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CEHAT presenta oficialmente el Congreso | = e

de Empresarios Hoteleros en Valencia

La Confederacién Espafiolade Hoteles
y Alojamientos Turisticos (CEHAT) y la
Unién Hotelera de Valencia presenta-
ron oficialmente el Congreso de Empre-

La CEHAT y laUnién Hotelera
deValenciapresentaron amedia-
dosdejunio el programadel Con-
greso de Empresarios Hoteleros
que se celebrard del 21 al 24 de
noviembre en lacapital valencia-
na. Al acto de presentacién acu-
di6 también laconsellerade Tu-
rismo, Lola Johnson, que desta-
c0 laproyeccion que estaimpor-
tante cita del sector hotelero su-
pone para la ciudad y mostro el
apoyo que el Gobierno valencia-
no brindard al Congreso de Em-
presarios Hoteleros.

Muestra de ese apoyo fue la
reunion que el presidente de
CEHAT, Juan Molas, mantuvo
con €l presidente de la Generali-
tat Valenciana, Alberto Fabra, y
posteriormente con la alcaldesa
deValencia, RitaBarberd Ambos
destacaron la relevancia de este

punto de encuentro del sector tu-
ristico y hotelero, que definieron
Como "un acontecimiento turisti-
co de primera magnitud" y se
mostraron agradecidos por la
eleccion de Valencia como sede
delapréximaedicion del Congre-
so. El respaldo institucional se
completd con lareunion que man-
tuvieron los presidentes de
CEHAT y la Unién Hotelera de
Valencia con el presidente de la
Diputacién de Valencia, Alfonso
Rus, queigua mente sumaé su apo-
yo con el desarrollo del Congre-
so de Empresarios Hoteleros.

Por su parte, €l presidente de
loshotelesdeVaencia, LuisMar-
ti, quiso destacar lagran acogida
gue se esperaba con motivo dela
celebracion del Gran Premio de
Formula 1 en lacapital valencia-
na. Un hito deportivo que, junto

El secretario general del Par-
tido Popular Europeo (PPE),
Antonio LOpez Istlriz, orga-
niz6 el pasado 19 dejunio una
conferencia cuyo objetivo
eraponer envalor lahostele-
riaeuropeay debatir sobrela
convenienciadelas normati-
vas europeas de cara a po-
tenciar la sostenibilidad del
sector. Las sesion cont6 con
la participacion del vicepre-
sidente delaComision Euro-
peay comisario de Industria
y Emprendimiento, Antonio
Tajani, y del presidentedela
Asociacién Europeadelaln-
dustria Hotelera (Hotrec),
Ken Nystrom, y en ellaestu-

El Parlamento Europeo destaca
la importancia de la hosteleria

vo presente la Confederacion
Espafiola de Hoteles.

Como representante de la
industria hotel era espafiola
acudi6 Ramon Estalella, en
su condicién de secretario
general de CEHAT y miem-
bro del Comité Ejecutivo de
Hotrec. Estalella presentd
un documento en el que se
recogen algunos de los da-
tos sectoriales masrelevan-
tes, como su peso en el PIB,
gue supone un 5% del ge-
nerado en Europay su ca-
pacidad de generar empleo,
un 4,6% del total, hastalos

10 millones de empl eados.
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sarios Hoteleros en la capital valencia-
na el pasado 18 de junio. Ademas, du-
rante su visita a Valencia, el presiden-
te de CEHAT, Juan Molas, se reunio con

ala celebracion en Vaencia del
Congreso, potencialaimagen de
laciudad. "Mas alla del impacto
directo en términos de pernocta-
ciones, la proyeccion de la ciu-

El presidente de CEHAT, Juan Molas, junto a la alcaldesa de Valencia, Rita Barbera.

el presidente de la Generalitat, Alberto
Fabra, y la alcaldesa de la ciudad, Rita
Barbera, que mostraron el respaldo ins-
titucional a esta gran cita del sector.

dad es espectacular y es aqui
donde debe buscarse el comple-
mento a la buscada rentabilidad
del evento", afiadié Marti.
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El sector hotelero rechaza una
posible subida del IVA

La Confederacion Espafiola de
Hoteles y Alojamientos Turisti-
cos (CEHAT) ha manifestado su
rechazo absoluto, como represen-
tante de los intereses del sector
hotel ero espafiol, ala posible su-
bida del IVA al sector turistico
sobre la que se viene hablando.
CEHAT hasubrayado que lasta-
rifas de IVVA reducido son unins-
trumento esencial para la soste-
nibilidad del turismo en nuestro
pais e imponer tarifas estandar
paraloshoteles provocaraunim-
portante incremento de precio y
por consiguiente una significati-
vacaidadelallegadadeturistas.

Antelosrumoresy lasnaticias
gue anuncian una supuesta reco-
mendacion delaUnion Europeaa
lasubidadel IVA en Espafiay ala
eliminacion de las tarifas reduci-

das en productos y servicios
como lahosteleria, CEHAT ase-
guraque estamedida no respon-
deria a un mandato comunitario
sino aunadecision del Gobierno
espanol. Seria, como hamanifes-
tado, una decision que iria en
contra del primer sector econo-
mico, que empleaados millones
y medio de personasy represen-
tamasdel 10% del PIB. Ademas,
CEHAT hadestacado que segiin
el actual régimen actual de IVA
en Europa "los estados miem-
bros tienen la opcién de aplicar
una tarifa reducida o una tarifa
esténdar paralosserviciosdealo-
jamiento". Actualmente 22 delos
27 estados miembros aplican la
tarifa reducida y entre ellos 20

aplican unaigual o menor a 10%.
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La incapacidad

temporal

El asesor laboral de CEHAT,
Carlos Sedano, plantea los
cambios que contempla en
materia de incapacidad tem-
poral lareformalaboral, apro-
badarecientementey que pre-
visiblemente entrarden vigor

el préximomesdejulio.
ribunaL abor ag.

Ventajas de la
distribucion digital
El director deAsuntosEuropeos
de CEHAT, Didac Garcia, des-
granalas oportunidadesy ame-
nazasque sederivandelaproli-
feracion de ladistribucion digi-
tal end entorno hoteleroanivel
europeo. Se trata de una herra:

mientacon ventagjas igros.
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Programa Incorpora de “la Caixa”

Parf"cipe en Desde Incorpora de "la Caixa®, promovemnos la creacion de puestos de trabajo para
persanas en riesgo o en situacion de exclusion social. A través de nuestro programa,

un grﬂ‘ﬂ prﬂyec'tﬂ facilitamos la insercion laboral con un servidcio integral de intermediacion a la
rredida de sus necesidades.

Un proyecto gue le ofrece la oportunidad de integrar en su empresa valores de mejora
social y econémica que favorezcan su competitividad y promuevan un desarrollo
sostenible. Incorporese a un gran proyecto y dé un giro social a su empresa.

| | I :K Obra Social "la Caixa”

Incorpora

de "la Caixa"

Mas informacion, en el 902 22 30 40 o en www.incorpora.org
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EDITORIAL

Valencia: gran cita
anual del hotelero

™ A cCTA ESEN VALENCIA. LaHoteleria tendra este

afio su principal evento empresarial end renova

1] )] doCongresode Sector, quetendralugar del 21a

24 denoviembre, en e Hotel LasArenas.

Desde laConfederacién "entendemos que € congreso
de este afio es de enorme relevancia como punto de en-
cuentro y andlisis de los temas que nos afectan”, asegura
e presidente de CEHAT, Joan Molas, quien considera
gue, "en esta ocasi On, adquiere una especial trascenden-
cias tenemos en cuenta que la presente coyuntura eco-
némica haincidido claramente en la competitividad del
Sector y en larentabilidad de nuestras empresas’.

LaComunidad VValencianay lacapital del Turiasehan
volcado para ser sede del Congreso anual de los Hotele-
ros. Laexcepciona acogidade lapresentacion del even-
to, con unanotabl e repercusion mediética, calientamoto-
res con lasreuniones con el presidente de la Generalitat,
laalcaldesadeValenciaolaconsellera de Turismo...

El excepcional elenco de ponentesdel Congreso permi-
tirdalos hotel eros participantes (lainscripcién puede ha
cerseyaonline enlaweb www.cehat.com) acceder ainfor-
maciony andisisde primeramano, acargo delideres sec-
torialesy deopinion. Esel caso del comentaristaeconémi-
co Dr. Carlos Rodriguez Braun, para quien "tras un buen
afio 2011, el Sector padece en 2012 un retroceso en Espa-
flay Europa’, si bien esto "hade ponderarse con matices,
porqueasi como €l Turismo representaen Espafiaun por-
centgje del PIB mucho mayor, aproximadamente el doble,
gue en la economia mundial, en nuestro caso va menos
mal que el resto de nuestra economia’.

"Pesealadificil situacion actual, el Sector hareaccio-
nado con su dinamismo caracteristico, y se halanzado a
los dos grandes retos que siempre plantean las crisis:
recortar costes y buscar ingresos', en palabras del cate-
drético Rodriguez Braun, para quien "es absurdo fanta-
sear con que Espafia puede limitarse a ser un pais solo de
Turismodelujo”. Por € contrario, "lo que muchos hotele-
ros estén haciendo, sabiamente, es concentrarse en ser
competitivosy apurar a maximo larelacién calidad-precio
en cada escal6n de los servicios que brindan”.

El Congreso tiene lugar "en un contexto gravey con-
vulso", como constata estos analistas, "ya que los peli-
gros han arreciado por los costes que el Sector no gene-
ra, Sino que soporta, como son los impuestos y las ta-
sas'. De ahi la importancia de que € Congreso de los
Hoteleros ayude a hacer de esta crisis una oportunidad.

iNosvemosen Valencia! (del 21 a 24 de noviembre).
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TRIBUNA HOTELERA

La revolucion tecnologica exige
mejores recursos humanos

Paula Castejon / Experta en marketing hotelero y restauracion en MarketingHotel.org

A DESDE LA época de larevolucion indus-

trial, existe el miedo de quelas maquinas,

y en definitiva las tecnologias y su desa-

rrollo, lleguen a"suplantar” el trabajo del

hombre. En nuestro sector en los Ultimos
afos, hemosvivido un gran avance en lacomerciali-
zacion y la comunicacion del producto hotelero a
través de las nuevas tecnologias.

Pero, ¢nos ayudan éstas a prescindir del factor
humano, o por €l contrario nos estan exigiendo mas
gue nunca el mejor equipo?

Desde siempre, ala hora de comercializar servi-
cios turisticos, y en especia hoteles, hemos tenido
un caballo de batalla: ¢Cémo podemos tangibilizar
nuestros servicios para poder vender mejor a nues-
trosclientes? Y esque, hastaque no vengan a hotel
no van adisfrutar de verdad del servicio.

Esaépocayahaterminedo. Y ademashanddolospro-
piosdientesactudes delamano delasnuevastecnologias
y gplicaciones, los que han contribuido adlo.

Aunqueenturismo, y concretamen-
te en hoteleria, no se haya inverti-
do en 1+D todo lo desegble en
los Ultimos afios;, somos, sin
embargo, un sector con la
agilidad suficiente paraadap-
tarnos en esta crisis a las
nuevas tecnologias.

Sin duda, muy por enci-
ma de otros sectores de la
economia, enlahoteleriahe-
mosidentificadolaimportan-
ciaqueiban ajugar estar nue-
vas herramientas, € papel que
iban a desempefiar para nuestros
clientes en los hoteles, y como iban a
condicionar nuestrarelacion con ellos.

Edas herramientas y gplicaciones acercan d diente
cadavez, le abren unaventanaguele permite saber cdmo
serasuestanciaend hotd, cmosarapasar adli unasema
nacon sufamilia, como serdese congreso anua parasus
sociosy colaboradores parael que hatenido que gustar
e presupuesto, cOmo serd esa escapada romantica. ..
Como serg, endefinitiva, laexperienciahotelera

Gracias a las redes sociales y a las aplicaciones
disponibles en lared, los clientes ofrecen informa-
cién concreta que hace que los productos y servi-
cios hoteleros sean "tangibles': por jemplo, cada
vez que un cliente comparte unafoto del hotel, o del
increible desayuno que esta tomando y lo muestra
con orgullo en su red de contactos, cuando opinaen
redes por qué ha sido una estancia fantastica (o no
tanto), cada vez que un cliente se geolocaliza en un
hotel para que todo el mundo vea donde esta, a
compartir un codigo QR sobre ese concurso que ha
puesto el hotel en marcha, cuando un clientele cuenta
aun amigo como usabael sistemade pulseraen ese
hotel donde venian todos los eventos diarios, cuan-

el servicio sigu

‘Las tecnologias son solo
medios, medios de comu-
nicacion y de interac-
cién, muy poderosos; pero

do en nuestras manos y
es una de las claves de la
competitividad’

do un cliente utilizo las paginas de reserva donde
pudo ver la vista exacta desde la terraza que iba a
tener, eincluso el nimero de habitacion...

Cadavez quetienelugar unade etasinteracciones
atravésde estas nuevas herramientastecnol dgicas, son
lospropiosclienteslosqueanticipan laexperienciaaso-
ciadaalos serviciosy productos del hotel. Ellos estan
contando de primeramano como esta siendo su estan-
cia, como eslapiscing, comoleestatratando € servicio
del restaurante, como esté la hamburguesa de rabo de
toro del beach club, cdmo huele e gd debafio, oS era
verdad que habiauna cartade almohadasredl.

Y estatangibilizacion que se encargan de hacer los
propios clientes ya esta generando unas expectativas
muy altas en esos clientes potenciaes que aln estan
decidiendo donde harén su reserva. Expectativas muy
atasporque no son de pago, como lapublicidad. Muy
altas porque la credibilidad que generala opinion de
un simple conocido en redes esatisma.

Asi, en estos afios de tanta incertidumbre

hemos conseguido algo impensable

hace s6lo 10 afios. El boca a boca

yano crecede maneraaritmetica,

Sino en progresion geomeétrica.

iEs mucho més poderoso

ILos clientes se convierten

ennuestrosmejoresemba

jadoresdemarca. ¢O podria

ser enlospeores? Ennues-
tramano esta

Es aqui donde de nue-

vo viene el gran reto. Las

expectativas del nuevo

cliented llegar, y durantetodo

el proceso de reservay planifi-

cacion del vigie son altisimas.

No podemosdefraudarle. Harecibidoun
monton deimpactosde clientes anteriores, y todo esto
le hallevado aimaginarse cOmo va aser su estancia.

Ahoraesel momentoene queno podemosfalar, en
¢l equipo humano (el desiempre, € quenotienequever
con las tecnologias) debe llevar una Unica direccion:
generar clientes felices, generar auténticos embgjado-
resdemarca. Y paraconseguirlosolohay unasolucion:
tener un equipo motivado. Las nuevas tecnologias no
noseximen guetengamosen loshotel esequiposprofe-
sonales, todo |o contrario, nos obligan a tener equipos
motivados de verdad. Para motivar también hay que
formar, contar con profesionaespolivaentesy flexihbili-
zar los rigidos esquemas por departamentos del siglo
XX; ensuma, conseguir formar equipos”multitared.

S6lo asi conseguiremos que la palabra"cliente”
vuelva a tener sentido, que los equipos estén, de
verdad, enfocados a cliente. Porque las tecnolo-
gias son sdlo medios, medios de comunicaciony de
interaccion, muy poderosos; pero el servicio sigue
guedando en nuestras manosy es unade las claves
de lacompetitividad de nuestraindustria hotel era.

e quedan-

CARTA DEL DIRECTOR A TODOS LOS LECTORES DE CEHAT

Estimados Amigos,

Como sabéis, en nuestro periddico nuestras Asociaciones, el Sector Hotelero en general y las
Cadenas miembros son las protagonistas. Nuestro periddico es sin duda uno de los principales
mecanismos de difusién que tenemos como colectivo, por lo que os animamos a utilizarlo.
Ménica Gonzéalez es laresponsable de coordinar sus secciones, por lo que podéis hacer llegar
todas vuestros contenidos y propuestas a su direccion de correo electronico

(monica@cehat.com) con el material que querais incluir.
@ll"-'!ll EALH I ESASLILA LIE FLD]
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El periddico de la CEHAT es el periddico de todos sus
miembros y la colaboracién de todas las Asociaciones
y Cadenas miembros es vital para su funcionamiento.

Un cordial saludo.
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;Por que es inmune el Catastro a la
reduccion del valor de los inmuebles?

No se han tomado medidas para limitar la diferencia, cada vez mayor, entre los valores catastrales y la realidad del mercado

Nadie duda en este momento de la baja-
da significativa que se ha producido en
el valor de los inmuebles y de los sola-
res. Sin embargo, dicha obviedad no pa-
rece haberse trasladado, al menos con
caracter general, al Catastro y a las valo-

M2 ANGELES PEREZ DE AYALA

Socla DE GARRIGUES MADRID

En efecto, lapercepcién delaten-
denciadecrecienteen cuanto alos
valores ha sido constatada en las
Circularescatastralesdesde e afio
2009,y asi enlaCircular de actua
lizacion de la Circular 12.04/04
paraese g ercicio seincorporaba,
por primeravez, lasiguiente men-
cion que, posteriormente, se ha
incorporado en las actualizacio-
nes anuales realizadas "El indice
de actualizacién se obtiene de la
observacién del mercado inmobi-
liario, con especia seguimiento de
los valores declarados y para €l

presente gjercicio (2009) reflgja
una tendencia decreciente en los
valores observados'.

Por laevolucion delosvalores
asignados alas denominadas zo-
nasdevalor aefectosdelaelabo-
racion de las nuevas Ponencias
de Valores, zonas tipo con deter-
minadas caracteristicas objetivas
cuyafuncion primordid eslacom-
parabilidad delasdistintas ciuda-

infraval orados, con otros que fue-
ron valorados sobrelabase de un
andlisis de mercado de 2007, que
obviamente son los que mayor
exceso registran, o con las valo-
racionesmasrecientes, enlascua-
lessemezclaninmueblesresiden-
cialesde valoracion sencillacon
otros de usos diversos, cuyo va-
lor resulta casi imposible de de-
terminar si seligaconlaactividad
a que esta destinado. Esta con-
vivencia, sinlugar adudas, gene-
radiscriminacion en el trato entre
aquellos propietarios o sujetosde
derechos de superficie, conce-
sién, o superficie de unosinmue-
bles frente a otros en funcion del
momento en el que se elabord la
Ponencia de Valores del munici-
pio en el que radican.
Parasolventar lasituacion des-
crita, resultaprimordial, en primer
término, que el Catastro reconoz-
caqueel vaor catastral delosin-
muebles debeligarsealasrentas,
delamismaformaquelo percibe
el mercado y acepte las tasacio-
nesinmobiliarias de peritosinde-
pendientes. Solo con tal recono-
cimiento resultara relativamente
sencillo aplicar la normativa ca-
tastral en vigor, en concreto el
Texto Refundido de la Ley del
Catastro Inmobiliario, Real Decre-
to Legidativo 1/2004 de5 demar-
zo (enadelante TRLCI) y el Real
Decreto 1020/1993, de25 dejunio
por € que se aprueban las nor-
mas técnicas y el cuadro marco
devaoresdel sueloy delascons
trucciones para determinar €l va-
lor catastral delos bienesinmue-

«Puede observarse como
2007 es el ultimo afno en el
que los valores de referen-
cia se incrementan mien-

tras que, entre 2008 y 2012,
el descenso acumulado es
muy cercano al 30%»

des del territorio y la obtencién
de listados de valores interurba-
nos homogéneosy sencillainter-
pretacion, puede observarse
como 2007 esel Ultimo afio en el
gue los valores de referencia se
incrementan mientras que, entre
2008y 2012, el descenso acumu-
lado esmuy cercano a 30%.

Sin embargo, alafecha, no se
han tomado medidas paralimitar
los efectos de una discrepancia,
cadavez mayor, entrelosvalores
catastrales asignados y la reali-
dad del mercado inmobiliario. Y
es que son muchas las medidas
gue podrian adoptarse, en lame-
didaque en el Catastro conviven
inmueblesval orados con anterio-
ridad al afio 2000, muchosdeellos

bles de naturaleza urbana, espe-
ciamentepor loqueserefiereala
prohibicion dequelosvaloresca
tastrales no deben superar los
valores de mercado, prevista en
e articulo23del TRLCI.

Y es que, en este momento,
frente alasreclamaciones por par-
te de los contribuyentes respec-
to a que los valores catastrales
exceden delosvaloresde merca
do, muchasdeéllasdehotelesjus-
tificadas mediante tasaciones de
peritos y entidades de tasacion
inscritasen el Banco de Espafiao
por comparacién con valores de
transmision deinmueblessimila-
res, la Direccion General se esta
limitando ainformar quelavalo-
racioninscritasereaizo de acuer-

raciones asignadas a los inmuebles en él
inscritos, lo que estéa teniendo un efecto
impositivo relevante, a través del incre-
mento de las cuotas de los distintos im-
puestos que utilizan el valor catastral di-
rectamente o como valor de referencia

para establecer la base imponible. Y ello
aunque el Catastro ha sido perfectamen-
te consciente de la evolucion de la situa-
cion. La socia de Garrigues Madrid, M2
Angeles Pérez de Ayala, analiza en pro-
fundidad esta situacion.
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El valor catastral de los inmuebles no se ha reducido en la misma medida que lo ha hecho el valor del propio edificio.

do conlaPonenciadeValoresque
en sumomento se aprobo, evitan-
do pronunciarse sobre el fondo
del asunto y retrasando el proce-
dimiento derevision.

Parte del problemapodriapa-
liarse con efectosinmediatos me-
diante la actualizacion negativa
de los valores catastrales. Debe
recordarse que los coeficientes
de actualizacion se han venido
aplicando hasta2010incluido de
forma recurrente, y siempre al
a za, mediante el mandato incor-
porado en las Leyes de Presu-
puestos Generales del Estado. Y
aunque no existe razon legal al-
gunaqueimpidalaactualizacion
negativa, los cambios legislati-
VOs recientemente aprobados
como consecuencia de las nece-
sidades de recaudacion parecen
ir endireccion contraria, tal como
ha sucedido con el incremento
forzoso del 1Bl establecido en el
Real Decreto-ley 20/2011. Quiza
la graduacién de los incremen-
tos distintos en funcion del afio
de aprobacion de la Ponencia
pueda ser interpretada por laAd-
ministracion como un intento de
suavizar lasdiferenciasderivadas
de los valores catastrales en el
IBI; no obstante, aunque se tra-
tade un buen principio, serdne-
cesario que tales diferencias se
trasladen igualmente al resto de
impuestos afectados.

Otra de las cuestiones que
podrian estar evitando el acer-
camiento de los valores catas-
tralesalosrealesserefiereala
aprobacién delas nuevas Ponen-
cias de Valores. En efecto, la
normativa catastral en vigor exi-
ge que el calculo delos valores
de los inmuebles, en base alos

pardmetros y modul os conteni-
dos en cada una de las Ponen-
cia de Valores, debe dar como
resultado valores proximos alos
demercado, deformatal que, por
aplicacion del coeficiente RM o
de relacion al mercado, pueda
afirmarse, con caracter general,
gue los valores catastrales son
aproximadamente lamitad delos
valores de mercado. Este princi-
pio general es basico, tal como
se ha venido avanzando, para
asegurar la coordinacion de los
valores catastrales en todo el
territorio nacional y eliminar, en

otro factor que puedainfluir en el
valor real. Debe advertirse que
suele ser habitual que los estu-
dios no incorporen la diversidad
deseabley asi, si bien respecto a
las muestras de residencial no es
extrafio contar con una amplia
gama de datos y/o transacciones,
parael resto de usos previstos en
lanormacatastral, como por gjem-
plo los hoteles, las muestras se
limitan a alguna transaccion ais-
lada de inmuebles de uso comer-
cia oindustrial. Esde esperar que
estas carencias sean valoradas
por nuestros Tribunalesy lasva-

«Seria deseable la incorpo-
racion de medidas en el Ca-
tastro que permitieran el
acercamiento de los valores
catastrales a los valores de
mercado, aunque ello su-
ponga una rebaja»

la medida de lo posible, discri-
minaciones no justificadas.

