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La Fundación CEHAT ha incorporado 13 es-
tablecimientos a su programa Incorpora del
proyecto HORECA, que participarán en la in-

El proyecto HORECA de la Fundación CEHAT
adhiere 13 establecimientos a Incorpora

tegración social de colectivos en riesgo de
exclusión y en promocionar la Responsabi-
lidad Social Empresarial. Estas adhesio-

El programa Incorpora, a través
de las 278 entidades sociales que
lo integran y con la coordinación
de la Fundación CEHAT, ofrecerá
a los nuevos establecimientos in-
formación y asesoramiento espe-
cializado sobre subvenciones,
ayudas a la contratación y otras
ventajas por la contratación de
personas con especiales dificul-
tades de inserción, así como fo-
mentará la incorporación en sus
plantillas de personas de colecti-
vos desfavorecidos, entre los que
se incluyen personas con disca-
pacidad, mujeres víctimas de vio-
lencia de género o con cargas fa-
miliares no compartidas, desem-
pleados de larga duración y jóve-
nes en riesgo de exclusión.

En paralelo, las entidades so-
ciales del programa Incorpora re-
cibirán la descripción de los per-
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HOTREC repasa la
actualidad en CEHAT
El presidente de HOTREC, Ken
Nÿstrom, se reunió con el presi-
dente de CEHAT, Juan Molas; el
vicepresidente, Juan Gaspart; el
secretario general, Ramón Estale-
lla; y el director de Asuntos Euro-
peos, Didac García, con el fin de
evaluar el Sector Hotelero español.
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files profesionales correspon-
dientes a los puestos de trabajo
que ofrezcan los nuevos estable-
cimientos y las condiciones de
contratación con la finalidad de
que aquellas realicen la selección
de las personas candidatas que
consideren idóneas.

Además, la Fundación CEHAT
anima a todos los establecimien-
tos hosteleros a adherirse al pro-
yecto HORECA y beneficiarse de
todas las ventajas que ello conlle-
va, por lo que tiene previsto reali-
zar diversas presentaciones en di-
ferentes provincias españolas en
los próximos meses. En este senti-
do, se facilitará información y ase-
soramiento acerca de los benefi-
cios sociales, de ambiente de tra-
bajo y fiscales que pueden acarrear
la integración laboral de personas
en riesgo de exclusión. El equipo

NOTICIAS
EN BREVE

NOTICIAS
EN BREVE

Entrevista a la
cantante Rosana

El Hotel Petit Palace Germanías, en Valencia, es uno de los establecimientos.

El ‘email marketing’ propicia
un aumento de las reservas
Un estudio realizado por el
Instituto Tecnológico Hotele-
ro (ITH) ha demostrado un au-
mento muy significativo en el
número de reservas gracias a
la utilización del email marke-
ting en su estrategia de comu-
nicación. El informe, ‘Optimi-
zación de recursos a través del
uso de plataformas de email
marketing’, en el que también
ha participado MDirector, con-
cluye que el recurso por parte
de varios establecimientos ho-
teleros a esta herramienta con-
tribuye de manera decisiva no
sólo a fidelizar sino a atraer
clientes, con incrementos de
las reservas del 150% respec-

to al año anterior en los hote-
les que la han utilizado.

Como desvela la investiga-
ción, contar con una buena pla-
taforma de marketing online
supone un ahorro a corto, me-
dio y largo plazo para los hote-
les por la escasa inversión ini-
cial que supone y los grandes
beneficios que se pueden lograr
con la fidelización y las reservas.
En el estudio se prevé además
una mayor integración del email
marketing con los sistemas de
gestión de los clientes (CRM),
con los sistemas de planifica-
ción de recursos empresariales
(ERP), y con las redes sociales.
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Juan Molas, Domènec Biosca,
Taleb Rifai y Vicente del Bosque
reciben la Medalla al Mérito Turístico
El Consejo de Ministros ha otorga-
do siete medallas y tres Placas al
Mérito Turístico a diferentes per-
sonalidades de nuestro país, entre
los que se encuentran el presiden-
te de CEHAT, Juan Molas, el con-
sultor turístico Domènec Biosca, el
secretario general de la OMT, Ta-
leb Rifai, y el seleccionador Vicente
del Bosque. Estos reconocimientos
se entregan a personas e institu-
ciones públicas o privadas que pres-
ten servicios relevantes para la di-
namización del turismo de nuestro
país y subrayan la importancia que
el sector tiene para la economía.

Estas condecoraciones, que se
entregarán el próximo 3 de noviem-
bre,  tienen un carácter honorífico y
están en posesión de ellas persona-

lidades relevantes, tanto del sector
turístico como de la vida social y
empresarial. En esta ocasión el Con-
sejo de Ministros ha reconocido la
labor de Juan Molas, tanto en su
papel de presidente de CEHAT
como en su protagonismo como
miembro de la junta directiva de
CEOE y vocal del Consejo de Turis-
mo. En el sector de la hostelería se
ha premiado a Francesc Solé Pare-
llada, propietario desde 1972 del res-
taurante 7 Portes, establecimiento
que este año cumple 175 años. Tam-
bién se ha reconocido con meda-
llas la labor de Pedro Trapote Ave-
cilla, propietario de la discoteca Pa-
chá; y de Jesús Atienza Serna, cón-
sul general de España en Moscú.
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nes se producen después de las primeras
presentaciones que han realizado la Fun-
dación CEHAT y la Fundación "La Caixa".

de la Fundación CEHAT propor-
cionará a los establecimientos in-
teresados todo el apoyo necesa-
rio en todas las fases del proceso,
desde la formación y selección de

candidatos con formación especí-
fica y adaptada al sector hostelero
hasta la propia incorporación y
posterior seguimiento.

Fundación CEHAT / Pág. 20

Rosana Arbelo, a punto de co-
menzar su gira por España para
presentar su nuevo disco, re-
flexiona sobre su obra y, ade-
más, explica cuáles son sus
destinos favoritos y destaca la
buena atención como la clave
a la hora de escoger un hotel.
                  Entrevista / Pág. 10
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TRIBUNA HOTELERA

EDITORIAL

Ocupación: signos
de recuperación

OS DATOS CONFIRMAN los buenos resultados obteni-
dos por el Turismo en España en relación al año
anterior. Aunque una vez más, estos resultados se
nutren de la buena marcha del receptivo, mientras

que el nacional sigue mostrando importantes debilidades.
La Hotelería, junto al resto de sectores que forman la

actividad turística, tiene ante sí la oportunidad histórica
de poner en valor ante la Sociedad y la opinión pública la
importancia que el Turismo tiene para nuestra economía,
precisamente cuando tan necesario es para los españoles.

Ser la buena noticia, cuando casi todas son malas,
confiere a la Hotelería y al Turismo un buen cartel, que ha
de ser legítimamente aprovechado. Para empezar, hacien-
do valer la importancia estratégica del Sector y defendien-
do nuestros intereses ante las Administraciones Públicas que
salgan de las ya próximas Elecciones Generales del 20-N.

Lejos de la autocomplacencia (y del triunfalismo guber-
namental, que tiene en el Turismo su único brote verde),
hemos de reflexionar acerca del porqué de estos buenos
resultados, y matizar algunos datos alegres, ma non troppo.

Nuestra excelente oferta hotelera, atributo esencial del desti-
no España, se ha visto favorecida por el redireccionamiento de
flujos turísticos de destinos competidores del Mediterráneo,
negativamente afectados por la Primavera Árabe. Pero no cabe
basar nuestra dicha en la desgracia ajena, sino en nuestras ven-
tajas competitivas. Asunto clave que debiera ser objeto del tra-
bajo conjunto Administraciones-Empresariado, en el ámbito
de un Consejo Empresarial del Turismo que, por la parálisis
electoral, probablemente no se reunirá hasta el próximo año.

Cuestión aparte es la lectura entre líneas de las cifras
oficiales sobre entrada de turistas e ingresos. Sin poner en
duda unos incrementos que son incuestionables, hemos de
valorar dos importantes cuestiones. Primera, el efecto JMJ:
alrededor de 700.000 visitantes con motivo de la visita del
Papa que, a efectos de gasto medio, han de ser considera-
dos (casi) como turismo de mochila. Y en segundo lugar,
que siendo mayor el volumen de ingresos (a causa del ma-
yor volumen de las llegadas), ha descendido el ingreso me-
dio (el gasto por turista es inferior), con lo ello supone.

En suma, es bueno para la imagen (y la capacidad de
influencia) de la Hotelería y del Turismo ser portadores de
buenas noticias, cuando pintan bastos en la Economía. Y el
Sector debe hacerlo valer ante nuestros gobernantes. Pero
eso sí, sin triunfalismos ni pretensiones electoralistas. Sólo
así lograremos que la Hotelería asuma el papel que le corres-
ponde y merece, en la difícil coyuntura que vivimos.
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  ‘Recuperarse
de la mayor

catástrofe de la
naturaleza en la Re-

gión de Murcia costará
años. Es un tratamien-
to indicado el hacer
turismo por Lorca’

ORCA, DESDE HACE ya varios meses, quizá de-
masiados, lleva grabado en el rostro de sus
ciudadanos un rictus de tristeza, de precarie-
dad y de desasosiego ante tanta incertidum-
bre y la falta de una hoja de ruta. A todos los

lorquinos y, en especial, a los hosteleros, he de recordar
y ensalzar la labor incansable e incondicional de Juan
Carlos Ayala, presidente de la patronal Hostelor (Aso-
ciación de Hosteleros de Lorca). La federación regional
Hostemur, a través de él, ha estado, sigue y seguirá pre-
sente en Lorca. Siempre, con vosotros cada día.

Sabemos de vuestro sufrimiento al no poder hacer
cada mañana un gesto tan simple como abrir tu nego-
cio, subir la persiana y poner el primer café del día.
¡Amigos! ¡Estamos ahí! En la Federación Regional de
Empresarios de Hostelería y Turismo de la Región de
Murcia (Hostemur), sin hacer ruido, estamos dispues-
tos y atentos para ayudar en cuanto necesitéis. Hemos
de ser fuertes ante la adversidad tenemos que crecer-
nos y con esfuerzo y trabajo vamos a superar este re-
vés que la ‘madre naturaleza’ nos ha propinado.

Es verdad que día a día crece el desánimo en la deno-
minada ‘ciudad del sol’. En particular, entre
los empresarios dedicados al turismo
y la hostelería. Porque se da una
doble circunstancia en nuestro
sector. Por un lado, decenas
de bares y restaurantes no
pueden abrir porque las co-
munidades de vecinos no se
han puesto de acuerdo para
arreglar la estructura del edi-
ficio. Y, por otro, los empre-
sarios sin seguros constatan
que las ayudas del Estado
central no llegan.

El caso de un propietario de un
mesón en el Pasaje del Convento ilus-
tra perfectamente la situación: "Llevo tres
meses sin abrir el negocio, por lo que mi ‘riñón’
se va agotando", explica. Tras los terremotos le detec-
taron diez pilares fisurados y varias paredes sueltas.
Una desdicha a la que se suma que su póliza de segu-
ros sólo le cubre tres meses sin beneficios. Por lo que,
obviamente, cunde la inquietud.

Tres meses en los que los empresarios han lu-
chado contra el tiempo. Primero, con entereza para
encajar el golpe, tanto en sus viviendas como en
sus comercios. Más tarde, armándose de paciencia
hasta recibir la visita del perito. Luego, tensa espe-
ra para recibir el informe. Hasta que, por fin, pudie-
ron pedir presupuesto para acometer las reformas
de acuerdo con la comunidad de vecinos.

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

Estrenamos nuevo curso, y lo hacemos con un periódico más participativo que nunca. Como bien
sabéis vuestra colaboración es fundamental para que cada mes el periódico de CEHAT incluya
información interesante del conjunto del Sector.

Además de publicar vuestras novedades, a partir de ahora queremos invitaros a formar parte del
debate de ideas y opiniones que queremos fomentar en el periódico gracias a las posibilidades
que nos ofrece el nuevo entorno 2.0. Hemos abierto la publicación a vuestros comentarios para
que podáis valorar y opinar sobre todas aquellas noticias o artículos que consideréis oportunos.
Lo hacemos con el convencimiento de que la mejor manera de mejorar nuestro Sector comienza
con el diálogo y la implicación de todos los que lo formamos. Y qué lugar mejor para hacerlo que
en la publicación de referencia para todos nosotros.

Os animamos a participar, y por supuesto a seguir enviándonos vuestras informaciones: noticias,
artículos, nombramientos, congresos, cursos, eventos, etc. serán bienvenidas. Como siempre,
debéis hacérselo llegar a Mónica González, responsable de
coordinar las secciones: monica@cehat.com.

Un cordial saludo.

Soledad Díaz / Presidenta de la Federación Regional de Empresarios de
Hostelería y Turismo de la Región de Murcia (Hostemur)

Las otras ‘fortalezas’ de Lorca

Sin duda, las ayudas del consorcio han ayudado
a los empresarios lorquinos a sortear el gasto desti-
nado al acondicionamiento de sus locales. Muchos
calculaban reabrir sus negocios coincidiendo con la
feria de septiembre. Pero la realidad les ha llevado a
posponer su alegría unas semanas más.

Así las cosas, el clima de nerviosismo sigue im-
perando en la ciudad, en especial en el barrio de La
Viña. Las altas temperaturas estivales, unidas a que
el consorcio ha abonado a los residentes el dinero
de las viviendas dañadas, pero no de las zonas co-
munes, han agravado la situación a la vuelta de las
vacaciones de verano. Porque deja mucho que de-
sear comprobar el estado en que se encuentran los
ascensores y escaleras, así como muchos garajes.

La falta de comodidades, aun meses después, pro-
voca que Lorca no levante el ánimo. Sin duda, recu-
perarse de la mayor catástrofe de la naturaleza en la
Región de Murcia costará años. Por lo que seguirá
siendo necesaria la ayuda de todos. Es un trata-
miento indicado el hacer turismo por Lorca coinci-
diendo con las fiestas de septiembre.

Luego, las de Navidad. Más tarde, las de
Semana Santa, en las que blancos y azu-

les estarán más unidos de nunca.
Todas serán festividades en las

que primará, por encima de
todo, la solidaridad, para que

miles de visitantes conozcan
el patrimonio medieval de la
ciudad, conozcan su gas-
tronomía y visiten su ico-
no: la Fortaleza del Sol.

Para quien todavía no
conozca la ciudad, se trata

de un bastión defensivo eri-
gido a partir del siglo IX, du-

rante las batallas entre cristianos
y musulmanes. Comprende una serie

de estructuras defensivas que, durante la
Edad Media, convirtieron a la ciudad y su fortaleza
en un punto inexpugnable del sureste peninsular.

Este castillo, de 640 metros de largo y 120 de an-
cho, es un Bien de Interés Cultural que también pade-
ció los efectos de los seísmos. De hecho, una de sus
torres de resquebrajó, pero meses después se recu-
pera, poco a poco, de las ‘heridas’. Como si se trata
de una silenciosa metáfora allá en lo alto de la ciudad.

La  naturaleza, que con cierta frecuencia infravalora-
mos su fuerza, en esta ocasión nos ha tocado de lleno. Por
lo que es necesario recuperar las otras ‘fortalezas’ de Lor-
ca. Debéis, debemos resistid un poco más y encarar los
próximos meses con esperanza, optimismo e ilusión.
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den los procesos de producción
y servicios, que incluyen los sis-
temas de gestión hotelera en ge-
neral, las fórmulas de presentar la
imagen de la marca y la forma de
ofrecer los productos y servicios
y captar a los consumidores. Todo
ello reviste especial importancia
ante el elevado y rápido crecimien-
to que ha experimentado desde
hace años la contratación de pro-
ductos y servicios del sector hote-

lero y turístico a través de Internet.
Por todo lo anterior, la búsqueda
de alianzas estratégicas de cola-
boración tecnológica con el fin de
localizar nuevas fuentes de inno-
vación y apoyo en el desarrollo
de know how ha sido uno de los
objetivos del sector hotelero en
los últimos años. En el ámbito in-
ternacional, estas operaciones se
convierten en aventuras empre-
sariales de un medido riesgo eco-
nómico, generalmente menor que
otras fórmulas de expansión como
las tradicionales fusiones o la
creación de joint ventures. Los
contratos de transferencia de tec-
nología son, en este sentido, ve-

hículos de expansión para empre-
sas que no desean realizar un ele-
vado esfuerzo económico median-
te la inversión directa en el país
de destino o target, pero que sin
embargo quieren aprovechar las
ventajas de tener un socio local,
conocedor del mercado de desti-
no de la inversión y cuyos recur-
sos y conocimientos técnicos
complementan los propios.

