
gestión del turismo.

La Asociación Empresarial
Hotelera de Madrid, (AEHM)
muestra su satisfacción con
las declaraciones realizadas
por la alcaldesa, Ana Botella,
según las cuales el Ayunta-
miento de la capital no impon-
drá ningún tipo de tasa turís-
tica similar a la anunciada por
el gobierno catalán. Desde la
AEHM consideran que esta
medida convertiría a los hote-
leros en recaudadores de im-
puestos suponiendo además
un hándicap para el necesario
incremento de visitantes.

Los hoteleros madrileños se
muestran solidarios con el re-
chazo de los hoteleros catalanes
a la tasa y explican que ante la

AEHM celebra que Madrid
no imponga tasa turística

Nuevos directores en OET
de Berlín, Roma y Sao Paulo

‘En el Sector del Turismo no todo está
inventado, aún queda por innovar’
Dentro del marco de FITUR , tuvo
un acto de reconocimiento por par-
te de Intermundial y su Fundación
a la labor emprendedora e innova-
dora del empresario Kike Sarasola.
El hotelero  ha sido galardonado
con el Premio Emprendedor Turís-
tico del Año 2012, en un evento que
ha servido al mismo tiempo de pun-
to de encuentro entre los innova-
dores presentes y los futuros,  ya
que a la entrega acudieron  más de
150 alumnos del Master de Direc-
ción de Empresas Turísticas de
ESERP Business School. Además,
Sarasola ofreció una ponencia bajo
el título: 'El talento y la innovación
aplicados a la empresa turística:
Room Mate, un caso de éxito'.

Intermundial Seguros y su Fun-
dación hicieron entrega   del Pre-
mio Emprendedor Turístico del
Año 2012 al empresario hotelero
Kike Sarasola. El encargado de abrir
el acto  el Consejero Delegado de
Intermundial, Manuel López, ala-
bó la figura del empresario, su tra-
yectoria profesional y, sobre todo,
su afán innovador y emprendedor,
"tener una idea es importante, sa-
ber llevarla a cabo es Room Mate".
Tras la presentación Enrique  Sa-
rasola impartió  una ponencia a los
asistentes donde explicó el porqué
de su proyecto y de su éxito, bajo
el título: 'El talento y la innovación
aplicadas a la empresa turística:
Room Mate, un caso de éxito'. "Si
tenéis una idea perseguidla, ya que
a la hora de crear un nuevo nego-

cio es muy importante creer en esa
idea original", así comenzó Kike
Sarasola su ponencia, una charla
muy distendida y con mensajes
muy claros sobre Room Mate y su
concepto innovador. Durante la
misma, Sarasola describió  cuales
eran sus cinco claves para conse-
guir que sus establecimientos sean
hoteles con éxito, "la clave son las
5D: Dormir + Desayunar + Duchar-
se + Diseño + Divertirse", refirién-
dose a los cinco conceptos e ideas
que busca un viajero a la hora de
alojarse en un destino bien por va-
caciones o trabajo, y continuó  "al
cliente hay que cuidarlo, ofrecerle
siempre una sonrisa". Además, el
empresario hizo un balance muy
positivo con respecto a los resul-
tados de 2011, en sus 14 estableci-
mientos repartidos en España y
América "hemos aumentado un
36% las ventas y un 78% más de
ocupación", y recalcó "estamos
bien porque cuidamos al cliente".

Arturo Claver dirigirá la ofici-
na de Berlín en sustitución de
Manuel Butler. Con anteriori-
dad, Claver fue director de las
OET de Pekín y Varsovia. Tam-
bién ocupó el puesto de jefe
del área de mercados emergen-
tes de Turespaña.

Por otra parte, Carlos Her-
nández García ha tomado po-
sesión como director de la
OET de Roma desde el pasa-
do 1 de enero. El nuevo con-
sejero de turismo en la capital
italiana dirigía hasta ahora el
Palacio de Congresos de Ma-
drid y conoce bien el mercado
emisor italiano, pues anterior-

mente había sido director de
la OET de Milán.

Además, Elvira Marcos Sa-
lazar ha sido nombrada direc-
tora de la OET de Sao Paulo.
Se incorporó a este puesto el
pasado 1 de enero. Anterior-
mente, era la subdirectora ge-
neral adjunta de Planificación
y Coordinación de las OETS.

Por otra parte, Pascual Sar-
visé Mascaray ha sido desig-
nado consejero adjunto de
Turismo en la oficina de
Turespaña en Bruselas. Pro-
cede de la OET de Helsinki,
donde estaba destinado como
director de dicha oficina.

Entrega de los premios Emprendendor Turístico del Año 2012.

El senador Almodóbar es elegido nuevo
portavoz del PP en la Comisión de Turismo
El Grupo Parlamentario Popular
ha designado a Agustín Almodó-
bar portavoz del PP en la Comi-
sión de Turismo de la Cámara
Alta, un cargo que el senador de
Benidorm ya desempeñó duran-
te la pasada legislatura.

De este modo, Almodóbar
ser el único representante del
PPCV que desarrollará su labor
en Madrid en el campo del tu-
rismo, después de que el hasta
ahora eurodiputado José Ma-
nuel García Margallo haya sido
designado ministro de Asuntos
Exteriores por el presidente
Mariano Rajoy.

Durante la pasada legislatu-
ra, Agustín Almodóbar defendió
en el Senado iniciativas que lue-
go se han incorporado al pro-
grama electoral de Rajoy, como
la aplicación del IVA superredu-
cido o la reforma de la Ley de
Haciendas Locales para aportar
una financiación adicional a los
municipios turísticos como Be-
nidorm. El senador alicantino
también defendió la necesidad
de que el área de Turismo recu-
pere la categoría de Secretaría de
Estado, como ha ocurrido ahora
en el Ministerio que dirige José
Manuel Soria.

El Grupo Parlamentario Po-
pular también ha designado a
Almodóbar vocal en las comi-
siones de Interior, Asuntos

Iberoamericanos, Suplicato-
rios y en la Diputación Perma-
nente. Durante la pasada legis-
latura, el senador de Benidorm
planteó en la Cámara Alta nu-
merosas iniciativas en relación

Arturo Claver fue ya director de las OET de Pekín y Varsovia.

Palabras de Kike Sarasola en la entrega del Premio Emprendedor Turístico del Año 2012

La alcaldesa de Madrid lo anunció durante su comparecencia en Fitur.

El presidente de CEHAT, Juan Molas, con Agustín Almodobar

El evento fue  también un punto
de encuentro entre los emprende-
dores de hoy y los del mañana, ya
que contó con la presencia de más
de 150 alumnos del Master en Di-
rección de Empresas Turísticas de
ESERP Business School, que estu-
vieron muy participativos haciendo
preguntas al galardonado. El Con-
sejero Delegado de Intermundial
Seguros, Manuel López, clausuró
el acto diciendo "quien tiene un
amigo tiene un tesoro, quien tiene
muchos amigos tiene Room Mate".

El galardón promovido por Inter-
mundial Seguros tiene dos objetivos:
por un lado reconocer a los empren-
dedores del turismo por su trayec-
toria profesional, por su capacidad
para innovar y por dirigir con éxito
sus empresas turísticas.  Y por el
otro, premiar a aquellos empresarios
del sector que representen el espíri-
tu del Grupo Intermundial: innova-
ción, escucha de las necesidades,
apuesta por las nuevas tecnologías.

a la seguridad ciudadana, la or-
ganización de los cuerpos de
seguridad del Estado y el fun-
cionamiento de los radares del
Sistema Integral de Vigilancia
Exterior (SIVE).
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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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Ya están definidas las bases del próximo
Congreso de Empresarios Hoteleros Españoles
El Congreso de Empresarios Hoteleros se celebrará en el Hotel Las Arenas de Valencia del 21 al 24 de noviembre de 2012

Durante Fitur se reunió en Ma-
drid el Comité organizador del
Congreso de Empresarios Hote-
leros. En esta reunión se fijaron
los principios que servirán de
base para la próxima edición que
tendrá lugar en el Hotel Las Are-
nas de Valencia (5* GL) del 21 al
24 de noviembre de 2012. Este
Congreso de Empresarios Hote-
leros, que se celebra con carácter
bienal, es sin duda el evento de
mayor importancia organizado por
la CEHAT y uno de los más im-
portantes del Sector en nuestro
país. A lo largo de sus doce edi-
ciones se ha consolidado como
foro de discusión de los empre-
sarios hoteleros de nuestro país.

La estructura será similar a an-
teriores ediciones: tras un cóctel
de bienvenida que tendrá lugar el
miércoles por la tarde, dos jorna-
das de ponencias y mesas redon-
das con cuatro sesiones de tra-
bajo (jueves y viernes). El progra-
ma finalizará con una cena de gala,
el viernes por la noche.

Esta edición busca más que
nunca estimular a los profesiona-
les que componen la industria ho-
telera de nuestro país. Para ello
se está trabajando en un perfil de
ponentes de máximo prestigio,
pertenecientes tanto al sector
hotelero como a otros sectores,
pero con la cualidad común de
aportar nuevos enfoques y solu-
ciones a cuestiones que afectan
directamente al desarrollo de
nuestra actividad.

Sin embargo la estructura y en-
foque del Congreso se ha modifi-
cado ligeramente con la inclusión

en el programa de una serie de jor-
nadas técnicas que tendrán lugar
el miércoles por la mañana. Estas
jornadas persiguen, con la cola-
boración de empresas del sector
(tanto hoteleras como proveedo-
ras), aportar soluciones sobre
cuestiones técnicas que afectan
a áreas y funciones concretas
dentro del hotel: mantenimiento,
fiscalidad, comercialización, pro-
ceso de compras, etc. Las temáti-

El Congreso de Empresarios Hoteleros Españoles se celebrará en el Hotel Las Arenas de Valencia del 21 al 24 de noviembre de 2012.