A tal efecto, lanormativaexige
larealizacion de andlisis y estu-
dios del mercado inmobiliario
concretos de cadazonaparacom-
parar losvaloresresultantesdela
aplicacion delaPonenciaconlos
obtenidos del estudio. Obvia-
mente es imprescindible que el
estudio de mercado incorpore una
muestra suficientemente grande,
pero esincluso masrelevante que
dichamuestra seasuficientemen-
te diversificada, de forma que se
pongan de manifiesto lasdiferen-
cias derivadas de los distintos
usos de los inmuebles, las zonas
en las que se encuentran, las ca-
tegorias constructivasy cualquier

loraciones se adapten cada vez
mésalarealidad actual.
Endefinitiva, seriadeseablela
incorporacion de medidas en €l
Catastro Inmobiliario que permi-
tieran el acercamiento de los va-
lores catastrales a los valores de
mercado y aunque €llo, sin duda
alguna, supondra una rebagja ge-
neralizadadelasvaloraciones, se
mejorarélacoordinacion nacional
enlavaloracion delosinmuebles
y permitiraqueel Catastro se con-
viertaen el registro inmobiliario
dereferencia, cumpliendo losob-
jetivos previstos en la Ley 48/
2002, antecesora del TRLCI, de
que lainstitucion catastral esté al
servicio de los principios de ge-
neralidady justiciatributaria.
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La Incapacidad temporal en la normativa laboral
y las proximas reformas legales en transito

Las situaciones de incapacidad temporal son una de las materias mas controvertidas en las relaciones laborales

La reforma laboral aprobada recientemen-
te, que esta tramitandose en la actualidad
en el parlamento espafiol como ley con su
previsible entrada en vigor el proximo mes

CARLOS SEDANO

AsEsor LaBoraL bE CEHAT

Antesde entrar adesmenuzar 10s
pormenores de este articulo, una
breve referencia a lo anunciado
en la tribuna laboral del pasado
mes de junio sobre un proyecto
de ley que iba ainhabilitar alos
convenios col ectivos para pactar
edades dejubilacion obligatorias.
Pues bien, la situacion se adelan-
taaraiz deunaenmiendaintrodu-
cidaen el proyecto deley de me-
didasurgentes paralareformadel
mercado laboral, queiraal pleno
del Senado €l dia 21 de junio y,
probablemente, al pleno del Con-
greso de la semana subsiguiente
parasu definitivaaprobacién, por
loqueaprincipiosdejulio yapo-
demos contar con lareformare-
formada. Asi, el proyecto de ley
determinaqueladisposicion adi-
cional décimadel Estatuto delos
Trabajadores (en los sucesivo,
ET), quedararedactadaen lostér-
minos de desautorizar alos nego-
ciadores de convenios colectivos
a incluir estas clausulas en los
mismos, pues se entenderan nu-
las y sin efecto, incorporéndose
una disposicion transitoria sobre
las vigentes suscritas con ante-
rioridad ala fecha de entrada en
vigor de la Ley, en los términos
de que dichas clausulas queda-
ran sin efecto en lafecha que va-
yanfinalizandolavigenciainicia
pactada en los convenios.

Asi, hecho el comentario ante-
rior, que he creido interesante y
necesario, paso adesarrollar € ar-
ticulo sobred titular, poniendo de
manifiesto lo que citaba en la
entradilla, sobre el dato manegja-
do por losmédicosdefamiliacon-
gregados en Bilbao relacionando
el descenso deun 21%enlospro-
cesos de incapacidad temporal
con el miedo de los trabajadores
a ser despedidos 0 no ser reno-
vados sus contratos de trabgjo.
No me cabe la menor duda que
también esta caida tiene que es-
tar relacionada con el menor nd-
mero de trabajadores en activo,
pero aun asi, no deja de ser un
dato relevante.

Del absentismo, queeslo que
en definitivaprovocan en su ma-
yor parte las bajas en el trabajo
por incapacidad temporal habla

todo el mundo y cada vez més,
en concreto de las derivadas por
enfermedad comun y accidentes
no laborales, que son las que aca-
rrean mayores costes a las em-
presasy dafian su productividad.
Segundijoensudiad actual pre-
sidente de la CEOE, "el 40 por
ciento de las ausencias que se
producen diariamente en el tra-
bajo tienen un caracter habitual",
afirmacién tremenda, aunque lo
cierto es que no tenemos datos
fiables, puescadapais, y meatre-
vo adecir que cadaempresa, mide
asu manerael absentismo, y po-
cas son las que gestionan correc-
tamente estas situaciones. Se-
gun el Barometro Egarsat sobre
absentismo, un 40% de las em-
presas no tienen politicas sobre
el absentismoy un 37% selimita
al control y seguimiento, paso
necesario pero insuficiente.
¢Como esqué en empresasde un
mismo sector el absentismo es
del 2%y en otrasdel 8%7?Lara
zon habré que buscarla en las
diferentes politicas que llevan a
cabo. Segun la organizacion
Egarsat, las empresas siguen
gestionando el absentismo como
hace 30 afios, criminalizando |as
ausenciasy sin aplicar politicas
més dirigidas a estimulo de la
presencia. Hay
muchaculturade
marketing y de
clientes, pero
poca en recursos
humanos, segin
manifiestaCarlos
Obeso, director
del Instituto de
Estudios Labo-
ralesde ESADE.
Dicho profesor cuenta que, a
grandesrasgos, hay trestiposde
absentismo; el blanco, forzado
casi siempre por unaenfermedad,
el negro, que es el habitual en
los caraduras, y un tercero, €l
gris, que agrupa a quienes con
un dolor de cabezavan atrabgjar
y otros se quedan en casa.
Frente a esto, ¢qué establece
nuestra legislacién laboral ?
Puesel ET, araiz
delareformala-
boral de febrero
pasado, hoy en
tramite parla-
mentario de de-
batey modifica-
cion, determina
que, por faltasde
asistenciaal tra-
bajo, alin justifi-
cadas pero intermitentes, que al-
cancen el 20% de las jornadas
habiles en dos meses consecu-
tivos, o el 25% en cuatro meses
discontinuos dentro de un pe-
riodo de doce meses, se puede
extinguir el contrato de trabajo.
El propio precepto determina

de julio, aborda en varios de sus pasajes la
incidencia de la incapacidad temporal en las
relaciones laborales. Un estudio presentado
en el XXXII Congreso de la Sociedad Espafio-

lade Medicina Familiar y Comunitaria celebra-
do recientemente en Bilbao relaciona el des-
censo de los procesos de incapacidad tem-
poral con el temor a ser despedido.

El 40% de las ausencias que se producen diariamente en el trabajo tienen un caracter habitual.

qué faltas de asistencia no se
computan alos efectos citados,
siendo estas numerosas: €l ac-
cidente de trabajo, maternidad,
riesgo durante el embarazoy la
|actancia, enfermedades causa-
das por embarazo, parto o lac-
tancia, paternidad, enfermedad

«Del absentismo, que es lo que
en definitiva provocan en su
mayor parte las bajas en el tra-
bajo por incapacidad temporal,
habla todo el mundo y cada vez
mas, en concreto de las deriva-
das por enfermedad comun»

0 accidente no laboral cuando
la baja tenga una duracion de
mas de veinte dias consecuti-
vos, las motivadas por la situa-
ciénfisicao psicoldgicaderiva-
dadeviolenciade género, entre
otras. Este despido enmendado
ha sido objeto de feroces criti-
cas por los opuestos a la refor-
ma laboral, llegandose a decir
que una baja de 5 dias seguida

«Hay tres tipos de absentismo; el
blanco, forzado casi siempre por
una enfermedad, el negro, que
es el habitual en los caraduras, y
el gris, que agrupa a quienes con
un dolor de cabeza van a traba-
jary otros se quedan en casa»

deotradistintade 4 dias, en dos
meses, facilitaba el despido del
trabajador con una indemniza-
cién de 20 dias de salario por
afno de servicio con el tope de
una anualidad, 1o que es cierto
aungue matizable. Puesbien, en
laLey quesurgiradeLas Cortes

Generalesel proximo mesdeju-
lio, estanormahasufrido varia-
ciones de calado, quedando el
texto modificado, exigiendo en
las faltas de asistencia al traba-
jo que alcancen el 20% de las
jornadas, que el total delasmis-
mas en los doce meses anterio-
res alcance tam-
biénel 5% delas
jornadas habi-
les, no compu-
tandose, ademas
de las descritas,
las ausencias
gue obedezcan
aun tratamiento
médico de can-
cer o enfermedad
grave. El nuevo precepto vuelve
a quedar impreciso pues no se
determinacon claridad que sein-
cluye en dicho 5% de ausencias
y, ademas, hasta transcurridos
estos doce meses no se podra
utilizar lamedida, salvo queadl-
tima hora se cambie el vocablo
"alcance" por "hayaalcanzado".
Nuevas ocasiones perdidas en
favor delainseguridad juridica.
Se mantiene
en el texto esta-
tutario la facul-
tad del empresa-
rio de poder ve-
rificar el estado
de enfermedad o
accidente del
trabajador que
sea alegado por
éste parajustifi-
car susfaltasdeasistenciaal tra-
bajo, mediante reconocimiento a
cargo de persona médico (art.
20.4 ET). También incorpor6 la
reforma laboral de febrero, que
cuando concurran causas eco-
némicas, técnicas, organizativas
0 de produccion, se podra pro-

ceder, previa negociacion, ina-
plicar en laempresa determina-
das condiciones previstas en el
convenio colectivo, entre las
que se encuentras las mejoras
voluntarias de la accion protec-
torade laSeguridad Social, que
no es otra cosa que los comple-
mentos con cargo al empresario
en situacion de incapacidad
temporal (art. 82.3.g ET).

También seincorporaenel ET
el supuesto de que el periodo de
vacaciones coincida con unain-
capacidad temporal distintas a
las que ya se citaban en el arti-
culo 38.3delaL ey, queimposibi-
liteal trabajador disfrutar lasva-
caciones, total o parcialmente,
durante el afio natural a que co-
rresponden, pudiendo el traba-
jador hacerlo unavez finalice su
incapacidad, no dejando claro si
la coincidencia ha de ser s6lo
anterior alafecha del inicio de
vacaciones o también las concu-
rrentes, situacion que el Tribu-
nal Supremo dej6 claro en su
momento que eran sblo situacio-
nes anteriores, afadiendo por
otraparteel texto el indetermina-
doinciso "...que imposibilite..."
el disfrute vacacional. ¢Quién
determinara estaimposibilidad?
Mas madera para la inseguridad
juridica, queeslaguerra.

Otra novedad sobre la mate-
ria que recoge lareformalaboral,
esqueel Gobierno estudiaraenun
plazo de tres meses a contar des-
de su entrada en vigor, la modifi-
cacion del régimenjuridico delas
Mutuas de Accidentes de Trabgjo
para una mas eficaz gestion de la
incapacidad temporal, comentan-
dose en los mentideros entendi-
dos en la materia que las Mutuas
podran dar altas médicasdedichas
incapacidades. Carpediem.
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Rechazo absoluto del Sector Hotelero espaiol a la
posible subida del IVA al sector turistico en Espana

Anteriores medidas, como lasubidade las tasas aeroportuarias o ladisminucion del IMSERSO, parecen indicar la constatacién de un incumplimiento
cierto de las promesas electorales y una politica equivocada en cuanto a las medidas para el mantenimiento del empleo y la creacion de riqueza

Enlosdltimosdias, estan crecien-
do los rumores 'y las noticias so-
bre una supuesta recomendacién
de la Union Europea a la subida
del IVA en Espaiay alaelimina
cion de las tarifas reducidas de
I VA para determinados productos
y servicios, entre los que se en-
cuentralahosteleria.

CEHAT manifiestaquelastarifas
de VA reducido son uningrumento
esencid paralasogtenibilidad ddl tu-
rismoen Epafiaeimponer tarifeses-
téndar para los hoteles provocara
un importante incremento de pre-
Cio y por consiguiente un desas-
trosacaidadelallegadadeturistas.
Nuestraeconomiano se puede per-
mitir este tipo de riesgo cierto, en
particular cuando actualmente Es-
pafiaestaperdiendo entérminosde
competitividad internaciond a la
quesesuma ladraméticacaidaen
el consumo de los esparioles.

Esdéd todoinexactoy falso que
existe un mandato paraacabar con
las tarifas reducidas para la hoste-
leria. S esto se produce, no serd
por un mandato comunitario, Sno
por unadecision del Gobierno Es-
pafiol, queiraen contradel primer
sector econdmico de nuestro Pais.
El sector turisticoempleaamésde

2 millones y medio de personasy
representamasdel 10% PIB .Mas
de 92% delasempresasquelofor-
man ocupan a menaos de 10 perso-
nascon unosratiosdemésdel 70%
deempleadosfijos.

Mantener un IVA reducido

El régimen actud delVA en Euro-
pa, de acuerdo con el anexo 3 de
ladirectiva2006/112 diceque"los
estados miembrostienenlaopcién
deaplicar unatarifareducidaouna
tarifa estandar para los servicios
deaojamientos' y actualmente 22
de los 27 estados miembros apli-
can latarifareduciday entre ellos
20 aplican unatarifaigual o menos
a 10%. Por tanto, los estados
miembros, de forma voluntaria
han escogido por abrumadora
mayoria la opcién de sacar ala
hosteleriade las tarifas standard.

El turismo esunadelasindus-
trias con mayor crecimiento en
Europay esesencia paraun pais
como Espafia, que sin embargo se
enfrenta con una dura competen-
cia con paises de fuera de UE
(Turquia, Caribe, Marruecos....)y
unadelasrazonesdeladificultad
de competir en precio esdebido a
losatosnivelesdeimpuestos. Es

por ello por lo que para evitar la
perdida de competitividad con
terceros paises, €l turismo y es-
pecialmente la provision de ser-
vicios de alojamiento, se permite
gue estén dentro del espectro de
lastarifasde |'VA reducido.
Sirvacomo gemplo qued 1de
enerode2008 € gobiernoturco, bgo
e IVA aloshotdesdd 18% & 8%.
Esta medida fue € paso principa
paracumplir laestrategiadel turis-
mo turco cuyo objetivo es situarse
entreel top 5 depaisesdemundoen
e afio 2023, y desde entonces Tur-
quiahasubido 11 posicionesentér-
minos dellegadas deturistas.

El VA hotelero en Europa

Lasubidade preciosdebidod in-
crementodel VA, provocara con
seguridad una importante reduc-
cion de la demanda. En Irlanda,
por ejemplo, a principio de los
afos 80 €l I VA hotelero se subio
del 10 al 23%. Esto ocasion6 un
efecto dramatico y en los afios
siguientes se produjo un cierrede
mésdel 10% deloshoteles, por lo
gue las autoridades decidieron
reducirloa 10% en marzo de 1985.

En Holanda, en 1969 se subid
el IVA aloshoteles, lo que perma-

neceenlamemoriacolectivacomo
€l afo desastre parael turismo; la
facturacion decrecio un 4%, los
precios se incrementaron un 7%,
y labalanzaturistica se deteriord
un 12% con la perdidade 17.000
empleos en un solo afio. Desde
entonces se volvié a una de las
tasas mas bajas de I VA de la Co-
munidad Europea con un 6% .
EnAlemania, g emplo depoaliti-
cafiscal paramuchos, e | VA hote-
lero es del 9 %, habiéndose baja-
dode 19 % anterior end afio 2010.
En Grecia, traslacrisis, el IVA
hotelero sehabagjado el 1 de Ene-
rode2011del 11%a 6°5 %.
Otros paises competidores de
Espafiacomo Italia( 10 %), Fran-
cia(7%), Portugal (6%), Turquia
(8%) o Malta (7%) mantienen
unostiposde VA muy bajos para
promacionar su sector turistico.
Existen diversos estudios que
demuestran que los atos impues-
tos incrementan la mano de obra
ilegal enmésdeun55%, porloque
laComisién Europeaen unacomu-
nicacion del afio 2007, deciaquela
extension de tarifas reducidas de
IVA alosservicios proporcionados
|oca mente (hoteles, restaurantes..)
estén permitiendoladisminucionde

% % % % % Hotel,

ulce hotel.

laeconomiasumergidaen cuantoa
sucontribuciéna PIB.

LapropiaComision Europeaen
sus Comunicaciones Oficiales
dienta a los paises que se man-
tengael 1VA reducido paralahos-
teleria para poder incrementar la
competitividad delaindustriatu-
ristica europeay crear mésy me-
jorestrabgjosque permitan € man-
tenimiento delaseconomiasdelos
paisesmiembros’ . Unasubidadel
IVA paralahosteleria conseguira
seguro los efectos opuestos.

En Conclusién, CEHAT mani-
fiesta su més rotunda oposicion a
lasubidadel VA parad Turismo,
pueslasconsecuenciasacorto pla-
70 serén desastrosas en cuanto a
larentabilidad de las empresas, €
mantenimiento del empleoy lacai-
daen lacompetitividad de nuestro
sector. El Gobierno Espariol debe
ser sensbleanotomar medidasque
perjudiquen uno de los pocos sec-
tores que son capaces de tirar del
resto de las actividades econdmi-
cas, con medidas cortoplecistas y
de f&cil aplicacion que provoguen
unas consecuencias draméticas a
tantas zonas de Espafia que nece-
Sitan el turismo como soporte asu
sostenibilidad econdmicay Socid.
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La cadena de frio, esencial para la
correcta conservacion del helado

La cadena de frio en transporte y distribucién debe estar a -18°C

Los helados tienen como ingre-
dientebaselaleche, quelesapor-
ta un valor nutritivo significati-
voy los convierte en un alimen-
to adecuado para nifios, adoles-
centesy en general paralas per-
sonas que requieran un aporte
de proteinas de alto valor biol6-
gicoy calcio.

La Reglamentacion actual de-
fine losheladoscomo preparacio-
nes aimenticias que han sido lle-
vadasal estado solido, semisdlido
0 pastoso, por
unacongelacion
simultanea o
posterior a la
mezcla de las
materias primas
utilizadasy que
han de mante-
ner el grado de
plasticidad y
congelacion su-
ficiente, hasta el momento de su
ventaa consumidor.

Proceso de fabricacioén

El proceso de fabricacion del he-
lado consta, basicamente, delas
siguientes etapas. recepcion de
materias primas, mezcla de los
ingredientes, pasteurizacion,
homogeneizaci6n, maduracion,
batido y congelacion, y final-
mente endureci miento.

Nestle)j

Industria

(-269 / -299C)

Durante € proceso de fabrica
cién, una vez preparada e
higienizadalamezclade losingre-
dientes, se bate y se congela en
continuo. Durante esta fase de la
fabricacion del helado hay que con-
seguir un descenso de temperatu-
ra de +4°C a -7°C en cuestion de
segundos. Esto es crucia paraque
los cristales de agua que se gene-
ran a congelar sean de un tamafio
mindsculoy, por lotanto, latextura
dedl helado seauniformey cremosa.

«Aseguramos la calidad de
nuestros helados para satis-
facer a todos nuestros clien-
tes manteniendo la cadena
de frio durante el transpor-
te y distribucion de los mis-
mos como minimo a -18°C»

Una vez que € helado ha sido
envasado, latemperatura debe bgjar
de-7°C hagta-20°C paraconseguir la
textura adecuada. Para dlo, se utili-
zan tuneles de endurecimiento por
mediodeareforzadoa-40/-45°C.

Para que lacalidad del hela-
do no se vea afectada, la
paletizacion serealizaatempe-
ratura negativa. Al final del
proceso, el helado llega a las
camaras de almacenamiento

donde la temperatura es de
entre-26°Cy -30°C.

A partir de este momento, las
fluctuaciones de temperatura
tienen un gran impacto en laes-
tructura del helado, pudiendo
producir dafios irreversibles en
sustextura, cremosidad y cuali-
dades organol épticas.

Cadena de frio

Paramantener lacalidad del hela-
do es imprescindible mantener la
"cadena de frio"
hasta su consumo.
Esto quiere decir
que e amacena
miento, transporte,
distribuciony cual-
quier otramanipu-
lacion deben man-
tener latemperatu-
radel helado como
minimoa-18°C.
El efecto delavariacion conti-
nuada por encima de latempera-
tura sefialada dejaen el producto
una huella imposible de borrar.
Durante estos cambios térmicos,
el helado empieza a fundirse a
pesar de que mantiene su aparien-
ciaexterior. Cuando latemperatu-
ra se restablece a nivel apropia-
do, lalenta congelaci6n hace que
seformen grandescristalesde hie-
lo que dafian laestructura del he-

Nestlé dispone de una amplia gama de productos para todos las edades y gustos.

lado, afectando a su texturay a
su cremosidad.

Para una correcta conserva-
cion del producto hasta el mo-
mento de su consumo es , pues,

LA CADENA DE FRIO

Transporte
primario

(-25°/ -22°C)

capilar

e

Para mantener la calidad del helado es imprescindible mantener la cadena de frio hasta su consumo.

Transporte

(-222/ -20°C)

Punto de
venta

(-180 /-20°C)

muy importante no solo parauna
correcta conservacion sino tam-
bién para asegurar que degusta-
remosel producto en lasmejores
condiciones de textura.

Consumidor

(=182 -20°()



www.helados.nestle.es
www.helados.nestle.es
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CEHAT presenta en Valencia el Congreso
de Empresarios Hoteleros

La cita de noviembre en Valencia atraera a empresarios y profesionales de la industria turistica

El pasado 18 de junio la Confederacion Es-
pafiola de Hoteles y Alojamientos Turisticos
presentd, junto a la Unién Hotelera de Va-
lencia, el Congreso de Empresarios Hote-

El pasado 18 de junio la Confe-
deracion Espariola de Hoteles y
Alojamientos Turisticos presen-
té, junto ala Unidn Hotelera de
Valencia, el Congreso de Empre-
sarios Hoteleros Esparioles, una
citaque secelebraraenlaciudad
ennoviembrey que atraerdaem-
presarios y profesionales de la
industria turistica. Como desta-
co ali Juan Molas, presidente de
CEHAT, e encuentro haadquiri-
do una especial trascendencia
debido aque"en un momento de
crisis como €l actual es funda-
mental fomentar el trabajo con-
junto parabuscar soluciones efi-
caces para las empresas hotele-
rasy actuar como un sector uni-
do y sdlido". Molas apunté que
"todos los 0jos estan puestos en
el turismo como motor de recu-
peracion delaeconomia espafio-
lapero son muchaslasdificulta-
desy retos alos que se enfrenta
y el Congreso supone la gran
oportunidad de abordarlos".

En el acto de presentacion del
Congreso conto con la presencia

cia ser la sede de este encuentro
y mostré € respaldo que € Go-
bierno valenciano brinda a este
foro que se ha consolidado como
el méasimportante del sector.
Aprovechando la inminente
celebracion del Gran Premio de
Férmulal, e presidente delaaso-
ciacion valenciana, Luis Marti,
quiso destacar la gran acogida
gue se esperaba con motivo del
gran premio de F1 , que da un
impulso junto alacelebracion en
Valencia del Congreso alaima-
gen de la ciudad: "mas ala del
impacto directo en términos de
pernoctaciones, la proyeccion de
laimagen de la ciudad es espec-
tacular y es aqui donde debe bus-
carse el complemento alabusca
darentabilidad del evento".

El encuentro

Prueba del respaldo institucional
alacelebracion del Congreso or-
ganizado por CEHAT en colabo-
racion con la Union Hotelera de
Valenciay Hosbec, fuelareunién
gue el presidente de la Generali-

«En un momento de crisis
como el actual es fundamen-
tal fomentar el trabajo con-

junto para buscar solucio-
nes eficaces para las empre-
sas hoteleras y actuar como

un sector unido y solido»

delaConsellerade Turismo, Lola
Johnson, quien destaco la pro-
yeccion que supone para Valen-

tat, Alberto Fabra, y la alcaldesa
deValencia, RitaBarbera, mantu-
vieron con Juan Molasy el presi-

leros Espafioles, una cita que se celebrara
en la ciudad en noviembre y que atraera a
empresarios y profesionales de la industria
turistica. Para el presidente de CEHAT, Juan

Molas, esta cita cobra especial importancia,
ya que para él es fundamental buscar solu-
ciones de manera conjunta y hacer que el
sector hotelero permanezca unido.

Alberto Fabra y Juan Molas durante la reunion del pasado 18 de marzo.

dente de la Union Hotelera de
Valencia, Luis Marti y en laque
también estuvieron presentes el
gerentede CEHAT , VaentinUgal -
de, € Vicealcadey Conceja de
Turismo, Alfonso Grau, €l Direc-
tor Genera del Palacio de Congre-
sosy Director General delaFun-
dacién Turismo Valencia, José
Salinas. Como subray6 laAlcal-
desa, en la capital valenciana
"hace ya bastantes mandatos que
el turismo esta considerado un
sector estratégico de desarrollo,
y dentro de él, los hoteles son
partefundamental”. Ambos man-
datarios se mostraron agradeci-

Union Hotelera de Valencia, se
reunieron con el presidentedela
Diputacion de Valencia, Alfonso

dos por la eleccion de Valencia
como sede del Congreso que,
aseguraron, es "un aconteci-

«Todos los ojos estan puestos
en el turismo como motor de
recuperacion de la econo-
mia espafiola pero son mu-
chas las dificultades y retos
a los que se enfrentan las
empresas hoteleras»

Rus, que colaborara igualmente
con el desarrollo de esta impor-
tante cita del sector.

miento turistico de primeramag-
nitud". Ademas, Juan Molas y
Luis Marti, presidente de la

Rus reunido con Juan Molas, Luis Marti y Valentin Ugalde.

Rita Barbera junto

Juan Molas, Luis Marti, Valentin Ugalde y José Salinas.
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Paridad de precios en la distribucion hotelera via
Internet: sanciones a las que se podrian enfrentar

La paridad de precios como un mecanismo, una practica, que podria vulnerar el Derecho de la Competencia

En los Gltimos meses se ha empezado a ha-
blar, tarde pero al final el sector reacciona,
sobre la paridad de precios (la rate parity),
desde un punto de vista menos comercial y,

RicarpO FERNANDEZ

ABoGADO DE TouRIsM & Low

A los histéricos problemas entre
las OTAs (Online Travel Agen-
cies) y otrotipo de portalescomo
los de valoracion, y los hotele-
ros (posicionamiento en Google,
AdWords, informacion inexacta,
veracidad de las opiniones, co-
misiones, problemascon el IVA-
VAT-TOMS, etc.) se ha unido
ahora (realmente ahora se ha
"despertado” aestarealidad des-
de el sector) la paridad de pre-
Ci0S COMO un mecanismo, una
préctica, que podria vulnerar el
Derecho delaCompetencia.