¿Pero qué es, en términos jurí-
dicos, la tecnología, y qué enten-
demos por transferencia de tec-
nología? Ante la inexistencia de
un concepto legal aceptado mun-
dialmente y la ausencia de una
legislación uniforme en el ámbito
internacional, un sector de la doc-
trina define el término "innovacio-

nes tecnológicas" como elemen-
tos innovadores, creados directa
o indirectamente por a mente hu-
mana y susceptibles de producir
un rendimiento económico en el
marco de un determinado proce-
so industrial . Dentro de las mo-
dalidades de innovación tecnoló-
gica se encuentra el "know how",
que se compone de innovaciones
no registradas y que se conoce
igualmente como secretos indus-
triales. La normativa europea, y
concretamente el Reglamento
(CE) 772/2004 de la Comisión, de
27 de abril de 2004, define el know

how o conocimientos técnicos
como un conjunto de información
práctica no patentada derivada de
pruebas y experiencias que es
secreta, sustancial y determinada.
Secreta por no ser de dominio
público o fácilmente accesible;
sustancial por ser importante y
útil para la fabricación de los pro-
ductos contractuales; y determi-
nada, por estar descrita de ma-
nera suficientemente exhaustiva.
Se excluye, por tanto, cualquier
conocimiento patentado o regis-
trado tales como las marcas, las
patentes o cualquier otro dere-
cho de propiedad industrial o in-
telectual inscrito.

En virtud del contrato de trans-
ferencia de know how, el titular
de dichos conocimientos conce-
de a un tercero derechos de ex-
plotación de los mismos (en cuyo
caso nos encontramos ante un
contrato de licencia), o bien le
cede la titularidad misma de dicha
tecnología (en cuyo caso habla-
mos de contrato de transferencia).
En ambos casos, suele exigirse al
licenciante o transmitente la obli-
gación de prestar asistencia téc-
nica al licenciatario o cesionario
para la aplicación del know how
cedido, pudiendo además añadir-
se un compromiso de contribu-
ción en los gastos de investiga-

ción y desarrollo de aquél, más
propio no obstante de los acuer-
dos de licencia. El objetivo de
este tipo de acuerdos puede ser
diverso: formar alianzas para la
fabricación de un producto o para
el diseño de un nuevo servicio, o
unir recursos para desarrollar tec-
nología propia en un mercado
determinado, ya sea para su apli-
cación originaria o para destinar

la misma a una nueva aplicación.
En cuanto al contenido del con-
trato, el acuerdo de transferencia
de tecnología tiene una serie de
particularidades originadas por el
valor estratégico que supone el
know how propio para la empre-
sa, por lo que la concesión de un
derecho de explotación del mis-
mo a terceros debe hacerse con
mucha cautela, intentando prote-
ger esos conocimientos secretos
frente a usos no autorizados o a
su eventual divulgación a terce-
ros. De ahí la importancia de in-
cluir los conocidos acuerdos o
cláusulas de confidencialidad,
cuyo objetivo es preservar el ca-
rácter secreto de los conocimien-

tos técnicos en cuestión y prohi-
bir cualquier divulgación no au-
torizada del know how transferi-
do, y que puede ir acompañado
de una cláusula penal con fines
principalmente disuasorios. Otra
cláusula esencial en este tipo de
contratos es la prohibición de
competencia, en virtud de la cual
aseguramos que el cesionario o
licenciatario de nuestra tecnolo-
gía no va a utilizar la misma para
competir con nuestro negocio, lo
cual podría tener efectos cierta-
mente negativos y en ningún caso
deseados. Dicha cláusula suele ir
acompañada, al igual que el pac-
to de confidencialidad, de una
cláusula penal, lo suficientemen-
te elevada como para disuadir

cualquier tentación de uso de la
tecnología cedida con violación
del pacto de no competencia.

A la hora de adquirir tecnolo-
gía de un tercero, resulta altamen-
te recomendable llevar a cabo una
revisión o due diligence previa de
la tecnología que tenemos inten-
ción de adquirir. Esta revisión, que
puede ser de alcance limitado,
dependiendo de la envergadura
del proyecto, incluirá aspectos
como la verificación de la titulari-
dad del know how que se preten-
de ceder, la capacidad legal del ti-
tular para ceder dicha tecnología,
la inexistencia de cargas,
gravámenes o derechos de terce-
ros sobre los conocimientos téc-
nicos en cuestión, y la compro-
bación de que tales conocimien-
tos se adecuan al uso previsto.

Por otra parte, y más común-
mente en los acuerdos de licencia
de know how, uno de los aspec-
tos más controvertidos y que sue-
len dificultar las negociaciones de

este tipo de contratos es la titula-
ridad de los desarrollos e innova-
ciones de la tecnología cedida o
licenciada. Las  partes deben de-
terminar en qué circunstancias los
desarrollos y las innovaciones
cuyo origen está en el know how
objeto de cesión serán titularidad
de una parte o de la otra, e inclu-
so cuándo dicha titularidad debe-
rá ser compartida. Esta cuestión
resulta especialmente delicada
cuando el acuerdo se negocia
entre empresas competidoras.

Para concluir, mi recomenda-
ción general cuando hablamos
de expansión en el exterior, y con
independencia de la fórmula de
expansión elegida, es asegurar
un buen asesoramiento local,
tanto de carácter técnico como
legal, y no sólo en la fase de
arranque o start up del proyec-
to sino de forma más permanen-
te por el tiempo de duración del
acuerdo de que se trate. En ma-
teria de contratos internaciona-
les de transferencia de know
how, esta recomendación es aún
más relevante por la importan-
cia esencial que para todo ne-
gocio tienen los conocimientos
técnicos no divulgados, que ha-
cen de la empresa un potencial
competitivo sin el cual le sería
muy difícil sobrevivir.

La transferencia de ‘know how‘ en los proyectos
de inversión en el exterior

La asociada de Garrigues, Ana Úbeda, anali-
za la importancia del know how en el sector
hotelero, y la relevancia que tiene en los pro-
yectos de inversión en el exterior, para que

las empresas hoteleras puedan seguir cre-
ciendo. La normativa europea define el know

how o conocimientos técnicos, como un con-
junto de información práctica no patentada

La palabra globalización se men-
ciona de forma recurrente en los
foros de internacionalización, y no
es extraña para nadie. Conocemos
lo que significa la diversidad de
los mercados, y que nos ofrece la
posibilidad de encontrar alterna-
tivas rentables a las fuentes tra-
dicionales de ingresos. No obs-
tante, en nuestro país aún queda

camino por recorrer. Hoy en día,
la internacionalización se ha con-
vertido en una asignatura obli-
gatoria para cualquier empresa
que quiera crecer, pues la falta
de oportunidades en el mercado
local es evidente y ello nos obli-
ga a iniciar o a ampliar, según el
caso, nuestro proyecto de expan-
sión en el exterior.

Dependiendo del sector de ac-
tividad en el que se enmarque
nuestro negocio, los recursos de
los que dispongamos y los obje-
tivos que persigamos, la fórmula
de expansión a elegir será diferen-
te. En el sector hotelero, la res-
puesta ante la actual situación del
mercado nacional pasa por poten-
ciar el desarrollo de métodos más
competitivos de gestión median-
te la creación de alianzas estraté-
gicas, el establecimiento de un
sistema de franquicias o la firma
de contratos de gestión, todo ello
intentando que el riesgo de la in-
versión sea el menor posible. Lo
anterior, no obstante, debe ir
acompañado de la búsqueda de
formas innovadoras de progreso
técnico, pues una de las ventajas
competitivas más importantes del
sector hotelero es la innovación
tecnológica, que configura el co-
nocido know how o saber hacer
de la empresa, y de la que depen-

ANA ÚBEDA

ASOCIADA DE GARRIGUES

El sector hotelero debe de potenciar el desarrollo de métodos más competitivos de gestión para poder crecer

‘La internacionaliza-
ción se ha convertido en
una asignatura obliga-

toria para cualquier
empresa que quiere cre-

cer, debido a la falta
local de oportunidades’

‘La búsqueda de
alianzas de colabora-
ción tecnológica con el
fin de localizar nuevas
fuentes de innovación

ha sido uno de los obje-
tivos del sector hotelero’

derivada de pruebas y experiencias que es
secreta, sustancial y determinada. El objeti-
vo de esta transferencia es formarr alianzas
para desarrollar tecnología propia o innovar.

‘El sector hotelero
debe de centrarse en la

gestión mediante la
creación de alianzas

estratégicas, establecer
franquicias o la firma

de contratos de gestión’

‘Los contratos de
transferencia de tecno-
logía son vehículos de

expansión para empre-
sas que no deseen reali-

zar un elevado
esfuerzo económico’

‘Mi recomendación al
hablar de expansión en
el exterior es asegurar
un buen asesoramiento
local, tanto de carácter

técnico como de
carácter legal’

‘Entre las modalidades
de innovación tecnológica

se encuentra el ‘know
how’, que se compone de
innovaciones no registra-
das y que se conoce como

secretos industriales’

‘En virtud del contra-
to de transferencia de

‘know how’ el titular de
los conocimientos con-
cede a un tercero dere-
chos de explotación o le

cede la titularidad’

‘Uno de los aspectos
que más dificulta las ne-
gociaciones de estos con-
tratos es la titularidad de
los desarrollos e innova-
ciones de la tecnología
cedida o licenciada’



BIOMCASA y GIT.  Impulso a
la Biomasa Térmica en Edificación

Publirreportaje

El alto consumo energético inver-
tido para calentar y refrigerar por
ocupante y día en nuestros ne-
gocios supone un gran derroche
económico cuando utilizamos
fuentes tradicionales, extremada-
mente caras, expuestas a conti-
nuas variaciones de precio y pre-
sentando incertidumbre de sumi-
nistro a medio plazo.

Además de todo ello, la cada
vez más ambiciosa reglamenta-
ción -medioambiental y de cali-
ficación energética de edificios-
ponen en bandeja la sustitución
de estas fuentes por otras reno-
vables.

La biomasa y la solar térmica
cumplen perfectamente con los
objetivos marcados: beneficios
medioambientales -lo que redun-
da en una mejor calificación ener-
gética-, muy bajo coste -
amortizándose los extra costes de
su instalación en pocos años-,
fácil suministro y almacenamien-
to de la biomasa, operatividad y
eficiencia equivalentes, mante-
niendo el mismo confort para los
usuarios y sin olores ni riesgos
de escape.

El desconocimiento de estas
tecnologías constituye la princi-
pal barrera de cara a su instala-
ción masiva en edificación. Para
impulsar su introducción y dar
confianza a los potenciales usua-
rios, IDAE, con quien firmó
CEHAT un Convenio Específico,

fomenta el modelo de "servicio
integral renovable" que asegura
el éxito dado que las ESEs se en-
cargan de todo --financian el pro-
yecto que ellas mismas diseñan,
instalan y operan- facturando por
todo ello en base a la energía tér-
mica consumida por sus clientes
destinada a calentar agua calien-
te, piscinas y SPA, climatizar es-
tancias, etc.-, siempre garantizan-
do un ahorro de coste respecto a
la factura energética que tendría
a partir de combustible fósil, in-
cluyéndose el pago financiado de
la instalación.

Climatización con ahorros

Para que un Hotel acometa con un
proyecto de estas características
no tendrá más que contactar con
cualquiera de las ESEs habilitadas
-actualizadas en www.idae.es-, que
podrán financiárselo sin ningún
coste hasta su primera factura por
consumo, siempre que IDAE
apruebe la concesión del présta-
mo tras su análisis técnico-eco-
nómico del proyecto técnico y
contrato firmado entre la ESE y el
cliente. IDAE ofrece a estas Em-
presas, por cada proyecto, hasta
350.000 € en Biomcasa y desde
350.000 hasta 3.000.000 € en GIT,
siempre que su análisis técnico-
económico del proyecto y del
contrato firmado entre la ESE y
el Hotel cliente sean favorables,
a juicio de IDAE.

Las garantías de éxito que ofre-
cen estas empresas es total, dado
que "ellas se encargan de todo" -
diseño, instalación y manteni-
miento- facturando en base a la
energía térmica que genere y real-
mente sea consumida por el Ho-
tel, -agua caliente, piscina, SPA,
etc-, siempre garantizando un
ahorro de coste con respecto de
la factura energética a partir de
combustible fósil, incluyéndose el
pago financiado de la instalación.
La Instalación de biomasa como
la del ejemplo mostrado a conti-
nuación - siempre en menos de 10
años-, pasa a ser propiedad del
Hotel, por lo que partir de ese
momento los ahorros económicos
generados se incrementan
drásticamente.

Hotel Punta Umbria

En el año 2011, la propiedad del
Hotel Resort más grande de Eu-
ropa -con 1.200 plazas hoteleras
y más de 65.000 m2, comprometi-
da con la sostenibilidad
medioambiental y reducción de
costes energéticos, acordó con
EYGEMA -ESE habilitada en el
programa BIOMCASA- la ejecu-
ción de un proyecto para la insta-
lación, manteniendo las calderas

de propano preexistentes desde
2007, de dos nuevas calderas de
biomasa para el calentamiento de
la práctica totalidad del agua -
ACS, SPA y cocina- demandada
y para la calefacción de estancias.
La ESE ofertó actuar como empre-
sa de servicios energéticos, fac-
turando en base a dos términos:
un término fijo (I) para el pago de
la nueva instalación -a 10 años- y
un término variable (II) en base a
los kWh térmicos consumidos
por el Hotel al precio negociado,
incluyendo los costes de la pro-
pia biomasa empleada, así como
de la operación y mantenimiento.
El  proyecto, que arrancó funcio-
namiento en Septiembre, contem-
pló la instalación de 2 calderas de
biomasa de 500 kW cu. para la
generación anual de, al menos,
1.608.097 kWh de energía limpia,
completándose la demanda total
con la generada por los 510 m2 de
captadores solares térmicos ins-
talados de origen y con las calde-
ras de propano preexistentes,
para picos puntuales de consu-
mo a lo largo del año.

La nueva instalación de
Biomasa supondrá anualmente
una reducción de emisiones de
CO2 de 410 t al evitarse el con-

Cuadro comparativo de precios que refleja el ahorro de la utilización de biomasa frente a las fuentes tradicionales.

La Biomasa es sin duda una de las
energías renovables con más cua-
lidades del mercado para el calen-

tamiento de agua sanitaria, piscinas
y SPAs, calefacción y refrigeración
de edificios frente a las fuentes tra-

dicionales -gasóleo, gas natural,
butano, GLP, etc-, que suponen un
gran daño al medioambiente.

sumo anual de más de 181.000 kg
de propano, al precio actual unos
126.000 € anuales.

En Julio de 2011, tras la apro-
bación de IDAE del proyecto
técnico y contrato enviados por
la ESE junto a su solicitud de fi-
nanciación con presupuesto del
programa Biomcasa, la ESE reci-
bió ese mismo mes los 319.403 €
para su ejecución. La ESE, en el
contrato de servicios energéticos
firmado con el Hotel, asumió ín-
tegramente el coste de ejecución
del proyecto, ofreciendo factu-
rar mensualmente y con revisión
anual de precios en base al IPC,
a precios que supondrá un aho-
rro de 22.488 € -18% de ahorro
anual durante 10 años a los pre-
cios de hoy con respecto del
propano- incluyendo el pago de
la nueva instalación de biomasa
y todos los costes necesarios de
funcionamiento.

Transcurridos los 10 años de
contrato, la instalación quedará
amortizada por el Hotel por lo que,
de prorrogarse el servicio ener-
gético a los mismos precios de
servicio pero sin deber ya pagar
la financiación y hasta el fin de
su vida útil, el ahorro se aproxi-
maría bastante al 50%.Instalación de Biomasa en el Hotel Punta Umbría Beach.
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to del empleo, lo que aconseja su
suspensión temporal."

Fue precisamente la reforma la-
boral aprobada contra viento y
marea en septiembre de 2010, hace
un año y en plena crisis, la que
fortaleció esta regla, declarando
la exposición de motivos de aque-
lla ley que, entre las medidas diri-
gidas a restringir el uso injustifi-
cado de las modalidades tempo-
rales de contratación, se introdu-
cían algunos ajustes en la menta-
da regla instaurada en 2006 para
evitar el encadenamiento sucesi-
vo de contratos temporales, a fin
de hacerla más eficiente.

¿Quiere decir qué la suspen-
sión durante un plazo de dos años
de la regla que da lugar a la adqui-
sición de la condición de trabaja-
dores fijos cuando se encadenen
contratos temporales, abre las
puertas a contratar año tras año
al mismo trabajador con contra-
tos temporales sucesivos o
alternos, en el mismo puesto de
trabajo, con la misma empresa...?
¿A quién quieren confundir con
esta medida?

La suspensión de esta regla ha
causado honda expectación en el
mundo empresarial por aparentar
o querer dar a entender que se
había "levantado la veda" a la
"prohibición" de la contratación
temporal desenfrenada, despren-
diéndose de la misma la opinión
entre los legos en la materia que,

a contrario sensu, ahora sí se po-
dían encadenar contratos a tiem-
po cierto sin límites temporales o
circunstanciales.

