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os hoteleros espanoies contian en ENBREVE

tener una buena temporada de verano

La temporada de verano arranca con
buenas perspectivas para el sector

El presidente de CEHAT, Juan
Molas, ha indicado en la rueda
de prensa celebrada para pre-
sentar los datos del OHE, que
hasta finales de junio el turismo
internacional refleja un incre-
mento del 4% en las reservas,
remarcando que los principales
mercados emisores, como Reino
Unido, Alemania, Francia y pai-
ses nérdicos, apuntan a un in-
cremento en las llegadas a Es-
pafia. También ha subrayado el
buen comportamiento de Esta-
dos Unidos, que podria ser el
primer mercado en crecimiento
porcentual, favorecido por la
mayor paridad euro/délar y la
pujanza de los cruceros en puer-
tos como Barcelona y Malaga.

Todas las Comunidades Au-
tonomas se veran beneficiadas
por la buena marcha del turis-
mo, incluida Catalufia, primer
destino nacional, que acapara el
25% de la cuota de mercado y
donde se espera un crecimiento
cercano al 4%.

El secretario general de CE-
HAT, Ramon Estalella, ha apun-
tado que la gran noticia de cara
al verano es la recuperacion de
la demanda nacional. "El turis-
mo de los espafioles es vital para
muchas zonas turisticas espa-
fiolas, donde son el primer mer-
cado", ha insistido.

Las expectativas del los hotele-
ros para el indice de rentabilidad
son las mas optimistas ya que cre-

La Asamblea Nacional france-
sa ha tomado una importante
decision votando a favor de
la eliminacion de las clausu-
las de paridad de los contra-
tos entre los hoteleros y las
agencias de viajes online. Con
esta decision, los hoteleros en
Francia podran recuperar el
derecho basico de poder ofre-
cer a sus clientes cualquier
tipo de tarifa o trato ventajo-
so que consideren oportunos
con independencia de venta
directa, canales de comercia-
lizacion o cualquier sistema de
contratacion hotelera.
Anteriormente a esta deci-
sion, algunos canales de dis-
tribucion de gran tamaiio pro-
hibian al hotelero poder dar

Francia prohibira por ley
las cdausulas de paridad
de tarifas hoteleras

precios o condiciones dife-
rentes en su venta directa o
con acuerdos con otros dis-
tribuidores o agencias de via-
jes. Espaia aplaude este me-
dida y se pondran en marcha
iniciativas por parte de CE-
HAT para que se prohiban las
clausulas abusivas interpues-
tas por los grandes distribui-
dores internacionales.

Esta decision de la Asam-
blea Francesa, contribuira al
establecimiento de un esce-
nario contractual renovado y
aumentara las posibilidades
de establecer relaciones ba-
sadas en la confianza entre
hoteleros y paginas online de
reservas hoteleras.
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hotelero, segln se extrae del ultimo
Observatorio de la Industria Hotelera,

informe que realiza CEHAT con la co-
laboracion de la consultora PwC.

Ramon Estalella y Juan Molas durante la presentacion del OHE.

ce 10 puntos respecto a las expec-
tativas registradas en 2014. El in-
dice se situa en los 78,3 puntos,

motivado por las previsiones de
mejora tanto en ingresos como en
costes. Actualidad / Pags. 14y 15

El | Congreso Internacional
de Turismo Familiar tendra
lugar en PortAventura

Presentado en Madrid el I Con-
greso Internacional de Turismo
Familiar, que se celebrara en Port-
Aventura los proximos 12y 13 de
noviembre. El congreso se estruc-
turara en cuatro grandes bloques
tematicos: el turismo familiar en el
mundo, gestion integral de un
destino de turismo familiar, las
nuevas tecnologias y canales de
informacion; y la oferta turistica,
intermediacion y alojamientos.
La directora general de Turis-
mo de la Generalitat de Catalun-

ya, Marian Muro, abri6 la presen-
tacion del congreso exponiendo
que Catalufia cuenta ya con "nue-
ve destinos certificados como
destinos de turismo familiar, para
lo que han pasado por complejas
auditorias. Las nuevas tecnolo-
gias han permitido que las fami-
lias viajen mucho mas que antes
y que los niflos y adolescentes
participen en la decision. Quere-
mos constituir un marco de refe-
rencia que evaltie todo lo que con-
lleva el turismo familiar: cudles
son sus prioridades, qué buscan
en un destino".

La secretaria de Estado de Tu-
rismo, Isabel Borrego, sefial6 la
importancia de avanzar en el co-
nocimiento del segmento del tu-
rismo familiar, saber como funcio-
na y cuales son sus expectativas.
Actualidad / Pag. 9

El atractivo de
invertir en Canarias

Las Islas Canarias cuentan
histéricamente con un Régi-
men Economico y Fiscal es-
pecial (REF) por su condicion
de region ultra periférica,
cuya singularidad ha sido re-
conocida en la Constitucion
Espaiiola y por la Unién Eu-
ropea, estando el REF plena-
mente sometido a la normati-
va comunitaria, estando 16gi-
camente autorizado por ésta.
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Las jornadas
especiales de trabajo

El proximo mes de septiembre
la norma que regula las jorna-
das especiales de trabajo cum-
ple su vigésimo aniversario.
Pese a contener previsiones
concretas para el sector de
hosteleria, el Real Decreto
1561/1995, de 21 de septiem-
bre, sobre jornadas especiales
de trabajo, no ha conseguido
en estos afios una incidencia
relevante en el mismo.
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EQUOTEL

PROYECTO PARA IMPULSAR LA IGUALDAD
EN LAS EMPRESAS TURISTICO HOTELERAS

; Te gustaria ganar una tablet
en solo 9 minutos?

Se sortea una tablet Energy Sistem Pro 9 de 8,9
pulgadas con teclado Docking. Es practicamente
un portatil totalmente funcional, que se pude
utilizar con y sin teclado. Con WINDOWS 8.1
y con la versatil ranura para tarjeta SIM, que

permite su conectividad en cualquier lugar.

Es muy sencillo, s6lo cumplimenta la encuesta
y anima a participar al personal de tu empresa

La encuesta esta dirigida a todo el personal laboral de hoteles, alojamientos
turisticos, y restauracion, hombres y mujeres, de todos los departamentos
y categorias.

Para mejorar la conciliacion de tu vida familiar y laboral, y avanzar en la
igualdad de oportunidades, necesitamos conocer tus preferencias y posibles
dificultades. Participa cumplimentando la encuesta, anénima y confidencial,
en el siguiente enlace: proyectoequotel.es

Caodigo QR

Colabora también enviando el enlace a tus companeros de trabajo, colgando
este anuncio en el tablén de personal, e invita a la direccion de la empresa
a habilitar algin ordenador para cumplimentar el cuestionario.

ICELAND
LIECHTENSTEIN

NORWAY
“ eed = -
' DE ESTADO DE SERVICIOS SOCIALES

EIGUALDAD
GOBIERNO
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¥ PARA LA IGUALDAD DE OPORTUNIDADES




JuLio - AcosTto 2015

® CEHAT

CONFEDERACION ESPANOLA DE HOTELES Y ALOJAMIENTOS TURISTICOS

Presidente: Juan Molas
Secretario General: Ramén Estalella

EpiTor: Valentin Ugalde

_ DIRECTORA
Mbnica Gonzalez

COORDINACION EDITORIAL: Eduardo Santamaria

COMITE EJECUTIVO: José Marfa Carb6 (Presidente de Honor); Juan Molas (Presidente);
Ramén Estalella (Secretario General); Valentin Ugalde (Gerente); Javier Garcia Cuenca,
José Carlos Escribano, Joan Gaspart y Javier lla (Vicepresidente); Luis Marti (Tesorero);
Manolo Otero, José Luis Ascarza, Felipe Sordo, Santiago Garcia Nieto, Miguel Miro-
nes, Antonio Presencio, Jorge Marichal, Jaime Garcia Calzada y Ana Beriain (Vocales).

REDACTORES Y COLABORADORES: Eduardo Santamaria (Coordinacion Edito-
rial), Daniel Gallego, Marga Gonzalez, Cristina Sanabria, Josep Marqués,
Ignacio Samper, Mamen Martinez, Andrea Bulla y Miguel Praga

REDACCION Y ADMINISTRACION
NEX X Lope de Vega, 13. 28014 Madrid / <@ Apartado
X de Correos 10119. Madrid / & 91 369 41 00 (20 lineas)
MM £.4. S Fax: 91 369 18 39 / E E-mail: monica@cehat.com

PRESIDENTE: Eugenio de Quesada / CONSEJERO-DELEGADO: Carlos Ortiz
DIRECTOR FINANCIERO: Javier Pascual Corufia / DIRECTOR JURIDICO: Santiago Moratalla
DIRECTOR DE INFORMATICA: José Manuel Davila / DIRECTORA DE PERSONAL: Pilar la Hoz
DEPARTAMENTOS / JEFE DE ADMINISTRACION: M2 Antonia Martin / JEFE DE CONTABILIDAD: Paloma Lopez
DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD PROPIO: Madrid: Yolanda Pola. FACTURACION: Maria José Gonzélez
SUSCRIPCIONES: Mercedes Ledn. ATENCIONAL CLIENTE: Concha Lépez. BASE DE DATOS: Mar Fernandez

SERVICIOS EDITORIALES: Aconfisa (Asesoria-Auditoria), Nexopublic (Consultoria), Nexo Creativo (Auto-
edicion), Nexotel (Informacién Electrénica), Herero y Asociados (Marcas y Propiedad Intelectual), Nexodata
(Base de Datos), Graficas de Prensa Diaria (Impresion) y National Post (Distribucién)

CEHAT, el Periédico de la Confederacién Espafiola de Hoteles y Alojamientos Turisticos, es la Publicacion
Oficial de la Hoteleria Espafiola / ® CEHAT es una Marca Registrada por la Confederacién Hotelera
© Copyright NEXO EDITORES SA (disefio y realizacién) / Depoésito Legal B.32092-2004 / Impreso en Espafia

UNA PUBLICACION DEL GRUPO "em
I

EDITORIAL

cMoratoria, fasas,
requlacion y?...

= REOCUPACION EN EL SECTOR. Las medidas electora-
@ les de los nuevas Administraciones son causa de
inquietud entre el empresariado hotelero. Y po-

nen sobre la mesa tres jnuevas? cuestiones:

—Moratoria hotelera. Los anuncios de "moratorias"
en construccion o apertura de nuevos hoteles en deter-
minadas Comunidades autdnomas y Ayuntamientos re-
abre el debate sobre la capacidad de carga de nuestros
destinos. Una iniciativa que podria satisfacer a algunos
hoteleros ya instalados, pero que limitaria la competen-
ciay, por ende, restara competitividad al destino que la
aplica. Pero, sobre todo, que se hace en contra o, cuanto
menos, sin contar con el Sector. E ignorando que si Espa-
fia es lider del vacacional o referencia en reuniones, es
gracias a su excepcional planta hotelera y su notable in-
fraestructura congresual.

—Tasa turistica. Pocas medidas concitan un rechazo
sectorial tan generalizado como las "tasas" turisticas. Se
justifican por la penuria financiera de las Administraciones,
pero ignoran que el Sector es gran fuente de ingresos, a
través de varios impuestos como el IVA, cuyo tipo en hoste-
leria es superior a destinos competidores como Francia. Y
constituyen un agravio cuando se usa una justificacion
"medioambiental” (aplicando el axioma "quien contamina
paga"), al asignar un estigma tan negativo como injusto.

—Regulacién. El rechazo ciudadano al "turismo de
borrachera" y la promesa de una regulacion municipal
que le ponga coto, supondria una paradoja, al obligar a los
adalides de la llamada economia o consumo "colaborati-
vo", surgido de Internet, a regular el alojamiento alegal.
Regulacion por la que claman los hoteleros, que sopor-
tan una /ey del embudo que les exige cumplir normas,
garantizar la seguridad, contar con profesionales, pagar
impuestos y Seguridad Social o suftrir expedientes y san-
ciones de la autoridad turistica, mientras que la oferta
"colaborativa" esta exenta de todo.

Moratorias, tasas y regulacion son ejes de una «nueva
politica» que tiene como horizonte la sostenibilidad y es
establecida desde la optica de los consejos ciudadanos...
Pero ignoran a los artifices de una actividad econémica que
es esencial, tanto para mantener el estado del bienestar y
crear empleo, como para dinamizar las economias locales
fomentando asi el reequilibrio econdmico territorial.

La Hoteleria y el Turismo son aliados, no el enemigo. La
sostenibilidad es un objetivo del Sector, al menos tanto
como pueda serlo para el ciudadano y sus representantes.
Nos jugamos nuestro futuro. Y con todos hay que contar.

OPINION
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Innocamping, escapareate para resorts,
campings y civdades de vacaciones

Oriol Or6 Trilla/ Director General Firade Lleida

L MUNDO DE LOS resorts, campings y las

ciudades de vacaciones tiene una cita

obligada, el proximo mes de octubre, en la

Fira de Lleida. La segunda edicion de In-

nocamping (Salén Nacional y Profesional
de Servicios y Equipamientos para los resorts, Cam-
pings, ciudades de vacaciones y FID Instalaciones
Deportivas) tendra lugar del 13 al 16 de octubre de
2015 y constituira un gran escaparate de las mejores
y mas innovadoras empresas proveedoras, fabrican-
tes y distribuidoras del sector.

Salén organizado por Fira de Lleida -institucion con
mas de medio siglo de experiencia en la organizacion
de ferias, y que acoge anualmente mas de 20 certame-
nes-, Innocamping ratifica en esta edicion su voca-
cion por convertirse en la feria sectorial de referencia,
ademas de consolidarse como una plataforma de exhi-
bicion y difusion de las nuevas tendencias del mundo
del camping, los resorts, las instalaciones deportivas
y las ciudades de vacaciones.

Innocamping contara ademas con
area tematicas como son la Zona
FID (centrada en las instalacio-
nes deportivas) y EQUIPTUR
(Equipamientos para Aloja-
mientos Turisticos y Ciuda-
des de Vacaciones). Espe-
cialmente destacada serd la
oferta de EQUIPTUR, que
pondra al alcance de los
visitantes profesionales que
visiten la feria una amplia
gama de productos inscritos
en los ambitos de equipamien-
to de hosteleria, mobiliario interior
y exterior, limpieza, tratamiento y eva-
cuacion de aguas residuales, jardineria y
riego, y equipamientos deportivos, piscinas y pro-
ductos y empresas de seguridad entre otros.

Uno de los principales retos del mundo del cam-
ping es adaptarse a los retos y demandas de un
mercado cada vez mas exigente que, poco a poco,
va superando la idea tradicional ligada a estancias
econdmicas en alojamientos con servicios comu-
nes y se dirige a conceptos como el "resort"” o ciu-
dad de vacaciones con servicios de gran calidad y/
o el "glamping", alojamientos con un alto grado de
sofisticacion que proponen al cliente una experien-
cia original.

Este cambio de tendencia, iniciado hace ya una
década en el sector internacional del camping y muy
acusado en los ltimos afios, impulsa a los empresa-
rios del sector a acometer una serie de cambios de
planteamiento en el negocio que tienen como objeti-
vo la modernizaciéon y ampliacion de los servicios
ofrecidos en sus establecimientos

Los profesionales que visiten la feria encontraran
una atractiva exposicion de equipamientos necesa-
rios para sus instalaciones, como barreras, pavimen-

‘El mundo de los
resorts, campings y
las ciudades de
vacaciones tiene una
cita obligada en
Imnocamping el proxi-
mo mes de octubre en
la Fira de Lleida’

tos, recogida y gestion de residuos, vehiculos de ser-
vicios para sus instalaciones, mobiliario exterior, spas-
piscinas ¢ instalaciones deportivas en general, pa-
sando por los mobile home, bungalows y construc-
ciones diversas relacionadas con el glamping, entre
otros sectores. De forma paralela, Fira de Lleida ha
programado diversas jornadas, presentaciones, de-
mostraciones, debates y charlas de gran interés.

Innocamping es la nica feria exclusivamente pro-
fesional del sector que se celebra actualmente en el
pais y cuenta con el apoyo de las principales asocia-
ciones profesionales del sector. En este sentido, el
certamen acogera un gran nimero de representantes
de agrupaciones de alojamientos turisticos, asocia-
ciones y federaciones de camping (tanto estatales
como autonomicas), federaciones deportivas y me-
dios especializados.

En esta segunda edicion ya esta confirmado las
Jornadas Procamping a cargo de Ediciones Peldafio,

charla y/o jornada de Campingred - primera

cadena espafiola de Campings, Heinze

Latzke con el tema -como atraer al

turista del centro y norte de Eu-

ropa, Alan Rogers con el tema

-el mercado britanico y sus

necesidades, Anweb -

como seducir al turista

Holandés, como parte del

programa de actividades

que se desarrollaran en el

marco de Innocamping,

también dispondremos de

una zona habilitada para que

los expositores puedan reali-

zar exhibiciones de sus produc-

tos, salas para sus propios mensa-
jes comerciales.

El salon quiere aprovechar también el potencial
de visitantes profesionales de Catalufia, zona que
tiene una de las mayores concentraciones de cam-
pings del Estado.

Cabe recordar que Innocamping se celebra parale-
lamente a Municipalia (Salén de Equipamientos y Ser-
vicios para Municipios), a fin de aprovechar las siner-
gias entre ambos certimenes. Dado que los campings
modernos han evolucionado y se han convertido en
pequeias ciudades o parques de vacaciones, y dis-
ponen de un conjunto de instalaciones y servicios
muy similares a los de los pequenios municipios, Inno-
camping se considera un salon perfectamente compa-
tible y complementario con Municipalia.

La 17* edicion de Municipalia y la 1* edicion de
Innocamping , celebrados en el 2013, registraron 325
expositores directos y 20.000 visitantes profesiona-
les, y fueron el marco de 50 actividades entre jornadas
técnicas, demostraciones practicas y presentaciones
de empresa y reuniones y asambleas profesionales.

Las empresas interesadas pueden obtener mas
informacion en la web www.innocamping.es.

CARTA DEL DIRECTOR A TODOS LOS LECTORES DE CEHAT

Estimados Amigos,

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

propuestas a su direccion de correo electrénico

(monica@cehat.com) con el material que querais incluir.

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.

CEHAT

CONFEDERACION {SPr\NUL{\ DE HOTELES
¥ ALOJAMIENTOS TURISTICOS
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El atractivo de invertir en Canarias y
desde Canarias

Cuentan con un Régimen Economico y Fiscal especial

Las Islas Canarias cuentan histéricamen-
te con un Régimen Econdémico y Fiscal
especial (REF) por su condicion de re-

ANTONIO VINUELA

Soclo bE
GARRIGUES CANARIAS

Ademas, debe subrayarse que
Canarias no es un paraiso fiscal a
ningtn efecto, por lo que no son
aplicables las normas anti-elusion
de las distintas legislaciones,
siendo plenamente aplicables los
convenios de doble imposicion
suscritos por Espafia.

En este contexto, el Real De-
creto-Ley 15/2014 modificala Ley
19/1994 y renueva el régimen vi-
gente para el periodo 2015-2020
y, en un marco de continuidad,
con el mantenimiento de todos
los incentivos fiscales que lo con-
figuraban, establece importantes
novedades con incidencia en el
sector turistico, avanzando ade-
mas en la creacion de nuevas de-
ducciones y realizando importan-
tes mejoras técnicas, cualitativas
y cuantitativas en los distintos
incentivos fiscales que lo confi-
guran y que hacen de Canarias
no solo un lugar idéneo para in-
vertir, sino desde el que invertir
con proyeccion al exterior.

- Por lo que respecta a la Zona
Especial Canaria (ZEC), que se
configura como un auténtico régi-
men de baja tributacién autoriza-
do ahora hasta 2026, debe desta-
carse que aglutina varios incenti-
vos fiscales referidos tanto a la tri-
butacion directa como indirecta
(en forma de determinadas exen-
ciones), pero entre los cuales sin
duda debe destacarse el tipo im-
positivo reducido del 4% en el
Impuesto sobre Sociedades (IS).

La aplicacion de este régimen
especial tiene caracter rogado de
manera que debe ser autorizado
por el Consejo Rector de la Zona
Especial Canaria y solo resulta de
aplicacion a los sectores y activi-
dades incluidos en un amplio lis-
tado de actividades. Sin embar-
g0, la actividad turistica ha esta-
do tradicionalmente excluida de
este ventajoso régimen, salvo por
lo que se referia a las actividades
de agencias de viajes, operado-
res turisticos, servicios de reser-
vas y actividades relacionadas
con los mismos.

Sin embargo, con la citada re-
forma se corrigen determinadas
restricciones que han impedido

CEsAR ACOSTA

COUNSOL DE
GARRIGUES CANARIAS

su completo desarrollo, entre las
que sin duda debe destacarse la
plena aplicacion de la exencion
por doble imposicion interna e in-
ternacional tanto en los casos de
distribucion de dividendos por las
entidades ZEC como para las
plusvalias obtenidas en las ven-
tas de las sociedades ZEC.

Por otra parte se amplia el lis-
tado de actividades que podran
beneficiarse del régimen, con la
doble finalidad de:

(i)completar los ciclos produc-
tivos previstos parcialmente en la
version anterior del régimen, in-
cluyendo la comercializacion y
distribucion y los sectores audio-
visuales, energias renovables y la
reparacion naval

(i1)incorporar nuevas activida-
des cuyo desarrollo en Canarias
se considera estratégico, entre las
que destaca, tanto las comple-
mentarias al sector turistico entre
las que podria citarse los centros
asistenciales ligados a la salud y
al bienestar, el alto rendimiento
deportivo, los parques de atrac-
ciones o los parques tematicos;
como las diversificadoras de las
principales industrias existentes
en Canarias o la mejora de los re-
cursos naturales.

Finalmente se generaliza su am-
bito territorial a todo el Archipié-
lago eliminandose la restriccion
para determinadas actividades a
ciertas areas industriales; se ex-
tiende su aplicacion a las socie-
dades y a las sucursales de nue-
va creacidon; aumentan conside-
rablemente los limites de base im-
ponible a los que se aplica el tipo
reducido del 4%.