Historicamente, paradefender
laparidad de precios en todoslos
canales, sehan utilizado argumen-
tos como laimportancia de man-
tener laintegridad demarcadelas
cadenas y la necesidad de evitar
la"malaimagen" que podriacau-
sar en € consumidor (ahora que
fidelizar estanimportante) encon-
trarse como recurrentemente un
mismo producto, con unos mis-
mos servicios, seofreceadiferen-
tes precios segin miremoslaweb
del propio establecimiento o lade
las OTASs o bancos de camas.
Desde Tourism & Law Abogados
hemos tenido la oportunidad de
participar en diferentesforos sobre
el temay, sobretodo, de conversar
con pequefiosy grandes, hoteles e
intermediarios, sobre s esta pari-
dad podriainterpretarse como una
fijacion de precios, es decir, como
unaprécticaprohibidapor € Dere-
cho delaCompetencia.

No dejen que les engafien por-
que es ahoramomento de andlisis
rigurosos porquelameaterialosre-
quiere. Sin querer entrar en tecni-
Cismos, es cierto que nuestra Ley
de Defensa de la Competenciade
2007, a igua quelo hacialaante-
rior de 1989, establece quelafija
cion, deformadirectaoindirecta,
de precios esta prohibida. Y esto,
més alladelas connotaciones mo-
rales, se traduce en multas que
pueden llegar a ser millonarias.
Hablamos de hasta el 10 por 100
del volumen de negociostotal de
laempresainfractoraen el gerci-
cioinmediatamente anterior al de
imposicion delamultay de hasta
60.000 euros paracadauno de sus

representantes legales o de las
personas que integran los Orga-
nos directivos que hayan inter-
venido en el acuerdo o decision
(en el caso de encontrarnos ante
précticas realizadas por personas
juridicas, claro esta).

Este 10% suele ser el dato que
muchos hoteleros y empresarios
retienen en su cabeza y, siendo
cierto, no es del todo exacto. La
propia Comision Nacional de la
Competencia (antiguo Tribunal
deDefensadelaCompetencia) ha
establecido que la cuantificacion
delasancién por infraccion dela
normativade competenciaserea-
lizard en lasfases siguientes:

a)Determinacion del importe
basico de la sancion. Intentando
hacer sencillaestamateria, queno
simplificando, este importe bési-
€O secalculardcomo unapropor-
cién del volumen de ventas afec-
tado por la infraccién (la suma
ponderada de las ventas obteni-
das por el supuesto infractor en
los mercados de producto o ser-
vicio y geograficos donde lain-
fraccion se haya producido o sea
susceptible de producir efectosy
durante el tiempo que la infrac-
cion haya tenido lugar) y tendra
gue tener en cuenta la cuota de
mercado, el alcance, laduraciony
los efectos de lainfraccion.

b)Aplicacion de un coeficien-
te de gjuste al importe basico en
funcién de las circunstancias
agravantes y atenuantes concu-
rrentes, tales como ser € promo-
tor/instigador delamedida, la.co-
mision repetida de infracciones,
haber realizado actuaciones para
poner fin a la infraccion o haber
realizado actuaciones tendentes a
reparar €l posible dafio causado.

c)Sobrelacantidad obtenidaes
sobre la que se aplicara el limite
del 10% (porque hablamosdein-
fracciones de las consideradas
muy graves) y se ponderara el
beneficio ilicito obtenido por €l
infractor como consecuencia de
lainfraccion.

Por [o que pensar en unamulta
que alcanzase el 10% de su volu-
men de negocios no esciertamen-
temuy viable. Si repasamoslaju-
risprudencia espafiolay comuni-
taria, las multas incluso en aque-
Ilasinfracciones muy graves sue-
len ser ponderadasy, aunque han
sido en muchos casos superiores
alos cien millones de euros, ha-
blabamos de empresas con vol U-
menes de facturacion absoluta-
mente "monstruosos’. Lo que si
€es cierto es que, s huestra em-
presaestaparticipadaa 100% por
una matriz (es decir, somos una
filial), este limite se establecera
conformealascifrasdel grupo, lo
cual seguramente incremente
considerablementee limite maxi-
mo delasmultas.

sobre todo, desde un punto de vista, quiza,
no tan positivo (o al menos, no sdélo positi-
vo). A esto hay que afiadirle los histéricos
problemas entre las OTAs vy otro tipo de

portales de valoracion, y los hoteleros, con
posicionamientos en Google, AdWords, in-
formacion inexacta, veracidad de las opinio-
nes, comisiones y problemas con el IVA.

DEFENSA DE LA COMPETENCIA

O § i Ti ik
RECOPILACION

Ley de Defensa de la Competencia de 2007 establece que la fijacion, de forma directa o indirecta, de precios esta prohibida.

¢Por qué hasurgido ahoraeste
debate? El hecho que ha "desta-
pado” este problemaqueyaexis-
tia, hasidolainvestigacion quela
Officeof Fair Trading (el equiva
lente a nuestra Comision Nacio-
na de la Competencia en Reino
unido) comenzé en Septiembrede
2010y sobre la que se espera un
informe de conclusiones (podria-
mos hablar de un equivalente a
nuestro pliego de concrecion de
hechos) para finales de Junio de
2012. Este serael primer momento
en el que se concretaran los he-
chos probados por las investiga-
cionesredizadasenlaOFT y que
seentiendan con lagptitud suficiente
para poder condtituir una infraccion
dd DerechodelaCompetencia

Esimportante notar que el De-
recho de la competencia en los
paisesdel ambito comunitariaesta
fuertementeinfluenciado einspi-
rado por lanormativaque provie-
ne de Bruselasyy, por tanto, entre
nuestros procedimientos existen
muchas similitudes, si bien evi-
dentemente laposible resolucién
delaOFT no vinculariaalos Or-
ganos espafioles. Lo que si es
cierto esque podriaprovocar que
otras jurisdicciones como la es-
pafioladecidieran deoficioinves-
tigar o, lo mas probable, que al-
gun operador del mercado deci-
dieradenunciar a otras empresas
dentro de la cadena de distribu-
ciénde"camas'. EnReino Unido
se estan investigando tanto a las
grandes puntocom (Expedia,
Booking.com, etc.) como agran-
des cadenas como Starwood o
Radisson, por posibles acuerdos
defijacion de precios.

La realidad es que los acuer-
dos verticales (los acuerdos en-
tre operadores que actlien en pla-
nos distintos de la cadenade dis-
tribucién o produccion, como

podrian ser los hoteles y las
OTAS) no han sido excesivamen-
te perseguidos por el Derecho de
laCompetencia, si bienlosacuer-
dos de fijacion de los precios de
reventa no se pueden beneficiar
deciertasexencionesy beneficios
guelanormativarecoge (exencio-
nes de minimos en aguellos ca-
sos en los que la aptitud de las
empresas infractoras no es sufi-
ciente paradistorsionar el merca-
do atendiendo a su cuota de mer-
cado, o exenciones por categorias
deinfracciones). Esfundamental
distinguir que la actuacion que
esta prohibida es la fijacion de
preciosfijoso minimos de venta,
no el establecimiento de precios
deventamaximos o de preciosde
venta recomendados, 1os cudles
si son correctos conforme a De-
recho porque protegerian y favo-
recerian el fin dltimo que preten-
delaCompetencia: lacompeten-
cialibreen el mercadoy losdere-
chosdel consumidor y delasem-
presas a competir y adquirir bie-
nesy servicios sin cortapisas ar-
tificiales. Setratadelo que se ha
denominado como "clausulas ne-
gras', las cuales no se benefician
de las exenciones previstas por la
legidlacion comunitaria.

Uno delos puntos fundamenta-
les, enéel caso deabrirseunainves-
tigacion por parte de nuestros or-
ganosde competenciapor posibles
infracciones, seriadiscernir s nos
encontramos ante una imposicion
ounacuerdo. End primer casoha
bra que estudiar s existe posicion
de dominio de ciertos operadores,
situacién que "obligaria’ aotros a
aceptar estas clausulas de fijacion
deprecios(aticulo2LDC); 0s bien
nos encontramos ante acuerdos
entreempresas(articulo1LDC).

Traténdose de restricciones
verticales establecidas mediante

acuerdos, la préctica de los dife-
rentes organismosadministrativos
(Tribunal de Defensa de la Com-
petenciay Comisiéon de Defensa
delaCompetencia) esciertamente
escasa. Si acudimos a resolucio-
nes anteriores ala Comunicacién
delaCNC de6 defebrero de 2009,
vemoscomo € Tribuna de Defen-
sa de la Competencia ha variado
enlosdiferentescasosa tomar en
consideracion la responsabilidad
en su adopcion de las distintas
partes intervinientes, llegando en
ocasiones a exonerar de todares-
ponsabilidad a aquellas partes
que, a pesar de haber participado
materialmente enlasuscripcion o
adopcion del acuerdo, no hanin-
tervenido en su redaccién ni en
Su gestacién ni aparecen como
beneficiariosde su resultado o de
su contenido, declarando sancio-
nable Unicamente la conducta de
los promotoresy beneficiariosdi-
rectos delas cldusulas prohibidas
(Resolucion 468/99, Texaco 2,),
mientras que en otros casos la
sancién ha alcanzado también a
las empresas que, pese no haber
sido las promotoras de |os acuer-
dos, han colaborado voluntaria-
mente con laempresadistribuido-
raen aceptar precios o condicio-
nescomercialesquelesatribuyen
ventajas, renunciando a desarro-
Ilar libremente sus respectivas
politicascomerciales (Resolucion
547/02 GasNatural Alicante).

Es posible que para cuando se
publique este articulo ya tenga-
mos el pliego de la OFT, el cual
comentaremosyaen laedicion de
Septiembre. En todo caso, setra-
ta de una materia (la de Compe-
tencia) que cada vez los hotele-
rostienen que tener mas en cuen-
ta en diferentes aspectos de su
diaadiay, sobre todo, en la co-
mercializacion de sus productos.
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El Parlamento Europeo pone envalor la
Importancia de la hosteleria en Europa

CEHAT destaca su peso en el PIB y su capacidad de generar empleo

El pasado 19 de junio tuvo lugar en el Parla-
mento Europeo una conferenciaen la que se
buscd poner en valor la hosteleria europeay
debatir si las politicas europeas favorecen o

Lasesion, organizada por Antonio
L épez 1stliriz, secretariogenerd de
Partido Popular Europeo (PPE),
contd con lasintervenciones del
vicepresidente delaComision Eu-
ropea y comisario de Industria'y
Emprendimiento, Antonio Tgani, y
del presidente de la Asociacion
Europea de la Industria Hotelera
(Hotrec), Ken Nystrom.

Ramon Estalella, que actud
como representante de CEHAT y
en su condicion de miembro del
Comité Ejecutivo de Hotrec, pre-
sent6 un documento en que se
recogen algunos delos datos sec-
toriales mas relevantes. En este
sentido, el Secretario General de
CEHAT sefidl6 queel turismoy la
hostel eriasuponen el 5% del PIB
en Europay generan un 4,6% del
empleo en Europa, hasta los 10
millones de empleados. En este
sentido en los Ultimos 5 afios el
desempleo ha crecido un 2% en
laUnion Europeafrented 3% que
ha decrecido en el sector hostele-
ro. Ademés, seguin recoge el do-
cumento, existen enlaactualidad
1,75 millonesde empresasde hos-
teleria, un 92% de las cuales son

microempresas, y los hotelespro-
porcionan 840 millones de per-
noctaciones anuales.

Ademas de poner en valor €
peso que tiene laindustria en Eu-
ropa, €l presidente de Hotrec Ken
Nystrom abordé algunosdeloste-
mas que més preocupan al sector
y sobrelos que se esta trabajando
en la actualidad. En este sentido
expuso lanecesidad de unanueva
regulacion enlaPropiedad Intelec-
tual que proporcione transparen-
ciay controles independientes o
la nueva directiva de viajes com-
binados que permita alas empre-
sas ser juzgadas por sulegislacion
nacional. Igualmente abordd los

no la sostenibilidad del sector en Europa.
El secretario general de CEHAT, Ramén Es-
talella, destaco su peso en el PIB y su capa-
cidad de generar empleo, entre otros.

impuestos del sector y la preocu-
pacion delaindustriapor las subi-
dasdel IVAy losimpuestosdirec-
tosy tasas, asi como lahigieneali-
mentariay la homogenizacion de
lalegislacion de incendios. Ade-
mas, se abordaron |os problemas
gue esta ocasionando a sector
hotelero lanuevaregulacién dela
distribuciondigital.

Esta se trata de la segunda
conferencia organizada por
Hotrec en el Parlamento Europeo
Yy Sus participantes aprovecharon
para agradecer €l respaldo e im-
plicacién del Secretario General
del Partido Popular Europeo en
este tipo jornadas.

Ken Nystrorm junto a Antonio Lépez Istlriz y Ramén Estalella.

Hoteles Elba encabeza una
vez mas, la lista de hoteles
mejor valorados. Estavez, el
reconocimiento le ha sido
otorgado al Hotel Elba Sara
Beach & Golf Resort, que ha
sido premiado con el Zoover
Awards.

Este galardon se lo debe
a Zoover, uno de los porta-
les de opinidn lideres en el
sector turistico. En este caso,
han sido los propios clientes
los que con sus val oraciones
y opiniones han hecho posi-
ble que el Hotel Elba Sara
Beach & Golf Resort se con-
vierta en uno de los hoteles
mas recomendados y visita-
dos por los clientes.

El hotel Elba Sara Beach
ha sido galardonado

El Hotel Elba Sara Beach & Golf Resort.

El 2012 estdsiendo triunfal
para Hoteles Elba. En lo que
lleva de afio, ya le han sido
otorgados tres premios que
|legan de lamano de | os por-
talesde opinionesmasimpor-
tantes del sector. A este ga-
lardén obtenido por € Hotel
ElbaSaraBeach & Golf Resort,
hay quesumarleel "Certifica-
dodeExcelencia2012" quele
hasido otorgado & Hotel Elba
Palace Golf y a Gran Hotel
ElbaEstepona.

Ademas, hacetan sdlounos
dias, € GranHotel ElbaEstepo-
na recibia también & Zoover
Awards, trasaver sido elegido
por los clientes como uno de
|os hoteles méas confortables.

El hotel MagicVillaLuz de Gan-
diasguesiendod primeroenmu-
chos aspectos. En esta ocasion
el establecimiento hotelero de la
cadenaMagic CostaBlancasera
€l primero eninaugurar enprime-
ralineade playadeestalocalidad
un parque acuético en sus insta-
laciones. Con esta actuacion €
hotel pasaaformar partedelafa
miliaMagicAquaExperience, ala
gue ya pertenecen tres estableci-
mientos de la cadena.

El parque acuatico del
Magic VillaLuz seinauguré el
15deJunio. Laatraccion, situa-
dajunto alas piscinas del ho-
tel, cuenta con dos toboganes
rectos y otro en forma curva.
Trasel verano el hotel ampliara
las atracciones para que mas
clientes puedan disfrutar de
juegos acuéticos en familia.

Deestaforma, €l VillaLuz es
el primer hotel en la playa de
Gandiaque dispone de atraccio-
nes de este tipo, un hecho que

Hotel Magic Villa Luz
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Magic Villa Luz Gandia
crea un parque acuatico

le diferencia del resto de esta-
blecimientosdelazona. Este ho-
tel esademas €l primer y Ginico
establecimiento que ofrece €l
servicio de ultra todo incluido
en Gandia, que permite a los
clientesreservar bebiday comi-
da durante todo el dia.

Este establecimiento de tres
estrellas, Stuado a200 metrosde
la playa, ha recibido reciente-
mente un reconocimiento a su
servicioy calidad en € porta de
Internet Tripadvisor. Los inter-
nautas, con sus votaciones, le
han otorgado d certificado deex-
celencia 2012 con una puntua-
cién de 4 sobre 5.

"Continuamos innovando e
invirtiendoen el VilaLuz conla
incorporacion de nuevos atrac-
tivos. Esas mejoras se han visto
recompensadas con €l certifica
do de excelencia, del que este-
mos muy orgullosos', comenta
Javier Garcia, vicepresidente de
lacadenaMagic CostaBlanca

Villa Luz en Gandia inaugura un parque acuatico en la playa.

Canarias invita a los islenos a
viajar entre sus propias islas

Durante el pasado afio se realizaron 1,5 millones de viajes entre islas

Canarias ha impulsado la camparfa ‘Yo me
guedo' entre los islefios, para fomentar el
turismo entre las propias islas. El afio pasa-
do el turismo interior generé 450 millones

El viceconsgerode Turismodd Go-
bierno de Canarias, Ricardo Fernan-
dez delaPuenteArmas, y lagerente
dePromotur, MariaM éndez, hanpre-
sentado  a campafia de turismo in-
terinsular 'Yomequedo', invitandoa
los canariosa'mirarse e ombligo'y
guevigenentrelasidasesteverano.

Seglin manifesté Fernandez
durante la rueda de prensa para
dar aconocer estapromocion, la
campafia estard en marcha entre
el 6dejunioy el 5dejulioy se
centraenlaidea'¢Por quéno mi-
rarnosel ombligo?.

"Queremostransmitir aloscana-
rios que lo tenemos todo. Preten-
demos que €lijan € archipiélago
como destino para sus proximas
vacaciones estivales. Metaforica
mente, setrataderedizar unami-
rada hacia nuestro interior, hacia
nuestro territorio”, dijo.

Durante el pasado afio 2011, los
idefiosrealizaron 1,5 millones de
vigiesentreidasy se alojaron en
establecimientos regionales. De
estacifra, el 57% —850.000— se
guedaron en establecimientos de
su propiaisla, mientrasque el res-
to, el 43%—650.000— vigarona
otraisladel archipiélago.

Enestesentido, lasidasreceptoras
netes fueron Lanzarote, Fuerteven-

tura LaGomeray LaPdma, mientras
queGran Canaria, Tenerifey El Hie-
rro fueron lasidas emisoras netas.
Por su parte, e turismo interior
enlasidasgenerd 450 millonesde
euros deingresos en 2011, lo que
supone un volumen de negocio
similar alosmercadosbelga, italia
no, holandés o irlandés "pero con
laventgjade que casi todo seque-
daen casaporque € gasto en ori-
geny destino es en Canarias'.
DelaPuente Armas destaco que
tan sélo en ocupacion extrahote-
leray hoteleraen lasidas durante
€l primer trimestre de 2012 super6
las 760.000 pernoctaciones de re-
Sidentes canarios, agregando que
parafomentar el turismo entreis-
las es fundamental emprender
campafias como "Yo mequedo'.
Mientras, paraestainiciativase
realizara un spot televisivo de 20
segundos de duracién, estiméndo-
seuntota deimpactosde 94,7 mi-
[lones. Ademés, en radio, prensa
escritay digital y exterior se utili-
zaraunacufade 20 segundos, gra
ficas, bannersy vallas, con un to-
tal deimpactosde 256,5 millones.
La campafiaincluye también la
creacion de un concurso de foto-
grafiaquefinaizarael 21 deagos
to, donde cualquier persona pue-

de euros de ingresos, con los mas de 1,5
millones de viajes que se realizaron, por
esarazon el viceconsejero de turismo bus-
caimpulsar el turismo intersular.

de mandar una foto de un dibujo
cregtivo hecho con cremasolar so-
brelapiel de unapersonasy don-
de el ombligo sea el protagonista.

Los participantes participaran
en un sorteo para pasar un fin de
semanaen un hotel delasislas, en
Www.yomequedoencanarias.com,
mientrasque Turismo de Canarias
elegira seis ganadores entre las
20 fotos més votadas.

Se busca con esta aternativa
fomentar el turismo internoy que
los canarios miren su propio om-
bligo y vigen entre las idas, ya
que es uno de los grandes ingre-
sos para Canarias, € turismo, ya
sea tanto externo como interno.

Imagen de la campafia promocional.
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CEHAT - Garrigues: un lustro analizando la
actualidad legislativa de la industria turistica

Las Jornadas CEHAT - Garrigues analizan por quinto afio consecutivo la actualidad y los retos del sector hotelero

Las jornadas CEHAT - Garrigues cumplen
cinco afios, un tiempo en el que se han
consolidado como un foro fundamental
para el analisis del marco regulador del

A lolargo de estas cinco edicio-
nes son muchos profesionales
del @mbito legal y turistico los
que han participado y aportado
su valiosavision, desgranado te-
mas tan diversos como las nue-
vas férmulas en el sector y las
condiciones legales que conlle-
van, los nuevos regimenes de fi-
nanciacion, planes estratégicos
familiaresolarelacion legal que
existe entre los propietarios y
gestores hoteleros, entre otros.
Su andlisis profundo de lareali-
dad legislativadel sector, junto a
|a participacion de los profesio-
nales méas cualificados en este
ambito, han permitido hacer de
estasjornadas|o que CEHAT, de
lamano de Garrigues, busco en
su origen: hacer de este, el foro
mas relevante para la industria
hoteleraen materialegislativa

En laprimeraedicion de estas
Jornadas, organizadas por
CEHAT y Garrigues, cont6 con
la colaboracion de la consultora
THR. Secont6 conlaopiniénde
diferentes expertos que explica-
ron las bases legales en las que
se apoya la férmula de los con-
dohoteles, un hibrido entre el
complejo hotelero y residencial
gue se empezaba a conocer en
2007 y del que desconfiaban re-
giones como Andalucia, Catalu-
fia, Balearesy laComunidad Va-
lenciana. De estaforma, durante
estas primeras jornadas se des-
pejaron las dudas que generaba
esta materia y se detallaron los
instrumentos con que cuentan
las comunidades autonomas
para sancionar a aquellos que
utilicen laférmuladel condoho-
tel para posteriormente darle un
uso residencial al edificio.

En 2009, en un momento dein-
certidumbre econémicaante una
crisis que se empezaba a intuir
mas largadelo previsto, lasjor-

nadas se centraron en el nuevo
régimen de Sociedades Cotizadas
de Inversion en el Mercado In-
mobiliario (SOCIMI), unafigura
gue parte de los REIT (Real
Estate Investment Trust) existen-
tesen otros paises. Alli seaclard
gue la clave de esta férmula se
basaen separar alasociedad pro-
pietaria de la sociedad explota-
dora, una medida de la que sin
embargo no pueden beneficiar-
se todos los contratos de alqui-
ler. Juan Molas, presidente de
CEHAT, explico alli lasdificulta-
des que entonces se encontra-
ban los hoteleros a la hora de
acceder alafinanciacion de sus
establecimientos, insistiendo en
gue las negociaciones con los
bancos se habian endurecido y
guelasgarantias que exigian en-
tonces eran "casi imposibles de
cumplir”. Por ello, reclamé a en-
tonces Ejecutivo la puesta en
marcha de un plan circulante a
través del Banco de Espaiia.

La clausura de estas jorna-
das corrié a cargo de Antonio
Garrigues, presidente del des-
pacho de abogados que mani-
fest6 su agradecimiento a to-
dos los asistentesy afirmé que
estas jornadas estan concebi-
das para ofrecer al sector hote-
lero una vision concreta de un
temaen el que estan involucra-
dos muchos sectores. Antonio
Garrigues alent6 a todos los
empresarios hoteleros a seguir
contribuyendo a hacer crecer la
economia espafiola.

Endiciembrede2011 lajorna-
da se baso en la "Estrategia Fa-
miliar antelasucesién en el Sec-
tor hotelero" y en esta ocasion,
junto a representantes de
CEHAT y Garrigues, se cont6
entre otros con la participacion
de Antonio Catalén, fundador y
presidente de AC Hotelesy buen

Garrigues - CEHAT:

El pasado 31 de mayo celebramos
la quinta jornada organizada en-
tre Garrigues y CEHAT con un
notable éxito de presencia si-
guiendo la linea que venia mos-
trando lasanteriores. En estaoca-
si6n contamos con lacolaboracion
de la Consultora IREA y Sol
Meélia, que aportaron sus conoci-
mientosen lamateriatratada.
Desde aquellaprimerajorna-
dade 2007 en la que tuvimos el
honor de contar con la partici-
pacién de Antonio Garrigues
hasta esta Ultima, han transcu-
rrido cinco afios en los que las
relaciones profesionales entre
nosotros han redundado en una
colaboracién basada en la bus-
gueda de aquellas materias o te-

maticas que més preocupan al
sector hoteleroy turistico en as-
pectos juridico financieros.
CEHAT como es sabido, re-
presenta a las 64 Asociaciones
hoteleras espafiolas. Tiene
como finalidad la representa-
cion, defensa y fomento de los
intereses del sector, por €ello la
colaboracién con Garrigues es
un compromiso parareforzar la
posicion y competitividad, bus-
cando optimizar y mejorar lare-
gulacioén del entorno legislativo
en el que nos movemos y en-
tiendo que no podiamos encon-
trar mejores profesionales para
lograr nuestros objetivos.
Espero y deseo que podamos
mantener esta linea de trabajo

sector hotelero y turistico. Son muchos
los retos a los que se enfrentan en la ac-
tual coyunturay muchas las cuestiones le-
gislativas que pueden vehicularlos o di-

ficultarlos. Por ello, las jornadas CEHAT -
Garrigues seguiran buscando ofrecer ala
industria hotelera una visién mas nitida
de la realidad juridica.

La jornada celebrada en mayo de 2012 congregd a méas de 100 profesionales del sector.

exponente en este &mbito. Duran-
te las ponencias se intentaron
esclarecer los aspectos funda-
mentales para construir el esce-
nario de continuidad en las em-
presasfamiliares hotelerasatra-
vésdel Plan Estratégico Familiar.

Alli se expusieron las distin-
tas alternativas a la disyuntiva
tradicional entre la sucesion fa-
miliar o laventa, latipologiade
acuerdos de gestion o alquiler,
los procesos de concentracion
hotelera o las operaciones de sa-
lidaaun mercado organizado. En
suintervencion, Cataldn alabd el
dinamismo mostrado por CEHAT
alahora de defender los intere-
ses del sector y el activismo que
demostraba frente a las institu-
ciones espariolas.