En nuestra normativa laboral
común prevalece la contratación
por tiempo indefinido sobre la
temporal, siendo necesario por
tanto la concurrencia de una cir-
cunstancia objetiva que justifique
la temporalidad del vínculo con-
tractual, y no la mera fecha de tér-
mino fijada unilateralmente en el
contrato, lo que se denomina en
la jerga laboralista el "principio de
la causalidad", en virtud del cual
todos los contratos laborales son
indefinidos por defecto, salvo que
sean contrataciones para atender
necesidades de la empresa de cor-
ta duración, debiendo existir una
correspondencia entre la natura-
leza temporal del vínculo y la na-
turaleza temporal de la actividad

o trabajo a realizar. En concreto,
el artículo 15.1 ET admite la con-
tratación temporal (nos referimos
a la normativa laboral común, no
la especial como la de los contra-
tos formativos, por ejemplo, y
poco más), y sólo en los siguien-
tes supuestos: a] para la realiza-
ción de obra o servicio determi-
nados; b] para atender circuns-
tancias eventuales de la produc-
ción, debiendo el contrato iden-
tificar con precisión y claridad la

causa o la circunstancia que lo
justifique y determinar la dura-
ción del mismo; y c] para la sus-
titución de un trabajador (interi-
nos) con derecho a reserva del
puesto de trabajo.

El fraude de ley definido en el
artículo 6.4 del Código civil en re-
lación con el artículo 15.3 ET, lo
ha interpretado la jurisprudencia
como: "una conducta intencional
de utilización desviada de una
norma del ordenamiento jurídico
para la cobertura de un resultado
antijurídico que no debe ser con-
fundido con la mera infracción o
incumplimiento de una norma o
con una posible infracción erró-
nea del tipo contractual que co-
rresponde a un propósito
negocial." Esta norma deja a los

empresarios a pie de los caballos,
para sucesivas actuaciones de los
inspectores de trabajo y resolu-
ciones de los jueces de lo social,
que no harán otra cosa que aplicar

correctamente la ley, se podrá opi-
nar que injusta, inadecuada o des-
proporcionada, pero legal al fin, a
la vez que atiborrará las voces opor-
tunistas de sindicalistas con
demagógicas descalificaciones;
estas no son las reglas del juego
que nos merecemos en nuestro
desquiciado mercado de trabajo.

De lamentables e irresponsa-
bles cabría calificar las palabras
del ministro de trabajo y la consi-
guiente nota del Consejo de mi-
nistros, dicho ello con los debi-
dos respetos, acusándola además
de cierta perversa intención, pues
no se puede contaminar a los
agentes que contratan trabajado-
res y crean empleo con una fala-

cia como la que comentamos,
pues la contratación temporal en
nuestro país está denostada y
perseguida sin prácticamente lí-
mites, asunto, que hay que tomár-
selo muy en serio pues afecta al
empleo y, este tema, no deja de
ser un verdadero drama.

Para muestra un botón, o po-
ner la guinda a la cuestión; repro-
ducimos lo que dice una de las
disposiciones adicionales (la 16ª)
de la Ley de reforma del mercado
de trabajo de septiembre del año
pasado, totalmente vigente: "La
Inspección de Trabajo y Seguri-
dad Social incluirá en su Plan In-
tegrado de Actuación con carác-
ter de objetivos de alcance gene-
ral, los planes específicos (…) si-
guientes: b) Control de los con-
tratos temporales sin causa e im-
pulso a su transformación en in-
definidos". Para el año 2011 las

actuaciones programadas en todo
el territorio español sobre esta ma-
teria son nada menos que de
12.833 (según fuentes de la pro-

pia Dirección General de la ITSS),
que pueden traducirse en miles de
contratos temporales revisados y
millares de requerimientos a la
transformación en indefinidos, sin
más orden y concierto que hacer
cumplir la ley, actuaciones que ya
han hecho mella sobre las confu-
sas cabezas de nuestros promo-
tores de empleo, los empresarios,
que no saben a ciencia cierta qué
"delito" están cometiendo. Así no
se genera confianza. Lo dicho,
una auténtica tomadura de pelo,
"más vale un contrato temporal a
un parado, ministro dixit".
Vergonya, cavallers, vergonya.
Con estos galimatías lo único que
se alimenta es la inseguridad jurí-
dica, con lo que, desafortunada-
mente, el estímulo a la contrata-
ción laboral en este país está irre-

misiblemente condenado al fraca-
so. Cambios urgentes en el mer-
cado de trabajo serios y sin tram-
pas es lo que hay que acometer
ipso facto, sino al tiempo.

El Gobierno busca confundir con la suspensión
del encadenamiento de contratos laborales
El asesor laboral de CEHAT, Carlos Sedano,
analiza el enésimo paquete de medidas la-
borales aprobadas por el Consejo de Minis-
tros, circunstanciadas en la crisis económi-

ca que padece España desde hace más de
tres años y que se han visto plasmadas en
un Real Decreto-ley en vigor desde el día 31
de agosto, estableciendo que, se tiene que

Vamos a profundizar en la medida
adoptada, poniendo primero de
manifiesto lo que dice el párrafo
primero del artículo 15.5 ET: "Sin
perjuicio de lo dispuesto, los tra-
bajadores que en un periodo
de treinta meses hubieran estado

contratados durante un plazo su-
perior a veinticuatro meses, con
o sin solución de continuidad,
para el mismo o diferente puesto
de trabajo con la misma empresa
o grupo de empresas, mediante
dos o más contratos temporales,
sea directamente o a través de su
puesta a disposición por empre-
sas de trabajo temporal, con las
mismas o diferentes modalidades
contractuales de duración deter-
minada, adquirirán la condición de
trabajadores fijos."

En la referencia del Consejo de
ministros explicativa de lo aproba-
do, se cita expresamente que: "esta
regla fue establecida en 2006 du-
rante un momento de expansión
económica para favorecer la esta-
bilidad en el empleo; pero en la

actual coyuntura la regla, lejos de
fomentar la contratación indefini-
da, puede estar produciendo efec-
tos indeseados de no renovación
de contratos temporales y afectan-
do negativamente al mantenimien-

CARLOS SEDANO

ASESOR LABORAL DE CEHAT

Según el  art  15.3 del ET, se presumirán por tiempo indefinido los contratos temporales celebrados en fraude de ley

El Gobierno permitirá que se encadenen los contratos temporales.

suspender, durante el periodo de los dos años
siguientes a la entrada en vigor de este RDL,
la aplicación de lo dispuesto en el artículo 15.5
ET, acerca de contratos temporales.

‘La contratación tem-
poral en nuestro país

está denostada y perse-
guida sin prácticamente
límites, por ello, afecta
al empleo, y no deja de
ser por tanto un drama’

‘La suspensión de esta
regla ha causado expec-
tación por aparentar que

se había levantado la
veda a la prohibición de
la contratación temporal

desenfrenada’

‘Esta regla fue esta-
blecida en 2006 duran-
te un momento de ex-
pansión económica

para favorecer una ma-
yor estabilidad en lo re-

ferido a empleo’

‘El artículo 6.4 del
Código Civil deja a los

empresarios a pie de ca-
ballo, para sucesivas

actuaciones de los ins-
pectores de trabajo y re-
soluciones de los jueces’

‘Con estos galimatías
lo único que se alimenta
es la inseguridad jurídi-
ca, con lo que, desafortu-
nadamente, el estímulo
de la contratación está
condenada al fracaso’

‘Los trabajadores que
en un periodo de 30 me-

ses hubieran estado
contratados durante un
plazo de 24 meses ad-

quirirán la condición de
trabajadores fijos’

‘De lamentable ca-
bría calificar las pala-

bras del ministro de tra-
bajo y la consiguiente

nota del Consejo de Mi-
nistros, dicho ello con
los debidos respetos’

‘En nuestra normati-
va laboral común preva-
lece la contratación por
tiempo indefinido sobre
la temporal, al menos

que la temporalidad sea
justificada’

‘Los contratos labo-
rales son indefinidos
por defecto, salvo que
sean contrataciones

para atender necesida-
des de la empresa de

corta duración’
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nas más lluviosas. El precio del
metro cúbico en Canarias se sitúa
cerca de los 2 euros mientras que
en Galicia es de menos de la mi-
tad. Baleares, Comunidad Valen-
ciana o Catalunya también cuen-
tan con costes elevados, mucho
mayores que los de las regiones
del interior y norte de España.
También resulta el señalar cómo
se factura desde las distintas
comercializadoras del agua pues-
to que más de la mitad del im-
porte que en éstas se carga co-
rresponde a cánones fijos, que-
dando tan sólo la otra mitad vin-
culada realmente al consumo
variable que realizamos.

Sin embargo, al contrario de
lo que muchos puedan pensar,
el coste energético de la gestión
del agua en las instalaciones del
hotel es de media similar al pro-
pio coste del agua, por lo que el
incremento o reducción de esta
tiene un do el consumo variable
del agua es mucho mayor por la
energía que se utiliza a lo largo
de su recorrido que por el coste
de esta misma.

La sostenibilidad energética

Venimos tratando de manera re-
gular en esta publicación la cre-
ciente importancia que está co-
brando la energía dentro de las
empresas turísticas pero esta re-
flexión es también extensible a un
destino turístico en su conjunto,
en el que las infraestructuras pú-
blicas asumen gran relevancia
dado su peso en el balance ener-
gético de dicho destino. De la mis-
ma manera, los argumentos que
motivan la creciente conciencia-
ción del empresario turístico son
coincidentes con el sector públi-
co responsable de la prestación
de servicios a los turistas. Huel-
ga decir que impacto del coste
energético en las arcas públicas
de cualquier ayuntamiento es
cada vez más relevante y ha he-
cho centrar la atención de mu-
chos de los esfuerzos de los de-
partamentos técnicos de estos.
Por otro lado, si ya más de un 40%
de los turistas que contratan on-
line muestra inquietudes respec-
to al medioambiente en su proce-
so de compra ("Green online
travellers", Jupiter Research) las
instituciones que gestionan los
destinos turísticos progresiva-
mente van a quererse posicionar
como destinos sostenibles, máxi-
me cuando en el futuro casi se-
guramente llegaremos a exigir unos
patrones mínimos de sostenibilidad
allá donde viajemos.

Huella ecológica

En un hotel el impacto de la ener-
gía en el consumo total de recur-
sos naturales alcanza el 90%. Esta
cifra se reduce en parte al tomar

como referencia el destino turísti-
co en su conjunto, sin embargo,
la energía (y el agua) continúa
siendo con creces el máximo res-
ponsable de la huella ecológica.
De cara por tanto a orientar un
destino hacia la sostenibilidad,
las acciones relacionadas con el
uso eficiente de la energía van a
ser prioritarias ya que serán las
que generarán un mayor retorno
a las actuaciones emprendidas.

Dado que la huella ecológica
la generamos todos, en cualquie-
ra de los muchos ayuntamientos
o regiones españolas en los que
el peso turístico es responsable
de gran parte del PIB, sería intere-
sante conocer la huella energéti-
ca del turista. Esta reflexión se fun-
damenta en que la dotación de in-
fraestructuras, ya sean privadas
o públicas, están claramente pro-
porcionadas a la ocupación turís-
tica y no tanto a la residencial. Por
tanto, discriminar entre el consu-
mo de recursos energéticos de
unos y otros nos permitiría diag-
nosticar el impacto que generan
las visitas foráneas para poder
establecer así indicadores y una
estrategia a largo plazo de
monitorización y reducción de la
huella energética del turista. Es
más, conociendo esta información
el propio ayuntamiento incluido
en el destino podría solicitar más
recursos estatales o europeos
que compensen el sobreesfuerzo
energético por esa población flo-
tante adicional a la residente. Por
su parte, el sector privado, con
los hoteleros como responsables
del consumo energético de bue-
na parte de este, han sido los pri-
meros en aplicar medidas en ma-
teria de eficiencia energética por
la simple presión de los costes
sobre la rentabilidad. A nivel de
destino se están empezando a
desarrollar proyectos de
sostenibilidad energética en algu-
nos lugares como las Islas Cana-
rias o Madeira. Otros destinos ya
están empezando a capitalizar sus
políticas medioambientales, como
Tenerife, que en la última edición
de la ITB llegó a un acuerdo con
organismos alemanes para su pro-
moción como destino sostenible.
Por su parte, en El Hierro se está
llevando a cabo un plan para que
el 100% de su energía provenga
de fuentes renovables aprove-
chando los recursos de la isla,
mientras que Lanzarote ha comen-
zado un proyecto similar. Sin em-
bargo, muchas de estas medidas
se gestionan de manera indepen-
diente y no responden a un mo-
delo estratégico integrado a lar-
go plazo en el que las infraestruc-
turas públicas y privadas sigan
una hoja de ruta con las principa-
les directrices en materia energé-
tica. No hay más que ver el retra-

so que acumula España en los cri-
terios de convergencia estableci-
dos por la Unión Europea para el
2020 para la reducción de emisio-
nes e implantación de renovables.

Exportar conocimiento

Como también se viene diciendo
en muchos foros, España tiene
una oportunidad importante en
convertirse en un referente en
materia de eficiencia energética
y sostenibilidad. Si, además, so-
mos uno de los referentes mun-
diales del sector turístico, ¿por
qué no aprovechar nuestros co-
nocimientos para convertirnos
en unos de los líderes en la apli-
cación de las nuevas tecnologías
relacionadas con la energía en el
sector turístico? La experiencia
nacional en destinos turísticos
maduros es difícilmente igualable
por otros países por lo que con-
tamos con una ventaja sustan-
cial a la hora de planificar desti-
nos que todavía están en fase de
desarrollo y que precisan de ac-
tores experimentados en el ám-
bito energético. Ya se están pro-
duciendo movimientos desde los
buques insignia españoles para
la eficiencia energética en países
en crecimiento como es el caso
de Endesa y su proyecto de
SmartCity en Búzios, en el esta-
do de Rio de Janeiro, donde la
energética invertirá 13,5 millones
de euros con el objetivo de ha-
cer más eficientes las redes de
distribución eléctrica e introdu-
cir iniciativas encaminadas para
el transporte eléctrico. Por tanto,

Aducción, tratamiento y consumo
de agua en los hoteles

El socio director de Auna Turismo, Eduardo
Olano, analiza en este artículo el consumo
de agua que se realiza en los hoteles. Olano
afirma que España tiene una oportunidad im-

portante en convertirse en un referente en
materia de eficiencia energética, y "si ade-
más somos uno de los referentes mundiales
del sector turístico, ¿por qué no aprovechar

Siguiendo con la revisión de las
diferentes partidas de gasto de
una explotación hotelera que tra-
tamos en este espacio, en esta
ocasión nos centramos en todo
lo relacionado con la aducción,
tratamiento y consumo de agua.
Mientras que el consumo domés-
tico en España por habitante y día
es de media de 154 litros (Informe
INE 2010), el consumo de agua en
un hotel vacacional de tres estre-
llas por turista puede fácilmente
superar en más de un 50% esa
media alcanzando los 250 o 260
litros por estancia y día. La indus-
tria turística es, por tanto, consu-
midora intensiva de recursos
hídricos por las característica de
su explotación, mucho más de lo
que lo son otras industrias o,
como acabamos de comentar, de
la actividad residencial.

Para la mayoría de zonas turís-
ticas este alto consumo viene
aparejado a un alto coste de agua.
Las áreas de mayor concentra-
ción de visitantes asociados al
turismo de sol y playa son las que
también carecen de los recursos
hídricos, por lo que las infraes-
tructuras necesarias para su ges-
tión son mucho más relevantes
que las que se necesitan en zo-

En un establecimiento hotelero el impacto de la energía en el consumo total de recursos naturales alcanza el 90%

nuestros conocimientos para convertirnos
también en uno de los líderes en la aplica-
ción de las nuevas tecnologías relacionadas
con la energía en el sector turístico?".

el maridaje de ambos mundos, el
turístico y el energético, parecen
una evolución natural de cara a
conseguir generar casos de éxi-
to en nuestro país y poder ex-
portarlos internacionalmente
gracias a las oportunidades que
ofrecen otras regiones del mun-
do con mejores expectativas de
crecimiento que las nuestras.

Estadística de consumo

Durante el año 2008 en España
se suministraron a la redes pú-
blicas de abastecimiento urba-
no 4.941 hectómetros cúbicos
(Hm3) de agua .Tres cuartas par-
tes de esta cantidad (3.732 Hm3)
se registró como agua distribui-
da para el consumo de los ho-
gares, de los diversos sectores
económicos (industria, servicios
y ganadería)(1), así como para
los consumos municipales, con
una disminución del 1,2% res-
pecto al año 2007.