El Congreso de Empresarios Hoteleros Es-
pañoles reunirá en Valencia, del 21 al 24 de
noviembre, a cerca de 500 empresarios del

Sector. Organizado por CEHAT en colabora-
ción con la Unión Hotelera de la Provincia de
Valencia y HOSBEC, este Congreso ofrecerá

a los asistentes un programa estimulante y
práctico para afrontar los retos a los que se
enfrenta el Sector Hotelero.

cas concretas de estas jornadas
todavía no están definidas, y de-
penderán del interés general de
hoteleros y proveedores.

Las empresas proveedoras
juegan un papel importantísimo
en la competitividad del sector
hotelero. Por este motivo el Co-
mité Organizador coincide en la
relevancia que deben de tener en
el marco del Congreso. Para fa-
vorecer un contacto directo en-

tre proveedores y empresarios
del sector, en el marco de este
evento tendrá lugar una Feria de
Patrocinadores que permita, a
aquellas empresas que lo deseen,
presentar sus soluciones al con-
junto de asistentes. Desde el Co-
mité Organizador se están estu-
diando acciones que permitan
que esta Feria de Patrocinadores
sea lo más útil y atractiva para
hoteleros y proveedores.

En breve se pondrá en mar-
cha una página web donde, tan-
to congresistas como empresas
proveedoras, podrán informarse
de todas las novedades relacio-
nadas con la próxima edición del
Congreso de Empresarios Hote-
leros: Programa de congresistas,
ponentes, programa de acompa-
ñantes, condiciones de partici-
pación para proveedores, ficha
de inscripción, etc.

http://www.cehat.com/frontend/cehat/SOCIOS-COLABORADORES-DE-CEHAT-vn2768-vst246
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Estas adhesiones se producen después de las presen-
taciones que Fundación CEHAT y Fundación "la Caixa"

han realizado conjuntamente en las Asambleas de dis-
tintas Asociaciones territoriales miembros de CEHAT.

El programa Incorpora de la Caixa integra a 24 nuevos
establecimientos por mediación de la Fundación CEHAT
Veinticuatro establecimientos
hosteleros se suman a la lista de
entidades que ya han suscrito
un convenio de adhesión al pro-
grama Incorpora de la Obra So-
cial "la Caixa" en el que colabora
la Fundación CEHAT. Estas ad-
hesiones se producen como con-
secuencia directa de la labor que
el personal de Fundación CEHAT
y los técnicos de integración la-
boral de las ONG´s que forman
parte de la red del programa In-
corpora han realizado ante esos
establecimientos después de las
presentaciones del programa que
Fundación CEHAT y Fundación
"la Caixa" han efectuado desde
el mes de mayo de 2011 en las
asambleas y reuniones de distin-
tas Asociaciones territoriales
que integran CEHAT.

El objetivo de esas presentacio-
nes es dar a conocer a los miem-
bros de las Asociaciones territo-
riales el programa, en el cual Fun-
dación CEHAT actúa como coor-
dinadora entre las 278 ONG´s que
integran el programa Incorpora y
el sector hostelero español.

El programa Incorpora tiene
por objeto la integración laboral
y social de personas en situación
o en riesgo de exclusión social
así como promover la Responsa-
bilidad Social Empresarial, y se
dirige a empresas que desean in-
tegrar prácticas sociales a su
comportamiento empresarial dia-
rio sin renunciar por ello a la pro-
fesionalidad y la competitividad
de sus empleados.

En particular, el programa In-
corpora, a través de las entida-
des sociales del programa y de
Fundación CEHAT, ofrecerá a
los establecimientos citados in-
formación y asesoramiento espe-
cializado sobre subvenciones,
ayudas a la contratación y otras
ventajas por la contratación de
personas con especiales dificul-
tades de inserción, así como fo-
mentará la incorporación en sus
plantillas de personas de colec-
tivos desfavorecidos, entre los
que se incluyen personas con
discapacidad, mujeres víctimas
de violencia de género y/o con
cargas familiares no compartidas,

Algunos de los establecimientos adheridos al programa Incorpora de la Obra Social "la Caixa" en el que colabora la Fundación CEHAT.

desempleados de larga duración
y jóvenes en riesgo de exclusión.

Además, las entidades socia-
les del programa Incorpora reci-
birán de los establecimientos la
descripción de los perfiles pro-
fesionales correspondientes a
los puestos de trabajo que ofrez-
can y las condiciones de con-
tratación con la finalidad de que
aquéllas realicen la selección de
las personas candidatas que
considere idóneas para los pues-
tos de trabajo ofrecidos por la
empresa (siendo ésta última
quien determinará su admisión
o no en el proceso de selección)
y el posterior seguimiento de la
inserción laboral de las perso-
nas contratadas prestando ase-
soramiento y apoyo en la adap-
tación en el puesto de trabajo
cuando fuere necesario.

Por el momento, se han realiza-
do esas presentaciones en las lo-
calidades de Ávila, Benidorm, Gi-
rona, Lanzarote, Las Palmas, Mé-
rida, Logroño, Oviedo, Palma de
Mallorca, Santa Cruz de Tenerife,
Sevilla, Torremolinos, Valencia,

Vigo y Zaragoza, y está previsto
realizar otras en varias provincias
españolas en los próximos meses.

Los veinticuatro nuevos esta-
blecimientos que han suscrito
estos convenios de adhesión al
proyecto HORECA son los si-
guientes: Celuisma Pathos, Ho-
tel Gijón, Hotel Ruta de la Plata y
La Casona de Jovellanos en As-
turias;  Grupo Lopesan en Cana-
rias; Hostal Puerta del Alcázar en
Castilla y León; Balneario El Ra-
poso, Catering San Jorge (Bravo
Hostelería), Restaurante El Puche-
ro (Bravo Hostelería) y Red
Turnat en Extremadura; AC Pala-
cio Universal, Hotel Almirante,
Hotel Beiramar, Hotel Avión Res-
taurante y Talaso Atlántico Baiona
en Galicia; y Gran Hotel Campello,
Holiday Inn Express Ciudad de
las Ciencias, Hotel Bag, Hotel
Barceló Valencia, Hotel El Cid,
Hotel Ibis Valencia Alfafar, Hotel
Playa Peñíscola, Hotel Prado y
Hotel Tryp Almussafes en la Co-
munidad Valenciana.

Desde Fundación CEHAT ani-
mamos a todos los establecimien-

tos hosteleros a colaborar con el
programa Incorpora y a beneficiar-
se de todas las ventajas que ello
conlleva. En ese sentido, y sin
coste alguno para los estableci-
mientos, les ayudamos informán-
doles y asesorándoles acerca de
las ventajas y beneficios que pue-
den obtener al integrar laboral-
mente a personas en riesgo de
exclusión; les proporcionamos
apoyo integral en todas las fases
del proceso, desde la formación y
selección de candidatos con for-
mación específica y adaptada al
sector hostelero hasta la propia
incorporación y posterior segui-
miento; les ayudamos a cumplir
con la cuota del 2% que marca la
LISMI (Ley de Integración Social
de las Personas con Discapaci-
dad) contando con trabajadores
cualificados y comprometidos
que favorecen el trabajo en equi-
po y mejoran la percepción de sus
clientes; les ayudamos a mejorar
su cuenta de resultados y, en de-
finitiva, les ayudamos a conseguir
entre todos una sociedad más jus-
ta, sostenible e incluyente.
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P.ICT.URISM (Platform for ICT in Tourism)
supondrá la creación de un gran centro de
innovación europeo que fomentará el
networking europeo entre pymes y grandes
empresas turísticas y proveedores tecno-

lógicos de vanguardia. Se trata de una ini-
ciativa multidisciplinar que facilitará la co-
nectividad y que pretende fomentar la co-
laboración entre pequeñas y medianas em-
presas turísticas, proveedores de servicios

La Comisión Europea lanzó esta semana P.ICT.URISM, cuyo objetivo es facilitar la integración digital de las PYMES

ITH participa en el consorcio que pondrá en marcha
el estándar europeo para la distribución turística

La demanda turística experimentará
cambios que afectarán al turismo de
masas, que tenderá hacia un turis-
mo más especializado, más adapta-
do a cada individuo; y en este seg-
mento de mercado, las pymes euro-
peas tienen un papel fundamental.
P.ICT.URISM (Platform for ICT in
Tourism), es una iniciativa multi-
disciplinar que facilitará la conecti-
vidad y que pretende fomentar la co-
laboración entre pequeñas y media-
nas empresas turísticas, proveedo-
res de servicios de turismo y ocio y
las principales agencias de viajes,
tour operadores y distribuidores.

Este proyecto se enmarca dentro
de la iniciativa europea "The ICT for
Tourism" de la Dirección General de
Empresa de la Comisión Europea, en

Cerca de 500 participantes pasaron por el stand de FiturGreen 2012, que se celebró los días 18 y 19 de enero de 2012, en Fitur

FiturGreen se consolida, en su tercera edición, como
el principal foro de debate del turismo sostenible

FiturGreen 2012 se consolida, con
cerca de 500 participantes en su
tercera edición, como la cita anual
clave para la innovación verde, la
sostenibilidad y la eficiencia ener-
gética de la industria turística. El
foro, organizado por primera vez
por el Instituto Tecnológico Ho-
telero (ITH) y Fitur, ha cosecha-
do un éxito sin precedentes y ha
sido punto de encuentro para
empresas turísticas y proveedo-
res tecnológicos y energéticos,
quienes analizaron cómo influye
la sostenibilidad y la eficiencia
energética en la cuenta de resul-
tados de las compañías y en la
construcción de la marca y la re-
putación corporativa de las em-
presas turísticas.