Yaen 2012, € pasado mes de
mayo se cel ebraba unanuevaedi-

cion de estas jornadas, en este
caso conlaconsultoral REA, cen-
tradas en esta ocasion en larela
cién entre los propietarios y ges-
tores hoteleros. Durante el evento
se abordaron temas como las mo-
dalidades de contratos, larevision
de los valores catastrales, las for-
mulas de negociacion y las estra-
tegias de gestores y propietarios.
Preguntado por lasubidadel VA,
que €l sector teme que puedalle-
gar tras el verano, Juan Molas se-
fial6 su preocupacion "porgque no
sedicelacantidad, no sedicecuan-
do, y lamayoriadel sector trabaja
con contratos cerrados con VA
incluido". El Presidente de la pa-
tronal hotel eraapunté ademasalli
que los hotel eros deben hacer en-
tender a actual Ejecutivo lanece-
sidad de mantener el I VA reducido
para continuar siendo competiti-

vos, teniendo en cuenta que la
temporada no ha comenzado con
lafuerzadel pasado afio.

Son muchoslosretosalosque
se enfrenta el sector en la actual
coyuntura y muchas las cuestio-
nes legidlativas que pueden ve-
hicularlos o dificultarlos. Por ello
las jornadas CEHAT - Garrigues
seguiran buscando ofrecer alain-
dustria hotelera una vision mas
nitidadelarealidad administrati-
va. El liston esta alto, con un pri-
mer lustro en el que las ponen-
cias han sido muy notables.

Conscientedelanecesidad de
ahondar en las tematicas legales
gue influyen en las decisiones
estratégicas del sector hotelero,
CEHAT y Garrigues seguiran im-
pulsando estas jornadas con la
mismavoluntad de ayudaal sec-
tor quelasorigind.

una pareja muy conveniente

conjunto y animo desde estas li-
neas a todos |los hotel eros espa-
fioles a colaborar en la aporta-
cion de nuevas ideas y propues-
tas, paraquelas préximasjorna-
das que organicemos sean para
mejorar lacompetitividad del sec-
tor hotelero y turistico, auténti-
co motor delarecuperacion eco-
némicade Espafia.

Mis agradecimientos a todos
los han hecho posible que estas
jornadas se hayan convertido en
un foro fundamental parael ana-
lisisdel marco regulador del sec-
tor turistico y hotelero.

Juan Molas
PresdentedeCEHAT

Antonio Catalan junto a Ramfion Estalella en la jornada de 2010.
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Cinco anos de las Jornadas CEHAT - Garrigues,
un retrato de la actualidad hotelera espanola

El pasado 31 de mayo se cele-
bré en la sede corporativa de
Garrigues en Madrid lajornada
anual CEHAT - Garrigues que
constituye ya un tradicional y
reconocido foro de encuentro de
empresariosy profesionales de-
dicados al sector.

Quiero dedicar estas lineas a
hacer una mirada atras y recor-
dar asi loquehan sidolasyacin-
cojornadasanuales CEHAT - Ga
rrigues, y todo ello con el fin de
afrontar con méasilusiony fuerza
|as que quedan por venir porque,
créanme, ladel pasado mayo fue
lamasreciente, pero nolalltima.

Desde Garrigues intentamos
ser conscientes de nuestras
obligaciones como profesiona-
les del derecho, dedicandoles a
nuestros clientes|o mejor de no-
sotros mismos, siemprebajo las
premisasdediligencia, lealtad y
éticay con laconstante blsque-
dadelacalidad como obsesion.
Pero también somos conscien-
tes de que tenemos una clara
responsabilidad social y fruto de
este convencimiento sabemos
que entre las tareas que hemos
de acometer estélade colaborar
enladifusion del conocimiento,
y asi colaborar en cierto modo
en la mejora de nuestro tejido
empresarial, lo cual afindecuen-
tasrevierte en lasociedad espa-
fiola en su conjunto.

Una mirada retrospectiva a
los contenidos de las sesiones
realizadas en estos 5 Ultimos
afios nos lleva a confirmar que
lasjornadas CEHAT - Garrigues
han sido espejo de laactualidad
hotel era espafiola. Han sido ob-
jeto deestudioy debatelos prin-
cipales asuntos que, desde la
perspectivaregulatoriao juridi-
ca, han preocupado al sector v,
alavez, hemosintentado siem-
pre anticiparnos, en la medida
de lo posible, y tratar de aque-
Ilos asuntos que, sin ser en su
momento un tema "actual", si
barruntdbamos que constituian
0 iban a constituir una tenden-
ciade futuro en el corto plazo.

Desde los "condohoteles",
objeto de lajornada de noviem-
bre de 2007, hasta "las relacio-

Antonio Garrigues, Amparo Fernandez, Juan Molas, José Manuel Cardona y José Palacios en las jornadas de 2007.

nes entre propietarios y gesto-
res hoteleros ante el actual con-
texto econdmico"” (temade nues-
tra Gltimajornada), pasando por
"el acceso alafinanciacion” y la
reestructuracién”, "la estrategia
familiar antelasucesion”, todos
ellos han constituido asuntos
capitales para el sector hotelero,
por lo que puede afirmarse que
nuestras jornadas constituyen
un "retrato” de laactualidad ho-
telera espariola.

Los profesionales de Garri-
gues que nos dedicamos al sec-
tor hotelero siempre hemos te-
nido muy en cuenta larelevan-
ciadelafiscalidad enlasactivi-
dades, transacciones y opera-
ciones tipicas de este sector, y
compartimos lapreocupacion de
muchos empresarios y €jecuti-
vos hoteleros por lagrave omi-
sion quelaregulacion tributaria
espariola mantiene con el turis-
mo en general y la hoteleria en
particular: siguen existiendo
puntos oscuros en laregulacion
e interpretacion tributaria apli-
cable a esta industria 'y no se

tienen en cuenta especificamen-
te sus particularidades ni su re-
levancia econémica. Por este
motivo, hemos querido introdu-
cir en todasy cada unade nues-
trasjornadas CEHAT - Garrigues
alguna ponencia con contenido
tributario, relacionada con el
tema principal de lajornada, a
modo de complemento, con el fin
de aclarar y despejar las dudas
gue pudieran existir sobre ope-
raciones concretas, pero tam-
bién con un marcado acento rei-
vindicativo, intentando que es-
tas jornadas sean también alta-
voz del sector para obtener de
las autoridades publicas unafis-
calidad mas acorde con lareali-
dad juridicay econémica de la
hoteleria espariola.
Seriainjusto hacer aqui €l re-
lato de lo que han sido estos 5
anos dejornadas CEHAT - Garri-
gues sin realizar una especial
mencion de gratitud y reconoci-
miento a equipo humano de la
CEHAT, que tan generosamente
han dedicado sutiempoy esfuer-
Z0s para acometer este reto.

Jornada sobre acceso a la financiacion en el sector hotelero celebrada en mayo de 2009.

Nuestra gratitud a Joan Molas,
Ramon Estalella, Valentin Ugal-
de, Mo6nicaGonzéaez, Humildad
Jimenez y Marisa Valles por su
constante ilusiéon y dedicacion a
este proyecto y por su vision y
por la confianza que nos han
otorgado por elegir a Garrigues
€OmMO SOCio en esta aventura.
También merecen una men-
cion especial las firmasy per-
sonas que han compartido con
nosotros este reto y objetivo
comunes. Me refiero a Miguel
Vazquez, socio director de
IREA (participé y colaboro en
lajornada de marzo de 2010 re-
lativa a la reestructuracion fi-
nancieraen el sector hoteleroy
en la ultima sobre las relacio-
nes entre propietarios y gesto-
res hoteleros), a Eulogio Bor-
das, atodo el equipo de THRy
aRitaMartin, entonces Conse-
jerade Turismo delas|slas Ca-
narias, y a Carlos Horno, enton-
ces directivo de Melia Hotels
International, que participaron
todos ellos en la jornada sobre
los '‘condohoteles' en el afo

Uno mas uno

Quiero reiterar en estas lineas en
mi condicion de secretario general
de CEHAT quehasidoy estasien-
do un honor €l poder unir nuestra
[nstitucién aun despacho de abo-
gados como Garrigues. Cuando en
el afo 2007 estuvimos disefiando
laprimerajornada, nuestrainten-
cionfue intentar acercar solucio-
nes aagunos problemasqueafec-
taban al sector hotelero, desde la
Optica de uno de los despachos
de abogados mas potentes e in-
novadores de Europa.

Desde entonceslamultitud de
reuniones preparatorias, con-
versaciones previas 'y acuerdos
logrados no han hecho otracosa
gue confirmar que aquella deci-
sion tomada hace ya cinco afios
fueunacierto, y unavez mas se

2007. Y también nuestra grati-
tud y reconocimiento especial,
a Antonio Catalan, Presidente
de AC Hotels, quien compartio
€coNn NnOsotros su experiencia
practica en la jornada sobre
"estrategia familiar ante la su-
cesion en el sector hotelero” de
diciembre de 2010y a Juan Ig-
nacio Pardo, responsable del
area legal de Melia Hotels In-
ternational, a quien tuvimos la
fortuna de escuchar y nos enri-
guecid con sus conocimientos
técnicosy experienciaen su po-
nencia sobre las relaciones en-
tre propietarios y operadores
hoteleros el pasado 31 de mayo.

No puedo obviar una men-
cion, llena de profunda admira-
cion y gratitud, a los comparie-
ros del grupo de Turismo Hote-
lesy Ocio de Garrigues. Con su
excelenciatécnica, sus sugeren-
ciaseideas, su dedicacion eilu-
sion ha sido posible acometer
este proyecto y, de seguro, su
tesdn haran posible que en 2017
podamos publicar aqui unas li-
neas sobre "los 10" afios de las
jornadas CEHAT - Garrigues.

Hemosintentado en estos cin-
co afos afrontar temas de inte-
résparael sector y darlesanues-
tras jornadas un sentido précti-
co no exento de la debida pro-
fundidad y rigor técnico. Espero
gue lo hayamos conseguido y
deseo que nuestro pequefio gra-
no de arena haya podido contri-
buir, aunque haya sido en peque-
fia medida, aun enriquecimiento
del conocimientoy ésteasu vez,
hayasido de ayudaal sector para
tener unamejor posicion antelos
retos actuales y futuros.

Permitanme asegurarles, por
ultimo, que seguiremos ponien-
do nuestro mayor empefio y
nuestra méaxima dedicacion en
continuar en el futuro en esta
senda de colaboracion con la
CEHAT, con el fin demantener a
lasjornadas como un foro dein-
terés para el sector.

JosManuel Cardona
AbogadodeGarrigues
Grupo Turismo, Hotelesy Ocio

Igual a cuatro

demuestra que contrariamente
alas matematicas, uno mas uno
pueden ser cuatro.

No quiero dejar de recordar a
méximoimpulsorinicid delasjor-
nadas, José Palacios, gran perso-
nay magnifico abogado. Vicente
Botello y José Manuel Cardona
empezaron trabajando en su
"equipo” y en muy poco tiempo
asumieron el liderazgo delasjor-
nadas, habiendo conseguido
cada afio un mayor éxito en con-
vocatoria e interés.

Gracias atodos en mi nombre
y en €l del conjunto de hoteleros
querepresenta laCEHAT.

Ramon Estaldla
Secretariogeneral deCEHAT
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La iImportancia de la recopilacion de datos para el
desarrollo de estrategia de Revenue Management

El Revenue Management no consiste solo en cambiar tarifas en Internet, sino también de laimportancia de recopilar datos

El socio fundador de la empresa Marketing
Surfers, Jaime Lopez-Chicheri, dedicados al
desarrollo de estrategias de Marketing en In-
ternet para todo tipo de empresas con una li-

JAIME LOPEZ-CHICHERI

SoCIo FUNDADOR DE IMARKETING SURFERS

A lahoradedesarrollar unaestrate-
gia de Revenue Management para
un hotel, esldgico afrontar este pri-
mer diadetrabgjo como sedebeha
cer para cuadquier proyecto, es de-
cir, conociendo las diferentes areas
de gestion y que implicacion ten-
drén en tu estrategia; conociendo a
lo que se convertird en tu segunda
casa, tu hotel; conociendo las he-
rramientas de trabgjo que te ayuda-

ran a conseguir tus objetivos; co-
nociendo € entorno que te rodes,
lascircungtancias actudes del mer-
cado; conociendo atus competido-
res, cnociendo a tus segmentos y
clientes, conociendo a tus canaes
de distribucion; y conociendo lo
que se ha hecho hasta ahora.
Larealidad es que existen des-
de hoteles que tienen muchos da-
tos pero que no hay por donde co-
gerlos dado que son de poca cali-
dad 'y poco relevantes hasta ague-
Ilos que cuentan con pocos datos
pero estos son realmente Utiles.
¢Qué debemos hacer entonces?
El puesto de Revenue Manager
tiene un alto componente analitico
por loqueesimprescindible parael
que los datos sean fiables. El pri-
mer paso que debe dar un Revenue
Manager es andizar la caidad de
los datos que se estan recopilando
por los diferentes departamentosy
educar aestosen laimportanciade
gueseempiecen arecopilar defor-
ma adecuada. Los principales da-
tos que debes recabar son varios.

neade negocio muy enfocada al sector hotele-
ro, inaugura esta columna en el periédico de
CEHAT en la que hablara sobre eCommerce,
Revenue Management y Marketing Online para

- De cada departamento gene-
rador de ingresos, sus datos his-
téricos; sus canales de distribu-
ciény las condiciones de contra-
tacion de cada uno; sus estrate-
giasde marketing; su capacidad y
disponibilidad de hacer ventacru-
zada de servicios y Cross-sdlling
odeUp-sdling; y si aplican técni-
cas de Revenue Management.

- Detu producto, cuaquier cir-
cunstancia que pueda hacer que
tus precios sean dindmicos o que
puedas diferenciar sus preciosin-
crementandolos si se aporta un
valor afiadido. Esteandlisisserae
que posteriormentetelleve adefi-
nir lasbarrerastarifariasparacada
producto o servicio que prestes.

- De tus herramientas, existen
muchas herramientas que pueden
ayudar a un Revenue Manager a
desarrollar sutrabgjo, lasmasim-
portantes son PMS, CRM, RMS,
Channel Manager, Shopper y
Reviewer. Logicamente estas he-
rramientas tienen un coste y de-
pendiendo del tamafio de nuestro

negocio nos podremos permitir la
contratacion de todas o algunas.

- Delacompetencia, bien através
delasherramientasplanteedas, dein-
formesdeBenchmarking sobrenues-
tro sector, de diarios especializados,
fuentesestadigticasy llamadasy vi-
Stas"Mystery Guest”" debemos co-
nocer |0 que esta haciendo nuestra
competencia. No s0lo en cuanto a
precios sino también en cuanto a
otras caracterigticas intrinsecas.

- Delos candes de digtribucion,
estudialos contratos que tienes con
tus distribuidores actudes, estudia
sus datos de produccion; estudia
también otros aspectos mas subje-
tivos como € tipo de cliente que
traen, lasfechasenlasquelotraen. . ;
estudialaéticade estosdistribuido-
res, hay muchos de elos que, aun
teniendo cléusulas firmadas por
contrato que tratan de evitar que
estosvulnerenlaparidad de precios
muchos se las sdtan y quizés no
nos interese contratar con ellos.

- Detuentornoy circunstancias
del mercado, un Revenue Manager

hoteles. En este primer articulo habla de lo im-
portante que es dedicar un tiempo a recopilar
y analizar datos como paso previo al desarro-
llo de una estrategia de Revenue Management.

debe conocer lacomposiciondesu
destino como s de un conserje 0
de un guiaturistico se tratara. Lu-
garesdeinterés, feriasy eventos. ..
Y también debetener ciertacultura
econdmica tanto a nivel mundial,
nacional y local con € objetivo de
que veavenir con antelacion posi-
bles periodos de recesion, fechas
enlasque sevaaproducir unade-
mandainesperada. ..

- De tus clientes, para el
Revenue Management €l clientees
€l rey, debemostener en cuentaque
setratadeunaherramientaenfoca
da a que cada cliente disfrute de
una oferta adaptada a sus necesi-
dades. Tendemosadiferenciar los
establecimientos en "Hoteles en-
focados a cliente de negocio" y
"hoteles enfocados @ cliente de
ocio", esta segmentacion como
base esta bien pero no olvidemos
gue en ciertos momentos un hotel
de negocio se puede enfocar a
clientesdeocioy viceversa. Den-
tro de cada uno de estos grupos
hay muchas subsegmentaciones.

mowilia
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La Universidad Rey Juan Carlos convoca el
Curso de Experto en Revenue Management

Tras el éxito conseguido con las ediciones pa-
sadas, laUniversidad Rey Juan Carlos, en cola-
boracion con la Confederacién Espafiola de
Hoteles y Alojamientos Turisticos (CEHAT), pro-
mueve la cuarta edicidn del Curso Universita-

Como en la edicion pasada la
CEHAT cuenta con dos becas
de 2.000 euros cada una parasus
asociados, paralo cual losinte-
resados deben inscribirse en el
cursoy justificar ser miembro de
la CEHAT o trabgjar para una
empresa asociada. Las becas se
conceden por orden de inscrip-
cion. Por otra parte, ademés de
las becas dela CEHAT, este cur-
so es susceptible de ser finan-
ciado atravésdelosfondos que
la Fundacién Tripartita conce-
de alas empresas.

El curso daracomienzo en oc-
tubre de 2012 y tendra unadura-
cion de 205 horas. El importe del
curso es 4.900 euros 'y se puede
financiar en cbmodos plazos. Las
clasessedesarrollaran en el Cam-
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LaConfederacion Espafiolade Ho-
teles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT) y Renalit Ibéricahanfir-
mado un acuerdo por e quelacom-
pafiia, especiaizada en la imper-
mesabilizacidny renovacion depis-
cinas, se convierte en nuevo socio
colaborador de la patrona hotele-
ra. Graciasaesteacuerdolaempre-
saofrecerdal sector hotelero espa
fiol lainstalacion de su sstemade
rehabilitacion de piscinas en con-
diciones ventajosas.

El grupo multinacional deman
Renalit, a queperteneceladivison
Ibérica, se ha posicionado como
referentemundial enlarenovacion
y decoracion de las piscinas gra
cias a su competencia técnica, la
innovacion en sus disefios y su
sarvicioorientado a cliente. Segin
haexplicado sumaximo responsa-
ble en Espafia, Rafael Busom, la

pus de Manuel Becerralos miér-
coles, juevesy viernesde 18 a21
horas. Lasplazas son limitadas por
lo que conviene realizar lareser-
va cuanto antes.
DesdelaUniversidad Rey Juan
Carlosafirman queel sector hote-
lerointernacional seenfrentaaun
entorno creci entemente competi-
tivoanivel global. Estasituacion
provocala necesidad de un cam-
bio en la direccion y gestiéon de
las empresas hoteleras que les
permita adaptarse a nuevas for-
mulasdecomercidizacion. Laapli-
cacion del Revenue Management
pretende obrar este cambio. El éxi-
to de este curso se basa los si-
guientes aspectosfundamentales:
- Curso disefiado por algunos
de los Revenue Managers de
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empresa pondra a disposicion de
los hoteles espafioles las [aminas
armadas Alkorplan 2.000 y 3.000.
Esta solucion permite la renova
cion completa de una piscina en
menor tiempo degecucidn, Snne-
cesidad derecurrir aobras de de-
molicidn, con mantenimiento cero
y una garantia de 10 afios.

rio de Experto en Revenue Management, pio-
nero en Espafia, dirigido a profesionales del
sector hotelero y a diplomados y licenciados
que deseen profundizar en las técnicas mas
novedosas de Revenue Management.

mayor prestigio.

- Losmejoresprofesionalesde
Revenue Management impartiran
clase.

- Utilizacion delaPlataformade
Simulacion més innovadora con
casos reales.

- Posibilidad derealizar précti-
cas en los departamentos de
Revenue Management de las ca-
denas mas relevantes.

- El programa esta disefiado y
contrastado por académicos y
revenues managersdel panorama
naciona einternacional. Las se-
siones son totalmente practicas
desde€l primer dia.

- Red de contactos. El contar
con los mejores profesionales
como profesores facilitara el ac-
ceso aellos.

1 it

Experto en
Revenue Management

Triptico informativo del Curso Universitario de Experto en Revenue Management.

Renolit Ibérica, empresa de renovacion de
niscinas, nuevo soclo colaborador de CEHAT

El secretario general de la
CEHAT, Ramén Edtalélla, hapues-
to en valor este acuerdo, que fa-
cilitara @ empresariado hotelero
renovar y darle valor afiadido a
Sus piscinas, un elemento funda-
mental del establecimiento hote-
lero. Con este son ya 16 los so-
cios colaboradores de CEHAT.

Renolit Ibérica esta especializada en la impermeabilizacion de piscinas.
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Trust You, especialistas en
reputacion online hotelera,
nuevo socio de ITHYy CEHAT

El ITH y eda firma de origen aleman, lider en la gestién
de medios sociales para la industria hotélera, pondran en
mar cha un proyecto piloto destinado a analizar € impacto

de la reputacién online en €

Trust You, especidistas en ges-
tion de reputacion online y me-
dios sociaes para la industria
hotelera, hafirmado conveniosde
colaboracion con la Confedera-
cion Espafiolade Hotelesy Alo-
jamientos Turisticos (CEHAT) y
con el Instituto Tecnolbgico
Hotelero (ITH), que contempla
la incorporacion como nuevo
socio de esta firma alemana en
ambas entidades.

Uno de los principal es obje-
tivostraslafirmade este acuer-
doconITH, queseconcreté du-
rante lamas reciente Asamblea
Anual delaentidad, esel desa-
rrollo de un proyecto piloto que
permitirdaloshotelerosasocia-
dosaCEHAT y alTH, acceder
aunaherramientade gestion de
la reputacion en medios socia-
les, portales especializados y
otras webs, disefiada especifi-
camente parael sector hotelero,
a través de un proyecto piloto
que permitirarecopilar informa-
cion relevante sobre la reputa
ciénonline hoteleray suimpac-
to en €l sector en Espafia.

Trust You hadesarrollado una
herramientamultidisciplinar, ca-
paz de estudiar diversosfactores
que afectan alareputacion hote-
leraen lasredes sociales, websy
portales especializados y otras
plataformasonline, y querespon-
dealasparticularidadesy priori-
dades industria del alojamiento.
LatecnologiaTrustYoufacilitael
seguimiento de los comentarios,
opinionesy criticasquelosusua-
riosy clientes dgjan a diario en
mésde 100 portalesderevisiony
agenciasdevigesonlineentodo
el mundo, y permitealoshoteles
gestionar activamente su reputa-
cién online como parte de su es-
trategia de ventas, aprovechan-
dolainteligenciadel consumidor.

La solucién que propone
Trust You combinaencuestasde
satisfaccion online personaliza
das, cuyos datos se pueden cru-
zar y compartir con las opinio-
nes en redes sociales; y siste-
mas de andlisis seméantico para
monitorizar, en tiempo real, los
millones de opinionesy comen-

negocio hotelero en Espafia

tarios, en 20 idiomas, que se ge-
neran en las méas de 100 fuentes
estudiadas. De esta forma, los
hoteles pueden recoger y clasi-
ficar lainformacion que circula
por la red sobre sus aojamien-
tos, y construir un retrato preci-
so de su reputacion; y ademas,
pueden contar con el respaldo
del sello de calidad "TrustYou
Score", y que acredita la buena
reputacion delosestablecimien-
tos medidos con la herramienta
de estacompariia alemana.

_ El director general del ITH,
Alvaro Carrillo, sefid6 que "la
incorporacion de Trust You a
ITHy aCEHAT esunamuestra
delaapuestadecididadel sector
por aprovechar las nuevas tec-
nologias como un aiado parala
hoteleria espafiola, y ofrecera
una excelente oportunidad alos
hotel eros paracomprender como
la reputacion de sus estableci-
mientosen Internet puedeinfluir
positivamente en su negocio”.

"Estamos encantados de ha-

ber sido elegidos por CEHAT y
el ITH, como socios exclusivos
en lagestion de las redes socia
les en Espafid’, dijo Benjamin
Jost, CEO y cofundador de
TrustYou. "Este acuerdo conso-
lidanuestro compromiso de pro-
veer alos hoteleros con los co-
nocimientos que necesitan para
hacer crecer sus hegocios me-
diante el andlisis de los comen-
tarios delos clientes paraenten-
der los puntos fuertes de su ho-
tel, megjorar los puntos débilesy
fomentar la confianza entre los
hoteles y sus huéspedes’.

Lacompafiia, fundadaen 2008,
cuentacon clientescomo Marriott
Hotels & Resorts, Starwood
Hotels & Resorts; Movenpick;
Rydges of Australia; Accor
Hotels; FRHI; Worldhotels;
Solare Hotels & Resorts, Best
Westerns Germany; y entidades
sectoriales como Hotel Stars
Uniony las asociaciones hotele-
rasde Suizay Alemania. El Insti-
tuto Tecnol ogico Hotelero prevé
lanzar €l proyecto piloto derepu-
tacién onlinehoteleraenlasegun-
damitad de afio 2012.