En el caso de los hogares, el
consumo de agua potable ascen-
dió a 2.540 Hm3, con un descen-
so del 0,2% respecto al año 2007.

Las pérdidas reales de agua
en las redes públicas de abaste-
cimiento urbano por fugas, ro-
turas y averías se estimaron en
820 Hm3, lo que supuso el 16,6%
del total de agua suministrada a
dichas redes. Por último, otro
datoque refleja el Insituto Na-
cional de Estadística es que el
volumen de agua no registrada
debido a consumos estimados,
errores de medida, fraudes u
otras causas fue de 389 Hm3.

Uno de los equipos de ahorro.

EDUARDO OLANO

SOCIO DIRECTOR DE  AUNA TURISMO

 Hay que fomentar el ahorro de agua en los establecimientos hoteleros.

Un dispositivo para su uso en las habitaciones del hotel.
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En este nuevo disco hemos apostado por un sonido contundente y más cercano al
rock que al pop / La gira por España comenzará en noviembre / Me gustan todos
los destinos de España por un mismo motivo: la gente / Me encantaría viajar a Japón

«La diferencia en los hoteles está en la gente que los atiende
más que en las estrellas y en los grandes lujos»

A POPULAR ARTISTA Rosa-
na ha destacado por ser
la primera cantante lati-
na que logró reconoci-
miento en mas de 40 paí-

ses con su primer trabajo, Lunas
Rotas, que arrasó literalmente al-
canzando los primeros puestos
en las listas de ventas y radios.
Nacida en Lanzarote, Rosana ha
vendido más de ocho millones de
copias de sus trabajos discográ-
ficos, y ha logrado destacar en el
ámbito de la música por sus com-
posiciones llenas de poesía y
buena letra. Ha sido galardona-
da en varios premios, destacan-
do en las categorías de "Álbum
Revelación", "Mejor Solista Fe-
menina" y por "Mejor Artista
Femenina Latina

Durante sus más de 15 años
de carrera musical, Rosana ha
buscado traducir los latidos del
alma y su manera de sentir el
mundo a través de la música. Hoy
lo sigue haciendo con el que será
su próximo y esperado trabajo,
que verá la luz en unas semanas:
'Buenos días Mundo'.

En pleno lanzamiento de su úl-
timo disco, Rosana habla de su
trabajo y sus largas giras musi-
cales por todo el mundo, y des-
vela sus preferencias a la hora
de viajar y de alojarse en un es-
tablecimiento hotelero para sen-

tirse como en casa.Además, ha-
bla sobre los viajes que le gustaria
realizar, y de los factores indis-
pensables que deben de tener los
hoteles para ser acogedores.

Pregunta: En noviembre conoce-
remos tu próximo trabajo ¡Bue-
nos días mundo!, ya sólo el nom-
bre evoca gran energía, ¿qué
tipo de música encontraremos?
Respuesta: En este nuevo disco
hemos apostado por un sonido
contundente y más cercano al
rock que al pop. '¡Buenos días
mundo!' Será un disco con unas
letras cargadas de emoción, sen-
timiento y realidad social. He ele-
gido ese nombre porque llevo
tiempo queriendo que el mundo
sueñe despierto.
P: ¿Te veremos de gira por Es-
paña próximamente?

R: Si, tendremos gira por la geo-
grafía española y por otros luga-
res del mundo para dar a conocer
mi nuevo trabajoa a todo nuestro
público. Todo comenzará el próxi-
mo mes de noviembre.
P: Cuando realizas una gira,
tanto nacional como internacio-
nal, ¿qué es lo que más valoras
de un hotel?
R: En un hotel valoro una suma
de muchas cosas...valoro mucho
la limpieza, el hecho de que la
cama sea cómoda o que en el
cuarto de baño haya una buena
ducha. También el que haya un
gimnasio y la amabilidad del per-
sonal que trabaja en el hotel.
 P: ¿Qué tres atributos tiene
que tener un hotel para hacerte
sentir como en casa?
R: Para hacerme sentir como en
casa un hotel tendría que tener

la suma de muchas cosas, ten-
dría que tener varios factores
como señalaba antes.
P: Seguro que cuando tienes
unos días de descanso aprove-
chas para escaparte a tu Cana-
rias natal, ¿en qué momento del
año te gusta más ir? ¿por qué?
R: A Canarias me gusta ir cada día
de mi vida, siempre que puedo me
escapo a las islas donde nací.
P: ¿En qué crees que debería
mejorar Canarias como desti-

Rosana Arbelo. Cantante

‘A Canarias me gusta ir cada día de
mi vida, siempre que puedo
me escapo a las islas donde
nací. Por eso intento viajar

con bastante frecuencia’

‘Será un disco con unas letras cargadas
de emoción, sentimiento y rea-

lidad social. He elegido ese
nombre porque llevo tiempo

queriendo que el mundo sueñe despierto’

‘Valoro mucho la limpieza, el hecho de que
la cama sea cómoda o que en el
cuarto de baño haya una buena
ducha. También el que haya un

gimnasio y la amabilidad del personal’

no turístico, para poder aprove-
char más sus posibilidades?
R: Creo que beneficiaría mucho
al turismo canario el tener más
opciones de vuelo durante todo
el día. Es decir, la posibilidad de
viajar con más frecuencia.
P: ¿Qué otro destino español te
gusta para descansar? ¿qué va-
loras más de ese destino?
R: Me gustan todos los desti-
nos de España por un mismo

motivo: la gente. Los sitios es-
peciales lo hace la gente especial.
P: ¿Crees que la hospitalidad
española ayuda a diferenciar a
nuestros hoteles de los del res-
to del mundo?
R: Creo que hay buenísimos hote-
les en el mundo, por eso la diferen-
cia más que en las estrellas y en
los grandes lujos creo que está en
la gente que los atiende, y gente
amable afortunadamente hay en
muchos lugares del mundo.
P:A pesar de haber recorrido
muchos páises de gira ¿Qué es-

La cantante canaria Rosana lanza su nuevo álbum ‘Lunas Rotas’.

capada tienes pendiente ?
R: Me encantaría viajar a Japón.
P: ¿Prefieres disfrutar de tus
vacaciones en temporada alta o
procuras escaparte en periodos
de menor turismo?
R: Me gusta ir a un lugar más
que planteándome la temporada,
planteándome si estoy en gira o
no, porque en gira no hay tem-
poradas altas y bajas. Y es que
hay temporadas en las que es-

toy en muchos hoteles y mu-
chos lugares del mundo. Y todo
ello durante un periodo muy lar-
go de tiempo, por lo que cuan-
do estoy llego a mi casa me en-
cuentro en mi mejor hotel.
R: ¿Qué servicio consideras in-
dispensable en un hotel espa-
ñol? ¿echas en falta alguno?
R: Creo que lo más indispensable
en un hotel es la limpieza, que
debe estar por encima de todo.
Ya que la higiene en los hoteles
es una de las principales necesi-
dades que debe estar cubierta.

‘Creo que beneficiaría mucho al turis-
mo canario el tener más op-
ciones de vuelo durante todo
el día. Es decir, la posibili-

dad de viajar con más frecuencia’

Durante su trayectoria ha sido premiada con el galardón a ‘Mejor Solista Femenina’ y a ‘Mejor Artista Femenina Latina’.

‘Hay temporadas en las que estoy en
muchos hoteles y muchos lu-

gares del mundo. Por eso,
cuando llego a mi casa me

encuentro en mi mejor hotel’
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H10 Hotels asumirá la gestión
del hotel H10 Habana Panora-
ma, en la zona de Miramar de La
Habana, a partir del 1 de octu-
bre. En los próximos meses se
llevarán a cabo mejoras en el
establecimiento con el fin de
adaptarlo a los estándares de
calidad de la cadena.

El hotel H10 Habana Panora-
ma ya es un referente en la capi-
tal cubana por su impactante di-
seño arquitectónico y por su
ubicación preferencial a pocos
metros del mar en la zona resi-
dencial de Miramar, donde se
concentran la mayoría de emba-
jadas, firmas comerciales y cen-
tros de negocios de la ciudad.

Este nuevo hotel urbano
ofrecerá un total de 317 habita-
ciones, incluyendo habitacio-
nes Deluxe, habitaciones
Privilege y 12 suites completa-
mente equipadas con todas las
comodidades de un estableci-
miento de cuatro estrellas.

Destaca, asimismo, su com-
pleta oferta gastronómica con 3
restaurantes y 4 bares. El hotel
completa sus instalaciones con

H10 Hoteles asume la gestión de
dos hoteles ubicados en Cuba

eRevMax cumple 10 años dedicados
al desarrollo de tecnologías ‘online’

eRevMax International, la empre-
sa global que incluye las marcas
RateTiger, SimpleDistribution y
Lunar Logic Polska ha celebrado
el pasado 6 de septiembre su  dé-
cimo aniversario. La empresa se
ha especializado en maximización
de ingresos y desarrollo de tec-
nologías online para el sector
hotelero desde el 2002.

RateTiger, el producto líder de
la empresa, fue uno de las prime-
ros en enfocar sus esfuerzos en
la optimización de la distribución
online. En sus orígenes comen-
zó como un channel manager per-
sonalizado a petición de hotele-
ros. Hoy por hoy, RateTiger mar-
ca la pauta en cuanto a la
maximización de beneficios con
la red de canales conectados más
diversa de distribución global,
contando con más de 750 cana-
les a nivel mundial.

Como parte de su estrategia
de regionalización, la empresa
eRevMax abrió oficinas en Espa-
ña en el año 2007, y desde en-
tonces ha logrado un fuerte cre-
cimiento en el mercado local ayu-
dando a los hoteles a alcanzar su
máximo potencial. En estos mo-
mentos la mayoría de las gran-
des cadenas españolas, eligen
RateTiger como un aliado para
sus esfuerzos online. Algunos
de estos grupos son NH Hote-
les, Paradores de Turismo,
HUSA, EuroStars, Catalonia,
Hesperia, Continental Hotels,
ACCOR (España) y Vincci entre
otros. Además, son cientos los
hoteles independientes a lo lar-
go de toda la geografía española
que han elegido RateTiger para ges-
tionar la distribución online de sus
hoteles y mejorar sus beneficios.

eRevMAx cumple 10 años en el mercado
dedicados a desarrolar las tecnologías onli-

ne del Sector con su principal herramienta

RateTiger, que permite marcar la pauta en
cuanto a la maximización de beneficios con
la red de canales conectados a nivel mundial.

Las razones por las que hoteles y
cadenas españolas siguen eligien-
do RateTiger para aumentar su
oferta y visibilidad online, son lo-
grar un mayor control en su mix de
distribución  y preparar el camino
para un crecimiento global en los
más de 700 canales conectados
con que cuenta la herramienta. Fac-
tor importantísimo para un desti-
no que busca posicionarse en mer-
cados emisores clave.

eRevMax fue fundado por
Reuel Ghosh y Andrew Morsi, dos
visionarios del software hotelero,
quienes sembraron lo necesario
para ayudar a la industria hotele-
ra a definir, controlar y mejorar lo
que luego serían los canales de
ventas online. La empresa creada
en Nueva Jersey contó desde un
principio con Ghosh, experto en
desarrollo de proyectos de tec-
nologías, quien era apoyado por
Morsi y su amplia experiencia en
revenue management. La visión
del dúo ha sido brindar servicios
modulares y "a la carta", lo que

Esta especializada en maximizar los ingresos y desarrollar las tecnologías del Sector

ha dado como resultado una em-
presa con más de 5000 clientes
en 65 países y 750 ciudades, con
más de 250 personas que traba-
jan en todo el mundo.

"Este éxito se lo debemos a en-
focarnos en utilizar sólo tecnolo-
gía de punta, y a la dedicación de
nuestros empleados durante estos
10 años, especialmente de nues-
tro CTO fundador, Udai Singh
Solanki. eRevMax se expande ha-
cia nuevos territorios por explorar
como Australia, Nueva Zelanda,
China y Sur África; además de la
continua apuesta por España.

"Gracias a eRevMax y RateTiger
podemos garantizar que nuestras
tarifas y disponibilidad de habita-
ciones están, no sólo actualizadas
en tiempo real, sino consistentes
en toda la red. Además, gracias a
la versatilidad de las herramientas,
podemos adaptarnos, en todo mo-
mento, a las condiciones del mer-
cado" Elogió Pedro Marín, Direc-
tor General Comercial & Marketing
de la cadena Husa Hoteles. El Hotel H10 Habana Panorma ubicado en la zona de Miramar.

Rate Tiger gestiona la distribución online de los hoteles y mejora sus beneficios.

El Grupo de Turismo Gaviota ha asignado a H10 Hotels
el contrato de administración y comercialización de dos
exclusivos establecimientos hoteleros ubicados en Cuba.

una piscina exterior para adul-
tos y una infantil, 3 salas de re-
uniones con capacidad hasta
150 personas, servicio Privilege,
que cuenta con una Sala
Privilege con espectaculares
vistas al mar, gimnasio, sauna,
sala de tratamientos, pista de
squash, salón de belleza, progra-
ma de animación y boutiques.

Con esta nueva incorpora-
ción en La Habana, H10 Hotels
avanza en su plan de crecimien-
to internacional en Caribe y Eu-
ropa, siendo esta la séptima aper-
tura internacional en países
como México, República Domi-
nicana, Italia, Reino Unido, Ale-
mania y ahora Cuba.Por otra par-
te, el futuro establecimiento de
Varadero, que se comercializará
bajo la denominación Ocean
Varadero Aqua, estará plena-
mente operativo en octubre del
año 2012. Situado en primera lí-
nea de mar de la península de
Varadero y con un frente de playa
de casi 200 metros, el Ocean
Varadero Aqua operará en la cate-
goría cinco estrellas Todo Inclui-
do y contará con 421 habitaciones..
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niones jurídicas expertas a la hora
de emprender una nueva aven-
tura empresarial.

El sector turístico ha adolecido
muchas veces de los problemas
inherentes a su gran atomización.
Siempre ha sido difícil encontrar
expertos en Derecho del Sector
Turístico, porque no había nego-
cio para una iniciativa así. Gracias
al impulso de la propia CEHAT,
pudo ser posible la alianza entre
nuestro Despacho y los hotele-
ros, que han podido beneficiarse
de ir de la mano en asuntos que
en muchos casos escapan de una
sola circunscripción, para llegar a
ser internacionales, y por ende,
más complejos y más necesitados
de especialización.

Y uno de los grandes retos de
esta nueva temporada es sin
duda el comercio electrónico: la
venta de servicios en el comer-
cio electrónico y, por supuesto y
en general, la venta de servicios
a distancia. ¿Por qué? Porque por
pequeño que sea un estableci-
miento, siempre va a intentar 2
cosas en cuanto tenga un míni-
mo crecimiento: o bien potenciar
su propia página web,  o bien
vender "su producto" a través
de Agencias de Viaje online.

Es tradición que el primer ho-
tel que dispuso de un ordenador
fue el hotel Milton de Nueva York
en 1963 y se destinó a automati-
zar la gestión de habitaciones.
Desde entonces ha llovido mu-
cho, pero todavía hay muchos
frentes y supuestos en los que
es difícil asegurar nada.

El informe sobre "Las tecnolo-
gías de la información y las Co-
municaciones en la empresa Es-
pañola" publicado por la Asocia-
ción de Empresas de Electrónica,
Tecnologías de la información y
Telecomunicaciones en España"
(AETIC) y el ministerio de Indus-
tria, Comercio y Turismo, destaca
7 causas principales por las que
el empresario español acude a la
llamada del comercio electrónico:
1.Posibilidad de captar clientes.
2.Mayor agilidad en la gestión. Si
eres capaz de cobrar.
3.Mayor comodidad.
4.Posibilidad de llegar a nuevos
mercados.
5.Ahorro de costes.
6.Dar más notoriedad y mejor ima-
gen a la empresa.
7.Fidelización de clientes.

Sí pero…. ¿No nos hemos pa-
sado años escuchando lo malos
que eran los TT.OO extranjeros y
lo leoninas que eran las Condi-
ciones Generales de sus contra-
tos? ¿Vamos a caer en el mismo
error de nuevo, pero 50 años más
tarde? Pues parece que, al menos,
se trata de una posibilidad "real".
Dos preguntas:
1 .¿No nos dan miedo las condi-

ciones y el modo en que se distri-
buyen nuestros servicios entre
muchas agencias de viaje online?
2.Perfecto, hemos conseguido
evitar los descuentos de los gran-
des TT.OO cuando, por ejemplo,
un cliente británico ha resbalado
en la piscina de nuestro hotel, no
contratando con los grandes
grupos. Pero ahora vendemos
nuestro producto por Internet y
nos lo compra un Consumidor de
cualquier país, por ejemplo de
Reino Unido, ¿sabemos enton-
ces que Derecho se aplica? ¿nos
lo hemos planteado? ¿Nuestro
seguro nos va a acompañar en la
"travesía por el desierto" que
supone un procedimiento por
daños en Reino Unido? ¿Y si ni
siquiera es dentro de la UE? ¿Es-
tamos expuestos a recibir una de-
manda en el estado de New York?
La respuesta es claramente sí.