Los participantes coincidieron
en el impacto positivo que las nue-
vas tecnologías y sistemas de efi-
ciencia energética  tienen sobre
los beneficios y los ahorros de
costes en los hoteles, y en consi-
derar como una inversión renta-
ble la renovación de instalaciones
y procesos destinados a optimizar
los recursos energéticos y a re-
ducir el impacto medioambiental
de la actividad hotelera. Además,
apuntaron que el gran reto de los
hoteles sostenibles es hacerlos
más visibles para la demanda,
aclarando que la sostenibilidad
no implica el encarecimiento de las
tarifas; lo que supondrá acceder
a un perfil de cliente preocupado
por el impacto de sus actividades
de ocio en el entorno.

la que P.ICT.URISM es una de las
líneas principales. Su principal obje-
tivo es la total integración de las
pymes en la cadena de valor global
en el ámbito digital, para lo que se
pretende estimular la participación
de las pymes en el mundo online a
través del desarrollo de procesos y
estándares de interoperabilidad que
permitan modernizar la cadena de
valor, conectar las pymes con las
grandes empresas, crear ambientes
de trabajo interconectados y, de este
modo, generar nuevos nichos de
mercado, crear puestos de trabajo
de mayor valor añadido, y reducir la
brecha digital

Esta iniciativa, que tendrá una du-
ración de 30 meses, permitirá a las
empresas turísticas responder me-

de turismo, ocio y las principales agencias
de viajes, así como touroperadores y dis-
tribuidores. Su principal objetivo es la to-
tal integración de las pymes en la cadena
de valor global en el ámbito digital.

Esta iniciativa permitirá a las empresas responder mejor y de forma más rápida.

Durante la primera jornada, las
empresas de servicios energéti-
cos presentaron las diversas
oportunidades de financiación
disponibles para mejorar y actua-
lizar sus instalaciones energéti-
cas. En la mesa redonda "Cómo
se beneficia tu hotel", Rosa Ma-
ría Sánchez, de jefa de Proyectos
de Grandes Cuentas de Solucio-
nes Integrales de Eficiencia Ener-
gética Gas Natural Fenosa; Ferrán
González, director Nacional de
Ventas de Robert Bosch España;
Manuel Jesús Díez, director téc-
nico de Electrotecnia y Tecnolo-
gía de los Edificios de TÜV
Rheinland; Pedro García Carro,
Facility & Property Management
Corporate Director de Neinver
Asset Management; Juan María
Sánchez, director comercial de
Rebi Recursos de la Biomasa; y
Marcos Tejerina, responsable
corporativo del Área de Mante-
nimiento de Meliá Hotels
International, demostraron que
este nuevo modelo de negocio
sostenible supone grandes aho-
rros a medio plazo.

Las experiencias exitosas en
materia de eficiencia energética de
varios hoteles españoles protago-
nizaron la sesión de tarde. Joaquín
Pineda, director de Calidad y De-
sarrollo Sostenible de Fuerte Ho-
teles insistió en que crear o cam-
biar la estructura de gestión, en-
focándola hacia el ahorro, "no re-
quiere inversión alguna", sino
una exhaustiva planificación, ba-

sada en objetivos anuales. Por su
parte, Robert Román, jefe de Man-
tenimiento del Hotel La Mola &
Conference Center, enumeró algu-
nas de las medidas que este hotel
puso en marcha y destacó la crea-
ción de un equipo especial, el
"Green Team", que se ocupa de la
limpieza de los bosques cercanos
y realiza jornadas de sensibiliza-
ción medioambiental.

La gestión eficiente del consu-
mo energético requiere instalacio-
nes más avanzadas, herramientas
de medición más precisas y tec-
nologías de gestión integral del
consumo energético, como las
que se presentaron en FiturGreen:

la herramienta de Intelitur, y la
Hotel EnergySolutions (HES), de
la OMT, permitirán que los hote-
les y alojamientos puedan hacer
autodiagnósticos certeros orien-
tados a optimizar su gestión ener-
gética y desarrollar planes de ac-
tuación que mejoren los resulta-
dos en los consumos de energía.

FiturGreen 2012 cerró su ter-
cera edición con la concurrida
mesa redonda  "¿Cómo vender mi
hotel sostenible?", en la que Ja-
vier Ortiz, Managing Director de
Responsible Hotels; Arantxa
García, Head of Sustainable
Development, A&D Sector de
TUI Medio Ambiente; Luis Orte-

La tercera edición de FiturGreen, organiza-
da por primera vez por el Instituto Tecnoló-
gico Hotelero (ITH) y Fitur,  superó en un
20% los asistentes del pasado año, consoli-

dando así su posición como principal foro
de debate sobre los retos y las posibilida-
des de la industria turística en materia de in-
novación sostenible y eficiencia energética. Los

participantes coincidieron en el impacto positi-
vo de las nuevas tecnologías y en los sitemas
de eficiencia energética tienen sobre los bene-
ficios y ahorros en los costes hoteleros.

jor y de forma más rápida a las nece-
sidades cambiantes del mercado,
que tiende, cada vez más, hacia el
desarrollo de un turismo más perso-
nalizado e individualizado.

La puesta en marcha, ejecución
y evaluación de P.ICT.URISM esta-
rá a cargo de un consorcio formado
por el ITH y varias empresas y enti-
dades europeas como ECTAA
(European Travel Agents' and Tour
Operators' Association), HOTREC
(Europea Trade Association of
Hotels, Restaurants and Cafes),
Universidad cepción integrada,
back office, soluciones centra-
les y basadas en Web, diseños
para optimizar y racionalizar flu-
jos de trabajo así como mejorar
el servicio al cliente.

Las experiencias exitosas en materia de eficiencia energética de varios hoteles protagonizacon una de las sesiones.

ga Cobo, director Corporativo de
Medio Ambiente e Ingeniería de
NH Hoteles; Pablo Lorenzo, di-
rector de Inversiones y Tecnolo-
gía de Lopesan Hoteles; José
Luque, director general de Fuer-
te Hoteles; y  Fernando Urías,
director de comunicación de
Reputation Institute España y
Latinoamérica,  reflexionaron so-
bre el papel de la sostenibilidad
y la gestión "verde" en la comer-
cialización hotelera, como argu-
mento de marketing por la deman-
da del cliente, un movimiento
estratégico que no debe reper-
cutir en un aumento de tarifas a
los clientes.
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ción de valor que atraiga y fidelice
a los clientes. Por su parte, Isabel
Llorens insistió en que la prolife-
ración de firmas y sitios webs de
descuentos y cupones está  "des-
truyendo posicionamiento de ho-
teles más pequeños", por lo que
una diferenciación de producto
clara es la clave para superar este
fenómeno. Este posicionamiento
inequívoco es parte de la estrate-
gia comercial de la cadena Axel
Hotels, que ha intentado adaptar-
se al público de la cadena, el tu-
rista LGTB, que es un "heavy
user" de internet y las redes so-
ciales. Finalmente, Santiago Fran-
co, recordó que internet es una
oportunidad en la medida en la que
"anticipa y prolonga" el contacto
con el cliente, permite obtener
mayores márgenes y reducir la
intermediación.

Por la tarde se organizó un ta-
ller de distribución y comercializa-
ción, en el que Ana Cortés, direc-
tora de la División de Hoteles de
Micros Fidelio, señaló que es ne-
cesario automatizar los procesos,
simplificar la gestión y consolidar
los datos para que se convierta en
información útil para el diseño de
la estrategia comercial. Fernando
Vives, Corporate Director de
Revenue Management de Meliá
Hotels International, subrayó la
importancia de contar con una es-
trategia integrada de tarifas, que
descanse en la figura de Revenue
Manager, y que "preserve la inte-
gridad de la marca, a través de una
política de precios coherente".

Andy Stalman, consultor de
marketing turístico de Cato
Partners, abrió la segunda jorna-
da de FiturTech, centrada en la di-
ferenciación de producto. Según
Stalman "la proyección de Espa-
ña como marca turística debe ali-
nearse con la visión global de la
marca del país, apostando por
mensajes vinculados a la cultura,
la gastronomía, el deporte, la na-
turaleza; sin embargo, "todavía
no se han obtenido resultados en
esta línea porque las iniciativas
que surgen no están coordina-
das", lo que deriva en contradic-
ciones en los mensajes.

La fuerza de la marca y la iden-
tificación con el producto turísti-
co fue el tema que varias cadenas
hoteleras abordaron en la mesa
redonda "La Innovación en pro-
ductos y servicios", moderada
por el presidente de CEHAT, Juan
Molas, y en la que participaron
Javier Matas, Chief Organization
& Technology Officer NH
Hotels; Juan P. Juliá, Presidente
de Axel Hotels; Abel Matutes
Prats, director general de Fiesta
Hotel Group; y Lourdes Ripoll,
Senior Vicepresident of Strategic
Planning de Meliá Hotels Inter-
national. Matas afirmó que "la tec-

nología tiene un importante pa-
pel en la renovación de los hote-
les" y, para Abel Matutes en una
cadena con productos muy
heterogéneos, basar la estrategia
comercial en una sola marca es
difícil, especialmente para captar
nichos de mercado. En este senti-
do, Lourdes Ripoll señaló que "una
estrategia de posicionamiento di-
ferencial por segmentos de merca-
do garantizan la evolución de cada
una de las marcas".