- La reserva para inversiones
en Canarias (RIC) ha sido hasta la
fecha el incentivo fiscal mas usa-
do por las empresas y estableci-
mientos permanentes radicados
en Canarias y consiste basica-
mente en una reduccion de hasta
el 90% de la base imponible del IS
siempre que un importe idéntico
a la reduccion practicada se des-
tine a la realizacion de determina-
das inversiones en Canarias.

En este sentido debe destacar-
se que la RIC se configura como

gion ultra periférica, cuya singularidad
ha sido reconocida en la Constitucién
Espafiola y por la Unién Europea (UE),

un vehiculo idoneo para canalizar
tanto la inversion en nuevos esta-
blecimientos hoteleros, como la
asociada a la reforma o rehabilita-
cion de los ya existentes, pudién-
dose incluso afrontar las inversio-
nes con caracter previo a la obten-
cion de beneficios por las socie-
dades (inversion anticipada).

Lareciente renovacion del REF
no ha tenido en la RIC la misma
profundidad que la operada con
relacion ala ZEC, pero se ha man-
tenido el incentivo fiscal en toda
su extension y se han producido
mejoras de cuestiones técnicas
que merecen ser destacadas y que
pueden tener incidencia en un
sector como el turistico, tan in-
tensivo en mano de obra:

- Se podra materializar (inver-
tir) la RIC simplemente creando
empleo y sin que el incremento
de la plantilla media total del con-
tribuyente haya de estar vincula-
do a ningun tipo de evento, como
la creacion o ampliacion de un es-
tablecimiento o la diversificacion
y la transformacion sustancial de
su proceso de produccion.

Dicho incremento de la planti-
1la debera mantenerse durante un
periodo de cinco afios, conside-
randose producida la materializa-
cion tnicamente durante los dos
primeros afios desde que se pro-
duce el incremento de plantilla y
se computard, en cada periodo im-
positivo, por el importe del coste
medio de los salarios brutos y las
cotizaciones sociales obligatorias
que se corresponda con dicho in-
cremento. Se entendera por mate-
rializacion de la RIC el coste me-
dio referido hasta un maximo de
36.000 euros por trabajador.

- Se aclara que sera apta la in-
version en suelo (muy restringi-
da en al ambito de las ayudas de
Estado) situado en zonas comer-
ciales que sean objeto de un pro-
ceso de rehabilitacion asi como el
que se destine a las a las activida-
des turisticas reguladas en la Ley
de Ordenacion del Turismo de Ca-
narias, cuya adquisicion tenga tam-
bién por objeto la rehabilitacion de
un establecimiento turistico. Se
elimina por tanto la restriccion exis-
tente hasta el momento, en el mar-
co de una muy cambiante normati-
va, que exigia que el suelo estu-
vieraradicado en las denominadas
zonas turisticas en declive.

- A efectos de afrontar gran-
des inversiones, se permite mate-
rializar la RIC en instrumentos fi-
nancieros emitido por entidades
financieras siempre que los fon-
dos captados con el objeto de
materializar la Reserva sean des-
tinados a la financiacion en Ca-
narias de proyectos privados,
cuyas inversiones sean aptas para
la materializacion de la RIC.

Ademas, se incluyen otra se-
rie de mejoras, como la posibili-
dad de dotar la RIC sobre los be-
neficios derivados de la transmi-
sion de elementos patrimoniales
no afectos a actividades econo-
micas, y se eliminan determinados
requisitos formales como la obli-
gacion de elaborar y comunicar
los planes de inversiones.

- Por otra parte se mejora de la
deduccion por inversion en acti-
vos fijos nuevos, un incentivo fis-
cal que consiste en la posibilidad
de acreditar una deduccién del
25% de la inversion realizada en
la adquisicion de activos fijos

estando el REF plenamente sometido a
la normativa comunitaria, estando l6gica-
mente autorizado por ésta.

nuevos, ampliandose el periodo
de aplicacion de cinco a 15 afios.

- Adicionalmente se crea una
deduccion del 10 0 15% en el IS
de la inversion en la creacion por
sociedades Canarias de filiales o
establecimientos permanentes en
Marruecos, Mauritania, Senegal,
Gambia, Guinea Bissau y Cabo
Verde cumpliéndose determinados
requisitos; y de otra por idénticos
importes por gastos de propagan-
da y publicidad en la internacio-
nalizacion de las empresas.

- Finalmente se mantiene el ré-
gimen especial de deducciones
aplicable en Canarias: tipos incre-
mentados en 20 puntos porcen-
tuales respecto al régimen gene-
ral de deducciones del resto del
territorio nacional.

Por tanto, Canarias se confi-
gura no solo como un excelente
territorio para realizar inversiones
por su ventajoso régimen fiscal y
su seguridad juridica y en este
sentido la RIC ha resultado po-
tenciada como hemos visto, sino
que, mediante las mejoras opera-
das en la ZEC, se configura como
un régimen de baja tributacion
ideal para el establecimiento de
plataformas de negocio para
todo el Mundo, en la totalidad o
parte de los ciclos economicos
de las empresas, incluida la co-
mercializacion y la distribucion
de la produccion, abriéndose a
determinadas actividades com-
plementarias a la turistica y de la
que permanecen excluidas deter-
minadas actividades como las de
establecimientos turisticos en
sentido estricto, las actividades
financieras y las de mera tenen-
cia de bienes -holdings-.

Canarias se configura como un excelente territorio para realizar inversiones por su ventajoso régimen fiscal.
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El periodo politico que se estéa viviendo, en
Espafia y en otros paises, de relevo de los
gestores publicos puede implicar no so6lo

Lo que finalmente ocurra tendra,
sin duda, consecuencias impor-
tantes para un sector, el turismo,
que ha demostrado ser el tractor
principal de la incipiente recupe-
racion econdmica.

En una reuniéon que, como
presidente de Miembros Afilia-
dos de la OMT, me correspon-
dia moderar, representantes em-
presariales internacionales nos
preguntaban a los espafioles, las
razones del éxito de nuestro tu-
rismo sin ocultar una sana envi-
dia por las cifras alcanzadas y
por el peso que la industria tu-
ristica espafiola habia logrado,
en la economia nacional y en el
sector turistico mundial. Se ge-
ner6 un curioso debate y se
cuestiono, incluso, si ese éxito
era tal y que las cifras de visi-
tantes no podian determinar el
éxito o el fracaso de un destino
turistico. Aqui surgen las dife-
rentes valoraciones que, desde
el sector publico o privado, se
hace sobre la evolucion de un
destino turistico.

La preocupacion publica esta
vinculada a la generacion de em-
pleo -que lo genera el sector pri-
vado- y al incremento anual del
numero de visitantes. Por con-
tra, el sector privado turistico,
como cualquier otro, tiene como

El presidente de Educatur, Doménec Bios-
ca, explica en este articulo como las crisis
se producen cuando se llega tarde a los

DomENEC Blosca

PRESIDENTE DE EDUCATUR

Ayer imparti una conferencia en
Sevilla bajo el titulo: ‘;Cuando
acabara la crisis?... {Nunca!’ don-
de expliqué que las crisis se pro-
ducen cuando se llega tarde a los
cambios y como estamos rodea-
dos (y lo seguiremos estando) de
sucesivos, variados y veloces

ACTUALIDAD

El riesgo de desmontar un
modelo turistico de éxito

Miguel Mirones - Presidente de Miembros Afiliados de la OMT

objetivo prioritario la rentabilidad
de sus empresas, que solo pue-
de alcanzarse si, desde el sector
publico, se dan los pasos nece-
sarios para convertir un destino
turistico en un espacio amable,
limpio, seguro, con conexiones
adecuadas y con atractivos para
invitar a los visitantes a repetir
una experiencia que hayan vivi-
do como tnica.

Lo que pueden parecer ob-
jetivos diferentes, tras un ana-
lisis sosegado, permite con-
cluir que el éxito de un destino
turistico depende de la colabo-
racion publico-privada real y
de la implicacién de la pobla-
cion local con la filosofia y los
objetivos propuestos. Si esto
es asi, los sucesivos gobiernos
que gestionen ese territorio
deberian apostar por dar con-
tinuidad a los proyectos con-
sensuados por la sociedad a la
que representan.

En Espafia tenemos dos ejem-
plos que siendo muy diferentes
son fruto de estudio por los ex-
pertos turisticos de todo el mun-
do. Barcelona como destino ur-
bano y Benidorm como destino
vacacional, representan dos ca-
sos de éxito, no sélo por el nu-
mero de visitantes sino porque,
indudablemente, han afrontado

una sustitucion de personas sino también
un cambio drastico en los modelos de ges-
tion pablica. Cuando los ciudadanos han
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decidido democréaticamente que se produz-
can estos relevos, nadie puede objetar la
necesidad de que se produzcan.

El presidente de Miembros Afiliados de la Organizacion Mundial del Turismo (OMT), Miguel Mirones.

la estacionalizacion creando un
producto de 365 dias. Si alrede-
dor de esa actividad, miles de
familias han organizado su vida,

Desayuno

deberia actuarse con mucho cui-
dado antes de introducir cam-
bios que ponga en peligro, no
ya la rentabilidad de algunas

con Diamantes

¢, Cuando acabara la crisis?

cambios, los que no estén despier-
tos, preparados, informados, ve-
loces, atentos, dispuestos y en-
trenados (por cierto, los siete va-
lores de los atentos). Es decir: A
quienes "estén quietos", los cam-
bios les empujaran a los precipi-
cios de las crisis. Luego los cam-
bios, no acabaran nunca y ofrece-
ran oportunidades para los que
disfruten por sus convicciones,
trabajo y formacion de los siete va-
lores de los atentos.

Los despiertos jamas respon-
sabilizan a los demas, estando muy
poco orientados a mirar atrds y
mucho a mirar hacia adelante. Sa-
ben que los nuevos lideres influ-
yen porque conectan con las emo-
ciones de su gente compartiendo
sus historias, transmitiendo su in-
terés por su felicidad, creando so-
luciones y ambientes donde todos
se estimulen, se exciten mental-
mente y espiritualmente para que-

cambios , y a que aveces no somos capa-
ces de adaptarnos a ellos. Segun Biosca,
esta crisis no se acabara nunca si no ac-

rer ganarse el nimero uno como
equipo, porque solo si eres unico
seras distinto y si eres uno mas
Seras uno menos y como caigas
en el monton, debes saber que hay
muchos. jAviso a los quietos!
Quiero recordar una vez mas,
que el mercado de demanda con
clientes haciendo cola en las puer-
tas de las empresas facilitaba que
casi "TODOS" fueran mas o me-
nos "UTILES" porque estaban
encima de una cinta como las de
los aeropuertos donde so6lo por
estar sin estorbar te arrastra y te
lleva al éxito. Pero en el nuevo,
complejo, veloz, mediatico, tecno-
l6gico y global mercado de la ofer-
ta, la cinta se ha parado y los que
estaban felices en su zona de con-
fort repitiendo sus conductas,
haciendo cada dia la misma foto-
copia, se revelan buscando cul-
pables, exigiendo seguir cobran-
do y manteniendo sus derechos,

a pesar de no haberse dado cuen-
ta de que la cinta se iba parando y
no queriendo aceptar que ¢l mis-
mo como cliente, no paga ni un
euro por las fotocopias.

La gran oportunidad para es-
tos "comodones" que vivian fe-
lices en sus rutinas diarias, radi-
caen "quere volver a empezar" y
aprovechar esta nueva oportu-
nidad, descubriendo sus
hobbies y habilidades, tomando-
los como sus nuevas asignatu-
ras, formandose para convertir-
los en sus nuevos oficios, afia-
diéndoles unas super sonrisas
que dan mas luz que una central
eléctrica y encima son gratis,
convirtiendo sus Smartphones
en sus asignaturas 2.0 y afiadien-
do el dominio del inglés.

Quiero confesarles que en las
cien selecciones de directivos que
en Educatur realizamos cada ano,
nos cuesta encontrar profesiona-

empresas, que también, sino
sobre todo el modus vivendi de
muchos ciudadanos vinculados
al sector turistico espafiol.

tuamos de manera veloz y estamos des-
piertos ante los constantes y sucesivos
cambios alos que estamos sometidos.

les que lleven tiempo construyen-
do su marca con valores perso-
nales positivos y las habilidades
profesionales que los convierten
en "unicos". La gran mayoria en
sus curriculums explican sus his-
torias pasadas. Muy pocas prio-
rizan resaltar las opiniones de los
clientes sobre sus anteriores de-
sarrollos profesionales, ni se pre-
sentan con propuestas intere-
santes como candidatos-provee-
dores en sus citas en las entre-
vistas de seleccion.

Ante tantos riesgos para to-
dos, siempre me he propuesto
formar, empujar, ayudar a mis co-
laboradores a que se preparen
para dejar de ser empleados para
convertirse en empleables, con
la libertad y las posibilidades de
poder escoger, mi satisfaccion
personal se alimenta cuando un
buen colaborador encuentra
otras metas y lo consigue.
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A punto de cumplirse 20 anos del Real Decreto
1561/1995 sobre Jornadas especiales de trabajo

El préximo septiembre la norma que regula las jornadas especiales de trabajo cumple su vigésimo aniversario

Pese a contener previsiones concretas para
el sector de hosteleria, el Real Decreto 1561/
1995, de 21 de septiembre, sobre jornadas
especiales de trabajo, no ha conseguido en

CARLOS SEDANO

AsEsoR LaBorRAL bDE CEHAT

El 21 de septiembre de 1995 se
promulgo el Real Decreto 1561/
1995, sobre jornadas especiales
de trabajo. El mismo, que suce-
di6 al derogado Real Decreto
2001/1983, de 28 de julio, sobre
regulacion de la jornada de tra-
bajo, jornadas especiales y des-
cansos, respondid al mandato del
legislador, contenido en los arti-
culos 34,36y 37 del Estatuto de
los Trabajadores, para establecer
ampliaciones o limitaciones en la
ordenacién y duracion de la jor-
nada de trabajo y de los descan-
sos en aquellos sectores y tra-
bajos que por sus peculiaridades
asi lo requirieran.

Surgid, y asi se afirma en su
"exposicion de motivos", con la
pretension de posibilitar una or-
denacion mas flexible de la jor-
nada y de los descansos de ma-
nera adecuada a las caracteristi-
cas de cada actividad, adaptan-
do las normas generales en ma-
teria de jornada y descansos a
las caracteristicas y necesida-
des especificas de determinados
sectores y trabajos. Posibilita-
ria, decia, una ampliaciéon y una
utilizacion mas flexible de las
normas estatutarias en funcion
de la exigencias organizativas de
tales actividades o de las pecu-
liaridades del tipo de trabajo o
del lugar en que se presta, esta-
bleciendo por otra parte limita-
ciones tendentes a reforzar la
proteccion de la salud y seguri-
dad de los trabajadores.

Entre ambas premisas (mayor
flexibilidad en la jornada/mayor
proteccion del trabajador) se mue-
ve el Real Decreto, otorgando de
forma expresa un papel primordial
a la negociacioén colectiva en ta-
les materias, de acuerdo con las
corrientes que inspiraron por
aquel entonces la reforma del Es-
tatuto de los Trabajadores por la
Ley 11/1994, de 19 de mayo.

Para el sector de hosteleria
prevé, concretamente, que por
convenio colectivo o, en su de-
fecto, por acuerdo entre la em-
presa y los representantes lega-
les de los trabajadores, pueda
establecerse la acumulacion de

medio dia del descanso semanal
por periodos de hasta cuatro se-
manas, 0 su separacion respecto
del correspondiente al dia com-
pleto para su disfrute en otro dia
de la semana. Asimismo, que
mediante convenio colectivo o
por acuerdo entre empresa y los
representantes legales de los tra-
bajadores, dicha acumulacion del
medio dia de descanso pueda ser
en periodos mas amplios, no su-
periores a cuatro meses, a fin de
adecuarlo a las necesidades es-
pecificas de las actividades es-
tacionales de hosteleria, en par-
ticular en las zonas de alta afluen-
cia turistica, o para facilitar que
el descanso se disfrute en el lu-
gar de residencia del trabajador
cuando esté alejado del centro
de trabajo. Posibilita asimismo
que, en estos mismos casos, y
en iguales términos, el descanso
entre jornadas se reduzca hasta
a diez horas, compensando la di-
ferencia hasta las doce horas es-
tatutarias de forma acumulada.

Por otra parte, sin ser especi-
ficas del sector de hosteleria,
pero que podrian aplicarse a de-
terminadas areas funcionales de
dicha actividad, contiene una re-
gulacion especifica para el régi-
men de trabajo a turnos (estable-
ciendo descansos entre jornadas
como minimo de siete horas en
los cambios de turno, compen-
sando la diferencia hasta doce en
los dias inmediatamente siguien-
tes), para el trabajo en activida-
des del sector servicios con jor-
nadas fraccionadas (regulando,
siempre que se pacte en conve-
nio colectivo o con los represen-
tantes legales de los trabajado-
res, un descanso minimo entre
jornadas de nueve horas, con
determinados condicionantes), y
para el trabajo nocturno (estable-
ciendo limitaciones a la realiza-
cion de horas extraordinarias o a
la ampliacion de jornada).

Pese a las constantes alusio-
nes del Real Decreto a las posibi-
lidades que la negociacion colec-
tiva ofrece a los interlocutores so-
ciales para flexibilizar en el ambito
de la hosteleria materias tan sen-
sibles como la jornada y los des-
cansos semanales, posibilitando
la adaptacion de estos aspectos
a las necesidades concretas de la
actividad, lo cierto es que duran-
te estos veinte afios los conve-
nios colectivos del sector no han
llegado a recoger, desarrollar y
mucho menos agotar las alterna-
tivas y potencialidades conteni-
das en la norma.

Por descender al detalle, en la
actualidad tan solo cuatro conve-
nios colectivos de hosteleria (Is-
las Baleares, Las Palmas de Gran
Canaria, Santa Cruz de Tenerife y
Vizcaya) hacen alusion expresa en

estos aflos unaincidenciarelevante en el mis-
mo. La consecucidn de las necesarias cotas
de flexibilidad en materia de jornada y des-
cansos, adecuadas alas exigencias y particu-

laridades del sector, ha venido obstaculizada
por la remisién de sus preceptos a la nego-
ciacion colectiva y al acuerdo con los repre-
sentantes legales de los trabajadores.

Surgié con la pretension de posibilitar una ordenacién mas flexible de la jornada y de los descansos de manera
adecuada a las caracteristicas de cada actividad.

su articulado al Real Decreto
1561/1995, de 21 de septiembre, o
contienen una regulacion de jor-
nadas especiales acogiéndose a
dicha normativa. Y aun en estos
casos, ni de lejos abarcan en toda
su extension las posibilidades re-
cogidas en la misma.

Tan timidos avances en esta
materia son buena muestra de la
rigidez y rechazo con que las
fuerzas sindicales han recibido
durante todos estos afios cual-
quier iniciativa tendente a intro-
ducir medidas de flexibilidad en
materia de jornada laboral, aun
contando con la adecuada co-
bertura legal. Esta, pese a los
buenos propdsitos que la acom-
panaban, ha dejado patente -al
menos en el sector de la hoste-
leria y probablemente de forma
idéntica en el resto de sectores
necesitados de regulaciones es-
pecificas en esta materia- que la
reserva a la negociacion colec-
tivay a los acuerdos con los re-
presentantes legales de los tra-
bajadores, de tales posibilidades
de adaptacion, ampliacion y or-
denacion la jornada de trabajo y
descansos, ha dejado de hecho
a dichos sectores huérfanos de
dicha regulacion particular, pese
areconocerse legalmente la ne-
cesidad de una regulacion es-
pecifica. Las consecuencias de

esta escasez de flexibilidad in-
terna son de sobras conocidas,
traduciéndose en momentos de
crisis, en un exceso de flexibili-
dad externa (despidos), como
hemos podido comprobar en los
ultimos afios.

Latltima reforma laboral, apro-
bada por la Ley 3/2012, de 6 de
julio, se propuso introducir ele-
mentos de correccion a la reco-
nocida rigidez del mercado labo-
ral espaflol caracterizado, entre
otras cosas, por la carencia de me-
canismos juridicos que permitie-
ran al empresario adaptar la jor-
nada laboral de sus empleados a
las necesidades productivas de la
empresa. Entre las medidas para
favorecer la flexibilidad interna en
las empresas, incluy6 entre otras,
la distribucion irregular de la jor-
nada a lo largo del afio, también
por convenio colectivo o, en su
defecto, por acuerdo entre la em-
presa y los representantes de los
trabajadores. Ahora bien, en este
caso si se prevé de forma expresa
una salida para los supuestos en
que tales acuerdos colectivos no
puedan alcanzarse, establecién-
dose que en defecto de pacto, la
empresa podra distribuir de ma-
nera irregular a lo largo del afio el
diez por ciento de la jornada de
trabajo. Este mecanismo legal,
consistente en prever una regu-

lacion supletoria o residual para
aquellos casos en que no se al-
cance acuerdo, o la representa-
cion legal de los trabajadores sea
inexistente, es la linea a seguir si
desea conseguirse de forma efec-
tiva una mayor flexibilidad en ma-
teria de jornada.

La tltima reforma laboral no
abord6 de forma especifica las
jornadas especiales de trabajo, ni
modific6 en modo alguno el Real
Decreto 1561/1995 que las regu-
la, lo que hubiera sido ciertamen-
te deseable; bien, como decimos,
para establecer una regulacion
supletoria para aquellos supues-
tos en que el Real Decreto llama
a la negociacion colectiva y al
acuerdo con los representantes
de los trabajadores, y estos pac-
tos no son posibles -en la linea
de lo previsto en materia de dis-
tribucion irregular de jornada-,
bien para abrir la posibilidad al
acuerdo individual, maxime cuan-
do es relativamente frecuente -
como se ha comprobado duran-
te estos veinte anos- que el con-
venio colectivo sectorial no con-
siga avanzar en materia de flexi-
bilidad de jornada o que la em-
presa no cuente con representan-
tes legales de los trabajadores,
circunstancias que le impiden
acceder a las posibilidades pre-
vistas en la norma.
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EOl y Nebrija analizan el
futuro del sector turistico

La Escuela de Organizacion In-
dustrial (EOI) ha acogido la pre-
sentacion del estudio La Eficien-
cia del Modelo Turistico Espa-
flol, realizado junto a la Universi-
dad Antonio de Nebrija, que ana-
liza la evolucion de este sector,
crucial para el desarrollo de la
economia espafiola, a lo largo de
mas de 50 anos. El estudio, cofi-
nanciado por del Fondo Social
Europeo (FSE), identifica las prin-
cipales fortalezas y carencias del
modelo turistico espafiol, asi
como los retos de futuro para
mejorar los resultados de este
sector tan estratégico.