Evidentemente no es lo mis-
mo que un TT.OO nos descuen-
te esa cantidad a que nos la re-
clamen en base a una sentencia
de un Tribunal extranjero, pero
¡ojo! Los procedimientos de re-
conocimiento y ejecución de sen-
tencias de otros países comuni-
tarios, son cada vez mayores,
más rápidos y más sencillos.

Pensemos en un pequeño ho-
tel de Sol y Playa español. Cuan-
do este hotel decide que quiere

llegar a más potenciales Consu-
midores puede comenzar a utili-
zar dos tipos de instrumentos:
1.Crear una página web.
2.Utilizar Agencias de Viajes On
Line o medios para introducirse
en motores de búsqueda que le
permitan aparecer en más webs.

Una vez que el primer cliente
extranjero hace su aparición (en
el caso español, por suerte siem-
pre ha estado en los destinos de
sol y playa), el hotelero ve la
oportunidad y realiza una serie
de actos que, en principio, pare-
cen "inocentes":
1.Permite la visualización de su
web en varios idiomas.
2.Permite (menos frecuente) cal-
cular los precios en distintas di-
visas (pensemos por cercanía y
tradición en la libra esterlina).
3.Indica su teléfono de contacto
con el prefijo internacional.
4.Paga una serie de gastos de ges-
tión en un servicio de remisión a

La nueva forma de comercialización ‘online’
 en la actividad hotelera con consumidores

La necesidad de entrar en nuevos mercados
y de dirigirse a nuevos potenciales clientes
no puede hacer perder  la perspectiva de lo
complicado que siempre resulta, desde to-

dos los ámbitos, una gestión responsable y
un adecuado control de los riesgos que la
internacionalización de una empresa supo-
ne, aunque sea a través de Internet. Por ello,

Tras un año en estas páginas, lle-
ga el momento de recapitular y lo
primero es dar las gracias a la edi-
torial y la propia CEHAT por per-
mitirnos hablar desde esta tribu-
na. Han sido doce ediciones des-
de que, en octubre de 2010, comen-
záramos a intentar acercar o acla-
rar al profesional hotelero, emplea-
do o propietario, algunos de los
principales problemas legales con
los que pueden encontrarse.

Si bien en algunos casos he-
mos pecado de excesivamente
"jurídicos" en nuestros informes
mensuales, la realidad es que cual-
quier cautela es poca y como en
cualquier tipo de sector, la gran
mayoría de las empresas turísti-
cas españolas no cuentan con
una infraestructura empresarial

suficiente para poder contar con
un Departamento jurídico,  o al
menos, no si no se trata de casos
puntuales. Siempre hemos creído
que esta es la base de un buen
asesoramiento jurídico: la labor de
prevención. Ser capaces de ade-
lantarnos y de, incluso, crear de-
bate sobre asuntos que requieren
de un estudio posterior.

"Que tengas muchos juicios
y los ganes" dice el famoso di-
cho. Efectivamente un gran nú-
mero de asuntos una vez que lle-
gamos a la sede judicial son difí-
ciles o muy caros de solventar.
La labor de prevención es fun-
damental y no sólo debemos bus-
car un asesoramiento jurídico
bueno y profesional en los mo-
mentos de pánico sino que tam-
bién debemos contar con él en
nuestro día a día para afrontar fu-
turos problemas y mitigar las
consecuencias de los ya existen-
tes, así como para contar con opi-

Diferentes advertencias a tener en cuenta a cerca de la venta de servicios mediante comercio electrónico

hay que tener en cuenta diferentes adver-
tencias, ya que puede haber un pleito en
otro país, o una legislación judicial aplica-
ble diferente a la española.

páginas web en Internet presta-
do por una empresa que explota
un motor de búsqueda.
5.Utiliza un nombre de dominio de
primer nivel distinto al de España
(".com" versus ".es"). Todos es-
tos actos, en principio "inofensi-
vos" han sido definidos por la
Gran Sala del Tribunal de Justicia
de la Unión Europea como indi-
cadores que permiten establecer
que la actividad del hotelero
"está dirigida al Estado miembro
del domicilio del consumidor".
Concepto que supone un requi-
sito expreso del Reglamento 44/
2001 para permitir lo que se co-
noce normalmente como el "foro
del consumidor":

El consumidor podrá deman-
dar al hotelero en su Estado de
origen o en el Estado donde se
encuentre el hotel.
-El hotelero sólo podrá deman-
dar al Consumidor en el Estado
de éste último.

¿Y por qué es tan sumamente
importante el Tribunal que se
designe competente?  Porque
aparte de los gastos o de la in-
defensión que puede suponer
litigar en otro país, el otro ele-
mento clave en esta clase de
asuntos transfronterizos será la
Ley aplicable, que nunca (ni si-
quiera por pacto expreso) podrá
ser tal que suponga la pérdida
de protección que proporcionan
al consumidor su legislación
estatal. Por tanto nos podemos
encontrar con un pleito en otro
país y con otra legislación apli-
cable, y eso por mucho que uti-
licemos las prohibidas cláusu-
las de sumisión expresa (prohi-
bidas en relaciones B2C).

Y esto puede no ser crucial si
pensamos en un consumidor de
un país europeo, con sistemas ju-
diciales similares en cuanto al fon-
do y a la forma, al nuestro. Pero si
pensamos en ordenamientos

como el norteamericano, la cosa
cambia diametralmente. La exis-
tencia en Estados Unidos de los
"daños punitivos" ("Punitive
Damages"),  que podemos definir
como aquella penalización econó-
mica que impone el juez al cau-
sante de un daño, de cuantía ex-
traordinaria y carácter ejemplari-
zante, empeora la situación o pue-
de llegar a hacerlo. En este caso,
si el Juez del Estado correspon-
diente de Estados Unidos consi-

dera de acuerdo a su Derecho In-
ternacional Privado que es com-
petente (como podría ocurrir), las
consecuencias pueden ser "enor-
mes" en el caso de perderse el
proceso. Y simplemente la gestión
procesal del asunto ya supondrá
un quebradero de cabeza para el
hotelero, por cuanto supone no
acudir a la llamada del Juzgador o
hacerlo a un muy alto coste. Por
tanto, queda claro que el comer-
cio electrónico no puede ser tra-
tado como la "panacea" sin pa-
rarse a pensar en quiénes quere-
mos que sean nuestros clientes
y qué estamos poniendo tanto
en nuestras Condiciones Gene-
rales como en otros apartados de
nuestra web. Parece ridículo,
pero el simple hecho de limitar
las "ventas pasivas" (aquellas
ventas hacia mercados a los que
nos dirigimos) fuera de la Unión
Europea, puede ayudarnos a evi-
tar más de un disgusto.

‘Por pequeño que sea
un establecimiento va a

intentar dos cosas, o
bien potenciar su página
‘web’,  o vender su pro-
ducto a través de agen-
cias de viaje ‘online’’

‘Queda claro que el
comercio electrónico no
puede ser tratado como
la ‘panacea’ sin parar-

se a pensar quiénes
queremos que sean

nuestros clientes’

‘La existencia en Esta-
dos Unidos de los ‘daños

punitivos’ empeora la
situación o puede llegar
a hacerlo, ya que no tie-
nen una normativa legis-
lativa como la europea’

La gestión hotelera ‘online’ puede tener algunos riesgos con ciudadanos extranjeros.

RICARDO FERNÁNDEZ

ABOGADO DE SERVISEGUR
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Juan Molas, Doménec Biosca, Taleb Rifai y Vicente
del Bosque reciben la medalla al Mérito Turístico

Juan Molas, presidente de  Cehat;
Taleb Rifai, secretario general de la
OMT, el consultor turístico Domènec
Biosca; y el seleccionador nacional
de futbol Vicente del Bosque figuran
entre las personas que este año reci-
birán la Medalla al Mérito Turístico
concedida por el Gobierno español.

Estos galardones son condeco-
raciones nacionales de carácter ci-
vil honorífico creadas en el año
1962 dirigidas a premiar a las per-
sonas físicas (nacionales y extran-
jeras) e instituciones (públicas o
privadas así como empresas o in-
dustrias) que hayan prestado ser-
vicios eminentes al turismo en cual-
quiera de sus ramas. Asimismo, a

aquellos que por su actuación se
hayan destacado en favor del fo-
mento del turismo participando o
colaborando con la acción de la
Administración en este campo.

Estas condecoraciones, que se
entregarán el 3 de noviembre, poseen
un carácter honorífico, y están en
posesión de ellas personalidades re-
levantes, tanto del sector turístico
como de la vida social y empresarial,
así como las principales empresas e
instituciones del sector.

En esta ocasión, el Consejo de
Ministros ha decidido otorgar las
Siete Medallas al Mérito Turístico:
en el sector del alojamiento, Juan
Molas Marcelles, presidente de la

Confederación Española de Hote-
les y Alojamientos Turísticos (CE-
HAT). Actualmente es miembro de
la junta directiva de la CEOE y vo-
cal del Consejo de Turismo.

En el sector de la hostelería, a
don Francesc Solé Parellada, pro-
pietario desde 1972 del restauran-
te 7 PORTES de Barcelona, un es-
tablecimiento que este año cum-
ple 175 años.

En el sector de otros servicios
turísticos, a don Pedro Trapote
Avecilla, propietario de la discote-
ca Pachá, la chocolatería San Ginés
y desde hace 30 años de la discote-
ca Joy Eslava, es uno de los empre-
sarios más activos en el sector del

ocio nocturno madrileño. En el sec-
tor público, a don Jesús Atienza Ser-
na, Cónsul General de España en
Moscú, cargo desde el que ha apo-
yado decisivamente la apertura en la
política de concesión de visados de
este mercado emisor, el de mayor po-
tencial de crecimiento turístico hacia
España en los últimos años.

En el ámbito del conocimiento tu-
rístico, a don Domènec Biosca Vidal,
presidente de la Asociación de Ex-
pertos en Empresas Turísticas y de la
Asociación Catalana de Periodistas
y Escritores de Economía y Turismo.

En el ámbito internacional, a
don Taleb Rifai, Secretario Gene-
ral de la Organización Mundial del
Turismo, la única agencia de Na-
ciones Unidas que tiene su sede
en España, en este caso concreto
en Madrid. Destaca su empeño en
divulgar que el turismo es un sec-
tor clave para la generación de
empleo y riqueza de los países.  Por

extraordinarios servicios prestados
al turismo, a don Vicente del Bos-
que González, Seleccionador de la
Selección Español de Fútbol. Se-
leccionador y futbolistas han logra-
do alcanzar tras su éxito en el mun-
dial de Sudáfrica, la máxima trascen-
dencia popular, social y deportiva,
tanto en España como fuera de ella,
convirtiéndose en excelentes em-
bajadores de la Marca España, am-
plificando el atractivo turístico de
nuestro país a nivel mundial.

El Consejo de Ministros del Go-
bierno también otorgará Tres Pla-
cas al Mérito Turístico: A la Aso-
ciación de Cuevas Turísticas Espa-
ñolas (ACTE), que en la actualidad
reúne a 34 cuevas turísticas repar-
tidas por toda España, por su labor
en la promoción del turismo subte-
rráneo. Al Patronato de la Alham-
bra y Generalife, patronato mundial
de la UNESCO y a la empresa Rep-
sol por su guía Repsol.

El Consejo de Ministros otorga siete Meda-
llas y tres Placas al Mérito Turístico. Entre
los elegidos se encuentra el presidente de
CEHAT, Juan Molas, el consutor turístico,

Domenéc Biosca, el secretario general de la
OMT, Taleb Rifai y el seleccionador de la
Selección Española, Vicente del Bosque.
Estos galardones se entregan a personas fí-

sicas e insituciones públicas o privadas, que
prestan servicios básicos para dinamizar el
turismo. Buscan reconocer la importancia
que tiene este sector para la economía.

Cómo se rentabiliza la
asistencia a las ferias y
ayudar a la red comercial

¿Cuánto gasta su empresa u or-
ganización en folletos y catálo-
gos? ¿Y en sus webs? ¿Qué ren-
dimiento les saca? Un alto por-
centaje de organizaciones no se
ha hecho esta pregunta hasta que
con la crisis han sacado la calcu-
ladora. Está claro que lo caro no
es imprimir pero distribuir! ¿Cuán-
tos folletos se quedan en las ca-
jas o se entregan sin criterio? No
se trata de eliminar el papel, pero
de rentabilizar sus diseños para
ahorrar en programación web uni-
ficando el mensaje.

Si nos contactan les ayudare-
mos a calcular sus costes y a re-
ducirlos, mejorando la eficiencia
en la transmisión del contenido,
se lo garantizamos.

Sostenibilidad rentable: Las
de turismo son las ferias en las
que se tira más papel a la basura.
Sólo hace falta ver los mostrado-
res de los expositores, las pape-
leras a la salida y las bolsas que
acarrean los visitantes. Ustedes
en los hoteles, son los que reco-
gen la selección que el huésped
ha decidido salvar de la basura
del recinto ferial, pregunten a las
camareras de sus hoteles. Si la
meta no es que el visitante meta

el folleto en la bolsa, pero que lo
lea cuando vuelva a casa ¿pode-
mos mejorar el proceso?.

En ONHOFF sabemos que si
y por ello proponemos solucio-
nes baratas, sencillas y practicas
que reemplazan o complementan
los USB, los DVD y los folletos.
Nuestra misión consiste en que
las personas de su organización
usen la tecnología de una mane-
ra más práctica y rentable.

Marketing saber es poder:
Saber cuántos documentos se han
entregado-enviado, cuántos se
han ojeado, leído, o visto, cono-
cer quién y desde dónde es lo que
les proponemos a través de sen-
cillas herramientas que pueden
empezar a usar en sus webs a pre-
cios muy bajos y luego integrar
en sus proceso comercial, como
por ejemplo en las ferias.

Menos papel y más indexación:
Nuestros sistemas convierten
los PDF que envían a la impren-
ta en material indexable en Inter-
net en minutos y en material in-
teractivo en horas.

Prueba gratuita: Pruebe de ma-
nera totalmente gratuita nuestro
servicios avanzados y verá que
es más de lo que se imagina.

ONHOFF propone servicios que permiten rentabilizar la in-
versión en material promocional impreso dándole vida online y
mejorando el ROI promocional. Su propuesta sustituye o com-
plementa a Catálogos, CDs, y USB aportando al departamen-
to de marketing datos fiables e inteligencia de negocio y a su
red comercial y canal de  distribución herramientas online
sencillas, eficientes, medibles y útiles que ayudan a vender.

Juan Molas, de CEHAT. Domènec Biosca. Taleb Rifai, de la OMT.





Noticias con            de Calidad

El secretario general de Tu-
rismo y Comercio Interior y
presidente del Instituto de Tu-
rismo de España (TurEspaña),
Joan Mesquida, y el presiden-
te del Instituto para la Cali-
dad Turística Española (ICTE),
Miguel Mirones, firmaron el
pasado 5 de septiembre el
nuevo convenio de colabora-
ción entre ambas institucio-
nes, que servirá para el apo-
yo y reforzamiento de la Cali-
dad Turística Española, a tra-
vés de la ‘Q’ de Calidad Turís-
tica, su marca de referencia.

A través de esta firma, Tur-
España y el ICTE avalan y con-
solidan un modelo de colabo-
ración público-privada en tor-
no a la Calidad Turística, que
fue firmado originalmente en el
año 2006 y renovado en 2010.

El objetivo principal de este
acuerdo es continuar con la
colaboración y trabajos que

La SGT y el ICTE firman un convenio
para reforzar la calidad en el turismo

Instituto para la Calidad Turística Española, ICTE        Octubre 2011

vienen desarrollando la Secre-
taría General de Turismo y el
ICTE en la difusión, extensión,
adecuación y la gestión de los
sistemas, procedimientos y
procesos en el ámbito de la
calidad del sector turístico, así
como la incorporación de nue-
vos sectores.

TurEspaña realizará una
aportación de 700.000 euros
y el ICTE extenderá y difundi-
rá el Sistema de Calidad Tu-
rístico Español entre las em-
presas y administraciones tu-
rísticas del sector, encargán-
dose asimismo del apoyo téc-
nico y la formación a las em-
presas y profesionales rela-
cionados con el SCTE.

El convenio firmado el pasa-
do 5 de Septiembre, tendrá
una duración de un año y la for-
mación de una Mesa de Segui-
miento presidida por el direc-
tor general de TurEspaña e in-

tegrada por un representante
del Instituto para la Calidad
Turística Española. Ambas par-
tes velarán por el cumplimien-
to de los fines previstos.