Tras esta mesa redonda, el Ins-
tituto de Empresa (IE) presentó
proyectos innovadores en turis-
mo, desarrollados por exalumnos
de Master en Gestión de Empre-
sas Turísticas de esta prestigiosa
escuela de negocios, a un grupo
de inversores y business angels,
a la caza de nuevos negocios.

El taller de reputación online,
impartido por Mercedes Sánchez,
Territory Manager para España y
Portugal de TripAdvisor, e Ismael
El Qudsi, CEO de Internet
Republica, celebrado por la tarde,
ofreció información práctica so-
bre cómo gestionar la reputación
online de los hoteles en la web
2.0. El Qudsi afirmó que "no hay
mejor forma de tener buena repu-
tación que merecérsela", mientras
que Mercedes Sánchez afirmó
que "la marca ya no es nuestra,
es de todos y está viva", y recor-
dó que "siempre se ha hablado
de nosotros, pero ahora el entor-
no ya no es tan restringido".

La última jornada, titulada "Be
different captando a los clientes",
comenzó con la presentación del
fundador de la cadena RoomMate
Hotels, Kike Sarasola, quien ex-
plicó que la compañía se ha vol-

cado en "hacer partícipe al clien-
te" del producto, y en ofrecerle
nuevos servicios que les hagan
la estancia más agradable. Pero,
según afirmó, el secreto del éxito
y la clave de la diferenciación
de RoomMate Hotels residen
en la importancia que dan a su
cliente interno.

Susana Maldonado, responsa-
ble de proyecto en Intelitur, pre-
sentó las herramientas disponi-
bles en la plataforma tecnológi-
ca de Intelitur, centro de inteli-
gencia y conocimiento turístico,
cuya tarea es potenciar la inno-
vación y la transferencia tecno-
lógica en el sector.

Fiturtech2012 concluyó con la
mesa redonda "Nuevas vías para
llegar a los clientes", en la que
intervinieron Pere Ripoll, respon-
sable de Desarrollo de Negocio
en Ocio y Turismo de Telefónica
España; Margarita Blanco,
subdirectora de Prensa y Comu-
nicación Interna de Iberia; Alfon-
so Giménez, director de Marketing
para Europa de Fiesta Hotel
Group; César Díez, presidente de
Micros Fidelio; Íñigo Onieva,
Senior Vicerpresident de Marke-
ting & Distribution de NH Hotels
y Mauricio Adalid, Branding
Communications & PR Director
de RoomMate Hotels; y que es-
tuvo dedicada a analizar cómo la
tecnología influye e influirá en
las estrategias de captación y
gestión de clientes.

Pere Ripoll, de Telefónica,
vaticinó que el próximo break
through estará protagonizado
por la SIM encriptada, que per-
mitirá desde pagos con móvil, de-
codificar cualquier lector, hasta

 Fiturtech cierra su sexta edición, dedicada a la
diferenciación, con récord de visitantes

La sexta edición de Fiturtech contó con un
38% más de asistentes respecto al pasado
año 2011, lo que convierte la sexta edición
de estas jornadas en la más concurrida de

su historia. El foro más importante de tec-
nología y turismo, organizado por el Institu-
to Tecnológico Hotelero (ITH) y Fitur, dedi-
có su edición de 2012 a la diferenciación en

Fiturtech 2012, organizado por el
Instituto Tecnológico Hotelero
(ITH) y Fitur,  cerró su sexta edi-
ción celebrando un éxito rotun-
do, que le convierte en el foro de
referencia sobre turismo y tecno-
logía. Más de 3.500 expertos y
empresarios nacionales e interna-
cionales participaron en esta edi-
ción, interesados en sacar el ma-
yor provecho de las nuevas tec-
nologías y tendencias de marke-
ting y gestión para sus negocios
turísticos,  a través de casos prác-
ticos, benchmarking, y análisis del
mercado.

Los ponentes coincidieron en
resaltar el papel central de las nue-
vas tecnologías, las redes socia-
les y la web 2.0 como herramien-
tas de gestión en las empresas
turísticas, e insistieron en la ne-
cesidad de que las pymes del sec-
tor aprovechen su potencial para
captar clientes y desintermediar
el proceso de venta, y así, lograr
mayores beneficios. La innova-
ción, que para todos los asisten-
tes es una necesidad acuciante de
la que ningún empresario turísti-
co se puede sustraer, no se limita
sólo a la tecnología, sino que tam-
bién afecta al diseño de produc-
tos y servicios, al branding y a la
comercialización.

La apertura estuvo a cargo del
prestigioso consultor y conferen-
ciante internacional, Emilio Duró,
quien disertó sobre el importante
rol del pensamiento positivo y
optimista en la gestión empresa-
rial, especialmente en tiempos de
crisis. La conferencia de Duró dio
paso a la mesa redonda "Be
different en comercialización", en
la que participaron Penélope los
Arcos, senior account manager
de Google España; Juan Juliá, pre-
sidente de la cadena hotelera Axel
Hotels; Pedro Jareño, responsa-
ble de Comunicación de
MiNube.com; Isabel Llorens, so-
cia fundadora de Rusticae, The
Good Life Company y Santiago
Franco, socio de Innovación y
Nuevas Tecnologías de
PriceWaterhouse & Coopers
(PWC). En esta mesa, moderada
por el consultor turístico Jimmy
Pons, las nuevas tecnologías y
su potencial comercial fueron el
tema central.

Los  Arcos dijo en que "los
smartphones ya no son la eterna
promesa, sino una realidad", y
vaticinó que, en uno o dos años,
se incrementará el tráfico en
internet desde estos dispositivos
en España. Pedro Jareño reco-
mendó aportar información de
valor para los clientes y viajeros
a través de estos canales y agre-
gó que las empresas turísticas no
sólo venden productos, sino tam-
bién destinos y experiencias, que
deben completarse con informa-

Más de 3.500 participantes asistieron a Fiturtech 2012, que tuvo lugar entre los días 18 y 20 de enero en Fitur

la industria turística en todas las fases de la
comercialización, el diseño del producto y
la comunicación con los clientes. Más de
3.500 partincipantes asistieron al evento.

usar nuestro móvil como llave en
un hotel. Mauricio Adalid, de
RoomMate Hotels, repasó las es-
trategias de comunicaciones exi-
tosas, como las relaciones con los
medios "creando noticias" vincu-
ladas a iniciativas innovadoras de
promoción. Por su parte, Marga-
rita Blanco, explicó que, para Ibe-
ria, la estrategia 2.0 para por "crear
un estilo de trato a nuestros clien-
tes, construir reputación y demos-
trar que una empresa grande pue-
de reaccionar rápidamente".

César Díez, presidente de
Micros Fidelio, se mostró con-
vencido de la utilidad de las nue-
vas tecnologías para las pymes
y los hoteles independientes
que "abren una ventana
desintermediada del mercado" lo
que facilita la fidelización del
cliente. Onieva considera que la
tecnología ofrece la oportunidad
de "diferenciarse, transforman-
do al cliente en persona". La
movilidad y la integración con
redes sociales es parte de la es-
trategia 2.0 del hotel Ushuaia, de
Fiesta Hotel Group, que puso en
marcha en este hotel de lujo, si-
tuado en Ibiza, una experiencia
basada en la aplicación
Facebook Presence,  que supu-
so el primer paso en la política
de redes sociales de la cadena.
Esta acción ha tenido una reper-
cusión amplia que "reforzó ima-
gen de marca del hotel" y se tra-
dujo en ingresos.

Fiturtech 2012 cerró esta edición
con el encuentro de la Comunidad
Hosteltur, que reunió a más de 100
blogueros interesados en la indus-
tria turística, los viajes y las nuevas
tendencias del sector.

Los ponentes de Fiturtech 2012 coincidieron en resaltar la importancia de las nuevas tecnologías y las redes sociales.
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El Instituto Tecnológico Hotelero (ITH) lan-
za una campaña para involucrar a los socios
hoteleros de esta entidad en la incorpora-
ción de nuevos miembros. La iniciativa ‘Por-
que eres hotelero, consigue tu cuota gra-

tis’, que estará activa hasta julio de 2012,  tie-
ne como objetivo impulsar el networking en
el sector e incorporar nuevos asociados in-
teresados en incorporar nuevas tecnologías
para la gestión y eficiencia energética de

ITH lanza su nueva plataforma online y pone a su disposición información cualificada sobre innovación y nuevas tecnologías

Si es socio hotelero de ITH y trae nuevos
miembros, su cuota de asociado será gratuita

El  Instituto Tecnológico Hotele-
ro (ITH) ha puesto en marcha la
campaña "Porque eres hotelero,
consigue tu cuota gratis", cuyo
objetivo es impulsar nuevas in-
corporaciones de asociados a
esta entidad, a través de la parti-
cipación activa de sus actuales
socios. Para esto, el ITH les
incentivará, gratificándoles con
reducciones de sus cuotas de
asociación por cada nuevo miem-
bro que se incorpore en esta enti-
dad, por indicación de los miem-
bros actuales de ITH.

Los hoteleros y asociaciones
hoteleras, miembros de ITH, po-
drán invitar a otros establecimien-

Buscan promover el ahorro energético en hoteles mediante la instalación de sistemas de aislamiento térmico en fachadas

El Instituto Tecnológico Hotelero y
Baumit firman un acuerdo de colaboración

El Instituto Tecnológico Hotele-
ro (ITH) y Baumit, firmaron, en el
marco de Fitur 2012, un acuerdo
de colaboración en virtud del
cual ambas entidades facilitarán
a las empresas hoteleras el acce-
so a tecnologías de última gene-
ración en sistemas de aislamien-
to térmico, a través del proyecto
piloto "Ahorro energético en
hoteles mediante la instalación
de sistemas SATE en fachadas".