El decano y secretario gene-
ral de EOI, José Ramon Alvarez,
ha recordado que "en 1964 Es-
pafia ya se posiciona como des-
tino turistico de sol y playa" y
ha defendido que el modelo tu-
ristico espafiol ha funcionado
durante muchos afios. No obs-
tante, en la jornada se ha defendi-
do la necesidad de renovar el im-
pulso a este sector, también des-
de las aulas. Por eso, el rector de
la Universidad Antonio de Nebri-
ja, Juan Cayon, ha afirmado que
"hemos sido la primera universi-
dad en tener un doctorado en tu-
rismo y nuestro empefio en con-
tribuir al desarrollo del sector tu-
ristico en Espafia a través de una
formacién de calidad es hoy es
el mismo que hace 20 afios".

El estudio, coordinado por el
profesor de la Universidad An-
tonio de Nebrija Manuel Figue-
rola, ha contado para su elabora-
cion con 130 expertos en el sec-
tor y su principal objetivo es,
segun coordinador, manifestar
una idea de crecer y mejorar en el
ambito turistico, bajo la premisa
de que "el turismo en Espaiia es
mucho mas de lo que creemos" y
de que aun queda mucho por
hacer. En este sentido, Figuerola
ha defendido la necesidad de
cambiar el modelo turistico espa-
fiol por varios aspectos. El pri-
mero, el laboral, ya que la pro-
puesta reflejada en el libro "tiene
una potencialidad de crear miles
de puestos de trabajo".

Ademas, el coordinador del es-
tudio La Eficiencia del Modelo
Turistico Espafiol ha reflejado
como el sector ha bajado su fuer-
za en los ultimos afios perdiendo,
de media, un dia de pernoctacion
desde 2004 y con una bajada en
la tasa de ocupabilidad, que ha
pasado del 58,7% al 54%. Es de-
cir, que en opinién de Figuerola,
en Espafia "somos enormemente
eficaces pero escasamente efi-
cientes. Lo hacemos muy bien
pero teniendo el doble de turistas
que paises como Francia, genera-
mos los mismos ingresos".

El estudio parte de la autocri-
tica al modelo turistico actual y
recoge la necesidad de "hacer
un cambio estratégico" en el
sector. Por eso, ha asegurado
que "el libro aporta un modelo
para conseguir en el afio 2020
que el turismo suponga el 15%
del PIB en Espaina".

En la presentacion de La Efi-
ciencia del Modelo Turistico Es-
pafiol también ha habido espacio
para una mesa redonda modera-

da por Miguel Mirones, presiden-
te del Instituto para la Calidad
Turistica (ICTE). En ella han par-
ticipado Emilio Gallego Zuazo, se-
cretario general de la Federacion
Espafiola de Hosteleria (FEHR);
Oscar Perelli del Amo, director de
Estudios e Investigacion de Ex-
celtur; Carlos Romero Dexeus, di-
rector de I + D+ i de Segittur y
Monica Figuerola Martin directo-
ra gerente de Spaincares.
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El estudio, cofinanciado por el Fondo Social Europeo (FSE), identifica las principales fortalezas y carencias del modelo
turistico espafiol, asi como los retos de futuro para mejorar los resultados de este sector tan estratégico.
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El director de asuntos europeos de CEHAT,
Didac Garcia, analiza el futuro de la distribucion
hotelera a raiz de la aceptacion de las medidas
correctoras de la paridad de Booking.com por

Dipac GARrcia CARRETE

DIRECTOR DE ASUNTOS
Euroreos b CEHAT

Paul Géraldy, poeta y dramatur-
go francés del siglo pasado afir-
maba con acierto que "el mas di-
ficil no es el primer beso sino el
ultimo". Si me permiten el simil,
esto es lo que les pasa a mu-
chos hoteleros europeos con
Booking.com. El modelo de ne-

HOTELERIA EUROPEA

French kiss’

La prohibicion de las clausulas de paridad en la distribucion hotelera es una realidad en Alemania y pronto lo sera en Francia

pleta de las clausulas de paridad
de precios por ley.

El paso dado por Booking.com
de extender a todo el espacio eco-
némico europeo las medidas co-
rrectoras que acordd de aplicar

parte de las autoridades de competencia de
Francia, Italiay Suecia a principios de Mayo, el
anuncio de Booking.com de extender la aplicacion
delas citadas medidas correctoras alatotalidad

nal a las autoridades de compe-
tencia en toda Europa para ejer-
cer una investigacion a fondo de
las clausulas de paridad. Los nue-
vos términos de Booking.com en-
traran en vigor el 1 de julio de

«Las medidas correctoras de
de hosteleria de los respectivos
paises al no restaurar la libertad
empresarial de los boteleros de

Jijar libremente los precios y

condiciones»

con las autoridades de competen-
cia de Francia, Italia y Suecia (y
que ya han sido recurridas en las
instancias oportunas por las aso-
ciaciones nacionales de hostele-
ria de los respectivos paises) no
proporcionan la restauracion de
la libertad empresarial de hotele-

«Desde CEHAT, juntamente con
las asociaciones nacionales
de bosteleria de varios paises
europeos, llevamos aiios
trabajando para conseguir que
los hoteleros recuperen el control
sobre las tarifas y condiciones
a ofertar a sus clientes»

gocio de Booking.com le convir-
tio en el gran actor de la distribu-
cion digital hotelera y desde su
posicion dominante llegaron las
condiciones y precios abusivos.
Desde CEHAT, juntamente con
las asociaciones nacionales de
hosteleria de varios paises euro-
peos, llevamos afos trabajando
en distintas instancias naciona-
les y europeas para conseguir
que los hoteleros recuperen el
control sobre las tarifas y condi-
ciones a ofertar a sus clientes ya
sea a través de canales digitales
o canales offline. Los resultados
de esta labor estan al caer. Tal y
como anuncié el pasado mes de
Octubre en el marco del Congre-
so de Hoteleros Espaiioles cele-
brado en Santa Cruz de Tenerife,
donde mas de uno me tach6 de
temerario, las clausulas de pari-
dad en la distribucion hotelera
pasaran a la historia en breve.
Como era de esperar,
Booking.com se resiste a perder
sus privilegios y la semana pa-
sada informo por correo electrd-
nico a sus hoteles asociados en
toda Europa que mantendria las
condiciones de paridad de pre-
cios con respecto a los sitios web
del hotel, a pesar de haber reci-
bido una clara advertencia en
Alemania que las clausulas de
paridad son contrarias a la com-
petencia y a pesar de los recien-
tes acontecimientos en Francia
donde se esta estableciendo la
base para una prohibiciéon com-

ros de fijar libremente los precios
y condiciones. Con este movi-
miento, Booking.com mas bien
abusa de su posicion dominante
para establecer las condiciones en
el mercado de la distribucion di-
gital hotelera y detener o al me-
nos poner un obstaculo adicio-

Las clausulas de paridad en la distribucidon hotelera pasaran a la historia en breve a pesar de la resistencia de

Booking.com a perder sus privilegios.

2015 y tendran una duracion de
5 afios, a menos que el hotel se
oponga a ellos.

Por otra parte, las nuevas con-
diciones o medidas correctoras
de la paridad de Booking.com, tal
y como fueron enviadas por email
a los hoteleros de toda Europa,
difieren de los compromisos
aceptados por las tres autorida-
des de competencia. Por ejemplo,
estas nuevas condiciones no cu-
bren explicitamente la 'Paridad de
disponibilidad' como en los com-
promisos 'formales'. A las autori-
dades de estos tres paises,
Booking.com se comprometio "a
no establecer cldusulas que obli-
gasen a los hoteles a ofrecer el
mismo o un mayor nimero de ha-
bitaciones, de cualquier tipo, en
Booking.com que el que se pue-
de ofrecer a cualquier otra OTA,
o el que se reserva el hotel para
si mismo." Sin embargo, en los
nuevos términos y condiciones
enviados por email Booking.com
establece: " el hotel se compro-
mete a dar en todo momento dis-

ponibilidad de todas las habita-
ciones y todos los tipos de ha-
bitaciones y se les anima a pro-
porcionar a Booking.com un ac-
ceso equitativo a todas las ha-
bitaciones y tipos de habitacio-
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del espacio econémico europeo a partir del 1 de
Julio, y los tltimos movimientos legislativos en
Francia orientados ala prohibicion y nulidad de
las citadas clausulas amediados del mes de Julio.

do medidas correctivas de la pari-
dad, evitando asi las sanciones y
la prohibicién que cosecharon en
Alemania, ahora no le auguro una
buena salida a su actual estrate-
gia de extender las medidas co-

«Las medidas correctoras de
Booking.com, tal y como fueron
ewviadas por email a los boteleros

de toda Europa en Junio,
difieren de los compromisos
aceptados por las autoridades
de competencia de Francia,
Ttalia y Suecia en Mayo»

nes, y tarifas disponibles duran-
te la vigencia del acuerdo (du-
rante periodos de demanda alta
y baja (incluyendo ferias, con-
gresos y eventos especiales). "
Ademas, las nuevas clausulas
tampoco se refieren a las medi-
das equivalentes como se acor-

rrectivas descafeinadas al resto
de paises europeos. A mi enten-
der, este ultimo recurso para sal-
var el status quo actual no les li-
brara del efecto demoledor de la
futura ley francesa. De entrada, la
autoridad nacional de competen-
cia de Francia quedara desauto-

«De una situacion nada
Javorable a principios de Mayo,
bemos pasado a una situacion
inmejorable gracias a la futura
ley francesa, que condicionara

las futuras sentencias de las
autoridades de competencia o
leyes nacionales»

do6 con las tres autoridades na-
cionales competencia.

Si en mi ultimo articulo reco-
nocia la gran habilidad de
Booking.com por haber llegado a
un acuerdo con las autoridades
nacionales de competencia de
Francia, Italia y Suecia, ofrecien-

=1 ——

rizada por ley, y Francia se con-
vertira en el segundo pais euro-
peo donde las clausulas de pari-
dad estaran prohibidas y seran
consideradas nulas. También hay
que tener en cuenta, como afec-
tara la futura ley francesa a las
autoridades nacionales de com-
petencia de aquellos paises que
actualmente estan investigando
las citadas clausulas (Finlandia,
Dinamarca, Bélgica...) o alos re-
cursos de apelacion presentados
en Suecia e Italia. O a los paises,
como el nuestro, que observan
con atenciéon como van cayen-
do, pais tras pais, las citadas
clausulas de paridad.

Asi pues, de una situacion
nada favorable a principios de
Mayo, donde nos temiamos lo
peor, es decir, que la aceptacion
de los compromisos propuestos
por Booking.com como medidas
correctoras de la paridad de pre-
cios para evitar la multa de las
autoridades nacionales de com-
petencia conllevase la acepta-
cion de facto de los abusos que
conlleva la citada practica, he-
mos pasado a una situacion fa-
vorable gracias a la futura ley
francesa, que sin duda condicio-
nard las futuras sentencias de las
autoridades de competencia o le-
yes nacionales. Si le hemos de
dar un ultimo beso a las condi-
ciones de paridad propuestas por
Booking.comy el resto de OTAs,
que sea un "french kiss"... los
franceses bien se lo han ganado.
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Méas del 70% de los nifios prefiere repetir
destino si les ha gustado y ademas les gus-
ta compartir la experiencia con sus amigos.

La secretaria de Estado de Tu-
rismo, Isabel Maria Borrego, la
directora general de Turismo de
la Generalitat de Catalunya, Ma-
rian Muro y el presidente de la
Confederacion Espaiola de Ho-
teles y Alojamientos Turisticos
(CEHAT), Juan Molas, han pre-
sentado en Madrid las nove-
dades del I Congreso Internacio-
nal de Turismo Familiar (CITF),
que se realizara en PortAventu-
ra (Tarragona) durante los dias
12 y 13 de noviembre de 2015.
En este acto de presentacion, la
Secretaria de Estado ha manifes-
tado su apoyo al congreso asi
como la CEHAT, que se ha ad-
herido al mismo.

Marian Muro ha explicado
que este Congreso surge "tras
escuchar al sector y su inquie-
tud cada vez mayor por este
segmento". El encuentro conta-
ra con 4 grandes bloques tema-
ticos: El turismo familiar en el
mundo, Gestion integral de un
destino de turismo familiar, La
demanda turistica. Nuevas tec-
nologias y nuevos canales de
informacion en el sector, y La
oferta turistica. Gestion del sec-
tor privado: intermediacion y
alojamiento turisticos.

Marian Muro, directora gene-
ral de turismo de la Generalitat
de Catalunya y organizadora del
evento, ha explicado lo mas des-
tacado del programa cientifico
del Congreso asi como algunos
datos sobre Turismo Familiar.
Este segmento, por sus caracte-
risticas, es un tipo de turismo
que, ademas del tradicional tu-
rismo de sol y playa, puede com-

ACTUALIDAD

| Congreso Internacional
de Turismo Familiar

La secretaria de Estado de Turismo y el presidente de CEHAT muestran su apoyo

plementar una oferta cultural, de
naturaleza y turismo activo que
ayude a la desestacionalizacion
y un aumento de los ingresos
medios por turista.

La directora general ha avan-
zado durante el acto algunos da-
tos sobre una encuesta que se
esta realizando a niflos de toda
Espafia sobre sus preferencias
en vacaciones. Concretamente
ha declarado que "mas del 60%
de los nifios se informan o asu-
men el lugar donde quieren ir de
vacaciones a través de la televi-
sioén y de internet". También ha
explicado que la "toma de deci-
sioén de las vacaciones en mas
de la mitad de los casos se reali-
za en familia, es decir, teniendo
en cuenta la opinion de los mas
pequefios", y que "mas del 70%
de los nifios prefiere repetir des-
tino si les ha gustado y ademas
les gusta compartir la experien-
cia con sus amigos". Esto con-
vierte a los niflos en los mejores
prescriptores de un destino tu-
ristico familiar.

En este acto de presentacion,
la Secretaria de Estado, Isabel
Borrego, ha destacado "la impor-
tancia de este Congreso para se-
guir avanzando en este interesan-
te segmento de mercado para
poder dilucidar muchas dudas
que surgen en su proceso de cre-
cimiento y que ofrece grandes
oportunidades de negocio para
el sector". "El 22 por ciento de
los turistas internacionales que
nos visitan lo hacen en familia",
ha afiadido la Secretaria de Esta-
do, quién ha agregado que "es
importante destacar en este tipo

El 22 por ciento de los turistas internacio-
nales que nos visitan lo hacen en familia.
Esto convierte a los nifios en los mejores
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prescriptores de un destino turistico fami-
liar, segun un estudio que se esté realizan-
do con motivo del Congreso.

De izquierda a derecha: Juan Molas, presidente de CEHAT, Marian Muro, directora general de Turismo de la Gene-
ralitat de Catalunya; Isabel Borrego, secretaria de Estado de Turismo; y Josep M2 Bosch, delegado de la Generalitat
de Catalunya en Madrid.

de turismo la fidelidad a los des-
tinos, la estancia media -superior
a las 9 noches- y, principalmente,
el papel de la mujer en la toma de
decisiones.

Asimismo, Isabel Borrego ha
manifestado que "con el acto de
hoy la Secretaria de Estado mues-
tra su apoyo al I Congreso Inter-
nacional de Turismo Familiar, una
iniciativa en un segmento de mer-
cado donde, con datos de la Fe-
deracion Espafiola de Familias Nu-
merosas, 9 de cada 10 familias es-
panolas hacen como minimo un
viaje al afio".

4.800 hoteles tienen una oferta
adecuada al Turismo Familiar en
Espaiia

Por su parte, Juan Molas, presi-
dente de la Confederacion Espa-
fola de Hoteles y Alojamientos
Turisticos (CEHAT), ha indicado
que el segmento de mercado del
Turismo Familiar esta adquirien-
do una gran importancia en la
oferta turistica espafiola. Prueba
de ello, es que ya hay unos 4.800
hoteles que tienen una oferta di-
rigida a las familias. El presidente
de la CEHAT también ha sefala-
do que Espaiia puede ser un pais

lider en este segmento de merca-
do "por cuatro motivos principa-
les: Porque somos un pais segu-
1o, porque tenemos buenas comu-
nicaciones, por nuestro sistema
sanitario y porque nuestra oferta
de alojamiento ha hecho un gran
esfuerzo de transformacion para
atraer a las familias".

Por ultimo, Molas ha concreta-
do como una gran oportunidad los
nuevos mercados de paises del
Este, como Eslovenia, Chequia o
Polonia, "donde el turismo familiar
esta creciendo y que pueden ver en
Espafia un destino interesante".
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Las asociaciones y organizaciones de usua-
rios y consumidores celebraban por todo lo
alto lasupresion de las tasas judiciales que,
tras aprobacién por parte del Consejo de
Ministros de 27 de febrero de 2015, dio alum-

FERNANDO DE LLANO

ABOGADO DE
Tourism & Law

Inmediatamente, concretamen-
te el 2 de marzo de 2015, la web
de la Organizacion de Consu-
midores y Usuarios (OCU) ya
publicaba en titulares lo si-
guiente: "Por fin una buena
noticia: los consumidores ya
no tienen que pagar las gravo-
sas tasas judiciales, un autén-
tico impedimento a la hora de
hacer valer sus derechos en los
tribunales."

Es, sin duda, un logro para
todos los ciudadanos que pa-
gamos religiosamente nues-
tros impuestos, la eliminacion
de la aberrante idea de abonar
un "extra" para utilizar el ser-
vicio publico de la justicia que
ya pagabamos por otras vias.
Con la que nos estaba cayen-
do a todos con la crisis, resul-
taba encima que los ciudada-
nos teniamos que hacer frente
a mas gastos cuando nuestros
derechos eran pisoteados y te-
niamos que hacerlos valer ante
los tribunales.

Independiente del analisis
sobre el oportunismo politico
o lailegalidad manifiesta de la
cuestion parcialmente enmen-
dada por el gobierno, lo cierto
es que la anterior situacion
sistémica, tal y como ocurre
por ejemplo con los cambios
climaticos y su efecto en la
evolucion de las especies del
planeta, habia hecho evolucio-
nar el panorama de conflictos
juridicos entre consumidores y
usuarios y empresas de servi-
cios desde los ultimos tres
afios hasta hoy, ello en el sen-
tido de minorar el namero de
demandas judiciales interpues-
tas como consecuencia de la
contratacion y ejecucion de
servicios turisticos. Esa mino-
racion ha sido el resultado del
sumatorio compuesto por "cri-
sis + tasas", ldgica conse-
cuencia de una minoracién del
poder adquisitivo del consumi-
dor para afrontar tasas sin ga-
rantia previa de obtener una
sentencia favorable y el pro-
pio efecto de la crisis en cuan-
to a reduccion de la contrata-
cion de servicios turisticos.
Pero las "especies" se adaptan

INFORME

Supresion de Tasas Judiciales

Las Pymes del Turismo a la espera del Tsunami Judicial

a los cambios climaticos y los
usuarios y las empresas tam-
bién. Por eso, en estos afios
hemos asistido a la alternativa
de supervivencia de algunos
ciudadanos en la economia
compartida o consumo colabo-
rativo y, en lo que concreta-
mente respecta a las reclama-
ciones judiciales, hemos visto
nacer nuevas especies de em-
presa que se han adaptado a la
situacion y han florecido gra-
cias al abaratamiento maximo
de los costes y tramites para la
reclamaciodn por parte del usua-
rio, acaparando asi un nicho de
mercado que parecia estar mer-
mando su accion: el reclamo
judicial de los consumidores
ante las empresas de servicios.
El hecho de que este nuevo
tipo de empresas por cuenta
del usuario se especializasen
mayormente en procesos de
banca, telefonia y compaiias
aéreas, habia equilibrado el
descenso natural de las de-
mandas como consecuencia de
la carga economica de las ta-
sas judiciales y, por eso tam-
bién, habia difuminado la ame-
naza real que, para Agencias,
Hoteles y Turoperadores, se
cierne sobre ellas.

Tres factores, por tanto, ha-
cen ahora conjuncidn para las
empresas prestadoras de ser-
vicios turisticos a los usuarios.
A saber: (i) La aparente recu-
peracion econdémica que pre-
tende incentivar el consumo;

bramiento al Decreto-Ley 1/2015 (BOE de 28
de febrero) cuyo articulo 11, modificativo del
articulo 4.2 de la Ley 10/2012 de 20 de no-
viembre -que regulaba determinadas tasas
en el &mbito de la Administracion de Justi-

(i1) la apariciéon de empresas
reclamadoras de "low cost" y;
(iii) la eliminacion de las tasas
judiciales para los particulares.
Todos ellos, factores redun-
dantes y determinantes de un
mas que previsible aumento
porcentual de las reclamacio-
nes judiciales de consumidores
y usuarios contra las empresas
del sector turistico.

(Y en qué situacion quedan
las empresas dedicadas a la
venta e intermediacion de es-
tos productos? Porque a ellas
no les afecta de momento la re-
duccién de las tasas ni nada
parecido ;verdad? En esto de
las tasas las Pymes no estan,
precisamente, de celebracidn.
No en vano, a ellas no le afecta
la exencion de las tasas.

Efectivamente, a los tres
factores anteriores hay que
unir, en cuanto al panorama de
las Pymes y el proceso evolu-
tivo tras la crisis, la transfor-
macion del mercado en una es-
pecie de ecosistema en el que
poco mas o menos que o te
conviertes en un monopolio
vertical todopoderoso para
abaratar precios eliminando
costes en los servicios, o te
conviertes en un aliado de las
economias no reguladas y eva-
sivas en cuanto a costes fisca-
les y administrativos, compar-
tiendo servicios y el destino de
la mediana especie empresarial.
Todo apunta a la extincion, y
la eliminacién de las tasas ju-

diciales se nos representa, a
quienes llevamos décadas en la
existencia del sector turistico,
como esa bajada previa y rapi-
da de la marea en la playa, apa-
rentemente inofensiva pero pre-
decesora en realidad de una
gran catastrofe o colapso para
la especie Pyme dedicada al tu-
rismo, ello en forma de un
autentico tsunami o avalancha
que se traducira en un aumento
exponencial de reclamaciones
judiciales por parte de usuarios
y de las empresas reclamado-
ras en nombre de éstos.