T

Benjamin Jost, CEO y cofundador de Trust You (en el centro), y Jordi
Franquesa, Sales Manager Iberia de Trust You (a la derecha), firmaron
el acuerdo con el director general de ITH, Alvaro Carrillo.
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El Gobierno aprueba el Plan Nacional
e Integral de Turismo 2012-2016

El Consejo de Ministros destinara a este plan entre 1.600 y 1.800 millones de euros entre los afios 2012 y 2016

El presidente de la Confederacién Espafio-
les de Hoteles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT), Juan Molas, ha mostrado su satis-
faccion por el Plan Nacional e Integral de

El Plan destinaraentre 1.600y 1.800
millonesdeeurosentre2012y 2016,
dedllos, 438 millonesdeeuroseste
afno, a igua queen 2013, mientras
que en 2014 €l sector recibira 460
millones de euros y en 2015, un
total de480 millonesdeeuros.

El presidente de CEHAT, Juan
Molas aseguré que confiaen que
el nuevo Plan logre ayudar a tu-
rismo a mantener las altas cotas
gue tiene en este momento en
cuanto aaportaciona PIB'y man-
tenimiento y creacion de empleo.

No obstante, insistio en quemu-
chas veces se anuncian buenos
planes'pero no hay € dinero sufi-
cientedetrés'. Ensuopinion, loque
realmente senecesitaesqued Go-
bierno sea més consciente de que
es necesario dotar de suficiente fi-
nanciacion al sector turistico para
que pueda seguir funcionando.

En este sentido puntudizé que
ademésde sufrir recortesdemasde
un 30% paraesteafio, € Plan cuenta
con menor presupuesto qued ofre-
cidod PlandelaMineria." Por éllo
ingstiéenlaimportanciadelafinan-
ciacion parapoder seguir realizan-
do promociones y reconversiones
de destinos maduros. "El plan es
muy bueno, pero sino hay dinero
detrésesmuy dificil". El presidente
de los hoteleros puso como gem-
plo € programa del Imserso que
tendraunareduccion del 30% este
afio "lo que supone perder 40.000
empleos durante dos meses'.

"Por dlopedimosd Gobiernoque
< dé cuenta de que pardizar estos
programasresultamésperjudicid que
positivoy que si no pueden poner
maés dinero que, al menos, no nos
pongan trabas como la subida de
tasas aeroportuarias que van en
contradel sector”, explicd Molas.

CEHAT ha mostrado la satis-
faccion porque ha sido un plan
(basado en el anterior Plan 2020)
muy consensuado con todas las
partes, "conlo cual contemplame-
didas muy necesaria paratodo el
sector turistico”. Entrelas nove-
dades mas importantes Molas
destaco las ayudas a los munici-
piosturisticos, el estimulo alade-
manda nacional, la participacion
del sector privado en decisiones
de Turespafia, asi como launidad
de mercado, "todo ello con el gje
delamarca Espafiacomo base".

Conunenfoquepragmético, esta
hojaderutaestacompuestapor seis
ges 28 medidasy 104 acciones da
boradas con gportaciones de todos
los agentes plblicos y privados.

Disefiado parael periodo 2012-
2016, contiene 28 medidasqueen-
globan masde 100 accionescuya
finalidad esimpulsar lacompetiti-
vidad delasempresasy |os desti-
nosturisticos, renovar €l lideraz-
go mundial en el sector y contri-
buir a la generacion de riqueza,
empleo y bienestar de los ciuda-
danos. El Plan Nacional eIntegral

deTurismoesel primer Plan Sec-
torial que haaprobado el Gaobier-
no, elaborado por laSecretariade
Estado de Turismo a través del
Instituto de Turismo de Espafia
(Turespafia), con laaportacion de
las ComunidadesAuténomas, por
medio de laMesade Directores
Generales y de la Conferencia
Sectorial, el Consgjo Espariol de
Turismoy laComisién Interminis-
terial. Los pilares fundamentales
sobre los que se asienta el Plan
sonlafuerzadelaMarcaEspafia,
mediante su promocion coordina-
da; orientacién al cliente, gestion
encaminadaalafidelizaciondelos
mercados maduros, unidad de
mercado, atravésdelaarmoniza-
cion de lalegislacion; y la cola-
boracion pablico - privada. Se
concibe como unarespuestaalas
principal es necesidades manifes-
tadas por €l sector turistico. El
Plan Nacional elntegral de Turis-
mo esta compuesto por seis gjes,
28 medidasy 104 acciones.
FuerzadelamarcaEspafia. El
objetivo de este ge es mejorar €
posicionamiento delamarcaEspa-
fiaen mercados consolidados ein-
crementar su notoriedad en los no
tradicionaes. Entrelasmedidas, se
orientara la promocion a mejorar
estanotoriedad y seincorporardla
perspectivadel turismo como sec-
tor estratégico en lasiniciaivasde
gestion de lamarca Espafia, como
€l grupo "Marca Espafna’ liderado
por & Ministerio de Asuntos Exte-
riores y de Cooperacion. En esta
linea, Turespafiaestarapresenteen
los organismos competentes en la
planificacion de acciones cultura
lesend exterior parael dineamien-
to conlosatributosdelamarcaEs-
pafia. Turespafia desarrollara ade-
mas una estrategia conjunta con €l
Instituto de Comercio Exterior
(ICEX) paralabiisqueda de siner-
gias en la hibridacion del turismo
con otros sectores (agroadimenta
rio, mengje, mobiliarioded ojamien-
toy restauracion, etc.) Ademés, los
intereses turisticos espafiolesen la
UE estaran permanentementerepre-
sentados por |la Secretariade Esta
dodeTurismo, queredizaraun se-
guimiento continuado, en especial
delos asuntos que de formadirec-
ta o indirecta afecten a los intere-
ses de Espafia en materiaturistica.
Orientacion al turista. En €
marco del Plan, se desarrollaraun
plan defidelizacion paralosturis-
tas con €l objetivo de generar in-
centivosalarepeticion. Serediza
ra mediante tarjetas alas que po-
drén asociarse empresas espafio-
lasy que funcionara con € siste-
ma de acumulacion de puntos.
Dentro deestecapitul o, serediza-
ra una campafia para estimular la
demanda turistica nacional asi
como se apoyaralapromocion de
destinos deinterior. Por otro lado,
setrabgayaenlaoptimizaciony

Turismo (PNIT) aprobado en Consejo de Mi-
nistros al que considera "francamente bue-
no",aunque halamentado que lafinanciacion
para el mismo no hayasido suficiente. El plan

destinara entre 1.600 y 1.800 millones entre
2012 y 2016, de ellos, 438 millones este afio,
al igual que en 2013, mientras que en 2014 el
sector recibira 460 millones de euros.
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Medidas con 104 acciones recomendadas por el Gobierno en el nuevo Plan Nacional e Integral de Turismo.

agilizacion enlaexpediciondevi-
sadosdeformaque su emision sea
masagil y eficaz. Comomedio para
contrarresten los efectos negati-
vos de la estacionalidad de nues-
tro turismo, €l plan propone el es-
tablecimiento de bonificacionesen
|astarifas aeroportuarias paradias
valle en |los aeropuertos de Cana-
riasy delosmesesdeinvierno en
|os aeropuertos de Baleares. Para
elo, se establecera un grupo de
trabajo con participacion de los
ministerios de Fomento, Hacienda
y Administracionespublicas, eIn-
dustria, Energiay Turismo.
Apoyo a ofertasy destinos. En
esta nueva estrategia turistica se
condderafundamentd € apoyoala
transformacionintegra y red delos
destinos maduros que requiere de
un importante impulso del sector
privadoy delalabor facilitadora, en
funcion de sus competencias, dela
administracion publica. ASmismo,
Se ponen en marcha nuevas lineas
decrédito paralasempresasturisti-
cascon el objetivo derenovar todo
tipo de infraestructuras, eiminan-
dolasanterioreslimitacionesdein-
versionesfinanciables. Segittur tra-
bgaraenunsistemadecalificacion
de"Dedtinos Inteligentes’, de for-
madineadaalastendenciasdecrea-
cién de Ciudades Inteligentes
(Smart Cities), que clasificara los
destinos seglin su incorporacion
eficientedelasTIC enlaprestacion
deservicios. Ademas, secrearduna
red deAgencias Gestoras de Expe-
riencias Turigticas en Destino, con
€ fin defomentar lagestion depro-
ductos y actividades turisticas di-
ferenciales con un enfoque basado
enlovividoy enlineaconlasdirec-
trices de productos que se estan
definiendoend Plan Egtratégico de
Marketing liderado por Turespaiia.
El plan prevéhomogeneizar laclasi-

ficacion de establ ecimientos hote-
leros, ruralesy campingsyaquela
actua diversidad suponeinconve-
nientes tanto para los turistas
como para € subsector hotelero,
de dojamientosruralesy estable-
cimientosde camping.

Se prevétambién incentivar una
mayor participacion de los empre-
sarios turisticos en € Sistema de
Calidad Turigtico Espafiol, promo-
viendo que sean los propios acto-
res interesados quienes decidan las
lineas de evolucion e implantacion
de estas metodologias de calidad,
sobre |a base de la corresponsabili-
dad. Se buscard poner en vaor y
potenciar del patrimonio nacional,
cultura, natural y enogastronémico
de Espafia, mediante convenios y
acuerdos con otras administracio-
nes, como e Ministerio de Presi-
dencia, & Ministerio de Educacion,
Culturay Deporte, la Secretariade
Estado deMedioAmbiente, € Ins-
tituto de Comercio Exterior (ICEX),
Comunidades auténomas, asocia
cionesy fundaciones, entre otros.

Favor ecer la corresponsabili-
dad publico-privada. Dadoqued tu-
rismo es un sector horizontal en €
gueinciden multiplesnormasy re-
gulaciones procedentes de depar-
tamentos ministeriales u otras ad-
minigtracionespublicas, € plan pro-
poneincluir unamencional impac-
toturistico enlamemoriaecondmi-
cadelosproyectos normativosque
seaprueben. En este sentido seim-
pulsara también la unidad de mer-
cado yaque en € mapadelaregu-
lacidn turistica en Espafia convive
ungran abanico denormasquepro-
vocan unaenormedispersiénenla
regulacién del sector. Por eso, se
liderardun proceso de armoniza:
cién delanormativa. El Plan tam-
bién prevéincluir, en lamodifica-
cion de ciertas leyes, la perspecti-

vadel turismo. Por gemplo, en la
Reformalabord, enlaLey deCos-
tas, enladeArrendamientos Urba
noso enlaLey de Aguas. En este
contexto de integracion de recur-
sos publicos y privados de cara a
turista, € entendimiento y lainte-
gracionesunaprioridady exigeuna
mayor orientacion de servicio ala
empresa por parte de Turespafia.
De ahi que, con la aprobacion de
este documento, se impulsara un
model o de participacion formal de
lainiciativaprivadaen e ambitode
decision y de financiacion de este
organismo de promocion.

También, y tras la creacién de
un grupo de trabajo, se plantea la
reorganizacion delas Oficinas Es-
pafiolasen e Extranjero, actua men-
te 33, parareorientar susobjetivos,
su funciondidad y su distribucion
La Secretaria de Estado de Turis-
mo, a través de Segittur y con la
colaboraciondel ICEX y lasemba
jadasespafiolas, fomentaralainter-
nacionalizacion de nuestraspymes
turisticas, acompafiandolas en la
aperturade nuevos mercadoseim-
pulsando laexportacion desuspro-
ductos y servicios turisticos.

Esta medida se instrumentara
poniendo en valor los convenios
de colaboracion firmados con
otros paises en materiaturisticaa
través de planes de accion con-
cretos. Segittur también crearauna
ventanilla Unicaturistica para dar
a emprendedores y empresas in-
formacion actuaizadasobrelosdi-
ferentes servicios publicos dispo-
nibles a nivel naciona e interna-
cional: convocatorias, ayudas,
préstamos y subvenciones exis-
tentes. Adicionalmente selesdota-
radel asesoramiento técnico nece-
sario paradesarrollar unainiciativa
empresarial ofortalecer € desarro-
llo delasempresasdel sector.



JuLio - AcosTto 2012

HOTELERIA EUROPEA

CEHAT / 17

Distribucion digital: ¢ Oportunidad o Amenaza?

La velocidad con la que evolucionan las nuevas tecnologias hacen de la distribucion digital una materia con cambios de escenario constantes

El director de Asuntos Europeos de la CEHAT,
Didac Garcia, pone de relieve laimportancia que
tieneladistribucion digital y hastaqué punto pue-
de suponer unaoportunidad de negocio y al mis-
mo tiempo una amenaza real de pérdida del con-

Dipac GARcia CARRETE

DirecTor Asuntos Euroreos CEHAT

Ladistribucion digital escada
vez masy masimportante para
la hosteleria europea. Segun
datos del Observatorio Nacio-
nal de las Telecomunicaciones
y dela Sociedad delalnforma-
cién (ONTSI) del Ministerio de
Industria, Turismoy Comercio,
el 43 % del total de ventas de
alojamiento en Espafia se hace
atravésde Internet. Y todavia
lo serda mas en el futuro. Que
sea una oportunidad de abrir-
se a nuevos mercados 0 una
amenaza real de pérdida de
control sobre nuestro negocio
dependera de si somos capa-
ces 0 no de poner fin alas prac-
ticas injustas a las que se ven
sometidos algunos hoteleros
en esta materia.

Para empezar, hay que tener
claro que la distincién entre
agenciasdevigjeonline, paginas
de opiniony los llamados meta-
buscadores es mas tedrica que
practica. Desde el momento en
que todos ya ofrecen la posibili-
dad de reservar habitaciones y
hacer comentariosdelaexperien-
ciaenlos hoteles, son o mismo
pero con distintos trajes, mar-
keting y tecnologia detras. Que
se hayan multiplicado |as webs
de opinion u otros buscadores
no significague no se haya pro-
ducido, tal y como les avanzaba
en mi articulo de Noviembre del
2011, una reduccién de opera-
dores relevantes en el mercado
que nos hallevado haciaunasi-
tuacion de oligopolio: el 50% de
todas las ventas de al ojamiento
por Internet (ventadirectaein-
directa) se realiza a través del
portal Booking.com.

Estaevolucion del mercado ha
Ilevado alahosteleriaeuropeaa
sufrir préacticas injustas en el
campo deladistribucién digital,
laspaginasdeopiniény loscita-
dos metabuscadores. Hay que
tener en cuentalavulnerabilidad
de nuestro sector compuesto
mayoritariamente por pequefias
y medianas empresas. El 92% del
1,7 mill6on de establecimientosde
hosteleria europeos emplean a

Didac Garcia y el secretario general de CEHAT, Ramon Estalella, represen-
taron a la hosteleria espafiola en el Parlamento Europeo.

trol del negocio propio para las empresas hote-
leras. Segun datos del Observatorio de teleco-
municaciones y dela Sociedad de lainformacién
(ONTSI), el 43% de las reservas hoteleras en
Espafia se hacen a través de Internet. Lo que

menos de 10 trabajadores. Cla-
ros ejemplos de estas practicas
son el "brand bidding", el uso
no autorizado de la marca de un
hotel por parte de algunas agen-
cias de viajes online para el
marketing de sus buscadores
y poder redirigir busquedas
online hacia sus paginas web,
o el "domain grabbing", que
consiste en crear dominios
web cuya similitud con losya
existentes de marcas registra-
das de hoteles es evidente.

Lavelocidad conlaqueevolu-
cionan las nuevas tecnologias y
lasinfinitas posibilidades que és-
tasnos ofrecen hacen deladistri-
bucién online una materia que
esté en constante evolucion. Du-
rante el tiempo que usted invierta
enleer estearticulo, algun opera-
dor ya habra sacado algin nuevo
software con una nueva herra-
mienta que desfase las antiguas
précticas. La semana pasada me
quedé helado cuando me habla-
ron dewww.tingo.com, unaespe-
cie de "seguro de precio". Si €l
precio de la habitacion de hotel
contratadacon Tingo bajara, esta
compahiafilial deTripAdvisor, te
devuelve el dinero deladiferen-
cia. Teasegurasiempreel precio
mas barato. ¢Como lo hacen? Si
el hotel pone las Ultimas habita-
ciones a un precio mas barato
gue el que disponen los clientes
de Tingo, pues Tingo contrata
de nuevo al Ultimo precio y se
las da a sus clientes a mismo
tiempo que cancela las reservas
anteriores con el hotel.

Cada dia nace una nueva for-
mula de negocio para que los
intermediadores online puedan
sacar mastajadasi cabe de nues-
tro sector através deladistribu-
cion digital. Por ese motivo, la
Asamblea General de HOTREC,
la patronal europea de hostele-
ria, celebrada el pasado mes de
Abril en Limassol, decidié crear
una comision de expertos en la
materiaparaseguir bien de cerca
las evoluciones del mercado de
distribucién digital y evaluar el
impacto en nuestro sector de las
distintas practicas comerciales
online. LaAsambleaGeneral tam-
bién aprobd larevision delaguia
de buenas précticas que la nue-
va comision de expertos debera
hacer respetar por todos los
agentesdeladistribucion digital
con el objetivo de mantener los
mercados abiertos y competiti-
vos en beneficio de clientes, in-
termediariosy hoteles.

El pasado 19 de Junio,
HOTREC junto con €l eurodipu-
tado espariol del partido popu-
lar Antonio L6pez Istiriz, orga-
nizaron unajornadaen el Parla-
mento Europeo que contd con
la presencia, entre otras autori-
dades, del Vicepresidente de la
Comision Europea, Antonio Ta-

resulta alarmante y crea indefension al hotelero
es la situacion actual de oligopolio en el ambito
deladistribucion digital: el 50% de todas las ven-
tas de alojamiento por Internet (venta directa e
indirecta) se realizan a través de Booking.com.

La distribucion digital es cada vez mas importante y sera uno de los factores
que mas transformara el negocio tradicional de la hosteleria.

jani, para analizar todos los te-
mas que en la actualidad afec-
tan ala hosteleria europeay en
los quelaactuacion delasinsti-

un referente delageneracion de
puestos de trabajo, sera nece-
sario que el futuro del IVA, la
distribucion online, un solo vi-

«Cada dia nace una nueva
formula de negocio para
que los intermediarios on-
line puedan sacar mas ta-
jada si cabe de nuestro
sector a través de la dis-
tribucién digital»

tuciones comunitarias durante
los préximos meses sera deter-
minante. Este encuentro, que
pretende consolidarse como una

sado europeo sin tramites buro-
créticos paralos paises emergen-
tes, la gestion de los derechos
de propiedad intelectual, la cla-

«La nueva Comisién de ex-

pertos en distribucion digi-
tal de HOTREC debera ha-

cer respetar la guia de bue-
nas practicas con el objeti-
vo de mantener los merca-
dos abiertos y competitivos»

citaanual delaindustriadel tu-
rismo con los agentes legislati-
vos comunitariossirvig, o al me-
nos asi lo espero, para que sus

sificacion hotel eraeuropea, lase-
guridad en los hoteles o larevi-
sién de la directiva sobre vigjes
combinados sean desarrolladas

«El encuentro entre el turismo
y los legisladores en el Parla-
mento Europeo sirvid para
que entendieran que nuestro
sector es estratégico para la
creacion de empleo y la recu-
peracion de la economia»

sefiorias entendieran que si quie-
ren contar con nuestro sector
como motor de laeconomia eu-
ropeay gue nos convirtamos en

| egislativamente como oportuni-
dades de mejorar para nuestro
sector y no las amenazas que re-
presentan hoy en dia.
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= ATETIGER HA siDo lider
'} en distribucion de he-
//‘ rramientas de gestion y
continda siendo pione-
ro de nuevas tecnolo-

gias paralaindustria hotelera.
La gama de productos Rate-
Tiger permite a los hoteleros
pasar de un complicado y largo
proceso de tener que gestionar
muchos canales, a un solo pun-
to de acceso, que permite una
actualizacion sencillade dichos
canales de distribucion y porta-
les de reservas, asi como una
comparacion de tarifas con la

competenciaen tiempo real.

Pregunta: ¢Por quéeslider en
el mercadoRateTiger?
Respuesta: eRevMax esunaem-
presa que cumpliod su décimo ani-
versario e pasado 2011. Es decir,
enel 2001 yaestabadesarrollando
lo quefuerael primer software de
Revenue Management para hote-
les. En aguel entoncesel Revenue
Management no parecia ser tan
importante como hoy, pero nues-
tratrayectorianoshapermitido co-
nocer el asunto mejor que nadie.
Tan solo algunos afos des-
pués RateTiger ya tenia presen-
ciaen Espafa. Y conlostiempos
gue corren, el mercado espafiol
necesita hacer un Revenue méas
complejo, porque ya no puede

SOCIOS COLABORADORES

«Con RateTiger ademas de
ahorrar tiempo, ganara dinero»

La compania dispone de una gama de productos para todo tipo y tamafo de hotel,
desde soluciones para hoteles independientes hasta soluciones de reputacion online
Cristina Hernandez Santoja. Regional Sales Manager Esparfia, Alemania y Austria de RateTiger

vivir solo de ser un destino muy
popular. Por trayectoria, innova-
cion y necesidad, RateTiger es
hoy la herramienta predilecta de
los hoteleros.

P: ¢Quéenfoqueestratégicotie-
neRateTiger?

R: Desde el inicio eRevMax ha
liderado el mercado con Rate-
Tiger afuerzadeinnovacion, ac-
tualizaciones, capacidad y robus-
tez tecnol 6gica.

Hoy tenemos una gama prin-
cipal de productos paratodo tipo
y tamafio de hotel: tenemos so-
luciones para hoteles indepen-
dientes, corporativosy facilidad
de conexion con centralesdere-
servas y PMS, esto, junto a so-
luciones de comparacién de Ta-
rifas (Rate Shopper) y nuevas so-
luciones como RTReview para
gestionar la reputacion online,
son so6lo alguna de las razones
por las que RateTiger continGa
siendo el producto lider en
Revenue Management.

Nuestros productos son ac-
tualizados continuamente. Re-
cientementelanzamoslaversion
2.8.2 logrando integrar todoslos
madul os a dos aplicaciones ex-
ternas parahacer masfécil alos
usuarios acceder aherramientas
adicionales de Revenue Ma-
nagement y ofreciendo un pa-
norama completo de precios,

Channel Management, gestion
deinventarioy gestién derepu-
tacion online, todo bajo lamis-
ma plataforma.

Escuchamos a nuestros clien-
tes y basados en su feedback
mejoramos cadaunadelas carac-
teristicas de nuestros productos.

Parte de nuestro liderazgo tam-
bién tiene que compensar la in-
version que hace un hotel en
nuestro software. Con RateTiger
una propiedad puede pasar de
gastar tres o cuatro horas diarias
gestionando extranets a solo de
dos a 30 minutos. Muchas veces
lainversion en nuestros produc-
tospuedellevar aun ROI detres,
cuatro y hasta cinco veces.

P: ¢Qué acciones van areali-
zar juntoaCEHAT y otrasaso-
ciaciones de cara a la nueva
temporada?

R: RateTiger esta desarrollando
colaboraciones con diferentes
actoresdelaindustriaparabrin-
dar una mayor colaboracion y
soporte a los hoteleros que ne-
cesitan entender mejor el merca-
do y el dinamico panorama del
Marketing y la distribucion On-
line que indiscutiblemente para
muchos hoteles y cadenas ya se
ha convertido en el principal ca-
nal de ventas.

RateTiger ha venido trabajan-
do con la EcoleHoteliere de
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Lausannede Suizaen diversasin-
vestigaciones cuyos resultados
estén siendo revelados reciente-
mente. Préximamente estaremos
colaborando con CEHAT en un
roadshow por Espafia, desarro-
llando diversos seminarios edu-
cativosonliney offline paraayu-
dar alos hoteleros a nivel local,
teniendo en cuentalas particul ari-

; |
La Regional Sales Manager Espafia, Alemania y Austria, Cristina Hernandez.

dades de cada mercado, indepen-
dientemente del tipo de hotel.
CEHAT noshbrindaraapoyo en
€l contacto con lasdiferentesaso-
ciacionesparalaorganizacion de
esteroadshow, de estamaneralos
asociados podrén sacar prove-
cho del conocimiento que Rate-
Tiger tiene sobre lacomplgata
reade ladistribucion online.

ENTIDADES

COLABORADORAS

ANEK S3

AnekS3 es una empresa de sumi-
nistros médicos que se ocupade la
distribucion de desfibriladores en
todos los espacios publicos, espe-
cidmente hoteles. Si desean mésin-
formacion pueden contactar con
Eduardo Carbonell en el 670930333
oene 902760604. | gualmente, pue-
den consultar nuestra web:
www.aneks3.comy consultar cual-
quier duda en www.ecarbo-
nell @aneks3.com.

CEPSA

Cepsaofrece atodos|os sociosdela
CEHAT un importante descuento en
lacomprade su gasdleo C, paraello
tan solo deberén adherirse a conve-
nio vigente, Sin ningin COmpromiso.

Contacto: 91.337.71.66

DYRECTO

Este Grupo de consultoriacompues-
to por ingenieros, economistasy au-
ditores tiene como fin la blsqueda
de informacién y gestion de infor-
mes para obtener subvencionesy li-
nessdefinanciacion.

Contacto: 902.120.325

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTEL ERIA DE JEREZ
La Escuela Profesional de Hoste-

leria de Jerez consti-
tuye un centro emble-
mético en la forma-
cion de los profesio-
nales del sector hostelero. Dotada
de unasinmejorablesinstalaciones
se ha convertido en un referente
de calidad con proyeccion en la
realidad andaluza.

ES

Executive Search Internationd (ESl) es
lafirma de seleccion de top tdents de
referenciaenlaindustriahotelera, basa-
daen un profundo conocimiento de la
industria turistica y en continuo con-
tacto conlosmejoresprofesondes. La
firmacuentacon mésdetreintaafiosde
experienciay sedesen todo d mundo.
Contacto: 922 713 540

Sitio web: www.esiglobal.com

HBD CONSULTING

Empresa especializadaen acciones
de marketing y ventas para el sec-
tor hotelero. Entre sus servicios
destacamos las campafias comer-
cialesatravésdesucall centery la
implementacion de proyectos de
upsellingy crosselling.