Baumit, líder europeo en la
fabricación de sistemas de op-
timización de envolventes tér-
micas y SATE, participa como
socio proveedor en este pro-
yecto piloto, cuyo objetivo es
reducir la demanda energética
en la climatización de hoteles
mediante la instalación de Sis-
temas de Aislamiento Térmico
Exterior (SATE), desarrollados
por esta firma.

Los sistemas SATE son un
sistema recubrimiento exterior
que supone instalar una piel ex-
terior en las fachadas del edifi-
co, es decir, una envolvente tér-
mica que consta de diferentes
capas que trabajan de forma in-
tegrada una vez concluida la
instalación. Los sistemas SATE,
aplicados en la fachada del edi-
ficio, forman una envolvente
térmica que consta de diferen-
tes capas, compuestas por ais-
lamientos de diversa naturale-
za como el poliestireno expan-
dido, la lana de roca, etc. así
como de morteros adhesivos y

tos hoteleros y otras organizacio-
nes sectoriales y nominarles para
formar parte de la entidad y, de
esta forma, podrán reducir progre-
sivamente su cuota de asociado,
hasta el máximo de su importe to-
tal, tras la incorporación efectiva
a ITH de estos nuevos socios. El
potencial nuevo socio deberá
completar la solicitud de asocia-
ción y enviarla a la dirección de
e-mail info@ithotelero.com;
igualmente, el miembro de ITH
que ha iniciado el proceso debe-
rá informar,  por correo electróni-
co (info@ithotelero.com), el nom-
bre de la empresa que recomien-
da y la persona de contacto.

sus establecimientos hoteleros. El descuen-
to para el asociado que se hará sobre su
propio importe, se realizará una vez que se
abone la cuota por el nuevo asociado y haya
sido aprobado por la Junta Directiva.

Esta iniciativa está vinculada al lanzamiento de la nueva plataforma online.

de refuerzo, innovadores ancla-
jes y accesorios  que eliminan
puentes térmicos y  trabajan de
forma integrada una vez finali-
zada la instalación.

Los hoteles que participen en
el proyecto piloto podrán bene-
ficiarse de un "Plan Renove de
Fachadas Baumit", por el que el
establecimiento hotelero recibi-
rá, junto a la "garantía de 10
años Baumit" al finalizar el pro-
yecto, un abono por metro cua-
drado instalado de sistema se-
gún la certificación de obra, en
concepto de "Colaborador en
estudio de Eficiencia Energéti-
ca" de la instalación. Además,
la empresa que realizará los tra-
bajos será considerada como
"Empresa instaladora oficial de
Baumit" y Baumit certificará la
instalación del sistema median-
te visitas de obra de su Instruc-
tor, informes de evaluación de
la instalación y recomendacio-
nes, que concluirán con la emi-
sión de un certificado de garan-
tía Baumit del sistema por un pe-
riodo de 10 años, tiempo en el
que la entidad hotelera tendrá
unas condiciones de suministro
de material especiales.

El proyecto piloto de ITH y
Baumit implicará una auditoría
previa y posterior a la implan-
tación del sistema SATE. En el
informe técnico se reflejarán
tanto los consumos energéti-
cos, la evolución y la cuantifi-
cación de ahorro producido

gracias a la tecnología introdu-
cida. Asimismo, se establecerá
un calendario para el segui-
miento de las mediciones reali-
zadas de forma periódica, si
procede, por parte del organis-
mo independiente de certifica-

ción que se haya elegido para
dicha tarea. Este acuerdo impli-
ca que ITH incorpora un segun-
do proyecto para mejorar las
envolventes térmicas de los
hoteles, tras la firma del acuer-
do con Guardian Glass, para la

El Instituto Tecnológico Hotelero (ITH) y
Baumit firmaron, en el marco de Fitur 2012,
un convenio de colaboración cuyo objetivo
es poner a disposición de las cadenas ho-

teleras y alojamientos independientes solu-
ciones de aislamiento térmico de fachadas
que contribuyan al ahorro energético de sus
establecimientos, a través de proyectos pi-

loto coordinados por ITH. Buscan reducir la
demanda energética en la climatización de
hoteles mediante la instalación de Sistemas
de Aislamiento Térmico Exterior (SATE).

El descuento para el asociado,
que se hará sobre su propio im-
porte, se realizará una vez que se
abone la cuota por el nuevo aso-
ciado y haya sido aprobado por la
Junta Directiva. En ese momento,
se notificará al asociado el des-
cuento aplicado, y se le reducirá el
importe sobre la factura o se hará
la devolución pertinente.

Esta iniciativa está vincula-
da al lanzamiento de la nueva
plataforma online de ITH
(www.ithotelero.com), que pre-
tende impulsar el networking sec-
torial y reconocer la labor de di-
fusión de los socios actuales, ha-
ciéndoles partícipes de los pro-

El proyecto piloto entre ITH y Baumit implicará una auditoría previa y posterior a la implantación de la SATE.

mejora de la eficiencia energé-
tica y el rendimiento acústico
de la envolvente de hoteles y
alojamientos turísticos, median-
te la implantación de las mejo-
res tecnologías de acristala-
miento inteligente.

yectos que pone en marcha ITH
y manteniéndoles al día sobre las
mejores prácticas en gestión,

ahorro de costes, aumento de
ventas y mejora de la calidad para
el sector turístico.
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Es el mayor proveedor tecnológico para el sector hotelero con más de 26.000 hoteles
implantados en todo el mundo / Ofrece soluciones tecnológicas eficaces para hote-
les que combinan su amplia experiencia en el sector con  la tecnología más puntera

«El mercado demanda herramientas ágiles
y directas para llegar al cliente»

L INSTITUTO TECNOLÓGICO
Hotelero (ITH) y Micros
Fidelio firmaron recien-
temente la incorporación
de esta empresa tecno-

lógica como socio del ITH, para
promover el uso de soluciones y
herramientas informáticas que
mejoren la gestión cotidiana de
los establecimientos hoteleros
pertenecientes a la Confedera-
ción Española de Hoteles y Alo-
jamientos Turísticos (CEHAT).
Con este acuerdo, ITH y Micros
Fidelio podrán en marcha varios
proyectos piloto durante el año
2012, con el objetivo de aumen-
tar el número de soluciones tec-
nológicas dirigidas a PYMES que
les permitan afrontar en mejores
condiciones los continuos cam-
bios y evoluciones de los siste-
mas informáticos para la gestión
de sus negocios.

Para César Díez, Director Ge-
neral de Micros Fidelio, este con-
venio supone poner al alcance de
los socios de ITH la tecnología
más avanzada en gestión opera-
cional, dándoles la oportunidad
de probar, en escenarios reales, la
herramienta desarrollada por
Micros Fidelio, Suite8, una apli-
cación que ofrece todas las ven-
tajas de una solución completa e
integrada, adaptable a las necesi-
dades de cada establecimiento, y
que permitirá a los hoteles reco-
pilar datos de gran valor estraté-
gico para automatizar procesos
de gestión, como tasas de ocu-
pación optimizadas, aumento de
ventas y aumento de la fideli-
dad y satisfacción del huésped.

Pregunta: Para quien no lo conoz-
ca, nos puede decir ¿quién es

MicrosFidelio y cuál es su presen-
cia dentro del sector hotelero?
Respuesta: Micros Fidelio, es
subsidiaria de Micros Inc, y es el
mayor proveedor tecnológico
para el sector hotelero con más
de 26.000 hoteles implantados en
todo el mundo. Micros Fidelio
ofrece soluciones tecnológicas
eficaces para hoteles que combi-
nan su amplia experiencia en el
sector con la aplicación de las
herramientas tecnológicas más
punteras. En el dinámico mundo
del marketing de las reservas ho-
teleras, el éxito requiere un siste-
ma de gestión de ingresos pode-
roso, ágil e integral, que ayude a

vender los recursos adecuados,
al cliente apropiado, en el momen-
to oportuno y al  precio correcto
mientras, simultáneamente, se
ajusta a la particular posición eco-
nómica del hotel, así como a su
actividad de mercado específica.
P: Aparte de contar con los prin-
cipales desarrollos en software y
herramientas para la gestión de
hoteles, ¿qué otros productos y
servicios hay a disposición de
empresas turísticas?
R: Micros Fidelio dispone de apli-
caciones para la gestión de Cru-
ceros y Restaurantes, así como
otras herramientas relacionadas

con plataformas de distribución
y revenue management.
P: Micros Fidelio tiene un posi-
cionamiento muy relacionado
con grandes compañías hotele-
ras pero ¿qué ventajas ofrecen a
PYMES?
R: Micros Fidelio ofrece exacta-
mente la misma tecnología a gran-
des corporaciones que a clien-
tes más pequeños, gracias a la
facilidad para modular sus pro-
ductos a las necesidades reales
de cada empresa.
P: ¿Cuál cree que son los ámbi-
tos de la gestión de hoteles que
han vivido en los últimos años
un mayor desarrollo en lo que a

nuevas herramientas y software
se refiere?
R: Sin duda alguna todo lo refe-
rente a la buena gestión de las
tarifas en relación a la ocupación
Yield, Revenue Management
unida a la plataforma de distri-
bución Channel Management,
hemos conseguido que nues-
tros clientes consigan la
maximización de su potencial de
ventas, muy ajustado incluso en
cada momento y día de la sema-
na. En general,  aportamos la
seguridad de ofertar en cada
momento el precio necesario de
su producto en todos los cana-
les de venta, maximizando el
precio final, evitando errores o
equivocaciones, incluso tran-
quilidad en cuanto a la urgencia
de revisar dicha oferta, dada su
integración y automatización.
Esto es posible porque, una vez
más, nuestro Channel Manager
está igualmente integrado con
nuestro PMS, así pues, PMS +
ORMS + Channel Manager, for-
man una única unidad en nues-
tra herramienta de gestión, que
nos ayuda a obtener el rendi-
miento que desea él mercado.