Se celebran en Brasil las reuniones del Comité ISO para el turismo
Durante estos días se están
celebrando en Madrid las re-
uniones previas a los grupos de
trabajo internacionales de Es-
pacios Naturales Protegidos,
Playas y Turismo Activo del
Comité ISO. En estos encuen-
tros previos a las reuniones fi-
nales, que se celebrarán en Río
de Janeiro del 3 al 7 de octu-
bre, se ha estudiado y cerrado
la postura española ante las
futuras normas ISO para estos
tres sectores.

Expertos de Espacios Na-
turales Protegidos, Juan del
Nido, y Turismo Activo, Alber-
to Ayora, organizados por el
ICTE, darán un último paso
en el proceso de elevación a
normas ISO de estos secto-
res que llevan tres años ela-
borando documentación
para estas disciplinas. Río de Janeiro.

El secretario general de Turismo, Joan Mesquida, y el presidente del ICTE, Miguel Mirones, en la firma del convenio.

El ICTE, representante del
sector empresarial español en
temas de calidad turística, está
formado por las principales
asociaciones turísticas naciona-

les, la Secretaría General de
Turismo y comercio Interior, Co-
munidades autónomas y la Fe-
deración Española de Munici-
pios y Provincias.

Dentro de la marca ‘Q’ de Calidad Turística

Con esta firma se establece un nuevo marco de acción entre Turespaña y el ICTE en materia de calidad para el turismo

El convenio, con un año de vigencia, supone la aportación de Turespaña de 700.000 euros, correspondiendo al ICTE la
ejecución y justificación de las actuaciones

Actualmente son 2.225 establecimientos de 20 subsectores turísticos los que ostentan la ‘Q’ de Calidad Turística Española
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El 30 de septiembre se celebrarán los Comités de Certificación
de Servicios Turísticos Municipales y el Extraordinario de Playas
A lo largo de esta jornada se
debatirán los expedientes co-
rrespondientes a las Oficinas
de Información Turíst icas,
Palacios de Congresos, Con-
vention Bureaux, Patronatos
de Turismo y Playas, siendo
este último el más numero-
so en expedientes a tratar, ya
que las auditorías a las pla-
yas se desarrollan en época
de verano, cuando la tempo-
rada de baño permanece
abierta con todos los requisi-
tos de seguridad, instalacio-
nes y otros requisitos nece-
sarios para el baño.

El Comité de certificación
forma parte de la estructura
organizativa del instituto y es
el encargado de otorgar o re-
tirar la Marca ‘Q’, en base a
los informes de auditoria que
empresas externas elaboran
sobre cada establecimiento
turístico.

Cursos para homologar
auditores en Espacios
Naturales Protegidos
y en Oficinas de
Información

Está formado por expertos
nacionales y representantes
acreditados de asociaciones
empresar ia les ,  Comunida-
des autónomas y otros agen-
tes de carácter social, univer-
s idades,  asoc iac iones  de
consumidores, etc.

Estos comités se reúnen
periódicamente para dar sali-
da a los expedientes deman-
dados, tanto de nueva certifi-
cación como de renovación y
seguimiento.

Celebración de los Comi-
tés de Certificación Sectoria-
les para Servicios de Restau-
ración y Alojamientos Rura-
les. Posteriormente, los próxi-
mos 14 y 17 de octubre ten-
drán lugar los Comités para
los Servicios de Restauración
y Alojamientos Rurales, res-
pectivamente.

El sector de restauración
cuenta en estos momentos con

El ICTE participará en INTUR 2011

El Instituto para la Calidad Tu-
rística acudirá a la Feria Inter-
nacional del Turismo de Inte-
rior que celebrará este año su
XV edición los días 24 al 27 de
noviembre en Valladolid.

En estos 15 años de trayec-
toria esta muestra se ha conver-
tido en el evento más importan-
te en su ámbito y en el segundo

con mayor relevancia dentro de
la industria turística española.

Uno de los objetivos funda-
mentales de esta feria es con-
tribuir al desarrollo y promoción
de pequeñas y medianas em-
presas, materia en la que el ins-
tituto está especialmente impli-
cado. El ICTE estará en el Pa-
bellón 1, estand 186.

El ICTE participará en la World Travel Market

El Instituto para la Calidad Turística
Española participará en la World
Travel Market 2011 que tendrá lugar
en Londres, del 7 al 10 de noviem-
bre. Esta feria es uno de los eventos
anuales más importantes de la in-
dustria turística y en su pasada edi-
ción contó con un número de 26.795
visitantes y 5.053 empresas partici-
pantes de 189 países diferentes.

Durante las jornadas de la WTM
tienen lugar seminarios, presenta-
ciones y debates sobre las últimas
tendencias turísticas, resultando
estos asuntos de especial interés
y participación para el instituto.
Como todos los años, la presencia
del ICTE en esta feria internacional
viene gracias a la colaboración que
mantiene con Turespaña.

El Instituto para la Calidad Tu-
rística Española (ICTE) acudió
para informar a los asistentes
de la muestra sobre los benefi-
cios del Sistema de Calidad Tu-
rística Española, los estableci-
mientos turísticos certificados
con la ‘Q’ de Calidad Turística
Española, y especialmente los
establecimientos balnearios
que cuentan con la certificación
‘Q’ de Calidad Turística.

Actualmente, 36 balnea-
rios en toda España cuentan
con la Marca ‘Q’, siendo Ga-
licia y Aragón las Comunida-
des autónomas con mayor nú-
mero de establecimientos bal-
nearios certificados, seis res-
pectivamente.

La feria sirvió de escapara-
te de la industria termal que
gira en torno a los tres ejes
de actuación del agua: mine-
ral, medicinal y termal.

El Instituto para la Calidad
Turística Española considera
a Termatalia como la gran fe-
ria de referencia del sector, re-
cordando que fue éste el pri-
mero en crear una norma a
nivel internacional que
englobó a 27 países y reguló
el turismo de salud.

VI Encuentro Internacional
sobre Agua y Termalismo
Fernando Fraile García, direc-
tor general del ICTE participó
el viernes 23, en el ‘VI Encuen-
tro Internacional sobre Agua y
Termalismo’ enmarcado dentro
de la Muestra. Fraile intervino
en la sesión sobre Turismo, In-
novación y Sostenibilidad, co-
ordinada por Joachim Lieber,
secretario general de ESPA
(European Spas Association) y
presidente del Comité Asesor
de Termatalia 2011.

El ICTE acudió a Termatalia, Feria Internacional del Turismo Termal

Convenio de colaboración
El ICTE firmó un convenio de
colaboración con Expourense
para promocionar la feria
TERMATALIA. El Instituto
para la Calidad Turística Es-
pañola y la Fundación Ferias
y Exposiciones de Ourense,
firmaron un acuerdo de cola-
boración mediante el cuál, el
ICTE promocionaría Termatalia
y su programa de actividades
profesionales entre todos los
establecimientos adheridos al
Sistema de Calidad Turístico
Español y la Marca ‘Q’ y otros
contactos profesionales rela-
cionados con el sector.

Esta promoción se llevó a
cabo a través de una invita-
ción online que Expourense
puso a disposición del ICTE,
facilitando la acreditación di-
recta y el acceso a la feria a
los invitados.

Los próximos 3 y 4 de octu-
bre tendrán lugar en el
ICTE, dos cursos de forma-
ción de auditores en las
Normas UNE 187002 Espa-
cios Naturales Protegidos y
UNE 187003 Oficinas de In-
formación Turística.

Estos cursos tienen como
objetivo obtener los conoci-
mientos necesarios para
auditar bajo el esquema de
las UNE 187002 y 187003 y
están dirigidos a auditores
homologados para certificar
bajo la Marca ‘Q’.

Promocionará los beneficios del Sistema
de Calidad Turística Española y su Marca ‘Q’

622 establecimientos certifica-
dos, siendo el sector con ma-
yor número de certificaciones.

Por Comunidades autóno-
mas, Andalucía cuenta con 97
restaurantes certificados, se-
guida de Madrid con 82 y la Co-
munidad Valenciana con 78.

En relación al sector de Alo-
jamientos Rurales, un total de

Es la única Feria Internacional de Turismo Termal de la península Ibérica, y ya se ha convertido en todo un
referente a nivel mundial para los profesionales de este sector

Termatalia celebró su undécima edición en el recinto ferial de Ourense del 23 al 25 de septiembre de 2011

Fomentará la calidad del turismo español en esta importante cita

El director general del ICTE, Fernando Fraile, en el VI Encuentro
Internacional sobre Agua y Termalismo.

215 establecimientos se en-
cuentran en posesión de la
Marca ‘Q’, repartidos en 15 Co-
munidades autónomas.  En
este sector, Galicia es la Co-
munidad con más Alojamien-
tos Rurales certificados, con
un total de 51, seguida por
Castilla La Mancha, con 47 y
Navarra, con 22.
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Además, los sitios web de opi-
nión  no ponen en peligro el sis-
tema de clasificación por estre-
llas. Por el contrario, con la amal-
gama de opiniones subjetivas,
los esquemas oficiales de clasifi-
cación de hoteles - debido a sus
estructuras, su transparencia y
la adaptación regular de sus cri-
terios a las expectativas de los
clientes - permanecerán como
sistemas de referencia.

Pero ni mucho menos todos
los efectos de las paginas de
opinión han sido positivos para
nuestra industria. Algunos de
estos portales por un sinfín de
razones (falta de control edito-
rial, no disponer de herramientas
que prevengan la manipulación
de las opiniones, no actualizar los
datos, no permitir derecho de ré-
plica al empresario hotelero
etc…) han hecho un daño irre-
parable a nuestra industria.

Con el objetivo de asegurar
que las opiniones de hoteles sean
beneficiosas también para los ho-
teles, los proveedores de internet
y la industria hotelera deberían
colaborar como socios en equi-
dad. Al fin y al cabo, esta colabo-
ración es la única solución para
asegurar una situación en la que
ganen todas las partes implicadas.
Con esta finalidad, HOTREC ha
elaborado 10 Principios para pro-
teger a la industria hotelera y a
los sitios de opinión de la mani-
pulación de las evaluaciones y de
las opiniones injustas. El cumpli-
miento de estos principios harían
aumentar la calidad del servicio
que prestan los actuales sitios
web de opinión:
1. Control editorial
Los comentarios de los clientes
sólo se deben publicar después
de la verificación por personal
cualificado de la autenticidad y
credibilidad de los mismos.
2. Prevención de la manipulación
La información mostrada en los
sitios de opinión debe ser veraz
y no sesgada con la finalidad de
desviar al cliente hacia terceros
canales de reserva. Además, los
proveedores de Internet deben
asegurarse que sólo se incluyen
los comentarios de aquellos
clientes que realmente se han
alojado en el hotel, indicando la
fecha de su estancia. Otro aspec-
to importante para prevenir alte-
raciones es que el número de

valoraciones/opiniones en rela-
ción con el número de las habita-
ciones del hotel debe ser un fac-
tor en el cálculo de cualquier ran-
king. Por último, para evitar la
manipulación, los sitios de opi-
nión deben indicar la fuente de
los comentarios personales si se
derivan de una página web de
un tercero, para que clientes y
hoteleros puedan seguir el ras-
tro del comentario.
3. Garantizar la calidad
Para asegurar la calidad de su ser-
vicio, los sitios web de opinión
deben asegurarse que los datos
de contacto del hotel, los conte-
nidos básicos, la disponibilidad
o las tarifas mostradas en sus si-
tios web se muestran de forma
exacta. Los comentarios deben
referirse sólo a los servicios del
hotel que en ese momento se ofre-
cen. Por ejemplo, una evaluación
de los resultados "gastronómi-
cos" de un hotel que sólo ofrece
desayuno no debe influir en la cla-
sificación de ese hotel. Se debe
invitar al cliente del hotel a que
opine sólo sobre los servicios y
ofertas de las que se ha benefi-
ciado durante su estancia en el
hotel. Por ejemplo, un cliente que
no ha usado el spa o comido en
el restaurante del hotel no debe

incluir un comentario sobre ellos.
Por último, los sitios web de opi-
nión deben dar al usuario la opor-
tunidad de expresar su evalua-
ción no sólo a través de cuestio-
narios sino también a través de
textos "abiertos".
4. No al anonimato
Los comentarios no deben ser
anónimos para el proveedor del
sitio web, a través de cuya
intermediación el hotelero debe
tener la posibilidad de reaccionar.
El proveedor debe reconfirmar las
direcciones de email utilizadas por
los clientes y excluir las direccio-
nes temporales.
5. Número mínimo de comentarios
Los sitios web sólo deben mos-
trar comentarios cuando el núme-
ro de los mismos para un hotel
específico son significativos res-
pecto al número de habitaciones.
6. Relaciones empresariales
En aras de la transparencia hacia
consumidores y hoteleros, los
proveedores de sitios de opinión
de hoteles deben comunicar las
fuentes de sus ingresos.

7. Derecho a réplica
En caso de que se añada un co-
mentario (positivo o negativo),
los sitios web deben informar
automáticamente al hotel sobre
ello (por ejemplo, con un sistema
de email "alerta") y ofrecer al ho-
tel la posibilidad de reaccionar. Tal
procedimiento permitirá al hotel
evaluar y gestionar las quejas de
los clientes de forma activa y sin
demora.
8. Seguridad legal
Los comentarios deben ser vera-
ces y basados en las experiencias
personales de sus autores. Los
hoteleros tienen el derecho legal
de protección contra las críticas
destructivas. Deben eliminarse
declaraciones basadas en hechos
falsos de los sitios de opinión de
forma inmediata y no burocrática.
9. Datos actualizados
Los sitios de opinión sólo deben
mostrar comentarios actuales.
Después de un máximo de dos
años, los comentarios no deben
influir durante más tiempo en la
valoración del hotel y se deben
borrar automáticamente.
10. Clasificación por estrellas oficial
Con el objetivo de aumentar la
transparencia hacia los consumi-
dores, los proveedores de sitios
de opinión de hoteles deben su-
ministrar siempre información so-
bre la clasificación oficial por es-
trellas de los hoteles de acuerdo
con el sistema impuesto en el
país o países correspondientes,
incluyendo un link a los criterios
de clasificación aplicables y es-
pecificar, si fuese el caso, cuan-
do utilizan su propio sistema de
clasificación.

Para que estos diez principios
no se queden en una preciosa

carta a los Reyes Magos, la in-
dustria europea los ha hecho lle-
gar a las instituciones comunita-
rias, poniendo de relieve que el
no cumplimiento de los citados

principios va en perjuicio no sólo
de la industria hotelera sino de
los propios consumidores. Al
mismo tiempo, HOTREC ha man-
tenido contactos con los sitios
web más importantes de Europa:
Ciao!, Customer Alliance,
Expedia, HolidayCheck, Hotel.de,
HRS, TripAdvisor, Trivago y
Zoover, cuyas reacciones a los
citados principios están publica-
das en la web de HOTREC. Las
respuestas de las citadas web de
opinión no han sido, en todos
los casos, lo satisfactorias que
se esperaban. Está claro que el
legislador europeo deberá tomar
cartas en el asunto para paliar la
actual situación de indefensión
en la que, por las malas prácticas
de algunos sitios web, se encuen-
tran los hoteles y consumidores
europeos. Colaboración es la
palabra mágica para aprovechar
el gran potencial que tienen los
sitios web de opinión en benefi-
cio de todos: los propios sitios
web, la industria hotelera y sus
diversos clientes.

Internet y la industria hotelera
El director de Asuntos Europeos de CEHAT,
Didac García, analiza la incidencia de los
‘sitios’ web en la industria hotelera. En par-
ticular, los proveedores de ‘portales’ de opi-
nión/comentarios de hoteles permiten a los

viajeros conocer las experiencias de un
amplio número de otros clientes de hote-
les antes de hacer sus propias reservas.
Sin embargo, las malas prácticas de algu-
no de estos ‘sitios’ web han causado gra-

Las nuevas tecnologías, y en es-
pecial internet, han cambiado, y
todavía lo harán más, la forma en
que los hoteles se venden e
interactúan con sus mediadores
y clientes finales. Por ello voy a
dedicar tres artículos a analizar
tres aspectos de la red de gran
importancia para la industria ho-
telera y que han sido objeto de
debate y estudio en el seno de
HOTREC, la patronal europea de
hostelería: los sitios web de opi-
nión, las agencias de viaje online
y los derechos de autor/derechos
de propiedad intelectual online.
La industria hotelera europea
considera muy positiva la tenden-
cia hacia una mayor interacción y

mayor compromiso de los consu-
midores en relación con su oferta
de servicios en Internet (tam-
bién conocidas como "web 2.0").
En particular, los proveedores de
sitios de opinión/comentarios
de hoteles permiten a los viaje-
ros conocer experiencias de un
amplio número de otros clientes
del hotel antes de hacer sus pro-
pias reservas. Estos proveedo-
res añaden nuevas dimensiones
a la transparencia de la oferta y
permiten una búsqueda más
amplia, conforme a las necesi-
dades particulares.