Pero no se trata de ser alar-
mista. No, al menos, si uno esta
preparado para afrontar el reto.
Y las empresas del sector tu-
ristico vienen demostrando
desde hace décadas que tienen
una capacidad de adaptacion
a circunstancias extremas fue-
ra de lo comun, lo cual hace
que sean, tal y como ocurre
con la fragilidad del ser huma-
no con respecto a otras espe-
cies animales, muy dificiles de
doblegar y exterminar. De he-
cho, son realmente el futuro de
ese mercado, aunque hoy no
nos lo parezca.

.Y cudl es, entonces, la so-
lucion? Pregunteselo a un bio-
logo y le dard una respuesta
sencilla: la "adaptacion" y la
"lucha". Efectivamente, se tra-
ta de adaptarse al mercado
ofreciendo el servicio profesio-
nal dentro de la economia com-
partida, si, pero también se tra-
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cia- determiné la exencion subjetivatotal de
las personas fisicas en cuanto al pago de
tasas en todos los 6rdenes e instancias ju-
diciales, entrando ello en vigor al dia si-
guiente al de su publicaciéon en el BOE.

ta de luchar y defenderse. Se
trata de acoger a las Agencias
de viaje, Turoperadores, Com-
pafiias Aéreas y Hoteleros bajo
las alas de una proteccion ante
estas adversidades que nos
amenazan. Se trata de defender
con uflas y dientes los
intrusismos y las demandas
interpuestas con abuso de de-
recho, llegando sin miedo a los
tribunales para defender la
cuestion concreta de cada he-
cho y exigirle al Juez imparta
justicia donde la norma o Ley
no llega, y ello sin preambu-
los, informes y disertaciones
juridico-metaféricas sobre qué
responsabilidad tiene tal o cual
empresa o persona fisica que
ha montado un negocio para-
lelo al nuestro sin permiso ni
habilitacion. Se trata de encon-
trar la defensa profesional y
experta a estas empresas a tra-
vés de un servicio que mitigue
al maximo el coste juridico y que
se adapte a las nuevas reglas del
juego, logrando equilibrar eco-
ndémicamente el libre acceso a la
justicia de los usuarios con el
libre derecho a la defensa de las
empresas de servicios turisti-
cos, evitando la proliferacion de
quejas sin derecho amparadas
en una inexistencia de oposicion
por el mero hecho de abaratar
costes. Se trata, en definitiva, de
evolucionar y asegurar a las em-
presas la proteccion necesaria
para el aumento de conflictivi-
dad judicial que se avecina.

Los consumidores ya no tienen que pagar las gravosas tasas judiciales.



PARA TRABAJADORES/AS DEL SECTOR HOTELERC

Presente y futuro de la cocina (100 horas)
Preelaboracion y conservacion de alimentos (125 horas)
La tapa: nuevas tendencias (110 horas)
Certificado manipulador alimentos mayor riesgo (30 horas)

Modalidad on line. Informacion en chelo.oteo@cehat.com
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Socios Colaboradores de la Confederacion
Espaitola de Hoteles y Alojamientos Turisticos

Los Socios Colaboradores de la Confede-
racion Espafiola de Hoteles y Alojamien-
tos Turisticos (CEHAT) son actores clave
de diversos sectores productivos de la

economiaespafiolay participes fundamen-
tales en el desarrollo de proyectos en tor-
no al sector hotelero. El apoyo de los So-
cios Colaboradores a CEHAT, permite es-

tablecer una relacién de confianza y be-
neficio mutuo entre ellos y las Asociacio-
nes que forman CEHAT y que redunda en
la mejora del sector turistico espafiol.

AXPOIBERIA

a;po

Axpo Iberia es una filial del gru-
po suizo Axpo, uno de los gru-
pos energéticos mas prestigio-
s0s. Axpo suministra electricidad
en alta tension (actualmente mas
de 5 TWh anuales) a una amplia
cartera de clientes en sectores in-
dustriales y grandes-medianas
empresas en Espafia y Portugal.
http://www.axpo.com

SYRECTO

Este Grupo de consultoria com-
puesto por ingenieros, economis-
tas y auditores tiene como fin la
busqueda de informacion y ges-
tién de informes para obtener sub-
venciones y lineas de financiacion.
Contacto: 902.120.325
www.dyrecto.es

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTELERIA DE JEREZ
ESCUELA
ﬁ PROFESIONAL
ﬂ O W DEHOSTELERIA
f(S DE JEREZ
La Escuela Profesional de Hoste-
leria de Jerez constituye un centro
emblematico en la formacion de los
profesionales del sector hostele-
ro. Dotada de unas inmejorables
instalaciones se ha convertido en
un referente de calidad con pro-
yeccion en la realidad andaluza.

Contacto: 956 03 50 50
www.escuelahosteleriajerez.org

GA

GAT Gestion de Activos Turisti-
cos disefa e implanta soluciones
de gestion en hoteles, resorts,
apartamentos turisticos y campos
de golf. Interviene de modo tem-
poral o permanente (Interim Ma-
nagement o gestion a largo pla-
70). Se distingue porque ademas
de definir la estrategia y el plan de
accion concreto y personalizado,
los ejecuta con su equipo de mas
de 20 profesionales dedicados a
todas las areas relevantes en la
gestion de los hoteles.

GRUPO COSENTINO

Grupo Cosentino, compaiiia glo-
bal espafiola y de propiedad fami-
liar, produce y distribuye superfi-

COSENTINO®

imagine & anticipate

cies innovadoras para su aplica-
cion en bufets, encimeras, mos-
tradores, zonas comunes, suelos,
escaleras, etc. Los materiales de
Cosentino se adaptan perfecta-
mente a las necesidades de los ho-
teles, con las mas altas caracteris-
ticas técnicas y el diseflo mas ido-
neo tanto en la creacion de nue-
vos hoteles como en la reforma
de los ya existentes. Contacto:
Francisco Javier Arzac de la Pena,
responsable de Hoteles.

fjarzac(@cosentino.com

IMPUESTALIA

hmpuestalia

Impuestalia, empresa especializa-
da en la revision de valores ca-
tastrales de inmuebles a efectos
impositivos. Impuestalia ha revi-
sado mas de 12.000 inmuebles de
todo tipo: locales y centros co-
merciales, edificios de oficinas,
hoteles, campos de golf, aparca-
mientos, etc. Uno de sus princi-
pales valores afiadidos para sus
clientes es la formula de "trabajo
a éxito", es decir, los honorarios
se obtienen a partir del ahorro
conseguido al cliente.
Cobertura nacional con seis
sedes principales, mas de tres
afios especializados en gestion
catastral para empresas.
Web: www.impuestalia.net

INTERMUNDIAL
@ InterMundial

Intermundial es el broker de segu-
ros especialista en turismo que
creay comercializa productos tni-
cos tanto para las empresas del
sector turistico como para los via-
jeros: soluciones a medida para
hoteles y alojamientos turisticos;
seguros para turoperadores, agen-
cias de viaje, y otras empresas tu-
risticas, asi como para sus emplea-
dos; seguros para todo tipo de via-
jes (vacaciones, aventura, cruce-
ros, ejecutivos, etc.). Intermundial
realiza estudios de riesgos y dise-
na planes de polizas que respon-
den exactamente a las necesida-
des de los hoteleros.

Telf.: 9129030 82
www.intermundial.es

“LA CAIXA”

K "laCaixa’

Lider en el sector financiero es-
pafiol, con un gran conocimien-
to del sector hotelero, al que oftre-
ce una atencion especializada y
soluciones especificas adecua-
das a su actividad. Por este mo-
tivo, se ha creado ServiTurismo,
una oferta centrada en propor-
cionar productos y servicios fi-
nancieros dirigidos a las empre-
sas hoteleras que, unida a la am-
pliared de oficinas, le ofrece las
respuestas que el mercado y su
negocio requiere.
www.lacaixa.es/empresas

LINGUASERVE
/

\

linguaserve

Linguaserve es una compafia
especializada en el disefio, de-
sarrollo e implantacion de solu-
ciones GILT (globalizacion, in-
ternacionalizacion, localizacion
y traduccion) de ultima genera-
cion. La empresa proporciona
soluciones tecnolégicamente
avanzadas y servicios capaces
de superar las barreras tecno-
logicas, lingtisticas, culturales,
globales, locales y multimedia
que tienen las empresas.
Linguaserve implementa desa-
rrollos tecnoldgicos para poner
a disposicion del cliente una
plataforma basada en tecnolo-
gia Internet para canalizar los
servicios de traduccion, locali-
zacion y gestion de contenidos
multilingiies. Actualmente tra-
baja con mas de 30 idiomas y
cuenta con una amplia red de
colaboradores homologados en
todo el mundo.
http://www.linguaserve.com/

LUMELCO

LUMELCO

LUMELCO, mas de 50 afios de
experiencia. Para poder ofrecer
el mejor servicio a nuestros clien-
tes y cubrir sus necesidades,
LUMELCO esta constantemen-
te estudiando las tendencias del
mercado. Por eso, en los afios
80 decidimos incorporar equipos
de aire acondicionado firmando
un contrato de exclusividad con
una de las mayores multinacio-
nales japonesas: Mitsubishi
Heavy Industries.

MYPROVIDER

MyProvider es la primera co-
munidad online exclusiva
para hoteles y sus proveedo-

myprovider

res; herramienta Gnica en el
mercado espafiol que permite
a los hoteles localizar, gestio-
nar, pedir presupuestos e in-
cluso valorar los mejores ser-
vicios y productos de empre-
sas especializadas.

Contacto: 902 027 057
www.myprovider.es

NESTLE

PROFESSIONAL

NESTLE, empresa lider mundial
en alimentacion presente en el
mundo del fuera del hogar en Es-
paia a través de NESTLE PRO-
FESSIONAL, le ofrece una gama
completa de productos para ho-
teles que abarca diversidad de
categorias entre las que desta-
can Bebidas Calientes, Cereales
para el desayuno, Productos Cu-
linarios y Postres, Snacks y Cho-
colates, y Helados.

Contacto:
foodservices@nestle.es
Telefono: SAC: 934805008 /
902112113 (Helados)
swww.nestleprofessional.es /
www.helados.nestle.es

PIKOLIN

despierta tu salud

Con el acuerdo como Socio Co-
laborador de CEHAT, Pikolin
ofrece unas condiciones ven-
tajosas a los asociados a CE-
HAT en la adquisicion y reno-
vacion de colchones, para dar
respuesta a toda la tipologia de
usuarios que se alojan en estos
establecimientos.

Contacto: Cristina Pineda.
Teléfono: 91 485 26 30
www.pikolin.es

RENOLIT

-

RENOLIT

F@gon%;

El grupo RENOLIT es uno de
los principales fabricantes in-

ternacionales de laminas termo-
pléasticas de alta calidad y es-
pecialista en el desarrollo y pro-
duccion de soluciones para
conseguir una fiable y total es-
tanqueidad, ya sea en piscinas,
depdsitos, cubiertas, etc. Des-
de hace mas de 65 afios la em-
presa multinacional sigue fijan-
do los estandares en cuanto a
calidad e innovacion. Su siste-
ma RENOLIT ALKORPLAN es
la solucion 6ptima para la cons-
truccion y rehabilitacion de
todo tipo de piscinas privadas
y publicas, mercado en el que
es referente mundial.

Contacto: RENOLIT Ibérica, S.A.
Ctra. Del Montnegre, s/n | 08470
Sant Celoni (Barcelona) - Tel: 93
8484226

Mail: renolit.iberica@renolit.com
www.renolit.com

SODEXO

3k
sodexo

SERVICIOS DE CALIDAD DE VIDA

Sodexo es la Unica empresa
del sector que integra una
oferta completa de servicios
innovadores basada en mas
de 100 profesiones. En Espa-
na da servicio a 425.000 per-
sonas, sus servicios On Site
se basan en un modelo de
Facility Management orienta-
do a lograr una combinacion
optima de reduccion de cos-
tes y garantia de servicio.
Sodexo responde a las ne-
cesidades del sector hotelero
gracias a sus mas de 48 afios
de experiencia ofreciendo ser-
vicios que van desde la recep-
cidn, limpieza y mantenimien-
to, hasta servicios de restau-
racion y gestion de plagas o
climatizacion.
Contacto: 91 602 40 00
www.solucionesdeserviciosodexo.es

ST SOCIEDAD DE TASACION

fqpl st

Sociedad de Tasacion

ST Sociedad de Tasacion es una
sociedad espafola independien-
te y sin ninguna vinculacion con
entidades financieras, ni de otro
tipo, que opera en el campo de
las valoraciones de toda clase
de bienes, y especialmente de
activos inmobiliarios. Cuenta
con 11 delegaciones y mas de
650 profesionales independien-
tes (arquitectos e ingenieros)
que ejercen su actividad como
tasadores en todas las capitales
de provincia y sus principales
ciudades. Entre nuestros clien-
tes figuran grupos hoteleros y
promotores inmobiliarios.
www.stvalora.com
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Estimados amigos de la Confederacion
Espafiola de Hoteles y Alojamientos Tu-
risticos (CEHAT) y Asociaciones y Confe-
deraciones asociadas; nos dirigimos de

Con ese animo, les exponemos a
continuacion varios casos de éxi-
to, entre los muchos que vamos
obteniendo, para que ademas de
poder conocernos un poco me-
jor, puedan ustedes valorar nues-
tros procesos y resultados.

En concreto, vamos a presen-
tarles el estudio que se ha reali-
zado en tres hoteles pertenecien-
tes al Grupo HACE (Hoteles An-
daluces con Encanto). Aprove-
chamos para agradecer a sus
propietarios su disponibilidad
para hacer publica esta informa-
cion asi como por la confianza
depositada en nosotros.

Por cada uno de los hoteles
que les presentamos, ademas de
su denominacién y ubicacion,
haremos alusién a los plazos y
tipos de escritos presentados y
recibidos asi como a los porcen-
tajes de éxito conseguidos con
nuestras reclamaciones. Como
podran ver el proceso de defen-
sa incluye todos los tramites y
procedimientos necesarios para
la obtencién del fin deseado y
siempre con un sistema de tarifa
a ¢éxito que, como ya conocen,
pretende que ustedes no incu-
rran en costes adicionales en la
defensa de sus derechos.

Los hoteles estudiados y los
ahorros obtenidos, son los si-
guientes:

1.HOTEL DUQUE DE NAJERA
(¢/ Gravina 2, Rota, Cadiz. 92 ha-
bitaciones). Con fecha 31/01/14
se presento Solicitud de Recti-
ficacion ante Catastro. E1 9/10/
14 se recibi6 acuerdo de Alte-
racion de la Descripcion Catas-
tral estimando algunas de las
reclamaciones presentadas. El
6/11/14 se presentd Recurso de
Reposicion contra las reclama-
ciones que nos han desestima-
do, y que esperamos se resuel-
van de forma positiva en esta
segunda instancia.

Hasta ahora la reduccion en el
IBI anual es del 3%.

2.HOTELGUADACORTE PARK
(Urbanizacion Guadacorte, Los
Barrios, Cadiz. 116 Habitacio-
nes). Siguiendo el mismo esque-
ma de trabajo, con fecha 29/05/
14 se presento Solicitud de Rec-
tificacion ante Catastro. El 19/
11/14 se recibi6 acuerdo de Al-
teracion Catastral estimando
parte de las alteraciones solici-
tadas lo que ha supuesto una
reduccion en el IBI anual del
10.25 %. Por las caracteristicas
de la parcela catastral se ha pro-
puesto al cliente nuevas actua-
ciones antes de presentar la so-
licitud de retroactividad de las
alteraciones estimadas, lo que se
hara en su momento. Conviene
destacar pues, que la labor de
Impuestalia, consecuencia del
profundo estudio que se realiza

SOCIOS COLABORADORES

El exito de los hoteles en Cadiz

Impuestalia detalla en este articulo el caso de tres hoteles analizados y los ahorros obtenidos

Hotel Duque de Néjera, en Rota.

del bien en cuestion, permite
aconsejar al cliente la adopcion
de iniciativas que redunden en
un mejor tratamiento fiscal de su
inmueble.

3.HOTELPLAYADE LALUZ
(Avenida de la Diputacion s/n,
11520 Rota, Cadiz. 219 habitacio-
nes). Una vez realizado el estu-
dio previo y aceptadas nuestras
conclusiones por el cliente, se
procedio a la presentacion, con
fecha 22/01/2014, de la corres-
pondiente Solicitud de Rectifi-
cacion ante Catastro. El dia 9/
10/2014 se recibié acuerdo de
Alteracion de la Descripcion Ca-
tastral estimando, en su mayor

nuevo a ustedes con el propésito de se-
guir informandoles de nuestros avances
en el sector hotelero y para animarles de
nuevo a entrar en contacto con nosotros

parte, las rectificaciones solici-
tadas, habiéndose presentado,
con fecha 29/10/15, Recurso de
Reposicion reclamando las rec-
tificaciones desestimadas y so-
licitando la retroactividad de las
alteraciones estimadas.

Hasta la fecha, las rectifica-
ciones estimadas han supuesto
un reduccion del IBI anual de un
24.51%.

Los plazos de presentacion
de los escritos asi como de las
contestaciones de Catastro, re-
sultan de interés a la hora de
conocer el tiempo que transcu-
rre desde que se inicia el estu-
dio hasta la obtencion definiti-
va de un ahorro; de ahi nuestra

Hotel Guadacorte Park, en la urbanizacién Guadacorte, Los Barrios, Cadiz.

Hotel Playa de la Luz, en Rota.

recomendacion en iniciar cuan-
to antes la revision.

El estudio realizado a cada
uno de los inmuebles descritos
asi como las conclusiones ob-
tenidas, tienen mucho que ver
con las caracteristicas propias
de cada Hotel, por lo que no son
trasladables a otros inmuebles;
sin embargo, al igual que ocurre
en otros ambitos, nuestra expe-
riencia es cada vez mayor en el
sector hotelero lo que se tradu-
ce en unas posibilidades cada
vez mas altas de obtener éxito
con nuestro trabajo.

En el desarrollo de nuestro es-
tudio contamos, ademas, con la
inestimable colaboracién de
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y revisar su Impuesto de Bienes Inmue-
bles. Os presentamos tres hoteles perte-
necientes al grupo HACE como muestra
de su éxito.

KRATA SA Sociedad de Tasa-
cion, encargada de la realizacion
de las valoraciones o tasaciones
necesarias para soportar nuestras
conclusiones. KRATA goza de
un altisimo nivel de especializa-
ci6n, ademas de en otros secto-
res, en materia catastral lo que
nos proporciona un alto grado
de coherencia en nuestros escri-
tos dirigidos a Catastro en parti-
cular y en general durante todo
el proceso de revision catastral.

En definitiva y como resulta
de los casos expuestos, Impues-
talia ofrece un servicio de Revi-
sion Catastral especializado,
completo, y con todos los me-
dios necesarios para la realiza-
cion de un trabajo profesional,
lo que se traduce en unas posi-
bilidades cada vez mayores de
obtener un ahorro en el IBI. Todo
ello, como ya hemos tenido opor-
tunidad de exponerles, basado en
un sistema de tarifa a éxito, don-
de el cliente no tendra que so-
portar costes adicionales conse-
cuencia de nuestro estudio.

Por ultimo, queremos agrade-
cer de nuevo a los propietarios
de los Hoteles hoy presentados,
su disponibilidad para trasladar la
informacion descrita asi como por
la confianza de que nos han he-
cho gala, ampliando sus encar-
gos a otros hoteles del grupo.

Agradecer también a todos los
empresarios hoteleros que en es-
tos ultimos meses nos han dado
su confianza para estudiar sus
hoteles y animar a todos aquellos
que aun no lo han hecho a que lo
hagan. Estaremos a su mas com-
pleta disposicidon para atender-
les y explicarles todo lo necesa-
rio sobre nuestra empresa y so-
bre nuestros procedimientos.

Como ya hemos tenido opor-
tunidad de trasladarles, nuestro
fin es su ahorro.
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Buenas perspectivas de los hoteleros
de cara a la temporada de verano

Se incrementan un 11,6% con respecto al verano de 2014

Las estadisticas son favorables para el
Sector, asi lo indica el indice OHE que se
sitla en los 74,16 puntos para este vera-
no, lo que supone un incremento del

El sector hotelero se muestra
optimista para la temporada de
verano 2015, segin el Observa-
torio de la Industria Hotelera,
elaborado por la Confederacion
Espafiola de Hoteles y Aloja-
mientos Turisticos (CEHAT) y
PwC. El indice general del estu-
dio -indice OHE-, que recoge las
perspectivas de los hoteleros
(OHE Hotelero) junto con las
previsiones macroecondomicas
(OHE Macroecon6émico), regis-
tra por segundo afio consecuti-
vo valores positivos situando-
se en los 74,16 puntos, lo que
supone un aumento del 11,6%
con respecto a la misma tempo-
rada de 2014.

El indice OHE Macroecono6-
mico que mide variables como
el PIB de varios paises el tipo
de cambio el precio de los com-
bustibles y los niveles de paro e
inflacion, crece un 9,5% hasta
alcanzar los 71,37 puntos, anti-
cipando un entorno macroeco-
ndémico mas optimista que en ve-
rano de 2014.

El indice OHE Hotelero, que
se basa en una encuesta reali-
zada a las 64 asociaciones per-

tenecientes a CEHAT que en-
globan mas de 1,8 millones de
plazas de alojamiento hotelero
y extrahotelero , se sitia en los
75,09 puntos para la temporada
de verano 2015, lo que supone
un aumento del 12,3% con res-
pecto al mismo periodo del
2014. Las expectativas son po-
sitivas en todos los factores
analizados en el OHE Hotelero,
especialmente significativas en
lo relativo a precio medio, per-
noctaciones y rentabilidad del
sector. En cuanto a estancia
media, el sector hotelero espe-
ra que se mantengan las estan-
cias de turistas espafioles y ex-
tranjeros concentradas sobre
todo en periodos de menos de
siete dias de duracion o de en-
tre siete y quince dias.