El ORMS  está diseñado
como un grupo amplio de fun-
cionalidades del actual PMS,
por tanto comparten misma base
de datos y sin duda, esto supo-
ne no tener que dedicar tiempo
a ningún aspecto referente a in-
tegraciones y conectividad
aplicativa y de datos. La esen-
cia del producto, al tratarse de
una herramienta complementaria
al PMS,   supone un ahorro de
coste, de gestión y soporte la
gestión de hoteles.

César Díaz Rivera. Presidente de Micros Fidelio

P: ¿Cuál piensa que serán los
campos en los que más innovación
haya durante los siguientes años?
R: Se seguirá apostando por es-
tas vías de aumento de ventas,
ingresos y reducción de costes
y las empresas tecnológicas te-
nemos la obligación de proveer
de herramientas que faciliten el
trabajo. En un entorno cada vez
más competitivo en lo que a ofer-
ta hotelera se refiere, el mercado
demanda herramientas que les
permitan llegar a sus potenciales
clientes de forma más directa y
ágil. En esta línea, la demanda de
soluciones de comercialización

online, tales como motores de re-
servas enlazados con la página
web del hotel o herramientas de
channel management son el tipo
de soluciones que más interés
despiertan. Micros Fidelio ofre-
ce la distribución de reservas por
internet mediante la conexión a
canales de distribución mundia-
les con la ventaja de poder man-
tener un inventario único, sim-
plificando de esta forma la ope-
rativa ya que permite gestionar
todos los canales desde una mis-
ma pantalla dentro del PMS. En
lo que se refiere a la manera de
comercializar el software de ges-
tión hotelero, la tendencias más

César Díaz Rivera es el presidente de Micros Fidelio.

recientes han dado un giro hacia
nuevos modelos como es el SaaS
("Software as a Service") que de
forma muy general consiste en la
posibilidad de alquilar las aplica-
ciones en lugar de invertir en su
adquisición, quedando embebi-
da en una cuota mensual, los ser-
vicios de puesta en marcha y
mantenimiento.
P: Si fuese un empresario hote-
lero y tuviera que gestionar su
propio establecimiento, un peque-
ño o mediano hotel con servicio
de alimentos y bebidas, ¿qué he-
rramientas dentro del abanico de
productos de Micros Fidelio le re-
sultarían claves para el éxito de
su empresa? ¿Por qué?
R: Si estuviera en este caso bus-
caría una integración absoluta en-
tre el Front Hotelero/Front Res-
tauración, compras, almacén, back
office, buscaría una solución in-
tegrada y manejable desde un
solo punto y con poca necesidad
de recursos, Opera Xpress ó
Suite8, con Micros Channel,
E7Pos, bastaría.
P:¿Se trata de herramientas
intuitivas y de fácil manejo o re-
quieren de programas de adapta-
ción y formación largos?
R: Depende del cliente y del mo-
delo, pero en un hotel individual
con Suite8; por ejemplo, no tiene
mayor complejidad; en una se-
mana, como máximo puede poner-
se en marcha. Desde Micros
Fidelio creemos que la incerti-
dumbre en la evolución del ne-
gocio de nuestros clientes hace
que la decisión de inversión en
soluciones de gestión sean
cortoplacistas y estén principal-
mente enfocadas hacia herra-
mientas que les ayuden a poten-

ciar sus ingresos asumiendo el
mínimo coste de entrada posible,
así como hacia soluciones que
les permitan reducir y flexibilizar
los gastos de explotación en fun-
ción de la evolución del nego-
cio; en ese sentido, creemos que
tanto ORMS como las integracio-
nes con plataformas de venta on-
line son la clave para diferenciar-
se en éstas circunstancias, si
vamos a una cadena hotelera con
Opera, entonces si requiere de
mayor adaptación ya que es mu-
cho más customizable. Micros
Fidelio, puede ofertar ya Nove-
dades y Programas de Yield Ma-
nagement pasivo y proactivo.

«Hemos conseguido que
nuestros clientes consigan
la maximización de su po-

tencial de ventas, muy
ajustado incluso en cada

momento y día de la
semana»

«En un entorno cada vez más
competitivo en lo que a oferta
hotelera se refiere, el merca-
do demanda herramientas

que les permitan llegar a sus
potenciales clientes de forma

más directa y ágil»



SALON DE CONVENCIONES,
CONGRESOS E INCENTIVOS

SALON PROFESIONAL
DEL AGENTE DE VIAJES

CONFERENCIA IBERO-
AMERICANA DE TURISMO

DEL TURISMO EN ESPAÑA
PERIODICOS ANUALES (2 EDICIONES)

DE EMPRESAS TURÍSTICAS
PERIODICOS ANUALES (4 EDICIONES)

BIBLIOTECA NEXOTUR
DEL TURISMO ESPAÑOL

BIBLIOTECA

RESERVAS DE HOTEL
PERIODICO QUINCENAL (24 EDICIONES)

TURISMO DE MADRID
TRIMESTRAL (4 EDICIONES)

ORGANIZADORES CONGRESOS
BIMESTRAL (6 EDICIONES)

NOTICIAS CON ‘Q’ DE CALIDAD
MENSUAL (11 EDICIONES)

DIRECTORIO DE AGENCIAS
ANUARIO (1 EDICION)

PROVEEDORES DE HOTELES
ANUARIO (1 EDICION)

 De Profesional
a ProfesionalPremio Madrid Excelente al

Grupo Informativo Nacional
Placa al Mérito Turístico

del Estado Español

Instrumentos de Trabajo
Nuestras Publicaciones no
están en las salas de espera

Instrumentos de Trabajo
Nuestras Publicaciones no
están en las salas de espera

Premio Iberoamericano de
Periodismo Especializado

Protagonistas R    anking

Noticias con           de Calidad

AGENCIAS DE VIAJES
PERIODICO SEMANAL (50 EDICIONES)

AGENCIAS DE VIAJES
PERIODICO DIARIO ONLINE

.com
REUNIONES E INCENTIVOS

PERIODICO DIARIO ONLINE

.net
TRANSPORTE DE PASAJEROS

PERIODICO DIARIO ONLINE

.com
HOTELERIA Y ALOJAMIENTO

PERIODICO DIARIO ONLINE

.com

HOTELERIA ESPAÑOLA
PERIODICO MENSUAL (10 EDICIONES)

REUNIONES E INCENTIVOS
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

TRANSPORTE DE PASAJEROS
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)



VOLVO EN RUTA Michelin Camión

RELOJEROS DE VALENCIA
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

ENSEÑANZA DE JOYERIA
MENSUAL (11 EDICIONES)

RELOJEROS DE MADRID
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

TASACION DE ALHAJAS
MENSUAL (11 EDICIONES)

DOSSIER
GOLD&TIME

HHHHHORAORAORAORAORA     DEDEDEDEDE     MMMMMADRIDADRIDADRIDADRIDADRIDART&VART&VART&VART&VART&VALALALALALUEUEUEUEUE
DISEÑO DE JOYAS

PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)
DE JOYERIA ESPAÑOLA

MENSUAL (10 EDICIONES)

 FORO ANUAL DE LA
RELOJERIA ESPAÑOLA

TRANSPORTE MERCANCIAS
CUATRIMESTRAL (3 EDICIONES)

TRANSPORTE MERCANCIAS
CUATRIMESTRAL (3 EDICIONES)

ENCUENTRO DEL DIAMANTE Y
LAS PIEDRAS PRECIOSAS

ENGASTADO DE JOYAS
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

SEMPSA
METALES PRECIOSOS

PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

FORO
NEXOTIME

CronometríaCronometríaCronometríaCronometríaCronometría

SEDE CENTRAL DEL GRUPO:
LOPE DE VEGA, 13. 28014 MADRID

TELF. 91 369 41 00 (20 LÍNEAS)

FAX. 91 369 18 39
EMAIL: SECRETARIA@GRUPONEXO.ORG

WEB: WWW.NEXOTUR.COM

Las Publicaciones del Grupo NEXO
están en la mesa de trabajo de miles
de Empresarios y de Profesionales
Nuestros estudios y artículos se esperan, se leen, son comentados,

fotocopiados, recortados, se archivan y sirven como consulta

Las Publicaciones del Grupo NEXO
están en la mesa de trabajo de miles
de Empresarios y de Profesionales
Nuestros estudios y artículos se esperan, se leen, son comentados,

fotocopiados, recortados, se archivan y sirven como consulta

JOYERIA Y GEMOLOGÍA
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

RELOJERIA COMERCIALY ALTA GAMA
REVISTA BIMESTRAL (5 EDICIONES)

RELOJERIA DE ALTA GAMA
CUATRIMESTRAL (3 EDICIONES)

TRANSPORTE DE MERCANCIAS
PERIODICO DIARIO ONLINE

INDUSTRIA AUXILIAR AUTOMOCION
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

.com

                                             -E-E-E-E-ECONOMÍACONOMÍACONOMÍACONOMÍACONOMÍA
PRECIOS DE GEMAS Y COYUNTURA
PERIODICO MENSUAL (11 EDICIONES)

.com
LOGISTICA DE TRANSPORTE

PERIODICO DIARIO ONLINE
TRANSPORTE DE MERCANCIAS
PERIODICO SEMANAL (50 EDICIONES)



       FEBRERO 2012ASOCIACIONES28 / 

26.795 euros. Cifra similar, un
poco inferior, es la correspon-
diente al sueldo bruto medio por
trabajador directo del sector de
alojamiento, 26.520 euros.