También para la industria hote-
lera, las ventajas de estos sitios
pesan más que los riesgos implíci-
tos. Estos sitios permiten a los ho-
teles, entre otras acciones, presen-
tar su oferta en un entorno amable
para los clientes; cubrir mejor to-
dos los segmentos del mercado, lle-
var a cabo, según la base de estos
comentarios de clientes, análisis de
sus puntos débiles y utilizar estas
evaluaciones para investigar la sa-
tisfacción de los clientes.

DIDAC GARCÍA CARRETÉ

DIRECTOR ASUNTOS EUROPEOS CEHAT

Capítulo 1: "Los sitios web o portales de opinión"

"Las ventajas de estos
sitios pesan más que sus

riesgos implícitos. Permi-
ten al hotelero, conocer
mejor la satisfaccion de

sus clientes y analizar sus
puntos débiles"

Los efectos de los sitios de opinión no siempre han sido positivos.

ves perjuicios a nuestro Sector. Por ello,
desde la patronal europea de hostelería se
apuntan 10 principios para proteger a los
hoteles, a los consumidores y a los propios
‘portales’ de opinión.

"No puede permitirse la
falta de control editorial, la
manipulación de las opi-

niones, la no actualización
de los datos o que el empre-
sario hotelero no disponga

de derecho a réplica"

"La información mos-
trada en los sitios de

opinión debe ser veraz y
no sesgada, con la fina-

lidad de desviar al
cliente hacia terceros
canales de reserva"

"Los sitios web de opi-
nión no ponen en peligro

el sistema de clasificación
por estrellas. Por el con-

trario, los refuerzan y per-
manecerán como sistemas

de referencia"
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ANEKS3
AnekS3 es una empresa de suminis-

tros médicos que se ocupa de la dis-

tribución de desfibriladores en todos

los espacios públicos, especialmen-

te hoteles. Si desean más informa-

ción pueden contactar con Eduardo

Carbonell en el 670930333 o en el

902760604. Igualmente, pueden con-

sultar nuestra web: www.aneks3.com

y consultar cualquier duda en

www.ecarbo-nell@aneks3.com.

CEPSA
Cepsa ofrece a todos los socios de la

CEHAT un importante descuento en

la compra de su gasóleo C, para ello

tan sólo deberán adherirse al conve-

nio vigente, sin ningún compromiso.

Contacto: 91.337.71.66

DYRECTO
Este Grupo de consultoría compues-

to por ingenieros, economistas y au-

ditores tiene como fin

la búsqueda de infor-

mación y gestión de in-

formes para obtener

subvenciones y líneas

de financiación.

Contacto: 902.120.325

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTELERIA DE JEREZ
La Escuela Profesional de Hostele-

ría de Jerez constituye un centro

emblemático en la formación de los

profesionales del sector hostelero.

Dotada de unas inmejorables insta-

laciones se ha convertido en un re-

ferente de calidad con proyección

en la realidad andaluza.

HBD CONSULTING
Empresa especializada en acciones

de marketing y ventas para el sec-

tor hotelero. Entre sus servicios

destacamos las campañas comer-

ciales a través de su call center y la

implementación de proyectos de

upselling y crosselling.

Contacto: www.hbdconsulting.es

info@hbdconsulting.es

Tel. 902 020 879.

IDAE (INSTITUTO PARA LA DI-
VERSIFICACIÓN Y AHORRO
DE LA ENERGÍA)
Desarrolla medidas de impulso a

las Empresas de Servicios Energé-

ticos a través de los programas

Biomcasa, Solcasa, Geotcasa y

GIT, para la ejecución de proyec-

tos de ACS, calefacción y climati-

zación en edificación a partir de las

fuentes renovables, especialmente

indicados en hoteles.

www.idae.es

“LA CAIXA”
Líder en el sector financiero español,

con un gran conocimiento del sector

hotelero, al que ofrece una atención

especializada y soluciones específi-

cas adecuadas a su actividad. Por este

motivo, se ha creado ServiTurismo,

una oferta centrada en proporcionar

productos y servicios financieros di-

rigidos a las empresas hoteleras que,

unida a la amplia red de oficinas, le

ofrece las respuestas que el merca-

do y su negocio requiere.

www.lacaixa.es/empresas

PIKOLIN
Se ha firmado este acuerdo para ofre-

cer unas condiciones ventajosas a los

establecimientos asociados a

CEHAT en la adquisición y renova-

ción de colchones, para dar respues-

ta a toda la tipología  de usuarios que

se alojan en estos establecimientos.

RATE TIGER
RateTiger, de eRevMax, software lí-

der en el manejo de canales de distri-

bución online y Revenue Manage-

ment, ofrece al hotelero una variedad

de productos para el control mucho

más eficiente de tarifas y cupos de

habitaciones a través de múltiples ca-

nales de distribución.  Asimismo, este

software permite obtener informa-

ción comparativa de su oferta frente

a la de sus competidores.

Contacto: 677.42.66.38

WAREGUEST
Empresa de tecnología y solucio-

nes informáticas especializada en el

sector hotelero. Ofrece un conjunto

de soluciones innovadoras, flexibles,

de última generación y con una mí-

nima inversión para todo tipo de

establecimientos: gestión hotelera,

spa, y eficiencia energética.

Contacto: 93.117.98.25

www.wareguest.com

WILLIS IBERIA
Bróker líder en el sector turístico es-

pañol, ofrece una amplia experiencia

en gestión de seguros a nivel nacional,

así como tecnología y programas ex-

clusivos para analizar y evaluar los

riesgos de las compañías hoteleras y

ofrecer el mejor asesoramiento. Los

socios de la Confederación, se bene-

ficiarán de mejoras en el aseguramien-

to y de primas a precios muy compe-

titivos. Contacto: 91.154.97.43 –

cehat@willis.com
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Ayudamos a nuestros clientes a reducir su exposición, proteger mejor sus activos, gestio-
nar y minimizar los siniestros / Cuando ocurre un accidente en un hotel el huésped está ahí
y exige gestiones / Cuatro de las cinco grandes cadenas españolas son clientes de Willis

"Presumimos de no tramitar siniestros,
 sino de gestionarlos y resolverlos"

Beatriz López de Ceballos. Directora de la Unidad de Ocio y Turismo de Willis

A DIRECTORA DE la Uni-
dad de Ocio y Turismo
de Willis Iberia, Beatriz
López, analiza la impor-
tancia de los seguros

en la  hotelería, y el momento que
están viviendo con la crisis.

Pregunta:¿Qué particularida-
des tiene este sector frente a
otras industrias?
Respuesta: Un aspecto que dife-
rencia claramente esta industria o
sector respecto de otros es su re-
lación directa con el cliente final.
En una fábrica no tienen a sus
clientes finales al lado del mos-
trador con una queja… Cuando
ocurre un accidente en un hotel
el huésped está ahí y exige ges-
tiones y respuestas ágiles. Ade-
más, las aseguradoras tienen que
entender que, al margen de la res-
ponsabilidad, el hotel tiene que sal-
vaguardar su imagen y que el as-
pecto comercial es muy importante.

Las pólizas muchas veces es-
tán pensadas para otras activida-
des y no se hacen a la medida de
un hotel. Hay que pensar que se
pueden ver afectados por sinies-
tros muy específicos y que un
hotel no es una fábrica ni un ho-
gar. Hay que tener cuidado con
las pólizas que se contratan, que
muchas veces no están diseña-
das para un hotel. ¿Qué pasa si
tenemos un hotel en la costa y
ocurre un siniestro parecido al del
Prestige que hace que los hués-
pedes ya no quieran alojarse en
el mismo porque buscan pasar
unos días en la playa? ¿Y si hay
una amenaza terrorista y hay que
desalojar el hotel? Las pólizas es-

tes tienen más de 100 hoteles en
sus pólizas, lo cual nos propor-
ciona una experiencia muy valio-
sa que nos permite identificar nue-
vos riesgos, adelantarnos a los
problemas, elaborar condiciona-
dos a medida, saber qué es lo
que más les preocupa, como ayu-
darles en su día a día.

Además de conocimiento,
Willis pone a disposición de los
hoteles su poder de compra (como
líder indiscutible del sector), he-
rramientas específicas, un equipo
con dedicación absoluta. Para
que te hagas idea, en Willis con-
tamos con 8 personas que sólo
trabajamos para el sector turísti-
co, ningún bróker en España cuen-
ta con un equipo tan grande es-
ña, donde se mantienen o incluso
puede endurecerse las primas, el
resto de ramos están claramente a
la baja desde hace tiempo. Toda
nuestra cartera y prospectos con
los que trabajamos están reducien-
do su coste en primas.

En 2011 nuevamente hemos
obtenido ahorros con porcenta-
jes de dos cifras. Hay que apro-
vechar esta situación.
P: A lo largo de la entrevista has
comentado que sois líderes del
sector hotelero ¿por qué?
¿Cómo lo habéis logrado?
R: Así es. Aunque suena presun-
tuoso, 4 de las 5 grandes cadenas
españolas sonclientes de Willis.
Y no es una casualidad. Son ca-
denas muy exigentes atodos los
niveles. Por supuesto, requieren
que les coloquemos su programa
deseguros/ pólizas con las mejo-
res coberturas y al mejor precio,
pero tambiéndemandan un servi-

La directora de la Unidad de Ocio y Turismo de Willis Iberia, Beatriz López.

tándar no cubren estos supues-
tos por no existir un daño mate-
rial previo en las instalaciones del
asegurado. Nosotros elaboramos
condicionados a la medida.
P: ¿Qué es exactamente lo que
aporta Willis al sector hotelero?

R: Principalmente nuestro cono-
cimiento de su negocio, particu-
laridades y necesidades. Desde
hace años llevamos los progra-
mas de seguros de muchas cade-
nas y hoteles. Somos líderes del
sector. Alguno de nuestros clien-

cio diario muy profesional, ágil y
eficaz. Estas cadenastienen pre-
sencia en muchos países y con-
tamos con una red muy amplia que
nospermite estar cerca de nues-
tros clientes y dar ese servicio de
formacercana.  Pero además de las
grandes cadenas, muchísimos
hoteles de menor tamañoconfían
en nosotros. Cuando tenemos
confianza con ellos, nos comen-
tan que enun principio pensaban
que al ser más pequeños no les
íbamos a "cuidar" comohacemos
con los que son más grandes y
cuando llevan un tiempo con
nosotrosnos confirman lo que les
habíamos prometido: que todos
nuestros clientes sonimportantes
y que estamos bien
dimensionados como para poder
atender a todoscomo es debido.
Es simple. Tener una cartera tan
importante redunda ennuestros
clientes: nos proporciona más
conocimiento del sector, nos da
máspoder de negociación con el
mercado, nos permite trasladar a
nuestrosclientes lo que aprende-
mos en otros. Aprovechamos las
sinergias parabeneficio de todos.
P: ¿Qué momento de mercado
asegurador estamos viviendo?
R: Desde hace unos años vivimos
un momento de mercado blando.
Salvo para cobertura de riesgos
catastróficos fuera de España,
donde se mantienen o incluso pue-
de endurecerse las primas, el resto
de ramos están claramente a la baja
desde hace tiempo. Toda nuestra
cartera y prospectos con los que
trabajamos están reduciendo su
coste en primas. Hay que aprove-
char esta situación.
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túa como puente entre las 278 en-
tidades sociales que integran el
programa Incorpora y el sector
hostelero español.

El programa Incorpora tiene
por objeto la integración laboral
y social de colectivos en situa-
ción o en riesgo de exclusión
social así como promover la Res-
ponsabilidad Social Empresarial,
y se dirige a empresas que de-
sean integrar prácticas sociales
a su comportamiento empresarial
diario sin renunciar por ello a la
profesionalidad y la competitivi-
dad de sus empleados.

En particular, el programa In-
corpora, a través de las entida-
des sociales del programa y de
Fundación CEHAT, ofrecerá a
los establecimientos citados in-
formación y asesoramiento espe-
cializado sobre subvenciones,
ayudas a la contratación y otras
ventajas por la contratación de
personas con especiales dificul-
tades de inserción, así como fo-
mentará la incorporación en sus

El proyecto HORECA de la Fundación CEHAT adhiere
13 establecimientos más al programa Incorpora

La Fundación CEHAT y su proyecto HORECA
incluido en el marco del programa Incorpora
de la Obra Social ‘la Caixa’ adhieren a 13 esta-
blecimientos más, que tienen como objetivo

participar en la integración social de colecti-
vos en riesgo de exclusión y en promocionar
la Responsabilidad Social Empresarial. Estas
adhesiones se producen después de las pri-

Trece establecimientos hostele-
ros se suman a la lista de entida-
des que ya han suscrito un con-
venio de adhesión al proyecto
HORECA de Fundación CEHAT
creado en el marco del programa
Incorpora de la Obra Social "la
Caixa". Estas adhesiones se pro-
ducen como consecuencia direc-
ta de la labor que el personal de
Fundación CEHAT y los técni-
cos de las entidades sociales que
forman parte de la red del pro-
grama Incorpora han realizado
ante esos establecimientos des-
pués de las presentaciones del
proyecto HORECA que Funda-
ción CEHAT y Fundación "la
Caixa" han efectuado desde el
mes de mayo de 2011 en las asam-
bleas y reuniones de distintas
Asociaciones territoriales que
integran CEHAT.

El objetivo de esas presenta-
ciones es dar a conocer a los
miembros de las Asociaciones te-
rritoriales el proyecto HORECA,
en el cual Fundación CEHAT ac-

El programa tiene por objeto la integración laboral y social de colectivos en situación o en riesgo de exclusión

meras presentaciones que Fundación CEHAT
y Fundación "la Caixa" han realizado conjun-
tamente en las asambleas de distintas asocia-
ciones territoriales miembros de CEHAT.

plantillas de personas de colec-
tivos desfavorecidos, entre los
que se incluyen personas con
discapacidad, mujeres víctimas
de violencia de género y/o con
cargas familiares no compartidas,
desempleados de larga duración
y jóvenes en riesgo de exclusión.

Además, las entidades socia-
les del programa Incorpora recibi-
rán de los establecimientos la des-
cripción de los perfiles profesio-
nales correspondientes a los pues-
tos de trabajo que ofrezcan y las
condiciones de contratación con
la finalidad de que aquéllas reali-
cen la selección de las personas
candidatas que considere idóneas
para los puestos de trabajo ofre-
cidos por la empresa (siendo ésta
última quien determinará su ad-
misión o no en el proceso de se-
lección) y el posterior seguimien-
to de la inserción laboral de las
personas contratadas prestando
asesoramiento y apoyo en la adap-
tación en el puesto de trabajo
cuando fuere necesario.

Por el momento, se han realizado
esas presentaciones en las locali-
dades de Ávila, Benidorm, Girona,
Lanzarote, Las Palmas, Mérida,
Santa Cruz de Tenerife, Sevilla,
Torremolinos, Valencia, Vigo y
Zaragoza, y está previsto realizar
otras en varias provincias espa-
ñolas en los próximos meses.

Los 13 establecimientos que
han suscrito estos convenios de
adhesión al proyecto HORECA
son los siguientes: Café del Nor-
te, Gran Hostal San Segundo y
Restaurante Barbacana en Casti-
lla y León; el Balneario de Alange
en Extremadura; y Apartamentos
Terralta y los hoteles 4You Inter-
national, Mareny Sol, S.L., Ona
Sol, Petit Palace Bristol, Petit Pa-
lace Germanías, RH Princesa,
Sandos Mónaco y Spa Portamaris
en la Comunidad Valenciana.

Desde Fundación CEHAT ani-
mamos a todos los establecimien-
tos hosteleros a adherirse al pro-
yecto HORECA y beneficiarse de
todas las ventajas que ello con-

lleva. En ese sentido, y sin coste
alguno para los establecimientos,
les ayudamos informándoles y
asesorándoles acerca de las ven-
tajas y beneficios que pueden
obtener al integrar laboralmente
a personas en riesgo de exclu-
sión; les proporcionamos apoyo
integral en todas las fases del
proceso, desde la formación y
selección de candidatos con for-
mación específica y adaptada al
sector hostelero hasta la propia
incorporación y posterior segui-
miento; les ayudamos a cumplir
con la cuota del 2% que marca la
LISMI (Ley de Integración So-
cial de las Personas con Disca-
pacidad) contando con trabaja-
dores cualificados y comprome-
tidos que favorecen el trabajo
en equipo y mejoran la percep-
ción de sus clientes; les ayuda-
mos a mejorar su cuenta de re-
sultados y, en definitiva, les ayu-
damos a conseguir entre todos
una sociedad más justa, soste-
nible e incluyente.