Contacto: www.hbdconsulting.es
info@hbdconsulting.es

Tel. 902 020 879.

IDAE (INSTITUTOPARALADI-
VERSIFICACION Y AHORRO
DELAENERGIA)

Desarrollamedidasdeimpulso alas

Empresasde Servicios Energéticosa
través de los programas Biomcasa,
Solcasa, Geotcasay GIT, paralage-
cucion de proyectos de ACS, cale-
facciony climatizacion en edificacion
apartir delasfuentesrenovables, es-
pecialmenteindicados en hoteles.
www.idae.es

“LACAIXA”

L ider en el sector financiero espafiol,
€on un gran conocimiento del sector
hotelero, a que ofrece una atencion
especializaday soluciones especifi-
casadecuadasasu actividad. Por este
motivo, se hacreado ServiTurismo,
una of erta centrada en proporcionar
productosy serviciosfinancierosdi-
rigidosalasempresashotelerasque,
unidaalaampliared de oficinas, le
ofrecelasrespuestas que el mercado
Yy Sunegocio requiere.
WwWw.lacaixa.es/empresas

MYPROVIDER

MyProvider es la primera comuni-
dad online exclusiva para hoteles y
sus proveedores; una herramienta
Unicaen el mercado espafiol que per-
mite a los hoteles localizar, gestio-
nar, pedir presupuestos e incluso
valorar |os mejores serviciosy pro-
ductos de empresas especidlizadas.
Contacto: www.myprovider.es

NESTLE
NESTLE, empresa lider mundial en
aimentacion presenteen el mundodel

fuerade hogar en Epafiaatravésde
NESTLE PROFESSIONAL, le cfre-
ce una gama completa de productos
parahoteles que abarcadiversidad de
categoriasentrelasquedestacan Bebi-
dasCdientes, Ceredesparael desayu-
no, Productos Culinarios y Postres,
Snacksy Chocolates, y Helados.
Contacto: foodservices@nestle.es
Telefono: SAC: 913890800 /
902112113 (Helados)
swww.nestleprofessional.es /
www.helados.nestle.es

PIKOLIN

Se ha firmado este acuerdo para
ofrrecer unas condiciones ventgj o-
sas a los establ ecimientos asoci a-
dos a CEHAT en laadquisicion y
renovacion de colchones, para dar
respuesta a toda la tipologia de
usuarios que se alojan en estos es-
tablecimientos.

Contacto: Cristina Pineda.
Teléfono: 91 485 26 30

RATETIGER

RateTiger, de eRevMax, software
lider en el manejo de canales de
distribucién onliney Revenue Ma-
nagement, ofrece al hotelero una
variedad de productos parael con-
trol mucho més eficiente de tari-
fasy cupos de habitaciones a tra-
vés de mltiples canal es de distri-
bucién. Asimismo, este software
permite obtener informacién com-
parativade su ofertafrente alade

sus competidores.
Contacto: 677.42.66.38

RENTOKIL INITIAL

Rentokil Initial, serviciosespecidiza
dosen prevenciony control deplagas
ehigiene. Programas especificamente
desarrollados para @ sector hotelero.
PestNetOnLine Unico sistema en €
mercado que permite un seguimiento
online y un reporte completo de los
serviciosde control deplagas.
Contacto: Jacinto Diez. 91 627 02 84

SIHOT

SIHOT es un proveedor de software
paralagestion hotelera, deorigenae-
man. Ofrece un conjunto de progra-
mas para el control de pequefios,
medianosy grandes establecimientos
y cadenas, usado por 2.800 hoteles
del mundo, 250 de ellos en Esparia.
Contacto: Marc Llobet
636.43.21.96 - m.|lobet@sihot.com

WILLISIBERIA

Broker lider en e sector turigtico es-
pafiol, ofrece una amplia experiencia
en gestion desegurosanivel naciond,
asi como tecnologiay programas ex-
clusvosparaandizary evaluar losries-
gosdelascompafiiashotelerasy ofre-
cer el mejor asesoramiento. Lossocios
de la Confederacion, se beneficiaran
de mejoras en e aseguramiento y de
primas a precios muy competitivos.
Contacto: 91.154.97.43
cehat@willis.com
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ITH lanza un proyecto piloto centrado en el uso de biomasa, una fuente de energia verde,
mas ecologica/ Con su consumo contribuimos al equilibrio medioambiental de nuestro pla-
neta al disminuir las emisiones que provocan los combustibles fésiles como gasoéleo o gas

«La biomasa cuesta la mitad que combustibles
como el gasoleo o el propano»

= EBI, RecursosDE LA Bio-
MASA, ESUnaempresade
/)l servicios energéticos
% (ESE), perteneciente al
grupo AMATEX, que
se dedica a suministro de ener-
giatérmica, calefacciony aguaca
liente sanitaria para grandes con-
sumidores como residencias, edi-
ficios publicos, comunidades de
vecinos y hoteleria (balnearios,
turismo rural, hoteles en ciudad,
etc.), a partir de biomasa que fa-
brica en una planta propia de
pelets y astillas, situada en
Cabregjasdel Pinar (Sorid).

La biomasa, niicleo del nego-
ciodeREBI, esuntipo deenergia
renovable que resulta de aprove-
char, de manera directa o por
transformacion, la materia vege-
tal, que REBI fabricay distribuye
como combustible, principalmen-
te en forma de pelets o adtillas,
gue generan energia a través de
su combustién en equipos espe-
cificos paratal fin. En suscinco
primeros afios de vida, REBI se
ha convertido en unaempresa de
referenciaen el sector; asi, hasido
la firma que mas proyectos pre-
senté dentro del ProgramaBiom-
casadel IDAE Yy, ademés, uno de
sus trabajos ha sido el primero
aprobado dentro del Programa
GIT (Grandes Instalaciones Tér-
micas), del Ministerio de Indus-
tria, Energia’y Turismo, que su-
pone la construccion de una red
de calefaccion en el municipio de
Olvega(Sorid) de9MW, prepara-
da para atender € suministro de

Alberto Gémez Arenas da su vision de las ventajas de los recursos de la biomasa.

que absorbieron losarbolesen su
crecimiento, por |o que se consi-
dera una energia neutra en cuan-
toaemisiones; algo muy diferen-
te alo que ocurre con los com-
bustibles convencionales deriva-
dosdel petrdleo, que proceden de
yacimientos generados por pro-
cesos de descomposicion de ma-

‘Proyecto dirigido a hoteles esparioles, que
permitird ahorrar hasta un
10% de energia en calefaccion
y produccion deACS, en com-
paracion con combustibles de origen fésil’

variosedificiosmunicipalesein-
dustriales, comunidades de veci-
nos, y de un hotel.

Perolaexperienciade REBI no
se centra solo en inmuebles para
uso residencial o institucional;
porgue, como explicaen estaen-
trevista el consegjero delegado de
REBI, Recursos de la Biomasa,
Alberto Gomez Arenas, "también
conocemos las particularidades
del sector hotelero”.

Pregunta: Hay vocescriticas
gueconsideran que, comolapro-
duccién de energia a partir de
biomasaprecisadelacombustion
demateriavegetal, escontami-
nante. ;Esestocierto?

Respuesta: Todo lo contrario,
labiomasaesunaenergialimpia,
gue no contamina; de hecho, en
la combustion de la biomasa las
emisiones de CO2 alaatmdsfera
(principal causante del efecto in-
vernadero) son menores que las

sas organicas almacenadas a lo
largo de miles de afios, y que en
su combustién emiten exceso de
CO2 que no es equilibrado en la
atmaosfera. Por otraparte, laceni-
za que resulta del proceso puede
utilizarse como fertilizante, porque
contienefésforoy otrosoligoele-
mentos impor-
tantes para las
plantas.

P: Cuédles
son las venta-
jas, diferen-
ciasy mejoras
deestetipode
fuentedeener-
giarespectoaotrasfuentesal-
ternativas?

R: Laprincipa ventaja, y mas
en los momentos actuales, en los
que cualquier ahorro siempre es
bienrecibido, esqueesclaramente
mas econdmica: labiomasacues-
talamitad que combustiblescomo

€l gasoleo o €l propano; y entor-
no a un 30% menos que € gas.
Ademas, es una energia verde y
mas ecoldgica, y con su consu-
mo estamos contribuyendo ame-
jorar nuestro planeta, al disminuir
las emisiones que provocan los
combustibles fésiles como gaso-
leo o gas. Finamente, no debe-
mos olvidar su impacto positivo
como industria, capaz de generar
empleo, defijar bolsas de pobla-
cionene mediorural,y comoele-
mento diferenciador y de valor
anadido para nuestro pais, por-
que no sélo nosayudariaadismi-
nuir ladependenciaenergéticadel
exterior, sino que ademas refuer-
zanuestraimagen como potencia
en energias renovables.

P: Qué limitaciones tiene la
biomasaolosequiposcomofuen-
tedeenergia?

R: Labiomasa presentapocos
problemas: quizas, laprincipal li-
mitacion o desventgja frente al

‘La biomasa no contamina; de hecho,
en la combustion de la bio-
masa las emisiones de CO2 a
|a atmoésfera son menores
gue las que absorben los arboles

gas natural es la necesidad de
contar un espacio para instalar
un silo de almacenamiento para
los pelets o astillas, similar al
necesario para colocar un depo-
sito de gasoleo para equipos que
utilicen estetipo de combustible.
Por otraparte, los equipos son, a

Alberto Gémez Arenas. Consejero delegado de REBI, Recursos de la Biomasa

dia de hoy, méas caros que los
convencionales utilizados en
combustibles fosiles, pero su
amortizacion, habida cuenta de
los ahorros que se pueden con-
seguir, esrelativamente répida.

P: Comoempresadeservicios
ener géticos, REBI ofrecelapo-
sibilidad deincorporar un siste-
ma de generacion de energia a
un costeminimo, ¢en quéconsis-
teestesistema? ¢Cualesson las
ventajasparae hotelero?

R: Como empresadeservicios
energéticos (ESE), REBI garanti-
za unos ahorros con respecto al
consumo actual del hotel. Un es-
tablecimiento puede reducir sus
consumosalamitad, y por gem-
plo, pasar de un coste superior
0,8 glitro con combustible como
el gasoleo, a un equivalente en
biomasade 0,4 eurog/kgs, parael
mismo poder calorifico; y con la
diferencia, se consigue no solofi-
nanciar la instalacion, sino que,
ademés, seahorraenlafacturade
energia térmica del hotel. Nues-
tro acuerdo como ESE se estable-
ce mediante un pago por kWh
consumido, medido en contador
después de caldera, por tanto, la
propiedad paga solo |o que con-
sume 'y se despreocupa de labo-
rescomo el mantenimiento, com-
prade combustible, etc.

P: ¢Por quélabiomasapuede
ser unafuentedeenergiaalterna-
tivaparaloshotdes? ¢ Esunafuen-
tedeenergiarecomendadapara
instalacionescon grandesconsu-
mosener géticos? ¢Por qué?

delabiomasa. Uno delosproyec-
tos de referencia dentro del sec-
tor hotelero es € que hemos lle-
vado a cabo en el balneario de
Cestona, del Grupo RelaisTermal,
complegjo situado en un enclave
natural a ambos lados del rio
Urola y donde se han instalado
unos equipos de biomasa de 2
MW y unared que unelosdistin-
tosedificios. Hastaahorael com-
plejo disponia de tres salas de
calderas consumiendo gasoleoy
propano. Con la reforma, desde
una Unica sala, se suministra ca-
lor y ACS con hiomasa, y los
ahorros paralapropiedad se esti-
maron en su dia en un 30%, ac-
tualmente con laescaladade pre-
cios de los combustibles fosiles,
estos ahorros se han incrementa-
do considerablemente.

P: ¢Cuélesson los objetivos
del proyecto pilotoquesevaa
llevar a cabo con ITH? (Qué
ventajastienen loshotelespar -
ticipantes?

R: El objetivo esdar aconocer
la biomasa en el sector hotelero
como alternativa alos combusti-
bles fésiles (gasbleo, gas propa-
no o gas natural) mediante jem-
plos préacticos y demostrativos.
L os hotel es participantes gozaran
de ventajas econdémicas muy
atractivas, de hecho, gracias a
esteacuerdoentreREBI el TH, se
garantizaun ahorro minimo deun
10%Yy seprescindedel valor resi-
dual (estimado enun 10% del cos-
tedelainstalacion) al término del
contrato de servicios energéticos.

‘Laprincpal desventagja frenteal gasnatural
eslanecesdad de contar un es-
pacio paraingalar un slodeal-
macenamiento paralospetso
adillas, smilar al de un depdgto de gasileo

R: La biomasa es una fuente
deenergiatotalmenteviable para
los hoteles. Es importante desta-
car que no solo para hoteles de
turismo rural, balnearios algjados
de nlcleos urbanos, o alojamien-
tos vacacionales, sino que es to-
talmenteviable parahotelesen el
centro de las
ciudades; no
envano, unade
los principales
clientes de
REBI son las
comunidades
de vecinos: la
biomasa, los
pelets, se descargan en camiones
cisterna, similaresalos del gaso-
leo. Al utilizar un combustible més
econdmico, amayor consumo ten-
dremos mayor ahorro, por tanto,
cualquier complejo hotelero, sea
del tamafio que sea, podra insta-
lar y beneficiarse de las ventajas

Ademas, los hoteleros podran
contar con precios estables, por-
que estan vinculados a IPC, lo
gue supone que cada estableci-
miento podré hacer unaprevision
muy certera de su costes de
energia térmica, algo mucho
mas complicado cuando se tra-
tade otro tipo de combustibles.

P: ¢Quétipodehotelespue-
den sacar mayor provechodela
biomasay por qué?

R: Teniendo en cuentaquelos
ahorros se obtienen al sustituir un
combustible de mayor coste, es
evidente que amayor consumo el
hotel obtendr&d mayor ahorro; no
obstante, es importante destacar
que la biomasa se puede instalar
desde un pequefio establecimien-
to de pocas habitaciones hastaun
gran complejo devariosedificios,
independientemente de su ubica-
cion, y que seguira siendo ren-
table en términos de ahorro.
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El Instituto Tecnoldgico Hotelero (ITH) am-
plia esta campafa de captacion de nuevos
miembros, lanzada a principio de afio, y que
permite a sus socios hoteleros asumir un

El Instituto Tecnoldgico Hote-
lero (ITH) ampliarahastafinales
de afio la campafia " Porque eres
hotelero, consigue tu cuotagra-
tis", cuyo objetivo es impulsar
nuevas incorporaciones de aso-
ciados a esta entidad, a través
dela participacion activa de sus
actuales socios. Para esto, el
ITH lesincentivard, gratifican-
doles con reducciones de sus
cuotas de asociacion por cada
nuevo miembro que se incorpo-
re por indicacion de los miem-
bros actuales de I TH.

Esta campafia de captacion de
nuevos socios hoteleros que tie-
ne como objetivo impulsar el net-
working en el sector, sumar nue-
vos asociados interesados en
incorporar nuevas tecnologias
paralagestiony eficienciaener-
gética de sus establecimientos
hoteleros, y dar un papel mas ac-
tivoalosmiembrosdelasinicia-
tivasde I TH.

Los hoteleros y asociaciones
hoteleras, miembros de ITH, po-
dréninvitar aotrosestablecimien-
tos hotelerosy otras organi zacio-
nes sectorialesy nominarles para
formar parte de la entidad y, de
estaforma, podrén reducir progre-
sivamente su cuota de asociado,
hastael maximo de suimporteto-
tal, tras laincorporacién efectiva
alTH de estos nuevos socios. El

INSTITUTO TECNOLOGICO HOTELERO

Campana Nuevos Socios ITH: cuotas gratis a
guienes traigan nuevos socios hoteleros

Tiene como objetivo aumentar la red de empresas y hoteles innovadores y ampliar las oportunidades de negocio

potencial nuevo socio debera
completar la solicitud de asocia
ciony enviarlaaladirecciondee-
mail info@ithotel ero.com; igual-
mente, el miembrodel TH queha
iniciado el proceso deberainfor-
mar, por correo electrénico
(info@ithotelero.com), e nombre
de la empresa que recomienda 'y
|a persona de contacto.

El descuento parael asociado,
gue se hara sobre su propio im-
porte, sereaizardunavez que se
abone la cuota por el nuevo aso-
ciado y haya sido aprobado por
laJuntaDirectiva. En esemomen-
to, senotificaraal asociado el des-
cuento aplicado, y se le reducira
el importe sobre la factura o se
haréla devolucién pertinente.

Entre las ventajas de perte-
necer alTH para los hoteleros
destaca la posibilidad de usar
este centro deinnovacion como
un departamento propio de
I+D+i, y centro de consulta 'y
asesoramiento permanente en
temas de sostenibilidad, mejo-
radelagestiony operativa, co-
mercializacion, aplicacion dela
tecnologia, Internet, redes so-
cialesy reputacion online, ges-
tion de marca, entre otros. Ade-
mas, |os sociostienen prioridad
para participar en proyectos
piloto, que permiten acceder a
nuevas tecnologias y sistemas

papel mas activo en esta entidad y conse-
guir su cuota gratis. El objetivo de ITH es
impulsar el networking en el sector, sumar
nuevos asociados interesados en incorpo-

de gestion en condiciones pre-
ferenciales; disfrutan de
programas de formacién conti-
nua, y de descuentos preferen-
tes en los productos y servi-
cios de las empresas tecnol 6-
gicas asociadas.

Por otraparte, losmiembrosde
ITH participan de unacomunidad
de la innovacion, que define las

prioridades estratégicas en mate-
ria de tecnologia, innovacion y
sostenibilidad para el sector ho-
telero, a través de los eventos y
encuentrosque organizal TH alo
largo del afio; y podran disponer
de informacion de valor afiadido
para la gestion hotelera a través
de la plataforma online de ITH
(www.ithotelero.com), que preten-
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rar nuevas tecnologias parala gestion y efi-
ciencia energética de sus establecimientos
hoteleros y dar un papel mas activo a los
miembros de las iniciativas de ITH.

de impulsar las relaciones profe-
sionalesanivel sectorid y recono-
cer lalabor de difusion de los so-
cios actuales, haciéndoles partici-
pes de los proyectos que pone en
marcha ITH y manteniéndoles a
dia sobre las mejores préacticas en
gestion, ahorro de costes, aumen-
todeventasy megjoradelacalidad
parael sector turistico.

aportando mas valor a tu negocio

mas innovacion

@

mas networking

haztemde },r consigue tu
cuota gt

Mas informacionen; hitp:iiwwa ithotelero.comd@nate-nosotros

. mas ingresos

mas gestion

El Instituto Tecnol6gico Hotelero aporta ‘mas valor a tu negocio’.

ITH Incorpora a Grundfos como nuevo socio tecnologico

Esta firma danesa participara en un proyecto piloto en el Area de Eficiencia Energética y Sostenibilidad de ITH

Gracias a este acuerdo, los hoteles partici-
pantes podran probar los equipos de
Grundfos, que varios establecimientos in-

Lafirmadanesadefabricacionde
bombas de circulacion Grundfos
seincorporaal Instituto Tecnol 6-
gico Hotelero como nuevo socio
tecnoldgico, con el objetivo de
realizar un proyecto piloto que
permitiraalos hotel es participan-
tesincorporar, a precios especia-
les, losequiposdelalineaMAG-
NA de Grundfos, de probada efi-
cacia en otros establecimientos
internacionales, que han logrado
recortar €l consumo eléctrico de
SuS equipos en un 80%.

Este piloto, titulado " Optimiza-
cion del Rendimiento y Ahorro
Energético en Sistemas de Bom-
beo para Hoteles", supondra,
ademas, laintroduccién enel mer-
cado hotelero espafiol de una
nueva gama de estas bombas de
circulacion, lanzadas hace pocas
semanas y actualmente sdlo dis-
ponibles en algunos paises anglo-
S3joNes y europeos.

Grundfos llegd a Espafia en
1982,y enlaactualidad cuentacon
maés de 80 empleados repartidos

en lasede central deAlgete (Ma
drid) y enlasdelegacionesen Bar-
celonag, Bilbaoy lazonadel Cari-
bey unafacturacion anual de mas
de 40 millonesde euros. Grundfos
esel mayor fabricante del mundo
de bombas de circulacion, cubre
aproximadamente el 50 por ciento
del mercado mundial y produce
cada afio 16 millones de bombas
decirculacion paracaefacciony
aire acondicionado, bombas cen-
trifugas paralaindustria, abaste-
cimiento de agua, aguas residua-
lesy dosificacion.

Con este piloto, los hoteles
pueden incidir de maneradirecta
en el consumo eléctrico de sus
equipos, reduciéndolo drastica-
mente y aumentando sus niveles
de eficiencia energética. En un
hotel se pueden encontrar nume-
rososy muy diversossistemasde
bombeo, desde equipos de circu-
lacion parael sistemade climati-
zacion, hasta equipos de presion,
pasando por bombas de dosifica-
cion, que pueden suponer hasta

ternacionales ya han incorporado en sus
instalaciones, con resultados muy positivos:
el Hotel Radisson Blu (Lisboa) el Hotel

un 70% del consumo el éctrico to-
tal de un hotel. Ademas, si setie-
ne en cuenta que el mayor coste
en € ciclo de vida de un sistema
de bombeo es el consumo el éctri-
€O, muy por encima de su costey
sus gastos de mantenimiento, es
recomendabl e apostar por equipos
méseficientes.

Gracias a este proyecto que
ponen en marcha ITH vy
Grundfos, los hotel es participan-
tes podrén incorporar tecnologia
de vanguardia en sus estableci-
mientos, que cumplelosrequeri-
mientos técnicos de lanuevadi-
rectivacomunitariaaeste respec-
to. Lalinea MAGNA ha conse-
guido coeficientes de eficiencia
energéticasuperioresalosexigi-
dos parael afio 2015, eincluso a
los que se prevén para el afo
2017. Los equipos que se proba-
rén en este piloto no sélo consi-
guen reducir el consumo energé-
tico, eincrementar losahorrosen
sus costes fijos, si no que, ade-
maés, ayudardareducir el consu-

mo de CO2Yy;, por tanto, aminimi-
zar lahuellade carbono.

El acuerdo de colaboracién en-
tre ITH y Grundfos permitirain-
troducir en el mercado hotelero
espafiol esta innovadora tecno-
logia, que solo esta disponible
fuera de nuestras fronteras, pero
gue hasido ya probada con éxito
en otros paises. Por gemplo, €l

Crowne Plaza (Copenhague) han consegui-
do ahorros en el consumo eléctrico de sus
equipos superiores al 80%.

Hotel Radisson Blu, en Lisboa, ha
conseguido ahorros del 80%, sin
variar lacalidad del servicioalos
clientes. También &l Hotel Crowne
Plaza, en Copenhague, alcanzo,
tras instalar los equipos de
Grundfos, unareduccién del 88%
en el consumo eléctrico, convir-
tiéndose asi en uno de los hote-
|es més sostenibles del mundo.

Juan Ramon Vilana, director general de Grundfos Esparia ( centro), acompariado de
Alvaro Carrillo de Albornoz y Philipe Rossi, director de marketing de Grundfos Espafia.
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El segundo informe ‘#Hotelfacts o como dar
valor afiadido a la estancia en un hotel’ pul-
sa la opinién de los clientes hoteleros en
Twitter y analizar qué aspectos de su estan-

El Instituto Tecnoldgico Hote-
lero, como parte de su labor de
divulgacion sobre el efecto po-
sitivo de las nuevas tecnologias
y la innovacion en la gestion
hotelera, ha realizado, por se-
gundo afio consecutivo, el es-
tudio "#Hotelfacts o como dar
valor afadido a la estancia en
un hotel”, que se invita a los
usuariosy clientes de hoteles a
comentar en Twitter, sin mencio-
nar directamente al estableci-
miento o la marca en cuestion,
cudles son las situaciones que
no suponen afiadir valor ala ex-
periencia, y a hacer propuestas
gue hagan mas positiva la es-
tanciaen el hotel, tanto por tra-
bajo como por ocio. Laclave ha
sido aportar, usando el hashtag
#hotelfacts, criticas constructi-
vas que los hoteleros puedan
incorporar en cualquier éreade
gestion de un hotel, y que para
los directivos 'y gestores de los
alojamientos es dificil detectar
porque pasan desapercibidos o
se pierden en el diaadia.
Losresultados de #hotelfacts
estan basados en las opiniones
que los usuarios de Twitter
compartieron usando esta eti-
gueta, y que se pueden dividir
en cinco grandes &reas. tecno-
logia, equipamiento einstalacio-
nes, procesos internos asocia-
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Wifi, tecnologia y mejor atencion al cliente, lo mas
demandado por los clientes hoteleros en Twitter

El informe #Hotelfacts refleja la opinion de los clientes hoteleros en esta red social y analiza su estancia

dos al uso de las instalaciones,
F&B (alimentos y bebidas) y
experienciadel cliente. Las ob-
servaciones y comentarios de
los usuarios han incidido en
varios aspectos concretos, algu-
nos con mayor frecuencia que
otros, que se han clasificado en
funcion de la frecuencia de re-
peticion, asignandol es una pun-
tuaciondel 1al 5 (1 equivaleala
menor frecuencia, 5 alafrecuen-
ciamaxima).