3)Impuestos vinculados a la
actividad hotelera.

En relación a los impuestos
vinculados a la actividad hote-
lera, la recaudación supera los
1.500 millones de euros.

4)Participación de la actividad
hotelera en el resto de la economía.

El estudio de la FEHM
desagrega y cuantifica los efec-
tos directos e indirectos gene-
rados por la actividad hotelera.

En relación a los efectos di-
rectos, corresponde a la gene-
ración de empleo e ingresos de
forma directa por la planta hote-
lera en Mallorca. Del total del
impacto económico, los efectos
directos representan el 62% de
la actividad con unos ingresos
de 5.292.114.737 euros. El em-
pleo generado directamente es
de 43.209 puestos de trabajo, lo
que significa un 68% del total
de puestos de trabajo por la ac-
tividad hotelera.

Por su parte, los efectos in-
directos e inducidos, es decir,
aquellos promovidos sobre
otras ramas de actividad pro-
veedoras de bienes y servi-
cios intermedios para el sec-
tor turístico, como pueden ser
los agricultores.

La FEHM ha realizado un estu-
dio de análisis del impacto eco-
nómico de la actividad hotelera
en el año 2010. El estudio arroja
entre otras las siguientes con-
clusiones:

1)PIB. La participación de la
actividad hotelera en el PIB de
Mallorca es del 21,20% con un
VAB (Valor Añadido Bruto) que
supera los 4.614 millones de
euros.  El crecimiento de la acti-
vidad en relación al 2009 es del
2,50% en términos anuales. El
incremento de actividad se
centra en la segunda mitad del
año y con especial relevancia
después de las bajadas sufri-
das en el 2009.

Por zonas, es la Playa de Pal-
ma en la que su actividad hote-
lera aporta mayor porcentaje al
PIB de Mallorca con un 19,10%
seguida de Palmanova - Magaluf
con un 11.47% y Cala Millor y
Alcúdia con un 8,5%.

2)Empleo turístico. El número
de empleos generados directa, in-
directamente e inducido es de
63.791 empleos, lo que supone la
generación de 0,48 puestos de
trabajos indirectos e inducidos
por cada puesto de trabajo direc-
to y el 14% del total empleo de
Mallorca (463.800). Los sueldos
brutos ligados a la actividad ho-
telera ascienden a 1.709.272.157
euros lo que significa un sueldo
bruto medio por trabajador de

Mallorca recauda 10.000
millones de euros en 2010

Presentan plataformas
de autoevaluación a las
asociaciones de Baleares

Lanzarote invierte más de 2,5
millones en innovación tecnológica
La Red Cide Turística de Lanza-
rote, con Asolan, asesoró a unas
70 empresas y logró en el 2011 la
ejecución de 42 proyectos en in-
novación tecnológica con una in-
versión privada superior a los 2
millones de euros.

Las empresas turísticas de
Lanzarote han destinado una in-
versión superior a los 2,5 millo-
nes de euros para la  ejecución, o
puesta en marcha, de unos 42
proyectos en innovación tecno-
lógica en la Isla durante el ejerci-
cio del 2011, según resaltó  ASO-
LAN, la patronal turística de
Lanzarote, integrante, junto a
AETUR, de la Red Cide Turística
en Lanzarote.

La presidenta de la Asocia-
ción Insular de Empresarios de
Hoteles y Apartamentos de
Lanzarote, Susana Pérez,  resaltó
dentro del balance del 2011, que
la Red Cide Turística de
Lanzarote ha asesorado a unas
70 empresas en temas de inno-
vación y ha logrado que estén
en marcha o ya ejecutado con
cargo al 2011, unos 42 proyectos
de innovación con una inversión
superior a los 2,5 millones de
euros, de los que la financiación
privada recibida o recursos pro-
pios utilizados para realizar los
proyectos se ha situado en los
2.161.150 euros, más los del apo-
yo público de 395.444,16 euros
procedentes de fondos euro-
peos, nacionales y de la Comu-
nidad Autónoma de Canarias.

ASOLAN,   ha resaltado de for-
ma positiva que en el 2011, año
crítico para la economía, las em-
presas del sector turístico de la
Isla destinen o estén ejecutan-
do proyectos de innovación con
una financiación de 2,5 millones
de euros.

Red Cide Turística de Lanza-
rote es un proyecto coordinado
por el Instituto Tecnológico de
Canarias y cofinanciado por la
agencia Canaria de Investiga-
ción, Innovación y Sociedad de
la información, en un 85%, por
fondos FEDER. La Red CIDE sur-
gió como una iniciativa del Insti-
tuto Tecnológico de Canarias
con el fin de orientar y asesorar a
las pymes canarias en materia de
innovación para que puedan
continuar siendo competitivas
en el mercado global en el que
desarrollan su actividad. Actual-

mente cuenta con 23 centros re-
partidos en Canarias.

Desde la Red Cide Turística
en Lanzarote, integrada por
ASOLAN y Aetur, se han brin-
dado diferentes servicios tales
como el asesoramiento y orien-
tación en la solicitud de bonos
tecnológicos, supervisión de
expedientes de solicitud de fi-
nanciación y programas de apo-
yo relativos a acciones de I+D+i
y otras muchas facilidades de
las que las empresas de la Isla
en el sector turístico y hostele-
ro se pueden beneficiar.

Asimismo, la Red CIDE Turís-
tica de Lanzarote ofrece forma-
ción continua y obligatoria para
los técnicos que la integran, con
el fin de que puedan disponer de
toda la información posible en un
campo tan abierto y cambiante
como el que les ocupa.

El director general de Turis-
mo, Jaime Martínez, ha pre-
sentado a la Federación Em-
presarial Hotelera de Ma-
llorca (FEHM), a la Asocia-
ción Hotelera de Menorca
(ASHOME) y a la Federa-
ción Empresarial de Ibiza y
Formentera (FEHIF) las nue-
vas Plataformas Digitales
de Autoevaluación, creadas
por la Conselleria de Turis-
mo y Deportes con el obje-
tivo de que todos los esta-
blecimientos turísticos de
las Baleares las cumplimen-
ten para determinar y, en su
caso, actualizar la categoría
turística que cada estable-
cimiento tiene asignada. La
totalidad de los estableci-

mientos turísticos tienen la
obligación de realizar dicha
autoevaluación antes del
próximo 5 de mayo de 2012 y
una vez cumplimentada de-
ben presentarla en el regis-
tro de la autoridad turística
competente, es decir, ante el
Govern de les Illes Balears en
el caso de los establecimien-
tos de Mallorca y en los res-
pectivos consells para los de
Menorca, Ibiza y Formentera.
Cabe decir que dichas plata-
formas digitales permiten  igual-
mente enviar de forma telemáti-
ca las autoevaluaciones, sien-
do en este caso necesario el re-
gistro legal del formato de co-
municación. La plataforma se
promociona desde la web.

Reunión del director general de Turismo, Jaime Martínez, con los
representantes de las federaciones hoteleras de Baleares.

Los Hoteles de Sevilla, cada vez se sienten
más comprometidos con su entorno social
La responsabilidad social corpo-
rativa se perfila como un aparta-
do esencial para toda empresa
que aspire a representar un mo-
delo más eficiente y comprometi-
do con el entorno en el que ope-
ra. Los establecimientos hotele-
ros de Sevilla y la provincia refle-
jan esta aspiración de múltiples
maneras, colaborando de forma
activa con organizaciones bené-
ficas y empresas dedicadas a la
inclusión laboral de personas con
disminuciones físicas o psíquicas.

En base a los datos aportados
por una encuesta realizada por la
Asociación de Hoteles de Sevilla
y Provincia entre 31 de sus miem-
bros correspondientes a hoteles
de cinco, cuatro, tres y dos estre-
llas y hostales y apartamentos, se
puede afirmar que la mayoría de
los encuestados llevan a cabo a
lo largo del año, diferentes inicia-
tivas de acción social de forma pa-
ralela a su actividad.

Según la información extraí-
da del sondeo, el 35,4% de es-
tos hoteles realizan donativos
o están suscritos a ayudas diri-
gidas a organizaciones nacio-
nales; el 45,1% dirige aporta-
ciones en especie de manera
puntual a organizaciones de
carácter local, el 38,7% realizan
aportaciones en metálico a ni-
vel local y un 22,5% publicitan
en sus empresas organizacio-
nes y campañas benéficas.

Los hoteles de Sevilla entienden
además que para participar de una
política de responsabilidad social
corporativa capaz de hacer de la
empresa un motor del cambio para
la comunidad en la que se
enmarcan, resulta esencial garan-
tizar la integración de aquellos
grupos sociales con dificultad
para acceder a puestos de trabajo
y contar con presupuestos y pla-
nes específicos para ello.

En este sentido, a día de hoy,
el 12,9% de los asociados de la
encuesta cuentan con un presu-
puesto anual en materia de soli-
daridad social, un 61,2% perci-
ben la responsabilidad social
corporativa como una estrategia
de interés para la empresa y un
29% incorporan a su actividad
un modelo sistematizado de tra-
bajo en esta materia. Por otro
lado, el 87% disponen de habi-

taciones adaptadas a colectivos
con discapacidades físicas o
psíquicas, el 40% ofrecen servi-
cios de acceso y movilidad en
sus establecimientos y un total
de doce personas con algún tipo
de minusvalía forman parte de
sus distintas plantillas, desarro-
llando actividades dentro de los
departamentos de cocina, pisos
y recepción.