Las predicciones apuntan a
que el numero de viajeros na-
cionales aumentard asi como la
llegada de turistas procedentes
de Reino Unido, Alemania,
Francia y Paises Nordicos por
ese orden.

Las expectativas del los ho-
teleros para el indice de ren-
tabilidad son las mas optimis-

11,6% con respecto al mismo periodo del
2014. Las expectativas son especialmen-
te positivas en relacion al precio medio,
pernoctaciones y rentabilidad del sector.

El nimero de viajeros nacionales aumen-
tara asi como la llegada de turistas pro-
cedentes de Reino Unido, Alemania, Fran-
ciay Paises Nordicos.
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Ramon Estalella, Juan Molas y Alvaro Klecker durante la presentacion de los resultados del Observatorio Hotelero.

tas ya que crece 10 puntos
respecto a las expectativas re-
gistradas en 2014. El indice se
sittia en los 78,3 puntos, mo-
tivado por las previsiones de
mejora tanto en ingresos como
en costes.

Segun Juan Molas, presi-
dente de CEHAT, "la gran no-
ticia de este ultimo ano 2015,
es la recuperacion del merca-
do nacional. El turismo espa-
fiol o domestico, es fundamen-
tal para muchas zonas de Es-

pafia y la recesion habida en
los ultimos cuatro afios dafio
gravemente al empleo y a las
empresas de alojamiento. Mien-
tras tanto los turistas extran-
jeros han seguido eligiendo
nuestros destinos vacaciona-
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Seccion II1
Indice OHE Hotelero

Las expectativas del indice Hotelero son de crecimiento respecto al periodo anterior y suponen un
crecimiento del 12,3%, manteniendo los niveles positivos alcanzados en el dltimo ejercicio.

31,96

Verano 2012

Fuente: Elaboracién propia

Observatorio de la Industria Hotelera Espariola

Verano 2013

dursz

Evolucion OHE Hotelero

66,85

31,48

75,09

cpectativas de

Verano 2014

6n de la estancia, precios de los alojamientos,
administraciones publicas, esfuerzos publicitarios de los empresarios de establecimientos turisticos

Verano 2015

* El OHE Hotelero se obtiene como resultado de una encuesta enviada a las 64 asociaciones pertenecientes a CEHAT que engloban
mas de 1,5M de plazas hoteleras, recogiendo sus
niimero de pernoctaciones, oferta de plazas,

evolueion sobre los principales factores de la ocupacion hotelera:
fuerzos promocionales de las
7 su rentabilidad.

En comparacion con lo observado en la temporada de verano de 2014 se observa una mejora en las expectativas de los agentes del
sector para la misma temporada de 2015, basando este optimismo principalmente en la mejora de las previsiones estimadas por
éstos en la oferta de plazas, las pernoctaciones y la rentabilidad para la temporada de analisis (si bien el resto de indicadores
también presenta valores muy positivos a excepcién del promocional).

® .CEHAT 1

Las expectativas del indice Hotelero son de crecimiento respecto al periodo anterior y suponen un aumento del 12,3%, manteniendo los niveles positivos alcanzados en el tltimo ejercicio.
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les y ciudades en un nivel de
crecimiento sostenido. También
ha subrayado el buen comporta-
miento de Estados unidos, que
podria ser el primer mercado en
crecimiento porcentual, favoreci-
do por la mayor paridad euro/do-
lar y la pujanza de los cruceros en
puertos como Barcelona y Mala-
ga. Todas las Comunidades Au-
tonomas se veran beneficiadas
por la buena marcha del turismo,
incluida Catalufia -primer destino
nacional- que acapara el 25% de
la cuota de mercado y donde se
espera un crecimiento.

Sin embargo, no hay que olvi-
dar que el turismo debe ser uno
de los soportes del estado del
bienestar que nos hemos marca-
do los Espafioles como reto y es
por ello por lo que se debe poner
coto al crecimiento exponencial
de la economia sumergida que im-
pactara en muy breve plazo no
solo en los trabajadores y empre-
sas establecidas sino en el con-
junto de la sociedad".

En opinion de Alvaro Klecker,
socio responsable de Turismo de
PwC, "el momento de expansion
turistica de nuestro pais, refleja-

ACTUALIDAD

do en el optimismo generalizado
de los hoteleros y recogido en
todas las dimensiones del indice
OHE, debe ser aprovechado al
maximo por operadores privados
y sector publico, en un esfuerzo
permanente de coordinacion y
concentracion de objetivos. La
colaboracion de las administra-
ciones locales con el gobierno
central debe ayudar a focalizar y
a priorizar la oferta en funcion de
los mercados emisores con ma-
yor peso especifico. El sector pri-
vado debe concentrar sus vias
de comunicacion con el sector

publico de cara a definir de ma-
nera conjunta las adaptaciones
necesarias de sus planes estra-
tégicos en el sector del Turismo.
En todo este esfuerzo de coordi-
nacion para promocionar de ofer-
ta, los datos cualitativos de los
habitos de consumo de los clien-
tes y visitantes constituyen el
elemento diferencial en una ofer-
ta excelente y a la medida".
Durante la presentacion el se-
cretario general de CEHAT, Ra-
mon Estalella, apuntd que pese
a que estos datos son muy po-
sitivos y optimistas, sera en
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2015 cuando lleguemos a alcan-
zar los niveles de rentabilidad y
ocupaciones del aio 2007. Y es
que, como ha explicado Estale-
lla, "a pesar del crecimiento de
los ultimos dos afios atin no se
ha llegado a los niveles de ADR
(tarifa media diaria) y RevPar (in-
greso medio por habitacion dis-
ponible) que teniamos en 2008,
72,09 y 40,86 euros respectiva-
mente. En 2014 alcanzamos un
ADR de 67,37 euros y un RevPar
de 39,18, pero esperamos que
este aflo lleguemos a los indi-
ces previos a la crisis".
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Seccion II1
indice OHE Hotelero - desglose

Hay expectativas positivas en los conceptos analizados, observandose una mejoria de las previsiones en
todas las categorias a excepcion del esfuerzo promocional.
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Casi todas las categorias presentan un incremento, especialmente las referidas al nimero de pernoctaciones y a la oferta de plazas.
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¢Cémo estima que va a evolucionar el precio medio de la habitacion de su empresa de alojamiento?

Evolucién Precio Medio

100 5 Distribucién de las respuestas para el Precio
o P 82,0 100% Medio
Z 80 775
E] 80%
2% 60 66,0%
= 3 40,5 0
& 40
8 40% 31,9%
E =20
e 20%
2,1%
2 : i M = 0% T T g
Verano 2012 Verano 2013 Verano 2014 Verano 2015 Magtr Mo Tl
Fuente: Elaboracién propia Fuente: Elaboracién propia
Distribuciéon Geogrifica de las respuestas para el Precio Medio Historico de Precio Medio
. = i 100 2.0
B, & N
@ * @ Leyenda :“j %
". ® o e 2% g
= b Provincias donde se g8 £
® % r o B espera un incremento 29 &)
/| = del Precio Medio ] &
@ e Q ¢ m g
® @ Provincias donde se "3 . F
. e s espera una =
il ] disminucién del Precio = Verano 2012 Verano 2013 Verano 2014
1 4 Medi = 3irgatiy
N . e a0 j N mmmm  Dato base === Tasa de variacion interanual
= B i Oﬂ O : Fuente: INE
d o P : Los gjercicios hacen referencia a los meses de junio, julio, agosto y septiembre

El precio medio de las habitaciones se incrementara un 6,2% en todas las provincias de Espafia, exceptuando Girona.
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Nueva web del Proyecto Equotel

Descubre la nueva web del Proyecto Equotel y la informacién
que contiene sobre igualdad de oportunidades.

proyectoequotel.es

® EmEm

EQUOTEL

PROYECTO PARA IMPULSAR LA IGUALDAD

g

EN LAS EMPRESAS TURISTICO HOTELERAS .
ege ° » 4 Z
Impulsamos la conciliacion de £
° oo i VIS
la vida laboral y familiar ¥
Investigacion Universitaria para detectar las causas de las diferencias salariales. : ‘i.s'ﬁ'f'
Evitar situaciones en las que pueda existir discriminacion por razén de sexo. ' ! :
Ofrecemos formacion especifica en materia de igualdad entre mujeres y hombres. .
Herramientas teleméticas para realizar Diagnésticos de Igualdad. . M Y 1 P4 -,
sExiste brecha salarial en mi empresa? ,
Asesoramiento para definir e implementar Planes de Igualdad. Fondo documental y Unidad HERRAMIENTA DE AUTODIAGNOSTICO DE BRECHA SALARIAL
especializada de apoyo al sector. ;Qué se puede hacer para identificarla, reducirla y eliminarla?

Se constituye la nueva Subcomisién Empresarial igualdadenlaempresa.es

de Igualdad de Oportunidades en la CEOE

La Subcomisién de Igualdad de Oportunidades de CEOE celebré el 17 de abril su primera
reunion tras la reciente constitucién de la Comision de Sanidad, Asuntos Sociales e Igualdad,
bajo la direccién de su Vicepresidenta, Marival Diez Rodrigdlvarez.

En esta reunion se presenté la Herramienta de Autodiagnéstico de Brecha Salarial por la
Direcccién General del instituto de la Mujer y para la Igualdad de Oportunidades. También
se conocieron los avances en los Proyectos “Promociona” e “IgualEs” de CEOE y CEPYME,
respectivamente. La Subcomisién tiene entre sus principales objetivos la elaboracién de un
Documento empresarial sobre la Igualdad de Oportunidades que refleje que las empresas
no son ajenas a la evolucion de la sociedad.

;Te gustaria ganar una tablet en s6lo 9 minutos?

Participa cumplimentando la encuesta, an6nima y confidencial, en el siguiente
enlace: http://proyectoequotel.es, o escanea el codigo QR

Las empresas han sido protagonistas en la
incorporacion natural de la mujer en el ambito
laboral en condiciones de igualdad de trato y
oportunidades, y se reconoce que el principio
de igualdad debe ser uno de los ejes conductores
de las empresas y de su cultura, partiendo desde
la propia conviccién y voluntariedad.
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Se sortea una tablet Energy Sistem Pro 9 de 8,9 pulgadas con
teclado Docking. Es practicamente un portatil totalmente
funcional, que se pude utilizar con y sin teclado. Con WINDOWS
8.1 y con la versatil ranura para tarjeta SIM, que permite su
conectividad en cualquier lugar.
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CEHAT pertenece a esta Subcomisién, que atina
a organizaciones sectoriales, territoriales y
empresas sensibilizadas en materia de igualdad.

ICELAND
~ LIECHTENSTEIN
- NORWAY

GOBIERNO  MINISTERIO

Qa  DESANIDAD, SERVICIOS SOCIALES
DEESPANA  £iGuaoap

INSTITUTO DE LA MUJER
Y PARA LA IGUALDAD DE OPORTUNIDADES
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El impacto en el sector hotelero del nuevo marco de
la Union Europea en materia de eficiencia energética

La transposicion de la Directiva 27/2012

Pese al retraso que acumula la tramitacion
en Consejo de Ministros de latransposicién
de la Directiva Europea 27/2012 en materia
de eficiencia energética, es inminente su

Epuarpo OLANO

DIRECTOR GENERAL DE BALANTIA

Los motivos que impulsaron la
puesta en marcha de la Direc-
tiva 27/2012 de eficiencia ener-
gética se encuadran dentro de
la estrategia general europea
para el crecimiento sostenible
en el horizonte del afio 2020.
Hay que tener en cuenta que
la eficiencia energética es un
aspecto esencial de la estrate-
gia europea para asegurar el
abastecimiento energético y
para reducir las emisiones de

gases de efecto invernadero y
de otras sustancias contami-
nantes. En este sentido, el Pro-
grama Marco de la UE Horizon-
te 2020 para el periodo 2014-
2020 (dotado con cerca de
80.000 millones de euros) inclu-
ye un numero importante de ac-
ciones encaminadas a los obje-
tivos anteriormente descritos
para los que aporta lineas de
financiacion y subvencion.

Implicaciones para el sector

En primer lugar, conviene acla-
rar que éste articulo de la di-
rectiva aplica a todas las em-
presas que no son PYMES,
sean del sector que sean, exi-
giendo a esas organizaciones
arealizar una auditoria energé-
tica antes del 5 de diciembre
de 2015 y repetir esa auditoria
cada cuatro afios. Entre esas
empresas que no son PYMES
y que deben cumplir con la Di-
rectiva, habra algunas empre-
sas que ya tengan un Sistema
de Gestion Ambiental o de la
Energia certificado de acuerdo

aprobacion y publicacion. Al margen de to-
dos los borradores a los que se ha podido
tener acceso y las diferencias que estos
presentaban, la vocacion de los mismos es

a las Normas ISO 14001 0 50001
y ésta es también una formula
valida de cumplimiento de los
requisitos marcados por la Di-
rectiva siempre y cuando este
sistema incluya una auditoria
energética conforme a unos
criterios minimos que aseguren
su eficacia y que la Directiva
recoge en su Anexo VI

Dada la elevada atomiza-
cion del sector, para el caso
de hoteles y alojamientos tu-
risticos quedaran gran parte
de ellos eximidos y sera exclu-
sivamente obligatorio para el
resto de empresas de mayor
tamafio. Cobrara, por tanto,
mayor interés la aplicacion de
esta normativa para las cade-
nas hoteleras o grandes gru-
pos turisticos, sin embargo, si
que marca a la vez el camino
de hacia donde van tenden-
cias regulatorias desde la
Unioén Europea en materia de
eficiencia energética y soste-
nibilidad que cada vez se ha-
ran también mas exigentes de
cara a las PYMES.

Otra de las medidas es la implantacién de un Sistema de Gestiéon Energética por parte de las

empresas, tal y como establece su Articulo 8.

Pasos a seguir y ayudas exis-
tentes

En resumen, hay dos formas de
estar preparados ante la inmi-
nente transposicion de la Di-
rectiva 27/2012 de eficiencia
energética:

1. Realizar una auditoria ener-
gética de instalaciones, tecno-
logias y procesos antes del 5
de diciembre de 2015 que debe-
ra ser repetida cada cuatro afios.

2. Contar un Sistema de Ges-
tion que incluya como lo hace la
Norma ISO 50001, una planifica-
cion energética con unos mini-
mos de calidad que exigen una
profundizacion importante en el
analisis de los usos y consumos
y definicion de linea base, asi
como la identificacion y calculo
de medidas de ahorro.

La decision de la alternativa
a tomar debe ser fruto de anali-
sis de las circunstancias de
cada organizacion para decidir
qué es lo que mas valor puede
aportarle, teniendo en cuenta
que la auditoria es un analisis
detallado de los usos y consu-

la misma: el impulso al desarrollo de la efi-
cienciaenergéticacon, entre otras medidas,
la exigencia de la realizacién periddica de
auditorias energéticas.

mos y oportunidades de aho-
rro y los sistemas de gestion
constituyen la herramienta para
dar continuidad a la auditoria a
lo largo del tiempo como herra-
mienta de mejora.

En ambos casos la Directiva
exige a las grandes empresas
que utilicen la eficiencia y ges-
tion energética para la mejora
de su competitividad.

Con el fin de facilitar que las
empresas espafiolas adopten
medidas de ahorro energético,
el Ministerio de Industria y Tu-
rismo, a través del Instituto
para la Diversificacion y Aho-
rro de la Energia, anuncié en
abril de este afio dedicar una
partida de 168 millones de euros
que incluye financiacion y
aportaciones a fondo perdido
que ya se pueden solicitar y de
las que se puede beneficiar el
sector hotelero, en concreto a
través de la linea PAREER-CRE-
CE. Las ayudas de MINETUR
se engloban en el marco del
Plan Nacional de Accion de Efi-
ciencia Energética 2014-2020.

La Directiva exige a las grandes empresas que utilicen la eficiencia y gestion energética.
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El 40% de la costa espafiola ya esta urbani-
zada u ocupada por suelos urbanizables.
Hemos llegado a esta situacion por la au-
sencia de una regulacion que coordinara la

La costa espafiola tiene una lon-
gitud aproximada de 7.880 Km.,
de los que el 24% corresponde
a playas. Esta franja de terreno
es objeto de un gran interés por
la acumulacion de actividades
ludicas y econémicas y en ella
la presion demografica es cua-
tro veces la media nacional.
Hoy en dia se asienta en la cos-
taun 35% de la poblacion, algo
que contrasta con los niveles
que se registraban a principios
de siglo, cuando solo suponia
el 12% de los habitantes.

En la actualidad, aproximada-
mente el 40% de la costa espa-
fola se encuentra urbanizada o
es ocupada por suelos urbani-
zables. Nos encontramos en
este punto porque hasta ahora
no habia una regulacién que co-
ordinara la legislacion del domi-
nio publico maritimo- terrestre y
la del suelo. No se tenia en cuen-
ta la interaccidn tierra-mar, ni la
necesidad de establecer medi-
das que garantizasen la compa-
tibilidad de la conservacion am-
biental con los intereses publi-
cos y privados.

En este marco se ha desarro-
llado la nueva regulacion de los
terrenos de la franja costera, mas
conocida como Ley de Costas,
que tiene su desarrollo a través
de Real Decreto 876/2014, de 10
de octubre, por el que se apruecba
el Reglamento General de Costas.

Mis seguridad juridica

La nueva ley de Costas regula
la utilizacion racional de los bie-
nes de dominio publico y garan-
tiza el uso publico del mar, la ri-
bera y resto de bienes que lo
constituyen. Entre sus priorida-
des esta proporcionar mayor
seguridad juridica y para ello
define, con mayor precision, los
elementos que constituyen el
dominio publico maritimo terres-
tre (DPMT) y su diferenciacion
del dominio privado, a través de
la figura del deslinde.

Otro de los aspectos a desta-
car de la nueva norma es que
busca mayor transparencia en la
informacion relativa a los terre-
nos y/o edificios, por lo que de-
beran inscribirse en el Registro
de la Propiedad los bienes de
dominio publico y su coordina-
cién con Catastro.

Entre los aspectos de la nue-
va norma que mas interesan al
sector hotelero se encuentra la
posibilidad de transmitir las con-
cesiones, siempre que se reco-
nozca el cumplimiento de las con-
diciones bajo las que se otorga-
ron. Ademas, permite una prorro-
ga del plazo concesional en has-
ta 75 afios para las licencias otor-
gadas al amparo de la normativa
anterior y se proporciona una de-

ACTUALIDAD

Ley de Costas y la valoracion
de lu prorroga de concesiones

Articulo escrito por Javier Sanz, Area Técnica de ST Sociedad de Tasacion

finicion mas precisa de las reglas
de calculo del canon.

Condiciones para ampliar las
concesiones de los hoteles

En concreto, la nueva ley de
costas pone solucion a la inse-
guridad juridica en la que se en-
contraban los titulares de con-
cesiones administrativas que
habian sido otorgadas con la
anterior legislacion y que, segun
la norma de 1988, habian de ser
extinguidas en 2018 sin derecho
a indemnizacion. Esta situacion
provocd una elevada incerti-
dumbre y desconcierto en el sec-
tor hotelero.

En general, se prorrogan por
un maximo de 75 afios las conce-
siones de los hoteles. Sin embar-
g0, en funcion de los usos, la re-
solucion por la que se acuerde la
prorroga podra fijar un plazo de
duracién inferior, y prever, a su
vez, prorrogas sucesivas dentro
de dicho limite temporal.

El plazo de la prérroga se
computara desde la fecha de la
solicitud, con independencia del
plazo que reste para la extincion
de la concesion, salvo que se
solicite dentro de los 6 meses
previos a la extincidn, en cuyo
caso, el plazo computara desde
la fecha de la extincion.

Las prorrogas solicitadas se
otorgaran siempre que no se apre-
cien causas de caducidad del ti-
tulo vigente o se esté tramitando
un procedimiento de caducidad
del titulo. Tanto la prorroga de las
concesiones o la constitucion de
otras nuevas, exigira la acredita-
cion de la sostenibilidad de la ac-
tividad a desarrollar.

Para poder prorrogar las con-
cesiones sera necesario abordar
inversiones que permitan dila-
tar la vida util de las edificacio-
nes, por tanto habitualmente
sera pieza clave el desarrollo de
reformas. La realizacion de obras
requerira la presentacion del
proyecto basico formulado y
con sujecion a las normas gene-

legislacion del dominio publico maritimo-te-
rrestre y la del suelo. La nueva Ley de Cos-
tas pone orden en este marco y proporcio-
na mayor seguridad juridica al sector hote-
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lero, al definir de forma mas precisa las re-
glas del juego y prorrogar las concesiones
administrativas otorgadas con la anterior
norma hasta en 75 afos.
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La nueva ley de Costas regula la utilizacién racional de los bienes de dominio publico y garantiza el uso publico del

mar, la ribera y resto de bienes que lo constituyen.

rales y especificas y técnicas
que apruebe la Administracion
competente. Ademas, se habran
de adaptar al entorno y a la in-
fluencia de la posible regresion
de la costa y deberan incluir
medidas para la adaptacion al
cambio climatico.

Por ello es necesario adjuntar
un estudio econdmico-financie-
ro que contendra una relacion de
ingresos estimados, con tarifas
a abonar por el publico y, en su
caso, descomposicioén de sus
factores constitutivos como base
para futuras revisiones. También
se debera aportar en el estudio
una relacion de gastos, incluyen-
do los de proyectos y obras y
los de canones y tributos a sa-
tisfacer, asi como los de conser-
vacion, consumos energéticos,
de personal y otros necesarios
para la explotacion. Y por ultimo,
una evaluacion de la rentabilidad
neta, antes de impuestos.