Wifi en los hoteles, mas en-
chufes y tecnologia a disposi-
cion del cliente, desayunos de
calidad, flexibilidad enlos hora-
rios de check-iny check-out, ha-
bitaciones mejor insonorizadas,
aires acondicionados mejor re-
gulados, amenities mas dUtiles,
y un trato mas amable, cercano
y respetuoso, han sido los as-
pectos més comentados y soli-
citados por los usuarios que
participaron en estaexperiencia.

La encuesta, via Twitter, se
lanzo en los dias previos a las
primeras vacaciones largas del
afio, en Semana Santa, paraini-
ciar una nueva conversacion
que ha aprovechado lavastain-
teligenciacolectivadelasredes
sociales. Con #hotelfacts se ha
pretendido encontrar aspectos
comunes que mejoren hechos o
aspectos operativos que, apa-

ciales aportan mas valor. El estudio, que ITH
realiz6 en colaboracion con las firmas
Pirendo y Diptere, concluye que los clien-
tes consultados aprecian la disponibilidad

rentemente, no responden auna
|6gica comercial o de atencion
al cliente clara, y que se pueda
extrapolar a otros hoteles o, al
menos, auna cantidad represen-
tativa de establecimientos.

Graciasalavaliosacolabora-
cién de Pirendo, empresalider es-
pafioladedicadaalainteligencia
y analitica en social media, y la
firma espafiola Diptere, las opi-
niones y comentarios recopila-
dos se convirtieron en un infor-
me cualitativo, que ademas, se
resume en unaserie de recomen-
daciones, orientada a mejorar la
experienciadel cliente:

1. Escucha a tu cliente: los
clientes de los hoteles usan
Twitter para expresar sus opi-
nionesy paraexplicar su expe-
riencia, y esunaviamas perso-
nal y directa que el cuestiona-
rio de atencién al cliente.

2. Lasredes sociales son una
oportunidad para segmentar:
sirven paraconocer a clientede
cercay obtener informacién re-
levante que puede marcar ladi-
ferencia, porque ayuda a perso-
nalizar su experiencia.

3. Una autopista hacia tus
ofertas, productos y servicios:
compartir informacion relevante
y de interés, y comunicarse con
los clientes a través de Twitter
esunaformadeatraerlesalaweb

propia, donde podremos ofrecer,
de forma directa, productos y
servicios adaptados a sus inte-
reses y necesidades.

4. Unaventana hacia el mer-
cado: Twitter, como otros me-
dios sociales, permiten obtener
informacién localizada, cons-
truir relaciones con la comuni-
dad de clientes y comunicarse
de forma instantanea; es una
formabaratay sencilla de estu-
diar el mercado.

5. El clientesefijaenlos pe-
quefios detalles: los clientes
son sensibles a los pequefios
detalles, y son criticos con los
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de wifi, enchufes, cargadores adaptados a sus
dispositivos moviles y servicios asociados ala
tecnologia, ademas de desayunos de calidad,
flexibilidad de horarios de check-in y check-out.

ahorros de costes que afectan
alacalidad.

6. Latecnologiaes un servicio
basico en laexperienciadel clien-
te: los usuarios de los hoteles es-
peran contar con medios rgpidos
y gratuitos para usar sus disposi-
tivos moviles y mantenerse siem-
pre conectados; facilitarselosesel
primer paso paratener buenos co-
mentariosy criticasen las redes.

7. Laamabilidad no entiende
de tecnologia: el trato personal
y laatencion al cliente eficaz y
amable sigue siendo clave, tan-
to en el trato directo como atra-
vés de los medios sociales.

L
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Logotipo de Hotel Facts.

Altare Energia, nuevo socio tecnologico de ITH

David Arzoz del Val y Alvaro Carrillo de Albornoz firman un convenio para la puesta en marcha de un proyecto piloto

El director de Altare Energia, David Arzoz
del Val, y el director general de ITH, Alvaro
Carrillo de Albornoz, firmaron un convenio
qgue incluye la puesta en marcha de un pro-

Altare Energia, firmaespafiolade-
dicada aladistribucién einstala
cién de equipos de microcogene-
racion, se incorpora a Instituto
Tecnol6gico Hotelero conlafirma
de un convenio de colaboracion
gue contempla la puesta en mar-
cha de un proyecto piloto, cuyo
principal objetivo es ayudar alos
hoteles participantes a reducir su
€onNsumo energético a través de
sistemas de microcogeneracion.

El acuerdo ofrecelaoportunidad
al sector hotelero deimplantar esta
tecnologia, capaz de cubrir entreun
30%Yy un60% delademandatérmi-
ca de un hotel con calor préctica
mente gratuito, lo que se traduce
en una reduccidn de la factura de
combustible de un 50%, incluyen-
dolos costes de mantenimiento del
equipoy lainstalacion.

Altare, compafiia espafiola de-
dicada aladistribucion e instala-
cién de equipos de microcogene-
racion, presta asistencia técnica
especializadaparael disefioy gje-

cucién de este tipo proyectos. El
proyecto piloto "Diversificacion
energéticacon propano: Microco-
generacion y/o climatizacién con
bomba de calor”, que coordinan
ITH y Repsol, esta destinado a
mejorar lossistemas de climatiza-
cién a gas propano, usando bom-
bas de calor, de lamano de Pana-
sonic, 0 equipos de microcogene-
racion, que proveerdAltare.
Lamicrocogeneracion esunsis-
temade produccion de calor y elec-
tricidad dedtaeficienciaapequefia
ecaa, querecuperad calor resdud,
asociado a un proceso de genera
cion de electricidad, para producir
energiatérmicadtil. Altare Energia
ha implantado, con éxito, equipos
de microcogeneracion, con micro-
turbinas de gas o micromotores de
combustién, en instalaciones del
sector terciario como hospitales,
hoteles y oficinas, aportandoles
rendimientos competitivosy pres-
tacionesenergéticamenteatractivas
frente a Sistemas convencionales.

yecto piloto, en el que participaran Repsol y
Panasonic. Gracias a este acuerdo, los ho-
teles participantes podran probar los equi-
pos de Grundfos, que varios establecimien-

Altare Energia asumira el de-
sarrollo del proyecto piloto cen-
trado en la microcogeneracion,
gue permitird alos hoteles parti-
cipantes disminuir los costes
energéticos en climatizacion y
generacion de aguacaliente sani-
taria(ACS), apartir de unacom-
pleta auditoria que detectara sus
necesidades térmicas actuales y
futuras, y hara recomendaciones
sobre la mejor solucion técnica
para, posteriormente, implementar
los equipos més adecuados y ha-
cer un seguimiento y monitoriza-
cion de sus resultados en esce-
nariosreal es. Este estudio proba-
rael funcionamientoy rendimien-
to de los sistemas de microcoge-
neracion para cubrir la demanda
energeética en éreas criticas para
los hoteles, como calefaccion,
ACS, climatizacién depiscinas, y
refrigeracion, y energia eléctrica
para hoteles en construccién
como paramodificacionesy am-
pliaciones de | os existentes.

El proyecto piloto, que selan-
zara en septiembre, esta dirigido
ahotelesque actualmente utilicen
energias como gasoleo, fuel 6l eos,
carbon, etc. para calefaccion y
ACS, y electricidad para climati-
zacion; dado que se pretende pro-
piciar laeliminacion parcial oto-
tal de estas fuentes de energia,
parasustituirlas por opciones mas
l[impias'y econdmicas. Los esta-
blecimientos pueden, ademas,
estar situados en cualquier loca-

tos internacionales ya han incorporado en
sus instalaciones, con resultados muy po-
sitivos: el Hotel Radisson Blu (Lisboa) el
Hotel Crowne Plaza (Copenhague).

lidad delaPeninsulao en Balea-
res, y pueden pertenecer a cual-
quier segmento (urbano, vacacio-
nal, mixto, entre otros); y deben
ser, por otra parte, edificios con
una alta demanda térmica, situa-
dos en zonas geograficas con cli-
mas frios o que incluyan instala-
ciones como unademandatérmi-
caaltay estable, como SPAS, pis-
cinas climatizadas, o gimnasios,
gue pueden beneficiarse, asi, de
economias de escala.

David Arzoz del Val y Alvaro Carrillo de Albornoz en la firma del convenio.
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Los expertos y autoridades insistieron en que la innovacién no es

Logrofio es la ultima ciudad de la primera
parte de los IV Talleres de Sensibilizacion
y Transformacién, "La innovacion, clave

para el turismo del Siglo

"LaRiojaes unamarcadel amor,
inspiraexperienciasy valores po-
sitivos; y esta diferenciay la que
hace de éste un destino especia".
El vicepresidentedd Instituto Tec-
nolégico Hotelero, Jesis Gatell,
dijo estas palabras durante la in-
auguracion de los IV Talleres de
Sensibilizaciony Transformacién
"Lainnovacion, clave para € tu-
rismodel Siglo XXI", en Logrofio
(LaRioja), enlosqueseabordd e
poder transformador delainnova-
cion, ladiferenciacion y latecno-
logiaparae sector hotelero espa-
fiol, que paraGatell implicaqueel
empresario hotelero actual no sdlo
"debearriesgar su dinero, ademéas,
debe ser innovador", y construir
el futurodelaindustriadel aloja-
miento desde hoy, sin aplazar los
cambios que les hagan mas com-
petitivosy eficientes.
Enestalineasemanifestaronla
subdirectora genera adjunta del
Instituto de Estudios Turisticosde
Turespafia, Patricia Fernandez-
Mazarambroz; MonicaFiguerola,
directora General de Turismo del
Gobierno de La Rigja; y Jaime
Garcia-Cazada, presidente de la
Asociacion Riojana de Hoteles;
gueacompafiaron a vicepresiden-
tede ITH, Jesis Gatell, enlainau-
guracion de estos talleres, organi-
zados por € Ingtituto Tecnol 6gi-
coHotelero (ITH) y € Instituto de

Con el titulo "Creatividad

convertir las ideas en negocio", el experto
en coaching, Pablo Villanueva, desentrafié

LaVIll AsambleaAnual del Ins-
tituto Tecnolégico Hotelero ha
incluido este afo en su progra-
maunaconferencia, cuyo objeti-
vo esofrecer alossociosdelTH
y asistentes a este evento herra-
mientas Utiles que les permitan
incorporar la cultura de lainno-
vacion en la gestion corporativa
y rentabilizarla en sus respecti-
VOS Negocios.

Este afio, I'TH hacontado con
la presencia del especialista en
coaching, Pablo Villanueva, que
explicé como aprovechar lacrea-
tividad colectiva de los equipos
de trabajo parainnovar, mejorar
y cambiar practicas, que deriva-
ran en proyectos creativosy ne-
gocios rentables paralas empre-
sas. La ponencia de Villanueva
tuvo lugar antes de laAsamblea
General del TH, enlaquese pre-
sentaron los principal es proyec-
tos, iniciativas, accionesy even-
tos en los que I nstituto Tecnol 6-
gico Hotelero hatenido un papel
destacado en 2011. Alvaro Carri-

INSTITUTO TECNOLOGICO HOTELERO

La apuesta por la Innovacion y nuevas tecnologias
en el turismo, claves para salir de la crisis

XXI", que conti-
Turismo de Espafia (Turespafia),
y d que asistieron mas de 50 em-
presarios y directivos hoteleros.

MonicaFiguerola, directoraGe-
neral de Turismo del Gobierno de
La Rigja; sefid6 durante su dis-
curso que, paralaindustriaturisti-
caespafiolay riojana"deberia ser
parte de la normalidad integrar
conceptos como lainnovacion, la
competitividad y ladiferenciacion,
para ser mas productivos, renta-
bles y eficientes"; especiamente
S se tiene en consideracion que,
como explicd Jaime Garcia-Calza
da, presidente de la Asociacion
Riojana de Hoteles, "el 100% de
las empresas son pymes, muchas
veces familiares®, que dudan de
s, por su tamario, tendranlasmis-
mas facilidades y posibilidades
guelasgrandesfirmas. " Sufrimos
el complgjo de quelainnovacion
no es para nosotros, de que de-
bemos preocuparnos por el diaa
dia, y esto es una grave equivo-
cacion -apunta Garcia-Calzada,
porque es una cuestion de rapi-
dezy deagilidad".

Por su parte, la subdirectora
general adjunta del Instituto de
Estudios Turisticos de Turespa-
fia, Patricia Fernandez-Maza-
rambroz, insistio en que las em-
presas hoteleras, deben "diferen-
ciarse y buscar estrategias que
permitan alaempresaturisticafa-

colectiva: como

Ilo deAlbornoz, director general
delTH explicolasactividadesen
las han participado, durante el
afo 2011, los representantes de
esta organizacion y sus 157 so-
cios, entre los que destacan 14
asociaciones hoteleras, 25 pro-
veedores tecnologicos y tres
entidades educativas. Durante
sus 9 afiosdevida, ITH hadesa-
rrollado 29 estudios, 382 jorna-
das, 78 proyectos, 11 productos
propios, y tres proyectos estra-
tégicos (Thinktur, el proyecto
europeos TOURISMIink ylaPla
taformalntelitur).

PablaVillanuevahizo hincapié
en su presentacién en que "la
principal innovacion esta en las
personas y en la reformulacion
delosmodelosde negocio”. Para
este experto, "la tecnologia es
un componente adicional dentro
de los muchos aspectos en los
gque podemos diferenciarnos,
con los que podemos aportar
valor afladido a nuestros clien-
tesy grupos de interés"

nuaran en otras ciudades después del ve-
rano. Durante sus respectivas intervencio-
nes, las autoridades locales y representan-
tes del sector insistieron en que la inno-

miliar espafiolaser méseficiente,
mejorar atravésdel conocimien-
toy aumentar su competitividad",
como recoge el Plan Nacional e
Integral de Turismo 2012-2016,
presentado del Ministerio de In-
dustria, Turismoy Comercio.
Finalmente, el director general
del Instituto Tecnol 6gico Hotele-
ro(ITH), Alvaro CarrillodeAlbor-
noz analizo, en su presentacion,
como la innovacion ha sido el
gran motor del progreso enlahis-
toria de la industria turistica, y
subrayé laimportanciade " poner
enmarchaun modelo en el quese
genere més valor innovando", a
travésdeiniciativascomo lapla-
taformaThinktur, unared de més

de 800 organizaciones, empresas
y entidades publicas, que tienen
como objetivoimpulsar lal+D+i e
incorporar la innovacién como
partedelaculturaempresarial del
sector turistico.

Los talleres, que tuvieron lu-
gar tras lainauguracion, aborda-
ron tres éreas clave del negocio
hotelero: Sostenibilidad y Eficien-
cia Energética, impartido por
Eduardo Olano, presidente de
Balantia; Gestion Hotelera, acar-
go de PatriciaDianaJens, consul -
torade revenue management y e-
commerce; y Fabricio Titiro, Ope-
raProduct Manager de MICROS
Fidelio; y Reputacién Online y
Gestion de Marca, que abordaron
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solo para las grandes compaiias

vacion y las nuevas tecnologias son nece-
sarias para aumentar la competitividad de
la pymes hoteleras en general, y de las rio-
janas en particular.

Jordi Franquesa, Sales Manager
Iberia de Trust You; y Fabidn
Gonzédlez, del &reaTICsdel Insti-
tuto Tecnol dgico Hotelero.
Casos de éxito y diferentes
tecnologias existentes capaces
dereducir el consumo energeéti-
co, las principal es herramientas
y soluciones disponibles para
facilitar lagestion hotelera, y el
potencial que laweb 2.0, Inter-
net y las redes sociales ofrecen
paralagestion de lamarca cor-
porativay personal, lacomercia-
lizaciony ladistribucion hotele-
ra, fueron los principales asun-
tos analizados en estos talleres
que continuaran tras el verano
en varias ciudades esparfiol as.

Estos talleres fueron organizados por el ITH y el Instituto de Turismo de Espafia (Turespafa).

El factor humano es clave en la innovacion

Pablo Villanueva explicé en una conferencia como rentabilizar la creatividad en las organizaciones

las claves del aprendizaje colectivo en las
organizaciones como herramienta para cana-
lizar la creatividad para disefiar proyectos

Para este experto en gestion
del talento "los auténticos sal-
tos cualitativosy transformacio-
nes son impulsados por un co-
lectivo de personas mas que por
un individuo especifico”, y lo
importante es estimular, através
deunclimalaboral positivo, esta
creatividad "disruptiva’. El eco-
sistema o conjunto de interrela-
ciones del equipo "sera respon-
sable de sus resultados innova-
dores -sefidla Villanueva- y en
este sentido, laculturaorganiza-
tivay el modelo deliderazgo se-
ran los pilares que generaran las
condiciones optimas para un
adecuado desarrolloy funciona-
miento del equipo”.

Paraconstruir un entorno crea-
tivo, Villanuevarecomiendaalas
empresas que sean receptivas a
las opiniones de sus equipos, es-
pecialmente en el sector hotelero,
donde los empleados tienen un
contacto directo y habitual con el
cliente. Ademas, cree quefavore-
cer los enfoques y los andlisis

desde diferentes perspectivas, no
descartar propuestas a priori, dar
la oportunidad de buscar nuevas
formas de hacer las cosasy rom-
per las reglas, dejar tiempo para
gue lasideas madureny paraque
se desarrollen los procesos de
aprendizaje asociados a ellas, y
crear un entorno positivo, son
catalizadores delainnovacion en
las organizaciones.

Pablo Villanuevacree que mu-
chas empresas se quedan a mi-
tad de camino en el proceso de
innovacién porque no compren-
den que, antes de conseguir que
una idea se convierta en nego-
cio, hay un proceso gradual, ne-
cesario para conseguir que la
ideasearentable. "Esfundamen-
tal pasar de unaposturaenlaque
las personas temen correr ries-
gos, aun nuevo plano que resul-
te Optimo para proponer nuevas
ideas que se conviertan en pro-
yectos de innovacion”, afiade.

Y para asumir riesgos, los
equipos de trabajo deben sentir-

innovadoresy, sobre todo, rentables paralas
empresas. Explicé alos asistentes coOmo ren-
tabilizarla en el seno de las organizaciones.

se comodos, |0 que supone su-
perar laslimitacionesalacreati-
vidad que, segiin explica Villa-
nueva "son elementos asumidos
y nunca cuestionados; y si no
seandlizalarealidad exhaustiva
mente, no se podran encontrar
las auténticas oportunidades”.
Insistié en que "uno de los prin-
cipalesmotoresdelainnovacion
es el factor humano, y gestionar
su talento y su diversidad son
palancas que optimizaran su ren-
dimiento". Villanuevacreequelas
empresas deben comprender que
la innovacién parte de las emo-
cionesy los estados de los equi-
pos y de las personas, porque
éstos condicionan los resultados
que son capaces de obtener; de
hecho, si somos capaces de in-
tegrar estos elementos en lages-
tién de equipos, podremos " po-
tenciar y expandir positivamen-
te sus actuaciones creativasy su
fomentar su actitud innovadora’
lo que redundara en beneficios
paralas empresas.
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ASOCIACIONES

ASOLAN impulsa un plan para abrir
Lanzarote al mercado turistico ruso

Desde 2005, la cifra de visitantes rusos ha pasado de 297.794 a 978.635

Empresarios y directivos turisticos, inte-
grados en la patronal turistica de
Lanzarote ASOLAN, mantienen un en-
cuentro detrabajo con representantes de

Asolan, la patronal turistica de
Lanzarote, trabaja en un plan de
accion paralograr que laislade
los volcanes se abra a mercado
turistico ruso, uno de los mas
emergentes en esta zona de in-
fluenciareceptiva. Empresariosy
directivos turisticos, integrados
en laAsociacion Insular de Em-
presarios de Hoteles y Aparta-
mentos de Lanzarote- ASOLAN-
han mantenido un encuentro de
trabajo con representantesde NT
Incoming, receptivos en Espafia
del mayor tour operador turistico
moscovita, paralograr rutas aé-
reasy la presencia del turismo
ruso en laisla de los volcanes.
Este encuentro, desarrollado
enlossalonesdel Arrecife Gran
Hotel, cont6 con lapresenciade
la presidenta de ASOLAN, Su-
sana Pérez, la consejera de Tu-
rismo del Cabildo de Lanzarote,
Carmen Steiner, €l director regio-
nal de NT Incoming para Cana-
rias (participada por Natalie
Tours) Alfredo Martinez, y empre-
sarios turisticos de Lanzarote.
La presidenta de Asolan, Su-
sana Pérez, avanz6 que fruto de

este encuentro con el sector se
impulsaun plan paralograr acor-
to y medio plazo que €l turismo
ruso esté presente en Lanzarote
como destino turistico, por su alto
poder adquisitivo. Este plan sera
suscrito entre ASOLAN, Natalie
Tours (NT Incoming) y Turismo
delLanzarote.

Por ahora, Natalia Tours ofre-
cerd un combinado de Lanzarote
conotrasidasde Canarias, paralas
vacaciones de verano; se trabgja
paralograr que Lanzarotey todo el
Archipiélago canario se convierta
en un destino preferente parael tu-
rismo moscovita de cara alatem-
poradadeinvierno. Enunfuturose
prevé, segin las previsiones de
este plan, apunté Susana Pérez,
conectar Lanzarote con Moscu de
formadirectaenvuelossemanales.

El touroperador Natalie Tours
prevé que la llegada de turistas
rusos a Espafia en 2012 alcance
los 1,2 millones, 1o que supon-
dria un incremento de alrededor
del 40% con respecto al afio an-
terior, en el que Espafia recibio
900.000 visitantes provenientes
del mercado ruso.

LaAsociacion de Empresarios
Hoteleros de la Costadel Sol
(AEHCOS) y la Asociacion
Malaguefia de Empresas de
Seguridad (AMES), han suscri-
to un convenio decolaboracion
por e ambas asociaciones fo-
mentaran las actividades cuyo
objetivo primordia seaintensi-
ficar laseguridad privadaenlos
establecimientos turisticos de
laCostadel Sol.

En virtud de este conve-
nio, AMES también ofrecera
asesoramiento en todos aque-
Ilos temas alusivos a las tec-
nologiasy alainnovacion en
el campo de la seguridad pri-
vada. Asimismo se prestaran
serviciostécnicos en cuestio-
nes relacionadas con las acti-
vidades de seguridad. Tam-
biénsellevardacabo € inter-
cambiodeinformacionenlas
materias alusivas al conteni-
do de este acuerdo. Ambas
asoci aciones se comprometen
acelebrar forosdeinteréspara
las dos asociaciones, sus
asociados y colaboradores.

El convenio fuerubricado
en la sede de AEHCOS por
Federico Sanchez Camacho,
Presidente de la Asociacion
Malaguefia de Empresas de
Seguridad (AMES) y José
CarlosEscribano, Presidente
delaAsociacion de Empresa-
riosHotelerosdelaCostadel
Sol (AEHCOS).

AEHCOSY AMES firman un
convenio de colaboracion

Creadaen 1991, AMESesuna
Asociacion de Empresas de
Seguridad que desarrolla sus
actividades en los campos de
laVigilancia, CentrdesdeAlar-
ma, Instalaciéon desistemasy
Formacién, entre otros. Cen-
tra sus actuaciones en la de-
fensa de sus asociados y en
todas aquellas actuaciones
vinculadas a sector de la se-
guridad desde una perspecti-
vaintegral.

Desde susinicios, AMES,
hamantenido unalineacons-
tante en defensa de la
profesionalidad del sector en
todas sus variantes, basadas
ene cumplimientodelalegis-
lacion vigente, en la calidad,
seriedad y excelencia, en las
prestaciones del servicio en
€l sector de la seguridad.

AEHCOS cuentacon més
de 365 establecimientos ho-
teleros asociados represen-
tando més de 88.000 plazas
dealojamiento lo que consti-
tuye el 85% del total delas
plazashotelerasdelaprovin-
ciade Mdaga. Asi mismo,
cuentacon mas de 90 empre-
sas colaboradoras rel aciona-
das con el mundo del turis-
mo, que apoyan con condi-
ciones especiales a los aso-
ciados, intensificando la la-
bor de la asociacion en pos
de una mejora continua del
destino Costadel Sol.

NT Incoming, receptivos del mayor tour
operador turistico ruso , para lograr ru-
tas aéreas y la presenciadel turismo ruso
en laisla de los volcanes.

Espafia, antes de la crisis, era el
segundo pais receptor de turis-
tas rusos, encontrandose actual-
mente en e "cuarto puesto" tras
Turquia, Taillandiay Egipto. se-
gun datos de NT nconming, que
yaofrece sus serviciosreceptivos
en los principales destinos turis-
ticos esparioles.

Desde 2005, lacifradevisitan-
tesrusos se hatriplicado y hapa-
sado de297.794 a978.635, lo que
convierte aRusiaen el paisemi-
sor de turistas con destino a Es-
pafia que mas hacrecido en estos
ultimos afios.

El turismo ruso es estratégi-
co para el sector turistico espa-
flol ya que, segln datos de
Natalie Tours, la media de es-
tancia en nuestro pais es supe-
rior alamedia, alrededor de 11
dias, y su gasto diario por per-
sona entre los més altos al dia.
Ademas, entre las Ultimas ten-
dencias entre turistas rusos que
pasan sus vacaciones en Espa-
fia son la reserva anticipada y
crecimiento del interés hacia
paguetes turisticos conceptua-
lesparatodalafamilia.