Asimismo, el 41,9% de los
asociados participantes en la
muestra, contratan empresas de
servicios y productos en las que
trabajan de forma habitual colec-
tivos discapacitados como La-
vandería Flisa, la Fundación Va-
lentín de Madariaga, TPT o AC-
TUA, o dirigen parte de su acti-
vidad a una entidad de su grupo
a través de la que se potencia la
mejora de las oportunidades de
futuro para estos colectivos.

El 35,4% de los hoteles de Sevilla realizan donativos o están suscritos a ayudas.

En el año 2011 se han ejecutado más de 42 proyectos en total.
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primero cuya actividad empre-
sarial principal es hotelera. De
esta manera, a lo largo de los
35 años de andadura de
CAEB, habrá tenido durante
casi un cuarto de siglo vice-
presidentes menorquines
cuya principal actividad em-
presarial se ha desarrollado en
los sectores más importantes
de la Isla: agroalimentario,
Matías Montañés; industrial,
Carlos Vidal y Antoni J. Sintes,
y servicios, Joan Melis.

Precisamente, la CAEB se
ha convertido en estos años
en la principal organización
empresarial de Menorca con
representación en todos los
sectores.

El presidente de CAEB, Josep
Oliver, se desplazó a Menorca
para conocer las candidaturas
que las asociaciones empresa-
riales con implantación en esta
isla han propuesto para suce-
der a Antonio J. Sintes en el
cargo de vicepresidente de la
Confederación Empresarial en
representación de Menorca
para el resto de mandato inicia-
do en marzo de 2010.

Durante la reunión, la candi-
datura presentada por la Aso-
ciación Hotelera de Menorca
(ASHOME), recibió el respaldo
de la totalidad de los dieciséis
representantes menorquines,
decisión que se trasladará a la
próxima Asamblea de CAEB,
formada por más de 80 organi-
zaciones empresariales asocia-
das en todas las islas.

Joan Melis pasará a formar
parte del Comité Ejecutivo y
de la Junta de Gobierno de
CAEB, además de representar
a la Confederación en todos
los organismos y foros oficia-
les con representación empre-
sarial que están constituidos
en Menorca.

Al ser refrendado, Joan
Melis será el cuarto vicepre-
sidente menorquín de CAEB,
tras Matías Montañés Mari-
no (1989-1993), Carlos Vidal
Coll (1993-2002), y Antoni J.
Sintes Pons (2002-2011), y el

Joan Melis, vicepresidente
de la CAEB en Menorca

HOSBEC recibe el premio
especial de Economía 3

Huesca presenta una nueva edición
de su Guía en la edición de Fitur 2012
La Asociación de Turismo de
Huesca ha presentado una nueva
Guía en la edición de FITUR. En la
misma se hace especial hincapié
en diferentes apartados como la
aventura, naturaleza, fiestas y tra-
diciones, gastronomía, patrimonio
y de diferentes caminos y varian-
tes en la provincia de Huesca

La Feria Internacional de Tu-
rismo FITUR, ha sido un año
más y como viene siendo habi-
tual desde el año 1982, el esce-
nario escogido por la Asocia-
ción de Hostelería y Turismo de
Huesca para presentar una nue-
va edición de su Guía de Esta-
blecimientos para este año 2012
bajo el título de "Huesca, La
Magia de los Pirineos"

El contenido de la guía es, en
líneas generales, similar al del
pasado año. Por una parte, se
compone de un folleto en el que
aparece un directorio con los
datos de interés de las empre-
sas asociadas y las localidades
en las que se encuentran, ade-
más de proporcionar informa-
ción e imágenes a los visitantes
sobre diversos aspectos de
nuestra provincia como la aven-
tura (turismo activo), la natura-
leza, las fiestas y tradiciones, la
gastronomía, el patrimonio y di-
ferentes caminos y variantes
que discurren por la Provincia
de Huesca, como el Camino de
Santiago, el Camino de las
Espéculas, la Ruta Mariana y la
Ruta del Grial. De la misma ma-

nera, aunque de forma independien-
te, la guía dispone de un encarte en
el que aparece un completo mapa de
carreteras de la provincia de Huesca,
así como numerosos datos de inte-
rés para el turista como: dirección y
teléfonos de museos y oficinas de
turismo, medios de transporte, etc.

La Asociación de Hostelería y
Turismo ha editado en esta primera
edición, más de 15.000 ejemplares
de la Guía que se distribuirán próxi-
mamente y podrán encontrarse en
la red de empresas asociadas y ofici-
nas de turismo en Huesca y Ara-

gón y que sin duda, sirven tanto
de promoción de la ciudad de
Huesca, como de los propios es-
tablecimientos asociados.

Para el desarrollo y edición de
la nueva Guía se ha podido con-
tar con el apoyo del Departamen-
to de Economía y Empleo del Go-
bierno de Aragón, Diputación
Provincial de Huesca, TuHuesca,
Cámara de Comercio e Industria
de Huesca, Central de Reservas
de Aragón, Visitaragon, y la Aso-
ciación Aragonesa de Empresas
de Turismo Deportivo (TDA).

La revista de información
económica, empresarial y fi-
nanciera de la Comunidad
Valencia, Economía 3, ha en-
tregado sus premios ex-
traordinarios con motivo del
20 Aniversario de esta revis-
ta, y entre los premiados se
encuentra HOSBEC, junto
con importantes referentes
de la vida económica y em-
presarial valenciana como
Balearia, Ros Casares, Cho-
colates Valor, Juan Lladró o
RNB Cosméticos.

El premio recibido por
HOSBEC responde a una
candidatura presentada
por Gas Natural, en reco-
nocimiento a la labor de de-
fensa de los intereses de
los empresarios turísticos
de la Comunidad Valencia-
na. Es la única asociación

empresarial de toda la Co-
munidad Valenciana que se
encuentra en esta relación
de premiados. El jurado lo
conforman empresas de la
importancia de Iberdrola, La
Caixa, Deloitte o Vodafone,
entre otros.

El presidente de HOSBEC,
Antonio Mayor, se ha mos-
trado muy satisfecho y agra-
decido con esta distinción
por ser "el reconocimiento a
más de 30 años de trabajo en
esta asociación defendiendo
y representando los intere-
ses de los empresarios tu-
rísticos de la Comunidad Va-
lenciana en todos los ámbi-
tos". Agradeció especial-
mente la candidatura pre-
sentada por Gas Natural y
la decisión unánime de los
miembros del jurado.

El nuevo vicepresidente Joan Melis.

Los galardones se han entregado por el 20 aniversario de Economía 3.

Asociaciones de Hostelería y de Hoteles de
Sevilla y Provincia celebran su 35 aniversario
Manuel Otero, presidente de la
Asociación de Hoteles de Sevilla
y Provincia y Pedro Sánchez-
Cuerda, presidente de la Asocia-
ción de Hosteleros de Sevilla ce-
lebraron el 35 aniversario de am-
bas instituciones con una cena en
el espacio GastroSol en la que
participaron Miguel Rus, vicepre-
sidente de la Confederación de
Empresarios de Sevilla, Dolores
Bravo, vicepresidenta de la Dipu-
tación Provincial de Sevilla y
Gregorio Serrano, delegado mu-
nicipal de Economía, Empleo, Tu-
rismo y Fiestas Mayores.

El restaurante situado en el
Metropol Parasol fue el marco ele-
gido para conmemorar la trayecto-
ria de la Asociación de Hoteles de
Sevilla y Provincia y de la Asocia-
ción Empresarial de Hostelería de
Sevilla, desde que se constituye-
ran en 1977 y se fundaran como
una única organización.

Más de un centenar de repre-
sentantes de ambos sectores qui-
sieron darse cita en esta cena con
la que se pretendía dar asimismo, la
bienvenida de 2012, apoyar a las
dos entidades en un día tan señala-
do y reforzar la unidad de ambas
instituciones de cara al próximo año.

Sanchez Cuerda se refirió a los
inicios de esta alianza, destacan-
do la necesidad de seguir fomen-
tando la unidad para la defensa
del sector hostelero, especialmen-
te en los tiempos de crisis que

vivimos."Somos una familia fuer-
te capaz de sobreponerse a los
malos momentos para seguir ade-
lante", afirmó.

El presidente de la Asociación
de Hoteles de Sevilla y Provincia,
Manuel Otero agradeció la pre-
sencia de los asistentes, recor-
dando la valentía de los principa-
les actores que en 1977 promo-
vieron esta colaboración y de-
seando a los presentes un año
cargado de buenos resultados.
"Pensemos que en el 2012 va a
haber más esperanza y mejores
oportunidades", indicó.

El vicepresidente de la Confe-
deración de Empresarios de Sevi-
lla, Miguel Rus subrayó la desta-
cada presencia de las dos entida-
des en la CES y su relevancia para
el crecimiento de la ciudad. "En

estos momentos de grave crisis
quiero poner de relieve la impor-
tancia de los dos  sectores para el
desarrollo económico y social de
Sevilla", manifestó.

Bravo, indicó por su parte, la
especial relación de la Diputación
Provincial de Sevilla ratificada a
través de convenios con ambas
asociaciones y la celebración de
iniciativas conjuntas y remarcó la
solidez, el compromiso y la capa-
cidad de innovación y adaptación,
demostrada por las dos entidades
a lo largo de estos 35 años.

Gregorio Serrano leyó una
carta en nombre del alcalde y
se mostró convencido de que
no existe mejor política de em-
pleo para Sevilla que apoyar a
sectores tan decisivos como
el del turismo.

Miembros de ambas asociaciones tras la celebración del 35 aniversario.

En la Guía se encuentra un directorio con los datos de diversas empresas.
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