Pago del canon
Las prorrogas de las concesio-
nes estaran sujetas al pago del

DOMINIO PRIVADO

¢ Hasta 100 m (ampl. 200 m)

<=20m

+——Limite interior Ribera del Mar

Diferentes zonas del DPMT y las zonas de servidumbre en el dominio privado.

canon, que se determina en base
ala ocupacion o aprovechamien-
to del dominio publico maritimo-
terrestre. Para ello se atribuira al
bien ocupado el mayor de los va-
lores siguientes: el valor catas-
tral, el comprobado por la Admi-
nistracion a efectos de cualquier
tributo, el precio y la contrapres-
tacion o valor de adquisicion de-
clarados por sujetos pasivos
aplicables a terrenos contiguos
a sus zonas de servidumbre que
tengan un aprovechamiento si-
milar. Si no existiera un uso simi-
lar tomara la media de los valores
utilizados para la determinacion
de los canones de concesiones
en el término municipal.

El importe resultante serd in-
crementado con el importe me-
dio estimado de los beneficios
netos anuales, antes de impues-
tos, que sera previsible obtener
en la utilizacion del dominio pu-
blico. Para ello se debera facili-
tar los estudios econdomicos
provisionales. Cuando se ocu-
pen obras o instalaciones se su-
mara su valor material.

El célculo del canon ha de rea-
lizarse atendiendo a las caracte-
risticas del bien ocupado. En pri-
mer lugar se deberia diferenciar si
la superficie ocupada de suelo dis-
pone de construcciones o insta-
laciones, y en caso afirmativo, su
potencialidad para generar rentas.

Con frecuencia solo una pe-
quena parte de la parcela hotele-
ra ocupa el dominio publico, y
en aquellas areas solo se encuen-
tran edificaciones o instalaciones
secundarias, como jardines, pis-
cinas, pistas deportivas dada la
obligacion a no ocupar la servi-
dumbre de transito por la edifi-
cacion y, por tanto, la inexisten-
cia de construccion sobre el do-
minico publico.

En el caso de inmuebles en los
que el dominio publico fuera ocu-
pado por construcciones o edifi-
caciones se deberia atender al im-
porte del valor de la superficie del
terreno ocupado y el cose de eje-
cucion de la obra que estrictamen-
te se alcen en el dominio publico.
De igual forma, se debera de ana-
lizar en detalle la atribucion de ren-
dimientos econdmicos a la parte
del inmueble ubicado en el domi-
nio publico. Para ello se deberan
atribuir los rendimientos econ6-
micos proporcionalmente al im-
porte de las inversiones desarro-
lladas en una y otra zona, siempre
que las edificaciones soporten
unidades de negocio generado-
ras de rentas.

Por otro lado, la normativa
también exige incorporar informa-
cion contable para la adjudica-
cion de prorrogas de las conce-
siones. La necesaria acreditacion
de la sostenibilidad de las obras
e instalaciones requiere un de-
sarrollo econdmico financiero
que lo justifique. Es por ello por
lo que las decisiones sobre los
importes de las inversiones a rea-
lizar, su calendario y financia-
cion, seran aspectos a conside-
rar por su trascendencia poste-
rior del pago del canon. No olvi-
demos que se trata de terrenos e
instalaciones en primera linea de
playa en las que los valores in-
mobiliarios suelen situarse en los
niveles mas altos de su entorno
y su inadecuada determinacion
conlleva posibles excesos de
pago del canon. Esto penalizaria
la actividad econdmica a lo largo
de todo el plazo concesional.

Es de maximo interés el anali-
sis de las inversiones futuras
para que el canon concesional no
comprometa la rentabilidad del
negocio hotelero.
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Clientes que buscan hoteles saludables:
un nicho para el sector

El uso de materiales naturales en las reformas hoteleras aumenta el confort del usuario

Alfonso Zavala es arquitecto y gerente de
Alen y Calche S.L. Paloma Folache es
restauradora, responsable del departa-
mento técnico. Ambos, socios propieta-

. Qué tipo de materiales es el que
proponen usar en hoteles para
hacerlos mas saludables?

Nos centramos en materiales de
acabado, decoracion y también
de mantenimiento, que pensamos
que pueden ser de mas facil in-
troduccion en la renovacion o re-
decoracion de cualquier estable-
cimiento hotelero. Estamos ha-
blando de pinturas-"eco friendly
paints"-de cal, de arcilla, pintu-
ras emulsionadas con aceites na-
turales, coloreadas con pigmen-
tos minerales o vegetales, todas
ellas libres de compuestos orga-
nicos volatiles (COV), y por tan-
to, completamente inocuas para
los clientes.

. Qué beneficios ofrece el uso de
estos materiales para el cliente
de establecimientos turisticos?
Hay basicamente dos aspectos
que pueden mejorar la experien-
cia de cualquier cliente de un es-
tablecimiento turistico cuando
esta rodeado de estos materiales
y son el confort y la salud. Del
confort, nos referimos en sus va-
rios aspectos que pueden ir des-
de aspectos sensoriales que in-
fluyen en la percepcion de nues-
tros sentidos (el color, el olor, la
luz, el sonido, la calidez, etc...) a
otros mas fisicos, como pueden
ser el hecho de que regulan hi-
grotérmicamente el ambiente, son
materiales antiestaticos, que repe-
len el polvo, son fonoabsorben-
tes, no causando ecos, absorben
laluz en vez de reflejarla, etc.

El aire del interior de un edifi-
cio no debe contener contaminan-
tes en concentraciones superio-
res a aquellas que pueden perju-
dicar la salud o causar disconfort
a sus ocupantes. Y en aspectos
de salud, nos referimos a que son
productos cuyos componentes
son 100% naturales.

(Han detectado una demanda real
en el sector hotelero?

De momento la demanda que he-
mos podido detectar es sobre
todo en entornos rurales, donde
mas que otros aspectos, quiza se
han buscado estos materiales
por su naturalidad en consonan-
cia con estos entornos. Pero nos
parece interesante poder introdu-
cir esto también en areas urba-
nas. Es precisamente en entor-
nos urbanos donde no hay posi-
bilidad de respirar aire limpio,
donde consideramos que es mas
necesario poder ofrecer lugares
de descanso donde permitamos
a nuestro organismo recuperar-
se, teniendo en cuenta que pa-
samos al menos 8 de las 24 horas
del dia en el dormitorio.

2 Cuales son las ventajas que pre-
sentan estos productos para el
hotelero?

Rapidez de puesta en uso de las
habitaciones, creacion de habita-

rios de la empresa, explican en esta en-
trevista las ventajas de usar materiales
saludables para la construccién y deco-
racion en hoteles. Esto significa muchas

Paloma Folache y Alfonso Zavala, responsable del departamento técnico y
gerente, respectivamente, de Alen y Calche S.L.

ciones/plantas/hoteles libres de
toxicos, evitando el denominado
"Sindrome de edificio enfermo" y
por tanto generando Confort.
Utilizando productos 100% libres
de toxicos las habitaciones reno-
vadas se pueden reabrir al publi-
co el mismo dia después de ser
pintadas. Ademas, el manteni-
miento es facil y precisan poca
renovacion.

En relacion con la descarga
continua de compuestos organi-
cos volatiles (COV) en pinturas
de latex, Green Seal, en el docu-
mento "Proposed Environmental
Standard and Environmental
Evaluation of Recycled Content
Latex Paint" de 2006, declaraba

lo siguiente: "Aunque muchos
materiales toxicos encontrados
en las pinturas han sido reduci-
do en afios recientes debido a la
legislacion, especialmente en
pinturas de latex, algunos aun
podrian ser soltados a medida
que se seca la pintura y los com-
puestos se volatilizan, mientras
otros contintian sueltos en el am-
biente después de que la pintura
se seque sin un olor perceptible...
las emisiones de pintura pueden
continuar por periodos extendi-
dos de tiempo".

El uso de estos materiales
conlleva ademas la posibilidad
de abrirse a nuevos nichos de
mercado, enfermos SQM y SFC

y otras alergias, que pueden re-
presentar ya hoy entre 2 y el 5%
de la poblacion y va en aumento.
Mas de un 15% de la poblacion
general presenta mecanismos de
respuesta excesiva frente a algu-
nos estimulos quimicos o am-
bientales. En un 5% de casos
estos procesos son claramente
patolégicos y superan la capaci-
dad adaptativa del organismo, y
se generan manifestaciones cu-
taneas, respiratorias, digestivas
y neuropsicolégicas, frecuente-
mente cronicas y persistentes. El
tipo de estimulos desencadenan-
tes es diverso, pero predominan
los agentes quimicos y las radia-
ciones ambientales.

. Qué uso hace de estos materia-
les el sector hotelero espafiol y
qué diferencias detectan en el uso
respecto a otros paises?
Creemos que en Espafa hay poco
conocimiento y también sensibi-
lizacion hacia este tipo de mate-
riales. Por eso, una de las funcio-
nes de nuestra empresa es la for-
macion de profesionales, la difu-
sion hacia los clientes finales el
asesoramiento y asistencia en
obra. En el norte de Europa si hay
una mayor difusion de este tipo
de materiales. Alemania lleva una
trayectoria de 25 afos adaptando
las técnicas tradicionales a las
nuevas necesidades gracias al
desarrollo tecnologico con firmes
criterios de sostenibilidad y res-
peto por el medio ambiente.

¢ Podria citar algin ejemplo de
establecimiento hotelero que

los use y que lo tenga como un
valor afiadido para el cliente?
José Manuel Estévez, propieta-
rio y promotor de Le Mas Sant

Le Mas Sant Joan, gestionado por Chateauform, en Albons, Girona, usa materiales naturales que ofrecen mayor
confort a los clientes.

veces recuperar materiales que antes se
utilizaban y darles nuevos usos o aplica-
ciones, en resumen, innovar
base la tradicion.

usando de

Joan, gestionado por el grupo
Chateauform, ubicado en
Albons, Girona, los ha incorpo-
rado en su establecimiento y afir-
ma que "un afio después de dis-
frutar de una casa muy bien ais-
lada, recubierta con barro y pin-
turas naturales, respetuosa con
su entorno, no tengo mas que
alegria por haber conseguido
hacerlo y la gente que nos visita
sensible a estos temas no hacen
mas que reflejar el deseo de po-
der disfrutar de este tipo de con-
fort. La apreciacion empieza con
el color, es suave y tiene una per-
sonalidad que arranca de la ma-
teria, todo ello es armoénico, es
una belleza".

Estos materiales naturales, ;qué
repercusion (positiva o negativa)
tienen en el medio ambiente?
Tienen una repercusion mas po-
sitiva que negativa sobre todo en
comparacién con materiales con-
vencionales. Principalmente por
sus componentes que al ser na-
turales, su vuelta a la naturaleza
no provoca residuos toxicos.
JEncarece los costes el uso de
estos materiales?

Depende con qué lo comparemos.
Nuestras pinturas frente a pintu-
ras plasticas convencionales son
de precio similar a una de gama
alta o medio/alta. Frente a una
calidad baja convencional pueden
resultar entre un 15 y un 20% mas
caras. Pero también a calidad de
nuestras pinturas es superior en
muchos aspectos a las pinturas
medias convencionales.

. Tienen las pinturas naturales
mayor duracién?

Si, desde luego son productos
con una resistencia a la abrasion
muy alta, no atraen el polvo, al
ser transpirables, no se generan
las patologias tipicas de las pin-
turas plasticas, como manchas
por condensacion de humedad,
abolsamientos... La puesta en
obra no presenta ninguna dificul-
tad al profesional. En la gama de
productos estan los especificos
para zonas con grado de hume-
dad mas alta como bafios, coci-
nas o sotanos, ya que al tener un
pH alto evitan la proliferacion de
mohos. Para zonas de mas tran-
sito ofrecen las pinturas de efec-
to fotocatalitico, tienen la capa-
cidad de absorber olores y des-
componer las particulas dafiinas
en el ambiente.

ALENY CALCHES.L.

www.alenycalche.es
info@alenycalche.es

Arquitectura, bioconstruccion,
distribucion de materiales
naturales, representante oficial
de la marca Auro (www.Auro.de)
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ITH viajo aLondres en el mes de junio paradar
a conocer los recursos turisticos de La Palma
a 22 turoperadores britanicos. El astroturismo

Dentro de las acciones que el Ins-
tituto Tecnologico Hotelero esta
realizando en colaboracion con la
Escuela de Organizacion Indus-
trial (EOI), se enmarca el encuen-
tro de promocion y presentacion
delaisla de La Palma a turopera-
dores britanicos especializados
en el turismo de experiencias, na-
turaleza y senderismo, que se ce-
lebro el pasado 4 de junio en el
Hotel Melia White House de Lon-
dres, establecimiento elegido para
tal evento por su ubicacion y por
tratarse de un referente en el sec-
tor de la ciudad.

El foco central de la presenta-
cion se dirigio hacia la promocion
del producto turistico "startlight
o0 astroturismo", también denomi-
nado "el turismo de las estrellas",
con la finalidad de dar a conocer
este nuevo segmento especializa-
do aun mercado fundamental para
LaPalma, el britanico. También se
hizo hincapié en otro pilar del tu-
rismo de la isla intimamente rela-
cionado con este, el turismo de
naturaleza y senderismo.

Y es que potenciar La Palma
como destino turistico fue uno de
los principales objetivos de esta
iniciativa, con la idea de mejorar
la competitividad de las pymes de
laisla a través de su reposiciona-
miento en el mercado britdnico y
la apertura de nuevos segmentos,
con el apoyo de las tecnologias
para la mejora de la comercializa-
cion del producto.

Como representantes empresa-
riales del sector turistico palmero
asistieron Ahinoa Aguirre, de Cit
Tedote; Ana Garcia Suarez, de As-
tro La Palma; Raquel Rebollo, de
Alojamiento El Cerrito; Sheila
Crosby, de Guias Startlight; y Ma-
ria Elisa Suarez, de Viajes Pamir.

INSTITUTO TECNOLOGICO HOTELERO

El ‘turismo de las estrellas’ en La Palma, un
atractivo para el mercado britanico

ITH reunid en Londres a 22 turoperadores interesados en conocer el destino

Estos empresarios viajaron junto
aRaul Camacho, consejero de Tu-
rismo, y Ana Castafieda, jefe de
seccion de Asuntos Generales,
del Servicio de Turismo, ambos
del Cabildo Insular de La Palma.

Aparte de estos representan-
tes, participaron en el encuentro
22 operadores, quienes estuvie-
ron acompafiados por el director
de la Oficina Espafiola de Turis-
mo en Reino Unido, Enrique Ruiz
de Lera, y Monica Sanchez, Trade
Relations & MICE Executive de
la OET, ademas de dos represen-
tantes de ITH, Jesus Gatell, vice-
presidente, y Patricia Miralles,
responsable del area de Innova-
cion. Entre los turoperadores se
encontraban Ramblers, Chic
Locations, HF Holidays, Solos
Holidays, Norwegian Airlines,
West London Astronomical
Society, Royal Astronomical
Society, BA Holidays, AITO,
Wildlife Worldwide, Keytel, Ori-
ginal Travel, Garuda Holidays,
Vidados, Thomson TUI, Alpha
Rooms y Spanish Touirst Office
in UK.

La exposicion oficial se realizd
en la tarde del dia 4 de junio. Tras
la apertura del acto, Sheila Crosby,
guia turistica britanica afincada en
la isla de La Palma, presento a la
delegacion palmera. A continua-
cioén tomo la palabra el director de
la Oficina Espafiola de Turismo en
UK y posteriormente se visiond
el video promocional del destino.
La clausura del acto corrio a car-
go del consejero de Turismo de
LaPalma.

Adicionalmente, se habilito
una zona en la misma sala, donde
se ubicaron seis mesas para los
representantes turisticos de La
Palma que sirvieron para celebrar

ocup6 un papel principal como atractivo de la
isla, junto al turismo de naturaleza y senderis-
mo. Esta es una de las acciones que ITH viene
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desarrollando junto a la Escuela de Organiza-
cion Industrial para promocionar destinos tu-
risticos espafoles a nivel internacional.

Exposicion de Enrique Ruiz de Lera, director de la OET UK.

el workshop solicitado por el Ca-
bildo, y de este modo los empre-
sarios pudieron presentar sus
productos y servicios a los turo-
peradores interesados. En la mis-
ma sala, pero en una zona dife-
renciada, se prepard el espacio
networking, para facilitar la inte-
raccion entre los empresarios pal-
meros, los representantes institu-
cionales, asi como los diversos
operadores britanicos especializa-
dos en estos segmentos de pro-
ducto. Al finalizar la jornada, se
les hizo entrega de material pro-
mocional, tanto de la propia isla
como del nuevo producto (turis-
mo de naturaleza y astroturismo)
y de las empresas asistentes al

Espacio de networking entre los representantes turisticos palmeros y los operadores britanicos.

acto, que consistia en una serie
de folletos informativos y un pen
drive con el video promocional de
laisla en varios idiomas.

De esta forma, quedaron pa-
tentes las fortalezas de La Palma
y se dieron a conocer las actua-
ciones que se estan realizando en
el marco del Smart Destination.
Los turoperadores manifestaron
su satisfaccion y mostraron inte-
rés por este destino, que era des-
conocido para algunos de los
asistentes, cumpliéndose asi los
objetivos de potenciar la marca
"La Palma" como destino turisti-
co y abrir nuevos segmentos en
el mercado britanico.

Esta labor de promocion de La

Palma se produce después de que
ITH ya haya desarrollado otras ac-
ciones junto a EOI para mostrar
los recursos turisticos de otros
destinos, como es el caso de Rias
Baixas, cuyos atractivos fueron
revelados en la Feria ITB de Ber-
lin o en la World Travel Market
de Londres en sendos encuentros
con turoperadores. Asimismo EOI
e ITH han colaborado en los tlti-
mos meses en otras tareas de
apoyo al sector turistico en en-
claves especificos, desarrollando,
por ejemplo, sesiones de consul-
toria especializada en TIC unido
ala celebracion de diversos talle-
res y jornadas en Caceres y en
Sevilla.

-

Cierre del acto por parte de Raudl Camacho, consejero de Turismo de La Palma.
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¢Queé recomendaciones darias a un hotel en su
estrategia de distribucion directa e indirecta?

¢,Cudles son los principales errores que comenten los hoteles en este sentido?

Neobookings, Alojapro, Paraty Hotels,
TravelClick, SiteMinder, Guest Centric,
Rate Tiger, Idiso y Hotetec dan respuesta
a estas dos preguntas planteadas por el

José Maria Ramoén Cardona, Managing Director, y Raul Blanco Diaz, Account
Manager & Web Developer, de Neobookings.

Neobookings:

1.En primer lugar, hay que con-
firmar que el hotel dispone de
una estrategia de distribucion y
luego, que dicha estrategia sea
coherente con los recursos de
los que se dispone, anadiendo
a medida que se vayan necesi-
tando y considerando el encaje
dentro de los existentes. Mar-
car unos objetivos claros, for-
mar equipos cualificados y do-
tarles con las herramientas y el
empowerment necesarios para la
toma de decisién son claves
para los buenos resultados que
deberan ser continuamente re-
visados, analizados y valorados
para confirmar el éxito de la es-
trategia o corregir a tiempo.
2.No invertir lo necesario. Por in-
vertir no entendemos exclusiva-
mente dinero, que también, sino
tiempo. Es importante tomarse
tiempo para seleccionar y formar
al equipo que va a ser el encarga-
do de gestionar la mayor parte de
los ingresos de tu core Business;
tiempo para estudiar las propues-

tas de herramientas que hay en el
mercado y ver las que mejor se
adapten al global de la organiza-
cioén, sin que esto signifique que
es la mejor que hay en el merca-
do; tiempo para definir, analizar,
valorar y modificar la estrategia y
actuar en consecuencia. A veces
se tiende a complicar las cosas en
vez de cubrir lo necesario.

Alojapro:

1.Para la estrategia de distribu-
cion directa recomendaria un en-
foque total en la web, en el mo-
tor de reservas y en la comuni-
cacion directa con el cliente, a
través de las redes sociales y las
newsletters. Es importante esco-
ger el canal directo mas adecua-
do para la comunicacioén que in-
teresa transmitir. Un estudio mas
o menos en profundidad de la
base de datos de los clientes del
establecimiento hotelero, le dara
una guia sobre los productos y
promociones a ofrecer. Su pagi-
na web a través de su motor de
reservas, le debe permitir ofre-

Roberto Sanchez, Sales Manager, y Miguel Angel Lépez Sanchez, Business
Developper, de Alojapro.

Instituto Tecnolégico Hotelero (ITH) du-
rante las Jornadas de Distribucion Hote-
lera que se celebraron el pasado 11 de ju-
nio en Roca Madrid Gallery. Descubre la

cer estas ofertas y promociones,
no s6lo de alojamiento sino tam-
bién de servicios adicionales.
Ademas, le debe dar la posibili-
dad de distinguir su oferta se-
gun el mercado emisor al que va
dirigido. Es importante asegu-
rarse de la rapidez y facilidad
para realizar una reserva, la po-
sibilidad de segmentar por tipo
de habitacién y claro esta la po-
sibilidad de detectar los mejo-
res clientes y darles un trato to-
davia mas personalizado. Estas
serian algunas de las claves para
diferenciarse de los canales in-
directos. Por ultimo, no hay que
olvidar la fidelizacion de los
clientes a través de ofertas ex-
clusivas y co6digos promociona-
les. En cuanto a la estrategia de
distribucién indirecta, el plan de
distribucioén deberia analizar
mercados potenciales, segmen-
to y costes de intermediacion.
Es algo muy basico que a veces
se descuida y solo se plantea en
base a volumen de venta sin
contemplar nada mas. Cada ca-
nal de distribucion tiene su pa-
blico objetivo y se debe adecuar
la oferta a dicho canal. El tener
una herramienta tecnoldgica
como un channel manager le
permite despreocuparse por
completo de los overbookings,
del trabajo mecénico de la subi-
da y bajada de precios, de dar
condiciones especificas segiin
sean turoperadores u otros por-
tales directos y de los cambios
de disponibilidad, pudiéndose
centrar en la implementacion de
su estrategia de ventas online.

2.No segmentar su oferta segun
canal: mercado al que va dirigido,
segmento, etc. es uno de los prin-
cipales errores. También, no seg-
mentar la oferta segtin publico ob-
jetivo. Otros errores son aplicar
precios mas elevados en la pro-
pia pagina web que en los cana-
les indirectos, aplicar los mismos
precios a turoperadores y a por-
tales directos o aplicar condicio-
nes mas restrictivas en cuanto a
condiciones de cancelacion o de
pago en su propia pagina web.