La Asamblea de la Asociacion
Provincial de Empresarios de
Hosteleriay Turismo hareele-
gido como presidente a Tedfilo
Arribas, Unicacandidatura pre-
sentada al proceso electoral,
quien haagradecido laconfian-
zapor estanuevaandadura, mas
alin en tiempostan complicados
para la economia en genera y
para este sector, en particular.
Destacalavudtaa primer pla-
no asocietivo de Jose Macias -
Fundador de la Asociacion en
1977, presidentedelamismadu-
rante 20 afiosy presidente Hono-
rificodesde1997-, DoloresLIario
-presidentade laAsociacion Re-
giona de Banearios de Cadtilla-
La Mancha-, empresarios de
reconocidismo prestigio y soli-
da trayectoria como Juan Casa
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Teofilo Arribas reelegido
presidente de la Asociacion
de Hosteleria de Ciudad Real

nova, Javier Huertas, José Cres-
po, Jess Sanchez o Guadaupe
Carrerasy unniimeroimportante
de empresarios jOvenes con po-
tentismas inversiones en secto-
res hotelero, restauracion, bares
Yy 0Cio hocturno como Oscar San-
chez, AroaEscudero, Jose Javier
Hernandez, Carlos Javier Garcia,
César Martiny Luciano Laguna.

ParaestaAsociacion integra-
daen CEOE-CEPYME deCiu-
dad Real y que también forma
en lagestora paralaviabilidad
delamisma, setratade unare-
presentacion fuerte y solvente
para unos tiempos dificiles, en
laque lajuventud y la vetera-
niaconviven con el objetivo de
defender contodaslasarmasy
conocimiento posibles a sec-
tor hostelero provincial.

Tedfilo Arribas y los miembros del Comité Ejecutivo.

Los apartamentos Parque
Santlago consiguen una medalla

ASHOTEL acordd el pasado mes
demayo en consgjo directivo, pro-
poner como candidato alaMeda-
[lade Excelencia Turisticade Ca-
narias alosApartamentos Parque
Santiago, Situadosen Playadelas
Ameéricas, end Sur deTenerife.
El viceconsejero de Turismo
del Gobierno de Canarias, Ricar-
do Ferndndez delaPuente Armas,
presidié el Consgjo Canario de
Turismo celebrado en la Isla de
Tenerife . Entre los temas que se
trataron durante lareunién sein-
cluy6, ademasdel Plan Estratégi-
co Promocional Islas Canarias, €
de las candidaturas presentadas
para la concesion de las Meda-
[lasalaExcelenciaparaeste afio.
Enlamodalidad 12deActivi-
dades empresariales, desarrolla-
das en €l sector turistico del ao-
jamiento, restauracion, interme-
diacion, ocio, informacion o pro-
mocion ha sido premiadala pro-
puestade ASHOTEL :losAparta
mentos Parque Santiago. Enla2?,
Actividades profesionales desa-
rrolladas en instituciones, esta-
blecimientos o empresashan sido
elegido Estanilao Mafaricla
Belacortu, atitulo postumo y en
a3 Iniciativasrelacionadas con
la innovacion y renovacion que
hayan redundado en la mejora
cualitativaen laimagen turistica
deCanarias, laoptimizaciéndela
comercializacion de los produc-
tos turisticos o la rehabilitacion
de los entornos urbanos de los
municipios, instalacioneseinfra-

estructuras turisticas o de ocio,
ha sido designado el Consejo
Regulador delaDenominacion de
Origen del Queso Mgjorero.

En este sentido, la patronal
afirma que el complejo Parque
Santiago siempre ha apostado
por una gestion medioambiental
eficaz y rigurosa, por laintegra-
cion de susinfraestructuras en el
espacio publico- realizando im-
portantes inversiones para hacer
maés atractivo el entorno turisti-
CO- y por su apuesta constante
por lainnovacion en los proceso
para encontrar nuevas solucio-
nes, ademas de por su versatili-
dad a la hora de adaptarse a las
exigenciasdel mercado.”

El presidente de ASHOTEL ,
Jorge Marichal, manifiesta que
"Parque Santiago esun gjemplo a
seguir gracias al mantenimiento
constante y exhaustivo de sus
infraestructuras, realizando impor-
tantes acciones demodernizacion

gue han influido en lamejora de
lacalidad del espacio turistico y
ladinamizacion comercial del en-
torno donde se ubica. Todo, gra-
cias a una decidida apuesta por
adaptar su modelo de negocio a
las demandas de sus clientes,
ofreciendo siempre nuevos pro-
ductosy alternativas a concepto
tradicional que se tiene de una
instalacion turistica."

ParaJavier Cabado, vicepresi-
dente gjecutivo de Parque Santia-
go, "el mero hecho de ser propues-
tosparalaMedalaalaExcelencia
Turistica esun gran honor y todo
un avance. Esta propuesta es fru-
to del trabgjo realizado durante
muchos afios por todo el equipo a
la hora de mejorar la vida de las
personas y del entorno que les
rodea, comprometidossiemprecon
el medio ambientey conlamirada
puestaend clientey enlaimplica-
cién de las personas, en especia
de nuestro equipo humano".

Apartamentos Parque Santiago en Playa de las Américas, Tenerife.
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La FEHM y

ASOCIACIONES

la Conselleria de Educacion

suscriben un protocolo de colaboracion

Plan piloto para que los escolares conozcan la realidad economica de laisla

El vicepresidente la Federacion Empresarial
Hotelera de Mallorca (FEHM), José Antonio Fer-
nandez de Alarcon, y el conseller de Educacion
y Cultura de Baleares, Rafael Bosch, han firma-

El convenio suscrito tiene tres ob-
jetivos. El primero, crear un plan
piloto de sensibilizacién para que
los escolares de Mallorca visiten
loshotelesdelaida. El segundo, la
promociondelaliteraturay lasacti-
vidades de culturalocal enloses
tablecimientos asociados median-
telatenenciay exhibicion delibros
deescritoresmallorquinesenlashi-
bliotecasdeloshoteles. Y € terce-
ro, ofrecer precios especiaes para
alojamiento delosartistas que par-
ticipen enactividadesculturalesor-
ganizadaspor laConsdlleria.
Lapuestaen marchaen Mallor-
cade programa‘ Visitamosun ho-
tel’, unaexperienciaqueyaestaba
funcionando positivamente en la
zona de Capdepera, seraincorpo-
radaenel curso 2012-2013 atodos
los colegios e ingtitutos de Ma-
llorca. El Plan consisteenlaincor-
poracion delasvisitasaestableci-
mientos hoteleros en el programa
de salidas extraescolares que los
alumnosy alumnas de primariay
secundaria tendran para € curso
2012y 2013. LaFEHM haeditado
un material didactico que repasa
con actividades'y gréficos en for-

mato TBO los diferentes departa-
mentos de un establecimiento ho-
telero. La actividad hara que los
alumnos/as de primaria'y secun-
dariacon materialesdidécticosdi-
ferenciadosrealicen lasdiferentes
actividades contando d final dela
jornada con un premio. Laactivi-
dad serd programada a partir de
septiembrede 2012y seesperaque
seacojan alamismalamayoriade
establecimientos FEHM al objeto
de que todas las Escuelas de Ma-
[lorca puedan disfrutar y ofrecer
esta actividad.

Por otraparte, laConsdlleriarea-
lizarala cesién de libros de escri-
tores mallorquines en castellano,
catalan, inglés, demén, serbio, fran-
Cés, €etc. para que puedan estar en
las bibliotecas de |os estableci-
mientos hoteleros asociados a la
FEHM. Al objeto de gestionar la
cesién y por tanto laubicacion de
dichoslibrosen losestablecimien-
tosasociadosalaFEHM sehare-
mitido a los asociados un listado
dedichoslibros, junto con formu-
lario de solicitud para cumplir €l
objetivo deacercar laculturalocal
alos clientes alojados en hoteles.

LaAsociacion Empresaria de
Hosteleria de Cantabria y
Banco Popular han suscrito
un acuerdo de colaboracion
cuyo objetivo tltimo esimpul -
sar la financiacién entre los
sociosdelaasociaciony que
cuenten con una cartera de
productosfinancierosen con-
diciones preferentes.

Dicho convenio hasido se-
llado enlasededelaasocia-
Cion en Santander por €l Presi-
dentedelaAsociacion de Em-
presariosdeHosteleria, Emé-
rito Astuy Martinez y Angel
Escudero Vara, director regio-
nal de Cantabriay Vizcaya.

El acuerdo establece un
marco de colaboracién que
contempla, entre otros aspec-
tos, que Banco Popular man-
tendra permanente disponible
para los miembros de la aso-
ciacion una completa cartera

Acuerdo de hosteleros de
Cantabriay Banco Popular

Firma del convenio entre Banco Popular y los hosteleros cantabros.

de productos financieros que
cubran todas sus necesidades
en condiciones especiales y
gueincluyan financiacion para
la empresa, leasing, tarjetas
para Pymes y auténomos, li-
neas|CO oterminaesen pun-
to de venta con bonificacio-
nesparael establecimiento.

"Ofreceremos, desde cual-
quier sucursal y a todos los
socios, soluciones integrales
y una atencion especialmen-
te disefiada en colaboracion
con la asociacion para aten-
der a las posibles necesida-
des que tengan estas empre-
sas y auténomos" sefial o
Angel Escudero.

Gracias a este acuerdo, se
abrirén vias de colaboracion
paraexplotar nuevos produc-
tosy posibles requisitos que
losmiembrosdelaasociacion
puedan tener en €l futuro.

do un convenio de colaboracion para intensifi-
car larelacion entre el sector cultural, educativo
y €l sector turistico hotelero de Mallorca. Por ello,
han creado el plan piloto ‘Visitamos un hotel'.

LaConselleriade Educaciony
Culturayaviene colaborando con
laFEHM enlatransmisiondel ca-
lendario de eventos y actividades
organizados por la Direccion Ge-
neral de cultura para su difusién
entre |os establecimientos asocia
dos labor que se intensificara a
partir delafirmade este convenio.

Con lafirmade este protocolo,
ambas entidades se han compro-
metido acolaborar con lafinalidad
de potenciar la culturamallorqui-
nay balear entrelos que nos visi-
tany acercar alosescolareslarea
lidad econdmicadenuestrasidas.

En palabras del vicepresidente
delaFEHM, Ferndndez deAlarcon,
se trata "de resolver asignaturas
pendientes, cooperando con la so-
ciedad enlaquevivimaos, empezan-
do con lagente mas joven. Quere-
mos dar a conocer laindustria ho-
teleraatodos |os escolares de Ba-
leares, pero también queremos co-
laborar conladifusiéndelacultura
de Baleares de manera que pueda
ser unmotivo masparaqueMallor-
caresultealn mésatractivalosque
nos visitan, especiamente en los
meses de temporadabgja’.

En la sede social de la Aso-
ciacion Hotelerade Menorca
(ASHOME), hatenido lugar
la presentacion del nuevo
sistema de "Transferencia
Automética de Datos parala
realizacion de laEncuestade
Ocupacion Hotelera", a car-
go de la Directora General
d'Economiai Estadistiques del
Govern Balear, Teresa Pal mer,
y de la Técnico del Instituto
Nacional de Estadisticas
(INE), ElenaRosa Pérez.

L os Representantes de | os
Establecimientos Hoteleros
asociados, han recibido lain-
formacion precisa con el fin
de poder enviar los datos
mensuales de la Ocupacion
Hotelera de sus estableci-
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Nuevo sistema XML de
transferencia de datos

mientos al Instituto Nacional
de EstadisticaviaXML.

Con este nuevo sistema se
pretende, principalmente, que
seagilicenlostramites del Ho-
telerocon el INE, y acambio, €l
hotelero recibird un Informe
mensual personalizado de su
Establecimiento, que basica-
mente, contendra datos Utiles
y de gran interés de su activi-
dad: REVPAR (Ingreso por Ha-
bitacion Disponible), ADR (Ta-
rifa Media Diaria), grado de
ocupacion, etc., comparativa-
mente con otros establ ecimien-
tos de su misma categoria, de
otros puntos o zonasturisticas,
gue se consideren de interés
por la competencia que supo-
ne o por cual quier otro motivo.

Presentacion del ASHOME a cerca del nuevo sistema XML.

La Subdelegacion del Gobierno
de Malaga recibe a los hosteleros

Reforzar las relaciones y colabo-
racionesatravésdeun acercamien-
to alas instituciones publicas es,
entreotros, el objetivo de celebrar
laJduntade Gobierno delaAsocia-
cién de Empresarios Hoteleros de
laCostadel Sol (AEHCOS), enlas
instal aciones delaSubdelegacion
del Gobiernoen Mdaga.

"Esparami unasatisfaccion de
gue laimportante representacion
del sector hotelero delaCostadel
Sol como esAEHCOS, hayautili-
zado las instalaciones de la Sub-
delegacién del Gobierno parace-
lebrar su Junta General" con es-
tas palabras intervenia el Subde-
legado del Gobierno, Jorge Salvar
dor Hernandez Mollar, momentos
antes de dar por concluida lare-
unién que habian mantenido los
empresarios hoteleros.

Jorge Salvador Hernéndez, hare-
sdtado que"d turismoeslajoyade
lacoronaend desarrollodeMdaga
y que AEHCOS esunapiezaclave
parael empresario hotelero”.

Por su parte, el presidente de
AEHCOQOS, José Carlos Escribano,
ha aprovechado esta cercania
para plantearle a Subdelegado
alguna de las inquietudes que €l
empresario hotelero tiene en es-
tos momentos sobre la mesa:

1. Haabordado laposibilidad
de extender los servicios del
SATE (El Servicio de Atencion
al TuristaExtranjero) al resto de
los municipios costasol efios.
Actualmente implantado en
Malagacon éxito.

2. Haresdltadolaimportanciaque
tieneparalaCostade Sol d proyec-
tode Trenlitord, donded Subdele-
gado de Gobierno hacoincidido en
subrayar dichaimportanciaperoque
actuamente se encuentra supedita-
do a otras actuaciones.

3. También el Foro de Sanea-
miento ha sido objeto de un de-
bate, ya que ademas en la junta
de gobierno de AEHCOS se en-
cuentra Salvador Vilches, presi-
dente del Foro de Saneamiento
Integral delaCostadel Sol.

El presidente de AEHCOS, ha
hecho hincapié en laimportancia
que tiene el factor Seguridad asf
como €l Nivel de Infraestructura
paraladiferenciacién del destino
turisticosfrente asus competido-
res, a tratarse de dos aspectos
muy valorados por €l turista.

Jorge Salvador Herndndez ha
anunciado laeminente aperturade
lasegundapistadel aeropuerto de

hamostrado su admiracion califi-
candolo como uno de los mas
avanzados de Europaeincluso de
fueradelasfronterascomunitarias.
En este sentido quedaria pendien-
telaaperturadelacarreteraprinci-
pal de acceso a aeropuerto.

El Subdd egado sehacomprome-
tido atradadar ala Ddegadade Fo-
mento, quien visitaralacostaen los
proximaosdias, lasinguietudescorres-
pondientes a su responsabilidad.

Adiciondmente ha comentado
suintencion de smplificar laadmi-
nistracion publicaen materiade tu-
rismo"hay quehacerlaméaségil, fi-
cientey defacil acceso paragprove
char d méximod esfuerzoecondmi-
c0". Concluiae subdelegado anun-
ciado que seredlizaran importantes
inversionesen posdelaseguridad,
la ley de costas entre otros para
conseguir recuperar € prestigio,
credibilidad eimagen de Espafiay
laCostadel Sol en materiaturisti-
cafrentealosmercadosemisores.

Parte de la Junta del Gobierno de AEHCOS y el Subdelegado de Gobierno.



T ,._---—U

al af dae
| AC 231 | Al2 | | 26B |

Eanrdjny: Fire

GARANTIA ES SABER
QUE TUS VACACIONES
EMPIEZAN Y ACABAN

~ CON UNA SONRISA

YYC27670

B | NUNVEINEA a

y// alicante 902 400 454 VIAJES

., PUEATO DE sALIDA www.viajeselcorteingles.es &c#r'e W




30/ CEHAT

ASOCIACIONES

Obra Social "laCaixa'"y Asolan fomentan
contratar a personas vulnerables

El acuerdo permite promover la integracion laboral de ciertos colectivos

La colaboraciéon entre la Obra Social "la
Caixa" y la Asociacién Insular de Empresa-
rios de Hoteles y Apartamentos de Lanzaro-
te (Asolan) persigue crear una alianza séli-

La presidenta de la Asociacion
Insular de Empresarios de Ho-
telesy Apartamentos de Lanza-
rote (ASOLAN), Susana Pérez;
el director de area de negocio
de "la Caixa' en Lanzarote y
Fuerteventura, Antonio Armas,
y lapresidentade laAsociacion
de Personas con Discapacidad
deLanzarote (ADISLAN), Ma-
riaDolores Novas, en represen-
tacion del Grupo Incorpora Ca-
narias, han firmado un convenio
de colaboracién que tiene dos
objetivos: fomentar la integra-
cion laboral de colectivos con
dificultades para acceder a un
empleo y permitir a las empre-
sasdelaisladeLanzarotellevar
a cabo programas de responsa-
bilidad social empresarial.
Estacolaboracion paralacon-
tratacién de personas en riesgo
de exclusién socia se llevard a
cabo enel marco del programaln-
corpora de la Obra Socia "la
Caixa" con €l objetivo de que la
iniciativa se pueda implantar en
el mayor nimero posible de em-
presas agrupadas en la Asocia-
cion Insular de Empresarios de

Hoteles y Apartamentos de Lan-
zarote. La voluntad es concretar
un model o deintermediaci6n que
seconviertaen un referente como
herramienta de cohesién social.

LaAsociacion aportaal pro-
grama Incorporadela Obra So-
cial "laCaixa" el conocimiento
de la empresa y de sus necesi-
dades. Esta asociacion actuard,
ademas, como vinculo entre el
mundo empresarial y las entida-
des socialesy elaborara un mo-
delo de relacion entre los dos
ambitosparamejorar €l indicede
insercion de personas en situa-
cion o riesgo de exclusién.

Desde el ario 2006, el progra-
malncorporadelaObraSocia "la
Caixa' hafacilitado mésde 3.000
inserciones de personas en ries-
go de exclusion social en Cana
rias. Un total de 1.408 empresas
ya se han vinculado activamente
aestainiciativa.

ASOLAN aglutina actual-
mente 140 establecimientos
que suponen 40.000 camas tu-
risticasy que, asu vez, repre-
sentan cerca del 80% de la
ofertadelaislaen este sector.

La Asociacion de Aparta-
mentos Turisticos de laCos-
ta Dauraday el despacho de
abogados y economistas
Institut Qualitas han firmado
un convenio por el que am-
bas partes colaboraran en la
difusion del servicio Todo
Empresa, un producto espe-
cialmente dirigido a las pe-
guefiasy medianas empresas
gue comprende el asesora-
miento juridico, fiscal-conta-
ble, laboral y el servicio de
proteccién de datos a precios
muy competitivos.

El servicio Todo Empresa,
incluye el asesoramientoy la
gestion global que necesitala
empresa en su actividad dia-
ria; permite a las pymes

Costa Daurada firma un
acuerdocon Institut Qualitas

La Asociacion de Apartamentos de la Costa Dorada y el despacho
Institut Qualitas firman un conveio de colaboracion.

externaizar estastareasenlos
profesionales de Institut
Qualitas, conlagarantiadeun
servicio eficiente, de calidad,
y a finy a cabo con ahorro
detiempo, recursosy dinero.
En el acto de lafirma el
Presidente de laAsociacion,
Josep Graset, destacé que
en el contexto actual es muy
beneficioso paralas empre-
sas disponer de un asesora-
miento global a un precio
asequible, y massi este vie-
ne proporcionado por un
despacho de abogados
como Institut Qualitas, lide-
rado por su socio director,
Joan Lopez Masoliver, con
una dilatada experiencia y
trayectoria profesional.

da con el tejido empresarial para potenciar
la integracion laboral de jovenes en situa-
cion de vulnerabilidad, parados de larga du-
racion, mujeres victimas de laviolencia, etc.

"laCaixa" ylaAsociacion Em-
presarios de Hotelesy Aparta-
mentosdeL anzar ote, un puente
entrelasempresasy lasentida-
des sociales

Graciasal programasegenera
ran nuevas oportunidades de tra-
bajo enlaempresaordinariapara
estos colectivos a través de una
red de22 insertoreslaboralescrea-
da en colaboracion con 13 enti-
dades sociales que conforman el
Grupo Incorpora Canarias, coor-
dinadas por la Red Anagos.

En definitiva, "la Caixa' hara
de puente entre estas entidades
y las empresas para crear un cli-
ma de confianza mutua que per-
mitaimpulsar proyectos comunes
por e biendelaspersonasenries-
go deexclusién social.

Ademés, estacolaboraciontam-
bién persigue quelasempresas pe-
quefias y medianas gerzan su res-
ponsabilidad social. Mediante ac-
ciones divulgativas y jornadas de
responsabilidad social empresarial
enintegracionlaboral, sesensihili-
zardy motivara alos empresarios
en las ventgjas de contratar perso-
nas en riesgo de exclusion social.

La compafiia Cibersuite se ha
convertido en nuevo socio co-
laborador delaAsociacién Em-
presarial Hotelera de Madrid
(AEHM). Ciberuite fue funda-
da en 2003 con €l objetivo de
dar servicios tecnoldgicos ala
industria hotelera. Actualmen-
tedacoberturade Wi-Fi en més
de 310 hoteles, con 42.000 ha-
bitaciones en Europay Améri-
ca, ofreciendo a sus clientes
una Optima calidad en las co-
nexionesWi-Fi alavez que be-
neficios econémicos para los
establ ecimientos.
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Cibersuite nuevo socio
colaborador de la AEHM

Cibersuitetrabajacon estan-
dares de calidad y servicio ba-
sadosinicialmenteen lasexigen-
cias de HSIA (High Speed In-
ternet Access) de cadenas in-
ternacionales de hoteles del
maximo nivel para, posterior-
mente, superar tales exigencias
de servicio mejorando més aln
susnivelesdecalidad, disminu-
yendo el nimero deincidencias
y tiempo deresolucién, estable-
ciendo protocol os de actuacion
y procedimientos de prevision
tales como equipos de reserva
pre-configurados, etc.

Cibersuite trabaja con servicios basados en las exigencias de HSIA.

Diplomas del "Curso de Gestion Integral
y Practica de Negocios Hosteleros’

Un total de 18 alumnos del Cur-
so de Gestion Integral y Préctica
de Negocios Hosteleros han re-
cibido sus diplomas, correspon-
dientesal curso académico 2011-
2012. Ademas, otros cuatro alum-
nos han recibido los correspon-
dientes certificados de asisten-
ciaal curso, a no haber aproba-
do & mismo.

El presidentedelaAsociacion
Empresarial deHosteleriade Can-
tabria (AEHC), Emérito Astuy y
el director general de Turismo del
Gobierno de Cantabria, Francis-
co Agudo, han sido las personas
encargadas de dirigirse a los 22
nuevos profesionales. Emérito
Astuy ha felicitado "a la mejor
promocién que hemos tenido en

la Escuela' y les ha animado "a
dar todo lo mejor de si ahoraque
tocaentrar en el mundo real".

Astuy, que no aberga dudas
acercadel éxito delosaumnosa
la hora de encontrar trabajo, ha
reconocido que "no hay mayor
satisfaccién quever queunclien-
te se va satisfecho, que te da las
gracias de verdad a marcharse".
"Eso en nuestra profesion es de
lo que mas llama’, segiin Astuy"
y "acaba enganchando y hacien-
do que la préxima vez trates de
hacerlo aln mejor".

El presidente de los hosteleros
cantabrostambién hatenido paa-
bras de reconocimiento para los
profesores-Jefe del Hotel-Escuela
LasCaralinas, Alfonso Fraile(sala)

Se han desarrollado en el Hotel-Escuela Las Carolinas desde septiembre.

y Francisco Jerez (Cocina), "dos
personas dignas de admirar por la
gran paciencia que tienen con to-
dos vosotros', ha bromeado.

Por su parte, €l director genera
de Turismo también hahecho hin-
capié en las caracteristicas de la
profesién que han elegido los
alumnos, "bonitay dura", y lesha
animado aquesevuelquenenella
con "todaslasganasy lailusion”.

Segun Francisco Agudo "el
sector turistico vapor el buen ca-
mino" y hay "muchas novedades
tanto en Santander como en Can-
tabria", por lo que se ha mostra-
do seguro de que "este verano
vais atener trabgjo", puesto que
"habéis recibido una formacion
completaen cocinag, salay barra'.
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En venta
€ 4.500.000

En venta € 4.000.000

* 35 habitaciones totalmente equipadas
o Bar y Cafeteria
» Posibilidad de convertir a hotel 3E

Ref g2/40075

» 34 habitaciones (dobles, individuales y suites)
* Restaurante, salones para grandes eventos
* Spa y espectaculares jardines

Ref g2/40078

Tanto si es usted comprador como vendedor de un activo hotelero,
en Christie + Co queremos ayudarle.

Nuestro objetivo principal es ofrecer un servicio de calidad tanto a vendedores como a inversores,
ofreciendo propiedades al precio correcto y facilitando las recomendaciones necesarias para que las
transacciones finalicen
de la forma mas sencilla para nuestros clientes.

Ademas de intermediarios hoteleros también somos consultores especializados gue les ofrecen
los siguientes servicips:

-estudios de mercado y viabilidad
-valoraciones
-biisqueda de operadores
- asesoramiento y negociacién de rentas
- due diligence [revisiones operacionales
- Perfomance Monitoring /Monitorizacion de resultados

Muestra fortaleza se bhasa en:

-nuestra base de datos internacional
-26 oficinas trabajando de forma conjunta
-un Onico sistema de informacién: International Business Intelligence System
-poderosas herramientas de marketing
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