Paraty Hoteles:

1. La principal recomendacién es
diversificar. Los hoteles no pue-
den renunciar a la intermedia-
cion, pero si potenciar los cana-
les directos que aportan mayor
rentabilidad para el hotel y redu-
cen la dependencia de terceros.
2. Como error destacaria no te-
ner una correcta estrategia de
venta directa. El hotelero debe
apostar por la web oficial del ho-
tel como principal canal de ven-
ta incorporando la mejor tecno-
logia que garantice altos ratios
de conversion.

variedad de enfoques y de ideas que nos
proponen los principales representantes
de las empresas citadas, que acudieron a
esta importante jornada.
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Gina Victoria Matheis, Sales Manager, y Silvia Mufioz, Contract Manager, de

Paraty Hotels.

TravelClick:

1.Entre las recomendaciones ci-
taremos las siguientes: trabajar
con una solucioén integrada para
todos sus canales de distribu-
cidn; buscar un modelo de cos-
te fijo, que le permita mantener
sus costes de distribucion con-
trolados; participacion en los
programas de metabuscadores
para dirigir mas reservas direc-
tas; utilizacion de informes de
Business Intelligence, para po-
sicionarse frente a su competen-
cia'y obtener mas cuota de mer-
cado; e invertir en campaiias de
web y GDS marketing para diri-
gir trafico a sus canales propios
de distribucion.

2. Mencionaremos tres errores
generales. En primer lugar, traba-
jar con multiples proveedores
para la distribucion de los cana-
les propios (Web, GDS, Mobile,
Metabuscadores). Esto hace que
la integracion de los distintos ca-
nales con su sistema de gestion
PMS se haga mas complicada y
al final tengan que mantener di-
ferentes plataformas en su ges-
tion diaria. Se pierde eficacia y
excelencia en la ejecucion. Esto
hace que deban negociar las con-

diciones de sus contratos con
multiples proveedores, lo que al
final termina encareciendo sus
costes de distribucion. Se debe
erradicar la idea de "No tener to-
dos los huevos en la misma ces-
ta"... Para ello, lo que debe bus-
car es un proveedor fiable tanto
anivel tecnologico como a nivel
financiero. También hay que
mencionar que en muchos casos
los hoteles son muy dependien-
tes de una o mas OTA, lo que
hace que se incrementen excesi-
vamente sus costes de distribu-
cion. Si bien estos acuerdos son
necesarios y el hotel debe man-
tenerlos para llegar a ciertos mer-
cados, los hoteleros deben inver-
tir mas en campafias de web mar-
keting para dirigir mas trafico a
sus canales directos.

SiteMinder

1.En los tiempos que corren bajo
mi punto de vista hay dos pala-
bras claves en la estrategia de
distribucidon: integracion y au-
tomatizacion. Con las herramien-
tas que hay en el mercado, el ho-
telero puede llegar a ser proac-
tivo e incluso anticiparse a los
deseos de compra de los posi-

Director of Sales, Spain, Switzerland, Morocco, de TravelClick.
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bles clientes. Disponer de un
channel manager que te actuali-
ce de manera inmediata precios
y disponibilidades es clave, si
ademas dicho channel manager
te da la posibilidad de tener el
llamado "inventario comparti-
do", lograremos evitar tener que
jugar "a las quinielas" y poner
disponibilidades en las diferen-
tes agencias. Pero si ademas di-
cho channel manager se integra
con nuestro sistema de gestion,
tendremos un paquete muy
completo que nos permitira de-
dicarnos a lo que realmente so-
mos: hoteleros. Con tantas ges-
tiones que hay que realizar, mu-
chas veces se nos olvida que lo
fundamental en un hotel es el
cliente. Por eso digo que mi re-
comendacion es la integracion
de las herramientas para poder
ser proactivo y ser hotelero.

2.El sector turistico en Espafia
es un sector maduro y con un
gran poder de adaptacion, sin
embargo resulta sorprendente
que aun algunos hoteles prefie-
ran trabajar con una agencia en
exclusiva, impidiendo por tanto
realizar una estrategia de yield
y revenue que seguramente les
aumentaria los beneficios. Es
por todos conocidos que hay
un jugador muy grande en este
mercado llamado Booking.com,
pero empresas multinacionales
como Coca-Cola se comerciali-
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zan en todo tipo de supermerca-
dos. Entonces, /por qué un ho-
tel solo quiere estar visible en
un escaparate?

Guest Centric
1. Mi recomendacion es la imple-
mentacion de una solucién de
tecnologia todo en uno, que in-
tegre en una pantalla de gestion
unica todas las herramientas
esenciales para el éxito del mar-
keting digital de los hoteles: pa-
gina web, movil, motor de reser-
vas, channel manager, PMS, me-
tabuscadores, GDS, entre otros.
El impacto es inmediato pues
beneficia al hotel en su control
de pricing y disponibilidad en to-
dos los puntos de venta web,
ademas de permitir a los hotele-
ros a ahorrar cientos de horas en
sus tareas diarias y darles la in-
dependencia para construir y
consolidar la marca del hotel en
los medios digitales, intensifi-
cando la relacion directa con los
clientes y reduciendo el costo de
adquisicion de nuevos clientes
en el canal online.

2. Entre los principales errores
destacan poco control en el pre-
cio de venta B2C, falta de cuida-
do en la gestion de los comenta-
rios en plataformas publicas
como TripAdvisor y redes socia-
les, y la ausencia de una estrate-
gia de mejor precio garantizado
en la pagina web del hotel.

Rate Tiger

1.En distribucion directa, para
mi lo mas importante es que el
hotel tenga una pagina web que
sea intuitiva, que lleve directa-
mente al motor de reservas y
que éste (el motor de reservas)
permita al usuario finalizar una
reserva con éxito facilmente. En
cuanto a estrategia de distribu-
cion indirecta, dependiendo del
tipo de hotel habra que selec-
cionar muy especificamente
cuales son los canales mas ade-
cuados dependiendo del tipo de
cliente al que pretendemos ven-
der nuestras habitaciones. En
esto momento ademas es fun-
damental la presencia en meta-
buscadores.

2.Hay algunos hoteles que ya lo
hacen muy bien, pero los errores
que se cometen son muchos.
Uno de los principales es inten-
tar estar en todos los canales,
aunque yo creo que en Espafia
ahora este error se va cometien-
do cada vez menos. No se trata
de estar en todos, sino de selec-
cionar cual es el canal adecuado
por mi tipologia de hotel. Si, por
ejemplo, soy un hostel no puedo
pretender estar en un Splendia
que va enfocado a hoteles de ca-
tegoria superior. No por estar en
muchos canales voy a vender
mas, sino por estar en los 1do-
neos. En cuanto al tema de pari-
dad/disparidad, es muy delicado
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Pedro Gomes, Country Manager Spain de Guest Centric Systems.

Manel Lépez, Senior Sales Manager, y David Esteban Servus, Senior Sales Manager, de Idiso.

y se cometen muchos errores en
ese sentido. Sin dejar de trabajar
en canales indirectos, tenemos
que intentar por todo lo posible
vender por nuestro canal de dis-
tribucidon. Y muchas veces nos
olvidamos de esto y pensando
que Booking es el que mas nos
va a vender, dejamos un poco de
lado nuestro canal de distribu-
cion directo.

Idiso

1. En Idiso, recomendamos a los
hoteleros que no utilicen multi-
ples herramientas tecnoldgicas en
su distribucion, sino que traten
de unificar todo en una tUnica
plataforma solida y fiable.
2.Uno de los errores mas comu-
nes es el descontrol que tienen
de la distribucion de su produc-
to -lo cual les produce muchos
quebraderos de cabeza- en vez
de tener muy calculado en qué
canales quieren venderse favo-
reciendo su canal directo.

Hotetec

1.En primer lugar y bajo nuestra
experiencia les diriamos que to-
maran las riendas de su nego-
cio. Si son los propietarios del
producto que distribuyen debe-
rian ser capaces de definir las
reglas del juego de su distribu-
cion. En este sentido, deberian
buscar un equilibrio entre el mix
de distribucion offline/ online de

Tedo lo o
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su producto y definir el aspecto
mas importante en este ecosis-
tema. Es importante que definan
el papel que deben jugar sus
canales directos en la distribu-
cion de sus productos y servi-
cios. Bajo nuestro punto de vis-
ta, deben realizar una apuesta
firme y decidida por su distribu-
cion directa al tiempo que man-
tienen y potencian una relacion
mas directa y tecnoldgica con
sus canales de distribucion.

2. La verdad es que son varios
y la mayoria vienen producidos
por incidir en una excesiva de-
pendencia de sus canales de
distribucion en lugar de asumir
el papel protagonista en la dis-
tribucion de su producto como
indicabamos en la pregunta an-
terior. Por citar alguno de los
mas comunes podriamos resal-
tar los siguientes: crear una pa-
gina web sin definir antes una
estrategia; pasar de ser preso
de turoperadores tradicionales
a serlo de players online; ofre-
cer mejores tarifas a sus cana-
les de distribucion que a su
propia pagina web u ofrecer
mejores tarifas en su pagina
web que las que ofrecen sus
canales de distribucién; no tra-
tar a todos los distribuidores
por igual; no escuchar a sus
clientes; o pensar que no nece-
sitan apostar por una estrate-
gia de SEO branding.

Ximo Garcia Argent, Relationship Manager de Rate Tiger.

Carlos Mufioz, director comercial de Hotetec.
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Tras su arranque el pasado 19 de mayo en
Oviedo, la VIl Edicion de las Jornadas de Sos-

En estas jornadas se dio a conocer
a los hoteleros el alcance del con-
cepto de gestion energética inte-
gral y se present6 a los asistentes
los distintos modelos de servicios
energéticos que pueden aplicarse.

El evento se inici6 en el Hotel
Fuerte Marbella a las 10 horas con
la bienvenida de José Carlos Es-
cribano, presidente de la Asocia-
cioén de Empresarios Hoteleros de
la Costa del Sol (AEHCOS).

La jornada se dividio en ocho
paneles de 15 minutos, que fue
el tiempo del que dispuso cada
uno de los ponentes para cen-
trarse en un aspecto concreto de
la gestion eficiente.

Comenz6 Silvia Diaz, jefe de
Proyectos Grandes Cuentas, So-
luciones Integrales de Servicios
Energéticos de Gas Natural Feno-
sa, quien hablo sobre los servicios
energéticos, la experiencia y su
adaptacion en el sector hotelero.

A continuacion, Ferran Gonza-
lez, director comercial de Bosch-
Buderus, abordd qué sistemas
eficientes usar para la produccion
de calefaccion y a.c.s. en instala-

INSTITUTO TECNOLOGICO HOTELERO

Luas Jornadas de Sostenibilidad y Eficiencia
Energética de ITH llegan a Marbella

Séptimo ciclo patrocinado por Gas Natural Fenosa

ciones hoteleras. Por su parte,
Noclia Gonzalez, responsable de
Soluciones Hoteleras de ACV Es-
pafia, explicé como funcionan los
sistemas semi-instantaneos de
produccion de agua caliente en
modo condensacion.

"Climatizacion de alta eficien-
cia en hoteles, con bombas de ca-
lor por ciclos de absorciéon" fue la
base de la intervencion de Santia-
go de la Fuente, Consejero de
Absorsistem, S.L.

"Soluciones de eficiencia ener-
gética en instalaciones de com-
bustion en hoteles" fue el titulo
de la ponencia que ofrecié Juan
Carlos Diaz, director de la Delega-
cion de Andalucia y Canarias de
Sedical, S.A., a quien sigui6 Laura
Séanchez Ruiz, directora técnica de
Italsan, informando sobre las so-
luciones para el transporte eficien-
te del agua en instalaciones de
a.c.s. y climatizacion.

José Acero, business manager
Food & Hospitality and
Architectural Lighting Solutions
de Philips Ibérica, S.A.U, dio las
claves para obtener una ilumina-

tenibilidad y Eficiencia Energética parael sec-
tor hotelero que organiza anualmente el Insti-

cion eficiente y adecuada para res-
ponder a las necesidades del ho-
tel y de sus clientes.

La explicacion desde el punto
de vista de la financiacion de las
inversiones en tecnologia eficien-
te corrié a cargo de Javier Leon,
director de Bansabadell Renting
del Banco de Sabadell.

Para concluir la jornada, se es-
tablecio una mesa redonda con to-
dos los participantes que tuvo
como eje tematico la gestion ener-
gética integral en hoteles y que
estuvo moderada por Coralia Pino
Loépez, responsable de Proyectos
de Sostenibilidad y Eficiencia Ener-
gética del Instituto Tecnologico
Hotelero. En dicha mesa se con-
testaron las numerosas preguntas
de los asistentes que participaron
activamente en la jornada.

Los siguientes encuentros seran
el 22 de octubre en Benidorm (Ali-
cante) y el 12 de noviembre en Bar-
celona. Esta séptima edicion se ce-
rrara en Gran Canaria, donde la fe-
cha del evento esta por determinar.

Las jornadas estan organizadas
por el Instituto Tecnoldgico Ho-
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tuto Tecnolégico Hotelero (ITH) llegaron a
Marbella (Malaga) el pasado 16 de junio.

Coralia Pino (ITH), Ferran Gonzéalez (Bosch-Buderus) José Acero (Philips
Ibérica), Noelia Gonzalez (ACV Espafia), Juan Carlos Diaz (Sedical), Silvia
Diaz (Gas Natural) y Santiago de la Fuente (Absorsistem).

telero con Gas Natural Fenosa
como patrocinador principal del
evento y estan co-patrocinadas
por Bosch/Buderus, el Banco de
Sabadell, ACV Espaiia, S.A., Se-
dical, S.A., Italsan, Absorsistem
y Philips Ibérica, S.A. Para la or-
ganizacion y difusion de la jorna-
da de Marbella se ha contado
con la colaboracion de la Asocia-
cién de Empresarios Hoteleros de
la Costa del Sol (AEHCOS). Tam-
bién colabora la Federacion Es-

pafola de Empresarios de Cam-
ping (FEEC).

Las Jornadas de Sostenibili-
dad y Eficiencia Energética de
ITH se realizaron por primera vez
en 2009 y durante estos siete
afios han recorrido diversos des-
tinos, trasladando la importancia
de una gestion hotelera sosteni-
ble por la geografia espafola.

Las inscripciones son gratuitas
y el registro puede completarse a
través de la pagina web de ITH.

Schneider Electric e ITH lunzan un proyecto para
monitorizar y conirolar la gestion energéticu en hoteles

Dirigido a establecimientos de tres, cuatro y cinco estrellas de toda Espafia

Mediante la monitorizacion, los hoteles
pueden ahorrar hasta un 30% de sus cos-
tes energéticos. ITH esta desarrollando un

El Instituto Tecnologico Hotele-
ro (ITH) ha puesto en marcha con
Schneider Electric un proyecto pi-
loto dirigido a establecimientos de
tres, cuatro y cinco estrellas de
toda Espafia para promover la mo-
nitorizacion y control de los gas-
tos energéticos. Segun Coralia
Pino, responsable de Sostenibili-
dad y Eficiencia Energética del
ITH, este proyecto es fundamen-
tal para empezar a recortar el gas-
to energético de los hoteles, de
hecho se contempla como una ac-
tuacion dentro del paso 3 del Pro-
grama Hotel Sostenible del ITH.
"Los hoteles deben medir y mo-
nitorizar sus instalaciones para
conocer si sus consumos energeé-
ticos son los adecuados. De esa
forma podran actuar de acuerdo a
las necesidades reales del esta-
blecimiento y priorizar sus actua-
ciones conforme sus posibilida-
des de inversion y el retorno de
las mismas. Si ademds cuentas
con sistemas de control, los ho-
teles podran ahorrar hasta un 30%
de sus costes energéticos".
Para realizar este piloto
Schneider Electric pondra a dispo-
sicion de los hoteles la herramienta
SmartStruxure Solution. Se trata de

una plataforma de gestion y con-
trol de ultima generacion adaptada
para proyectos de rehabilitacion,
modernizacion y/o mejoras de edi-
ficio, tanto para migraciones de sis-
temas existentes como para esta-
blecimientos donde no hubiera pre-
viamente ningun sistema técnico
para la explotacion de hotel.

Dependiendo de la situacion de
partida de cada caso, el hotel po-
dra obtener hasta un 30% de aho-
rro en costes energéticos y de ex-
plotaciéon implementando estas
soluciones de control, que son re-
currentes y personalizables.

La plataforma incluye actua-
ciones sobre la produccion de frio
y calor, ACS, los climatizadores,
el control de fan-coils de habita-
ciones (con o sin comunicacion)
y la medicion de consumos ener-
géticos, asi como reportes ¢ in-
formes energéticos.

Este sistema permite partir de
soluciones sencillas de coste re-
ducido y escalar gradualmente en
el tiempo completando las pres-
taciones y ventajas del sistema
(soluciones en standalone, solu-
ciones comunicantes, soluciones
comunicantes en wireless, solu-
ciones de eficiencia energética o

proyecto piloto con Schneider Electric di-
rigido a establecimientos de tres, cuatro y
cinco estrellas que se adapta a todo tipo

soluciones integrales), de mane-
ra que el hotel puede gestionar la
inversion inicial requerida y frac-
cionarla de acuerdo a sus posibi-
lidades econdmicas.

La posibilidad de utilizar co-
municacion wireless permitird
una reduccion importante en los
costes de instalacion. Para este
caso sera conveniente realizar un
estudio de cobertura en la insta-
laciéon. El proyecto de control
incluira el servicio de gestion
energética de los principales
puntos de consumo disponibles
en el hotel (electricidad, gas y
agua). Dicho servicio incluye re-
portes e informes especificos
para la gestion de la energia re-
flejando el comportamiento ener-
gético del hotel asi como el po-
tencial de ahorro y posibles me-
joras a implantar.

Entre las ventajas del proyec-
to se incluye también la obten-
cion de la calificaciéon de
"Sustainable Hotel by SE". Se tra-
ta de un programa en desarrollo
para hoteles sostenibles que apli-
quen soluciones eficientes de
Schneider Electric. Estos hoteles
se podran beneficiar de ventajas,
como por ejemplo acciones for-

de proyectos para fomentar el control de
los gastos energéticos através de una pla-
taforma de dltima generacién.

Reducir
la huellade
carbono CO:z

Reducir el
consumo de
energia

Reducir
costes
operativos

Incrementar
imagende
marca

Aumentar
el confort

Infografia con las ventajas de desarrollar una gestion energética eficiente.

mativas, descuentos especiales,
difusion en medios, etc.

Este proyecto esta dirigido a
hoteles de tres, cuatro y cinco es-
trellas de toda Espafia, ya que las
soluciones a implementar son per-
sonalizadas y se adaptan a los di-
ferentes tipos de establecimiento.

Segun el comportamiento ener-
gético reflejado del alojamiento, se
estudiara su potencial de ahorro

y las posibles mejoras a implantar.
Ademas, se valorara la posibilidad
de financiar el proyecto a través de
entidades financieras realizandose
un analisis previo de los riesgos.
Aquellos hoteles que deseen
participar en este proyecto obten-
dranun descuento especial del 50%
sobre el precio de venta, gracias a
las condiciones puntuales pacta-
das para el desarrollo del piloto.
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Hoteles de Guipuzcoa exigen a lus Administraciones
acabar con los alojamientos irregulares

Se celebrd una reunion para discutir sobre este problema

Hoteles de Guipuzcoainsta a las administra-
ciones a actuar con contundencia y agilidad
frente a la masiva proliferacién de viviendas

Con ocasion de la celebracion de
suasamblea general anual y la pre-
sentacion de su informe "El turis-
mo en Establecimientos Hoteleros
de Guiptizcoa 2014", 1a asociacion
Hoteles de Guiptizcoa, integrada en
la de empresarios Adegi, celebrd

una Jornada en el Hotel Londres
de San Sebastian en la que se abor-
daron los retos a los que han de
hacer frente los hoteles, en espe-
cial, ante la masiva proliferacion de
una oferta de alojamiento carente
de suficiente regulacion.
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Juan Molas durante su intervencion en la jornada de la Asociacion de Hoteles de Guiplzcoa.
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AEHCOS organiza un curso
sohre motivadon de equipos

El curso, que se ha desarrollado
en las instalaciones del Hotel
Melia Costa del Sol, ha sido im-
partido de forma totalmente al-
truista por Francisco Piedras
Murillo, Doctor en Turismo por la
Universidad de Sevilla y Profesor
del Master de Turismo que se im-
parte en dicha Universidad. 'Paco
Piedras', hoy en dia ya retirado,
ha sido ademas un profesional de
amplia experiencia como Director
de Hotel y como Formador de Di-
rectores de la Cadena Sol-Melid a
lo largo de la mayor parte de su
dilatada vida laboral.

El contenido del curso ha ver-
sado sobre aspectos muy impor-
tantes en la actividad hotelera,
tales como las funciones y los

estilos de direccion; la motivacion
de equipos; el liderazgo; las com-
petencias; el clima organizativo;
la gestion del desempeiio y el
coaching.

Esta experiencia piloto, muy
demandada por el sector hote-
lero en su afan de adaptacién a
los tiempos actuales, ha cons-
tituido todo un éxito, por lo que
ya se esta trabajando en la or-
ganizacién de otras convocato-
rias para todos los asociados
de Achcos que lo deseen, las
cuales se programaran al final
del verano.

Los ingresos generados por la
realizacion de este curso seran
donados por el Francisco Piedras
a la Fundacion Cudeca.

Miembros de la Junta de Gobierno de AEHCOS tras el curso sobre motiva-

cion de equipos.

y alojamientos turisticos irregulares. Es por
ello que se celebro una reunién por parte de
la asociacion Hoteles de Guipuzcoa, donde

En dicha Jornada ademas del
Presidente de la Confederacion
Espafiola de Hoteles y Aloja-
mientos Turisticos (CEHAT)
Juan Molas intervinieron, la
consejera de Desarrollo Econo-
mico y Competitividad, Arantza

Tapia, el Alcalde de San Sebas-
tian, Eneko Goia y el secretario
general de la asociacion Paul
Liceaga.

Por otra parte, Hoteles de
Guiptzcoa entregd la segun-
da edicion de su "Premio Ho-

se discutio este temay ademas se presento
el informe ‘El turismo en Establecimientos
Hoteleros de Guiplzcoa 2014'.

teles de Guiptizcoa" al conoci-
do cocinero y empresario Kar-
los Argiflano, por su extraor-
dinaria contribucién a la pro-
mocidn del territorio y la gene-
racién en consecuencia de
ocupacién hotelera.

Juan Molas junto a Karlos Arguifiano, Valentin Ugalde, gerente de CEHAT, y Paul Liceaga.

XV Asamblea Anual de la Asociacion
Provincial de Hoteles de Cadiz

El Hotel Tryp La Caleta de Cadiz, fue
el escenario elegido por la Asocia-
cion Provincial de Hoteles de Cadiz

Los hoteleros analizaron el pa-
norama del sector en una jorna-
da que contd con una gran
afluencia de asociados de toda
la provincia de Cadiz.

El Presidente de la Asociacion
Provincial de Hoteles, Stefaan de
Clerck, centro sus primeras pala-
bras en la consolidacion de in-
dustria turistica y su confirma-
cion como uno de los principa-
les motores de la recuperacion
econdmica, en términos de ren-
ta y empleo, constituyendo un
recurso de primer orden que se
encuentra en constante dina-
mismo, destacando las buenas
perspectivas con las que se abre
la temporada estival.

Stefaan de Clerck destacoé el
importantisimo papel que jue-
ga la promocion y la comercia-
lizacién a fin de dar a conocer
y fidelizar la provincia como
destino, destacando igualmen-
te la importancia del aeropuer-
to de Jerez en el funcionamien-
to del sector.

No quiso olvidar la necesi-
dad de diversificar la oferta

vacacional y combatir la es-
tacionalidad, poniendo en
alza nuevas formas de turis-
mo; cerrando su intervencion
subrayando el grave perjuicio
que la oferta ilegal y no re-
glada, cada vez més crecien-
te en portales webs y redes

para celebrar su XV Asamblea Anual.
Presidida por Antonio de Maria y
Stefaan de Clerck.

sociales, esta provocando al
sector turistico espafiol.

Seguidamente se incorpora-
ron Manuel Gonzalez Pifiero, De-
legado Provincial de Turismo, y
David Navarro, en representa-
cion del Ayuntamiento de Cadiz,
que clausur6 la Asamblea.

Los hoteleros analizaron el panorama del sector en una jornada que conté
con una gran afluencia de asociados de toda la provincia.
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Achcos apoya e impulsa el proyedo
SLETS 2.0 de la Universidad de Malaga

LaAsociacion de Empresarios Hoteleros dela
Costadel Sol (Aehcos) celebré su juntade go-
bierno en el Palacio de Congresos de Torre-

El acto cont6 con la presencia de
la vicedecana de la Universidad
de Turismo de Malaga, Maria
Dolores Fernandez de la Torre,
quien ha presentado a los miem-
bros de la junta, el recién lanza-
do proyecto SLEST 2.0 (Euro-
pean Linguistic Standard for Tou-
rism), que engloba materiales gra-
tuitos online para el aprendizaje
de idiomas especializado en ma-
teria de Turismo.

Los contenidos lingiiisticos
del proyecto SLEST 2.0 estan di-
rigido principalmente a los profe-
sionales de la industria turistica:
Camareros, Guias turisticos,
Agentes de viajes y Recepcio-
nistas de hotel y adaptados a sus
necesidades especificas. Esta
plataforma online hace accesible
a todas las personas que lo de-
seen y de forma gratuita los idio-
mas Inglés, Aleman, Italiano y Es-
pafiol por el método del aprendi-
zaje auténomo. Los programas
cubren un amplio campo de acti-
vidades profesionales e incluyen
las cuatro habilidades lingiiisti-
cas tradicionales: Escuchar, ha-
blar, leer y escribir. Ademas, con-
tienen un glosario, e indicacio-

nes sobre conjuntos de expresio-
nes estandar que consideran di-
ferentes situaciones profesiona-
les reales para cada idioma.

El proyecto, que ha sido finan-
ciado por la Unién Europea, cuen-
ta con socios que representan va-
rios paises entre los que esta Ita-
lia, Alemania, Reino Unido, Tur-
quia, Grecia y Espatfia, esta tltima
através de la UMA (Universidad

molinos en el marco del Salén Internacional
de Turismo, Euroal 2015, donde se presenté
el proyecto de la Universidad de Malaga.

de Malaga). Ademas, esta avala-
do por la cadena Hilton y en Ma-
laga por Aehcos. El programa tie-
ne proyectada una ampliacion que
incluya evaluacion y certificacion
europea SLEST.

José Carlos Escribano, presi-
dente de Aehcos ha sefialado el
compromiso de la asociacion para
difundirlo entre sus hoteles aso-
ciados y empresas colaboradoras.

La junta de gobierno conté con la presencia de la vicedecana de la Universi-
dad de Turismo de Mélaga, Maria Dolores Fernandez de la Torre.

La asamblea de Hosteleria
Compostela ha acordado su
incorporacion al Claster de
Turismo de Galicia (CTG).

La asociacion resalta que,
con su incorporacion, el clis-
ter aglutina ya al 95% del sec-
tor turistico de la Comunidad,
pues se suma a otras ya acor-
dadas como Balnearios de Ga-
licia, Caldaria o la Asociacion
Profesional de Organizadores

Hosteleria Compostela se
incorpora al Cluster de
Turismo de Galicia

de Congresos de Galicia. Tras
recordar que era la iinica aso-
ciacion empresarial sectorial
que ain no estaba integrada
en la agrupacion, sefala que
fue la nueva junta directiva
de Hosteleria Compostela la
que hizo un acercamiento a
la gestora del CTG, hace unos
meses, para propiciar su in-
tegracion como socio de ple-
no derecho.

La asamblea anual de asociados del Cluster de Turismo de Galicia
donde se ha aprobado la incorporacién de Hosteleria Compostela.

Los gestores de apartamentos
turisticos estan obligados, por
ley, a proporcionar a sus clien-
tes un teléfono de asistencia las
24 horas/ 365 dias, es por lo que
la Asociacion de Apartamentos
Turisticos ha visto muy intere-
sante ofrecer este servicio a sus
asociados, de la mano de una
empresa que ya tiene experien-
cia con empresas del sector.
Teléfono Permanente ofrece
una solucion completa, fiable y
econdmica. A cualquier hora del
dia o de lanoche, sea laborable o
festivo, el usuario del apartamen-
to encontrard atencion personal
por teléfono. Las consultas mas
habituales se refieren a check-in,
check-out, emergencias, averias
en el apartamento, custodia de lla-
ves, otras incidencias, quejas etc.
Presta atencion telefonica to-
talmente personalizada segun
protocolo acordado con la empre-
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Los apartamentos turisticos
de la Costa Daurada firman

un convenio de colaboracion
con el Teléefono Permanente’

sa contratante, dan directamente
la respuesta al usuario que llama,
localizan un servicio técnico o
transfieren la llamada a la persona
de contacto indicada y ofrecen el
servicio en castellano, catalan e
inglés, otros idiomas podran ser
atendidos con personal exclusivo.

Al contratar el servicio, el
cliente puede desviar su propio
teléfono de oficina seglin le con-
venga para cubrir una ausencia
temporal, festivos, noches etc.,
pero también se le puede asig-
nar un teléfono exclusivo con
prefijos de Espaiia o de cual-
quier pais del mundo incluidos
los numeros de la red inteligen-
te (900,901,902, 806...).

Teléfono Permanente, S.L.
ofrece una solucion eficaz y pro-
fesional para una necesidad ba-
sica del sector de alquiler turis-
tico, que es la asistencia telefo-
nica 24 horas.

" Teléfono Permanente

24 horas al servicio de sus clientes
Contact Center

La Camping KEY Europe
friunfa en Espana

Los campistas estan de enho-
rabuena!!! Hace apenas un afio
llegaba a nuestro pais de la
mano de la Federacion Espafio-
la de Empresarios de Camping
(FEEC), la Camping Key Europe,
una tarjeta de fidelizacion ava-
lada por mas de dos millones
de campistas europeos y que
cuenta con el respaldo de las
tres principales asociaciones
automovilistas europeas: la ho-
landesa ANWB, la ADC alema-
nay la SCR sueca.

No se trata de una tarjeta
para acumular puntos u obte-
ner regalos. La CKE es mucho
mas: es la unica tarjeta que pro-
porciona descuentos directos
de hasta un 30% en campings
nacionales y extranjeros aso-

ciados, permite realizar un ra-
pido check-in a la entrada y
dispone de un seguro gratuito
de accidentes a terceros mien-
tras se encuentre en estableci-
miento. Todo con un Unico
precio de 16 euros anuales por
unidad familiar.

"En apenas un afio, 2.000 fa-
milias campistas espafiolas ya
conocen las ventajas de poseer
la CKE. Esta tarjeta nos permite
recorrer todo el pais y practica-
mente toda Europa ya que es
admitida en mas 200 campings
espafioles y 2500 de paises
como Francia, Holanda o Ale-
mania. Creemos que la CKE va
a ser un nuevo impulso para
que miles de familias espafio-
las descubran las bondades de

nuestro sector y una nueva
oferta de ocio vacacional en
contacto con la naturaleza",
asegura Ana Beriain, presiden-
tade la FEEC.

Ademas, sus muchas venta-
jas no son exclusivamente para
campistas. Cualquier titular de la
CKE se podra beneficiar de una
extensa red de colaboradores a
nivel nacional con importantes
descuentos, por ejemplo, en pis-
tas de ski, parques tematicos asi
como autobuses turisticos...

Para conocer todas estas ven-
tajas y poder adquirirla, basta con
visitar la nueva web oficial http://
campingkey.es/ donde también se
pueden consultar las distintas
promociones, ofertas de los cam-
pings y partners asociados.
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descuentos, por ejemplo, en pistas de ski, parques tematicos, asi como autobuses turisticos.
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ASOCIACIONES

Repsol se alia con APEHT a traves de
su negocio de Gas y Solred

Repsol se convierte en proveedora ofi-
cial de gas propano a granel y envasa-
do (Plan Confort 35) para los empresa-

Repsol ha alcanzado un acuer-
do con la Asociacion Provincial
de Empresarios de Hosteleria y
Turismo de Leon (APEHT) a tra-
vés de Federacion de Hosteleria
de Castilla y Ledn como asocia-
cion integrante de ella para el su-
ministro de gas propano a gra-
nel y su Plan Confort 35 (enva-
ses de gran tamafio), que bene-
ficia de forma muy significativa
a este colectivo. Asimismo, la
compaiiia energética ofrece las
ventajas de su tarjeta Solred a
todos los asociados.

El convenio suscrito supone
grandes ventajas en la instala-
cidn, servicios de atencion y
mantenimiento, garantia de su-
ministro continuo, descuento en
el precio del gas al cliente en
funcion del consumo, ahorro
energético y posibilidad de ac-
ceder a la financiacion de equi-
pos, entre otras.

Este acuerdo beneficia a to-
dos los empresarios hosteleros
asociados en la instalacion de
gas propano a granel o una ba-
teria de botellas de gas de 35 kg
(Plan Confort 35) para su activi-
dad, como a aquellas que ya ten-

gan suscrito un contrato de su-
ministro con Repsol o con cual-
quier otro suministrador, y es-
tén interesadas en cambiar.

Con este acuerdo, una empre-
sa media de hosteleria puede
obtener un ahorro en su factura
energética anual, debido a la ele-
vada eficiencia energética de
esta fuente de energia.

El Gas de Repsol es muy efi-
ciente debido a su alto poder ca-
lorifico, lo que contribuye al
ahorro y al desarrollo sosteni-
ble, ya que genera bajas emisio-
nes. Ademas, el gas propano
cubre todas las necesidades
energéticas de un negocio como
el hostelero: agua caliente de
uso sanitario (ACS), calefac-
cién, climatizaciéon y cocina.
Todo ello, sin cuotas de alquiler
y mantenimiento.

Aquellas asociaciones que
opten por el gas propano a gra-
nel se beneficiaran de un servi-
cio gratuito de asesoramiento
para mejorar la eficiencia ener-
gética y el ahorro de sus insta-
laciones, asi como de una po-
tente logistica con servicios de
urgencia, exclusivos y diferen-

La Asociacién de Hoteles de
Zaragoza celebro su Asamblea
General Ordinaria en la que An-
tonio Presencio resulto reelegi-
do como presidente de esta or-
ganizacion para los proximos
cuatros afios. Por su parte,
Marcos Martinez, del Hotel
Hispania, y Luis Manuel San-
chez, del Hotel Melid, ocupa-
ran la vicepresidencia primera
y segunda respectivamente.
Con esta eleccion se da
continuidad al equipo de tra-
bajo que ha conformado el
Comité Ejecutivo de la Aso-
ciacion que apenas experi-
menta cambios, tratando con
ello de dar continuidad al buen
desempefio mostrado duran-
te los ltimos cuatro afios.
Antonio Presencio apel6 a
launidad del sector como me-
jor medida para alcanzar los ob-
jetivos planteados en este nue-
vo mandato, entre los que se
destaca potenciar la promo-
cion del destino y de los esta-
blecimientos de alojamiento de
la provincia, trabajar en el de-
sarrollo de politicas estratégi-
cas para el sector turistico ,
COmo sector que posee un peso
especifico y vital en la econo-
mia de nuestro territorio, asi
como dar continuidad a las ac-
ciones desarrolladas en torno
a los vuelos internacionales,
viviendas de uso turistico y la

Antonio Presencio confinua
como presidente de los
hoteles de Zaragoza

presion fiscal. En el proximo
mandato, Antonio Presencio
se vera acompafiado por Mar-
cos Martinez como vicepresi-
dente primero de la Asociacion
y Luis Manuel Sanchez como
vicepresidente segundo, asi
como de 12 vocales mas que
representaran a cada una de las
categorias de establecimientos
de alojamiento existentes en la
provincia de Zaragoza.

De este modo, el Comité Eje-
cutivo de la Asociacion de Ho-
teles de Zaragoza quedara con-
formado de la siguiente forma:
como presidente, Antonio Pre-
sencio, de Palafox Hoteles; vi-
cepresidente 1°, Marcos Marti-
nez , del Hotel Hispania; vice-
presidente 2°, Luis Sanchez, de
Melia Hoteles; y vocales Sonia
Pueyo, de Eizasa Hoteles;
Eduardo Sanchez, del Hotel
Zenit Don Yo; Carmen Cenza-
no, del Hotel NH Ciudad de
Zaragoza; Ignacio Nieto, del
Hotel Avenida; Jos¢ Angel Su-
bira Rios, de SR Hoteles; José
Pont, del Hotel M° de Piedra;
Javier Arasanz, del Hotel San-
tos Diagonal Plaza; Santiago
Boldova, del Hotel Rio Arga;
Sergio Bergua, del Hotel Cesa-
raugusta; José¢ Antonio Palau,
del Hotel Confortel Romareda;
Adolfo Uson, del Hotel Silken
Reino de Aragon; y Luis Fer-
nandez, del Hotel Sauce.

rios hosteleros de la Asociacién Provin-
cial de Empresarios de Hosteleriay Tu-
rismo de Ledn (APEHT).

ciadores que sélo ofrece Rep-
sol en el mercado espaifiol.

La apuesta por las energias
eficientes y el ahorro energéti-
co estd en la base de los desa-
rrollos energéticos con Gas de
Repsol realizando aplicaciones
en combinacién con la energia
termosolar, asi como su utiliza-
cion en tecnologias de climati-
zacion, cogeneracion y en el
sector de la automocion, que
estan aportando importantes
ahorros.

El Plan Confort 35, otra mo-
dalidad de envasado del Gas
de Repsol, se adapta 100% a
las necesidades del sector de
la hosteleria y la restauracion.
Mediante una bateria de bom-
bonas de gas de 35 kg se ob-
tiene un importante ahorro y
solo se paga el gas que se con-
sume sin término fijo ni obli-
gaciones. Ademas, su garantia
de suministro es total: cuando
se termina el gas de la bateria
en uso, automaticamente salta
la de reserva, permitiendo la
tramitacion del pedido con an-
telacion y evitando interrup-
ciones del servicio.

El presidente de la Asociacion
de Hoteles de Sevilla y Provin-
cia, Manuel Otero, ha hecho en-
trega en el Hotel Inglaterra de
tres lotes de material de lenceria
de varios hoteles, que estando
en perfecto estado de uso, han
querido donar a organizaciones
benéficas de diferentes indoles.

En cumplimiento de sus
compromisos sociales, el Hotel
Barceld Renacimiento, Hotel
Palacio de Villapanés, Hotel
Ayre Sevilla, Hotel Bécquer,
Hotel Inglaterra y Hotel Melia
Sevilla han querido colaborar
en esta iniciativa, que ha sido
muy bien acogida por Caritas
Diocesana de Sevilla, la Funda-
cion Nuestra Sefiora del Rocio
de Triana y la Residencia de
Ancianos "Madre de Dios" de
Almonte (Huelva).

Se trata de una colaboracion
que los hoteles sevillanos rea-
lizan habitualmente desde hace
afos, con distintas entidades e
instituciones benéficas, a la que
entregan este tipo de material
de lenceria en buen uso, para
su aprovechamiento en hoga-
res, residencias e instituciones
benéficas. En este caso, la ini-
ciativa arrancé de una peticion

JuLio - AcosTto 2015

Los hoteles de Sevilla
donan parte de su ajuar
a entidades beneéficas

realizada por la Fundacion
Nuestra Sefiora del Rocio de
Triana para su Residencia de
Discapacitados Intelectuales
Adultos, que se encuentra lo-
calizada en la localidad sevilla-
na de Castilleja de la Cuesta.

La respuesta positiva de los
hoteles sevillanos ha sido tal,
que se va a aprovechar para de-
rivar una parte de la donacion a
la Residencia de Ancianos,
"Madre de Dios", que regenta
la orden orionista en la localidad
de Almonte (Huelva), donde re-
siden ancianos, principalmente
de las provincias de Huelva, Se-
villay Cadiz. Y finalmente a Ca-
ritas Diocesana de Sevilla, para
que pueda canalizar parte de
este material a instituciones con
las que colabora habitualmente.

En el acto de entrega han es-
tado presentes los directores de
los hoteles benefactores; el Pre-
sidente de la Fundacion Ntra. Sra.
del Rocio de Triana, Angel Rivas,
acompanado de varios patronos
de la misma; el director de la Re-
sidencia de ancianos "Madre de
Dios", el padre Miguel Angel
Laseca; y Victoria Martin Leon,
Coordinadora General de Cari-
tas Diocesana de Sevilla.

Balnearios 2020 1l Jornadas de
reflexion del sector balneario

La Asociacion Nacional de Bal-
nearios (ANBAL) ha celebrado en
el Balneario de Alange (Badajoz)
una nueva edicion de sus jorna-
das profesionales con el fin de re-
flexionar acerca del futuro del sec-
tor balneario y llegar a conclusio-
nes que permitan realizar un plan-
teamiento conjunto de las diferen-
tes lineas de actuacion del sector.

Tras la inauguracion que corrio a
cargo de Miguel Mirones, presidente
del ICTE y presidente de ANBAL,
se procedio a las presentaciones de
Club de Vacaciones y un estudio
sobre Turismo rural realizado en co-
laboracién con la Escuela de Orga-
nizacion Industrial. Las razones por
las que adaptar la web a dispositi-
vos moviles o el presente y futuro
de la especialidad de hidrologia mé-
dica fueron algunos de los temas tra-
tados en la primera jornada.

La directora general de Turis-
mo, Elisa Cruz, que particip6 las II
Jornadas de Reflexion del Sector
Balnearios, destacé la positiva
combinacion en Extremadura del
turismo termal y cultural en la re-
giony el elevado potencial de atrac-
cién de visitantes que supone.

La comunidad es la séptima del
pais con mas balnearios, concre-
tamente, con siete, que son los
de Bafios de Montemayor, Fuen-
tes del Trampal (Montanchez), El
Raposo (Puebla de Sancho Pérez),
El Salugral (Hervas), San Grego-
rio (Brozas) y Valle del Jerte, ade-
mas del balneario de Alange, an-
fitrion de las jornadas.

Elisa Cruz resalto la positiva co-
laboracion con la Asociacion de

Miguel Mirones y Elisa Cruz en la sesion de apertura de las Il Jornadas de
reflexion del sector balneario.

Balnearios de Extremadura, que
aglutina a seis de los balnearios
extremenos. Con el apoyo del Go-
bierno regional, esta organizacion
ha impulsado la marca Extremadu-
ra Termal y han desarrollado nue-
vas campanas de promocion, fi-
nanciadas al 50% entre el sector
privado y publico. "No se estan
limitando al cliente tradicionalmen-
te asociado a los balnearios, vin-
culado a los programas del IMSER-
SO", ha subrayado Cruz, conside-
rando esta la direccion correcta, a
partir de la promocién conjunta,
asociada a la calidad de la oferta
de los balnearios extremefios.

Por su parte, el presidente de
Anbal, Miguel Mirones, ha reco-
nocido la gestion del Gobierno de
Extremadura para apoyar el turismo
termal, citando la recuperacion del
50% de las subvenciones para los
balnearios extremefios en la tlltima
legislatura y el desarrollo de la cita-
damarca de Extremadura Termal.

En el transcurso de estas Jorna-
das , se presento el estudio 'Anali-
sis y Prospectiva del termalismo
europeo: Una aproximacion al mer-
cado de Francia, Alemania, Italiay
Suecia', por parte de Fernando Co-
cho, director de la consultora
H4DM; se ha tratado el Turismo
Senior Europeo, por parte de Segi-
ttur, la Asociacion Europea de Spas
y el Cluster Espatfiol de Turismo de
Salud; se ha abordado el asociacio-
nismo en Portugal, por parte de Joao
Pinto, secretario de la asociacion
Termas de Portugal; y se ha presen-
tado el proyecto Spaincares, clus-
ter de Turismo de Salud, por parte
de su gerente, Monica Figuerola.

Fernando Fraile, director general
del ICTE, expuso en su intervencion
los sistemas de calidad en el sector. El
ICTE tiene mas de 35 balnearios certi-
ficados con la Q de Calidad, lo que
demuestra, segtin Fraile, "el compro-
miso del sector con la excelencia en
la gestion y trato al cliente".
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