Logotipo de las empresas que se han integrado en el proyecto HORECA de la Fundación CEHAT en el marco del programa Incorpora de la Obra Social de ‘la Caixa’.
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La Fundación General de la Universidad de
Alcalá de Henares ha firmado un convenio
de asociación con el Instituto Tecnológico
Hotelero, con el objetivo de llevar a cabo

acciones formativas en el ámbito de la inno-
vación en el sector hotelero. Buscan acer-
car la tecnología, a la gestión y día a día de
los hoteles. Por su parte, la Universidad de

El objetivo de la unión es acercar la innovación y la tecnología, a la gestión y día a día del Sector Hotelero

La Fundación General de la Universidad de Alcalá
de Henares nuevo socio del Instituto Tecnológico

La Fundación General de la Univer-
sidad de Alcalá  de Henares ha for-
malizado recientemente su asocia-
ción al Instituto Tecnológico Hote-
lero haciendo así evidentes las in-
tenciones de ambas instituciones
de llevar a cabo acciones formati-
vas en el ámbito de la innovación
en el sector hotelero. Dichas accio-
nes estarán siempre  adaptadas a
las necesidades formativas detec-
tadas con la intención de acercar la
innovación y la tecnología a la ges-
tión y el día a día de los profesiona-
les del sector hotelero.

La Fundación General de la Uni-
versidad de Alcalá es una entidad
benéfico-docente de interés gene-
ral, sin ánimo de lucro, con perso-
nalidad jurídica propia y plena ca-
pacidad de obrar que dispone de
numerosos profesionales expertos
en cada una de las materias objeto
de la formación que ponen todo
su trabajo e interés en transmitir
sus conocimientos a los alumnos
en el desarrollo de su actividad y
acciones formativas.

Igualmente, dispone de los equi-
pos técnicos más modernos y pun-
teros desde el punto de vista tec-

Se definirán proyectos de colaboración para el estudio y aplicación de soluciones a medida del sector hotelero

Neinver Asset Management y el ITH buscan optimizar
y mejorar la gestión hotelera en su nuevo proyecto

Neinver Asset Management
(NAM), nuevo socio del Institu-
to Tecnológico Hotelero, supone
un paso adelante en la búsqueda
de soluciones innovadoras para
mejorar y optimizar la gestión de
los activos hoteleros.

Durante las próximas semanas,
se definirán proyectos de colabo-
ración entre NAM y el ITH para
el estudio y aplicación de solu-
ciones a medida basadas en la ex-
periencia de  una compañía que,
como Neinver, tiene una dilatada
y reconocida trayectoria de espe-
cialización en property, facility y
marketing management, dando un
servicio de valor añadido en la
gestión estratégica de inmuebles
y la gestión de nuevos negocios
vinculados a la actividad de ex-
plotación de la empresa.

Neinver Asset Management
nace dentro del grupo empresarial
Neinver, como área especializada
en la gestión de activos, tarea que
desarrolla exitosamente desde
1992. Con una presencia interna-

nológico para garantizar en todo
momento una formación actualiza-
da y acorde con las nuevas necesi-
dades del mercado de trabajo, a
cuya demanda dará aún mejor res-
puesta después de su asociación.

ITH

El Instituto Tecnológico Hotelero
(ITH) es una asociación privada
sin ánimo de lucro encaminada a
ser un centro de Innovación y
Tecnología (según Real Decreto de
1996) cuyo principal objetivo es
mejorar la competitividad, eficien-
cia y la calidad de todo el sector
hotelero.Este proyecto parte de la
voluntad de la Confederación Es-
pañola de Hoteles y Alojamientos
Turísticos (CEHAT), de dar res-
puestas prácticas y eficaces a las
necesidades de sus empresas.

CEHAT representa a todo el sec-
tor del alojamiento español (tanto
hoteles independientes como cade-
nas hoteleras y apartamentos turís-
ticos). Cuenta con más de 14.000
establecimientos y 1.500.000 plazas,
agrupadas en 64 asociaciones de
ámbito local, provincial y autonó-
mico en todo el territorio nacional.

Alcalá de Henares dispone de las herramien-
tas y el equipo técnico necesario para ga-
rantizar en todo momento una formación
actualizada y con las últimas tecnologías.

La compañía Neinver desarrolla su actividad desde el año 1992.

La web de la Fundación General de la Universidad de Alcalá informa de sus últimos actos.

cional, actualmente gestiona más
de 450.000 metros cuadrados.

Uno de los objetivos de
Neinver Asset Management a tra-
vés del área de Facility Manage-
ment es posicionarse como em-
presa de referencia en el sector
hotelero, gracias a un amplio
know how en gestión de activos
y a una metodología consolida-
da (mediante la modalidad de
outsourcing integral o apoyo a
los equipos gestores de los
inmuebles), permite al cliente se-
guir la actividad del inmueble a
tiempo real, desde cualquier lu-
gar y en cualquier momento.

Esta manera de trabajar,
novedosa en el sector, permite
estandarizar los distintos proce-
sos y procedimientos, logrando
importantes incrementos en la efi-
ciencia de la gestión diaria de man-
tenimientos y servicios con todo
lo que ello implican (contratación
por niveles de servicio, gestión y
reducción de incidencias, control
de rutinas), así como en la optimi-

zación de recursos y consumos, ade-
más de importantes aumentos de la
productividad de los distintos equi-
pos del cliente gracias a la automati-
zación del trabajo de poco valor per-
mitiendo a los profesionales dedicar-
se a actividades motivadoras, reper-
cutiendo en un incremento del valor
del activo.

La trayectoria de Neinver les
avala, poseen el Certificado de
Calidad ISO 9001, el de Medio Am-
biente ISO 14001 y la certificación
OHSAS 18.001, trabajan bajo cri-
terios de la Normativa Europea en
Facility Management, gestionando
exitosamente más de 23 millones de
euros a lo largo de 6 países en 2010
y demostramos día a día que son
expertos aportando servicios a to-
dos sus clientes.

Involucrados de forma activa en
el observatorio MAGDUS, en el
International Council of Shopping
centres ICSC así como en las Aso-
ciaciones de Centros Comerciales
de los diferentes países donde tie-
nen  presencia los distintos miem-

bros de Neinver Asset Mana-
gement forman parte de diver-
sas organizaciones internacio-
nales como el Consejo de la
Asociación Internacional de
Facility Management y la Aso-

ciación Española de Facility Ma-
nagement; sustentan también la
presidencia de la Comisión Espa-
ñola del proyecto de la Unión Eu-
ropea de Normalización del Facili-
ty Management.

Neinver Asset Management se ha asociado
al Instituto Tecnológico Hotelero, con el fin
de dar respuestas innovadoras y colaborar
en el estudio y aplicación de soluciones a

medida para las empresas, gracias a la ex-
periencia de la compañía Neinver.  Uno de
sus objetivos es posicionarse como empre-
sa de referencia en el sector hotelero gra-

cias a un amplio how know en gestión de
activos y una metodología que permite al
cliente seguir la actividad del inmueble a
tiempo real, desde cualquier lugar.

La Fundación General de la Universidad de Alcalá de Henares es una entidad benéfico-docente de interés general.
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El ITH busca hoteles para su proyecto
de sustitución de lámparas LED

Con este acuerdo, ambas entida-
des acuerdan desarrollar un pro-
yecto cuyo objetivo último con-
siste en la ejecución de pruebas
"reales" de implantación de tec-
nología led en zonas completas y
concretas en hoteles de segmen-
to urbano y vacacional localiza-
dos en toda la geografía españo-
la, y la certificación de la situa-
ción pre y post de la implantación.

Con este proyecto se quiere
realizar de la mano de una certifi-
cadora independiente como TÜV
Rheinland, un análisis empírico y
objetivo de la realidad actual de
las instalaciones objeto de la im-
plantación, tanto de consumos,
calidad y cantidad lumínica, etc.
en el momento previo al cambio.

El ITH y Home Hotel Energy inician un pro-
yecto piloto en los hoteles españoles en bus-
ca de la  reducción de los consumos eléctri-

cos asociados a los sistemas de iluminación.
Esta mejora se conseguirá mediante la susti-
tución de bombillas convencionales por LED.

Una vez realizado el cambio a tec-
nología LED, se realizará el estudio
comparativo, de nuevo de la mano
de TÜV Rheinland con la nueva
tecnología, estudiando de nuevo el
mismo protocolo de mediciones,
con el objeto de planear un docu-
mento final de conclusiones técni-
cas relativas a consumos y costes,
la calidiad lumínica, el análisis de
mantenimiento, la irradiación térmi-
ca y el retorno de la inversión.

Además del ahorro de costes, per-
mitirá a los establecimientos hotele-
ros disminuir las emisiones globales
de dióxido de carbono y contribuir
a la diversificación energética.

¿Por qué las bombillas de tec-
nología LED? Las bombillas LED
se presentan ya como una solu-

Reduce en el hotel los consumos de la factura de la luz y de la contaminación

Las pymes hoteleras y las tecnologías TICs, una relación compleja
aún pendiente de solucionar ya que tienen que potenciar su uso
EI informe ePYME refleja una visión global de la penetración y la utilización de la tecnología en las pymes del Sector Hotelero

El Instituto Tecnológico Hote-
lero y el IDAE con el patrocinio
de Gas Natural Fenosa y el co-
patrocinio de la marca Buderus
del Grupo Bosch y TÜV
Rheinland y la colaboración del
Gremi D'Hotels de Barcelona,
van a organizar en el Hotel
Barceló Sants de Barcelona
(Plaça dels Països Catalans, s/
n) una  jornada dentro del III
Ciclo de Jornadas de Sostenibi-
lidad y Eficiencia Energética en
el Sector Hotelero, dirigidas a
potenciar el ahorro energético
y la sostenibilidad en el sector
hotelero español, que tendrá lu-
gar el próxima día 20 de octu-
bre de 2011.

A través de una jornada con
espíritu participativo, los prin-
cipales agentes se implicará en
el proceso y aportarán su visión.
Los asistentes tendrán la opor-
tunidad de conocer los servicios
ofrecidos por las Empresas de
Servicios Energéticos (ESE),
cuyo modelo de negocio con-
siste en asumir el riesgo de las
inversiones mediante la bús-
queda del ahorro energético de
los hoteles. De esta manera se
asegura un mantenimiento idó-
neo de las instalaciones para
garantizar el máximo ahorro
durante el tiempo de duración
del contrato, sin que el hotele-
ro realice ninguna inversión.

Gracias a los programas de
financiación del IDAE, las ESE´s

III jornadas de sostenibilidad
en hoteles en Barcelona

ya están poniendo en marcha
instalaciones para la obtención
de energía a través de fuentes
renovables (biomasa, solar tér-
mica y geotermia)  que permiten
al hotelero reducir los costes
energéticos en climatización y
producción de ACS y los  cos-
tes de operación y manteni-
miento de los equipos instala-
dos sin realizar inversiones.

De esta manera, es posible
conocer las tecnologías aplica-
bles mediante estos contratos,
así como la conveniencia de la
aplicación de auditorías energé-
ticas neutrales dirigidas a facili-
tar la ejecución de medidas de
carácter eficiente.
Programa de las jornadas:
-09:45h - Recepción y entrega
de documentación
-10:00h - Bienvenida e inaugu-
ración:
-10:15h - "Oportunidades de
Ahorro Energético en Hoteles"
-10:30h - "Servicios Energéticos
Renovables de IDAE: Garantías
de ahorro en ACS y climatiza-
ción sostenible". Proyección
video de apoyo.
-11:00h - "Gestión energética,
experiencia y su adaptación en
el entorno hotelero"
-11:30h - Coffe-Break
-12:00h - Servicios energéticos
en ACS y climatización: Mesa
de debate
-13:55h - Clausura
-14:00h - Lunch-Cóctel

ITH e IDAE celebran las III Jornadas de Sostenibilidad y Efi-
ciencia Energética en el Sector Hotelero, dirigidas a poten-
ciar el ahorro energético y el cuidado del medioambiente.

El informe ePYME es el análisis
sectorial de la implantación de las
tecnologías TICs en las pymes
españolas, que está financiado
por la Dirección General de Políti-
ca de la Pyme del Ministerio de
Industria, Turismo y Comercio.

En este informe se analizan tres
niveles de tecnología, por un lado
la infraestructura tecnológica bá-
sica (ordenador, equipo
multifunción, servidores) y la in-
fraestructura de comunicaciones
(telefónica fija y móvil  acceso a
Internet); por otro lado las solu-
ciones de ámbito general
(ofimática, contabilidad, factura-
ción, etc.) y la presencia en Inter-
net (página web, comercio elec-
trónico, etc.); y por último, las
herramientas específicas adapta-
das a los procesos de negocio del
sector hotelero (CRM CRS, PMS,
etc.) y nuevas fórmulas (movili-
dad, redes sociales, administra-
ción electrónica). Como nove-
dad, se ha incluido un análisis
del conocimiento de los meca-

Por cuarto año consecutivo, Fundetec ela-
bora, en colaboración con el ITH, el informe
ePYME donde se analiza la evolución de la
introducción y uso de las nuevas tecnologías

TICs en las PYMES del sector alojamiento, y
se estudian las necesidades y demandas de
este sector respecto a las empresas TIC y la
Administración pública en el apoyo de redu-

cir la brecha digital. Como resultado princi-
pal destaca una alta penetración de la infra-
estructura básica, de comunicaciones, y la
presencia de ofimática e Internet.

nismos de la propiedad indus-
trial en las empresas.

Los principales resultados del
informe ePyme 2010 en el sector
hotelero son una alta penetra-
ción de la infraestructura básica
y de comunicaciones, la presen-
cia generalizada de soluciones de
ofimática y la presencia en Inter-
net, aunque destaca la amplia im-
plantación del comercio electró-
nico y la utilización de solucio-
nes tecnológicas especialmente
diseñadas para la gestión de pro-
cesos de negocio específicos de
su cadena de valor como son la
gestión de reservas (88,9%), los
sistemas de check-in/check-out
(78,7%) y la facturación a agen-
tes intermedios (74,2%).

En cambio, en el uso de las he-
rramientas de movilidad (48,7%)
y del uso de la Administración
electrónica (56,1%) se encuentra
por debajo de la media. Otro pun-
to relevante es la amplia utiliza-
ción que se hacen de las redes
sociales (57%), aunque no siem-

pre con el resultado previsto en
cuanto a posicionamiento y reco-
nocimiento de marca.

Sus puntos fuertes son la pre-
sencia de empresas líderes con
buenas prácticas que actúan
como prescriptores tecnológicos
para el resto del sector permitien-
do comprobar directamente los
beneficios reales que aportan la
incorporación de la tecnología en
la mejora de la competitividad y
productividad de la empresa.

Sus debilidades son la escasa
utilización de las herramientas de
gestión empresarial (ERP, CRM,
RRHH, etc.), que en estos momen-
tos de crisis no se encuentran
priorizadas frente a las herramien-
tas de dinamización comercial.

Como principales reivindicacio-
nes de las empresas del sector ho-
telero, de cara a la Administración
como a las empresas tecnológicas,
destacan:

-Potenciar estrategias de difu-
sión sobre las tecnologías TIC con
el objetivo de concienciar del uso

de las nuevas tecnologías y su
influencia como generadoras de
competitividad y productividad.

-Favorecer el desarrollo de pro-
yectos piloto de difusión de las
soluciones TIC previos a la co-
mercialización de los mismos
como fórmula para incrementar la
presencia de las TIC en el sector
mostrando a los empresarios las
ventajas que aportan estas tec-
nologías.

-Adecuar e incrementar la for-
mación funcional en las empresas
y una capacitación tecnológica
adecuada en los trabajadores y
empresarios.

-Potenciar los incentivos econó-
micos que ayuden a reducir la ba-
rrera de la financiación para incor-
porar las TIC en las empresas.

-Diseñar líneas de trabajo co-
munes entre el sector y las em-
presas proveedoras TIC que
tengan como objetivo la homo-
geneización y generación de
nuevas soluciones TIC que se
adapten a las necesidades rea-

les y concretas de cada sector y
cada tamaño de empresa.

-Impulsar proyectos orientados
a facilitar la integración e interope-
rabilidad entre plataformas y sis-
temas, así como facilitar su perso-
nalización y modificación.

Tanto si estás interesado en
participar en la encuesta de este
año como si quieres conocer los
resultados de años anteriores,
puedes encontrarlos en nuestra
web, en la sección de Estudios y
Proyectos, en esta dirección http:/
/www.ithotelero.com/epyme.php.

Logotipo del Foro ePYME.

Las bombillas LED reducen el 75% del consumo.Proyecto de implantación de prueba de lámparas LED.

ción madura si se quiere cambiar
el sistema de iluminación de un
hotel, entre los beneficios que tie-
ne este tipo de bombillas se puede
mencionar las siguientes ventajas:
- Eliminación a medio plazo del va-
riable mantenimiento, así como del
acopio de material para el mismo.
- Tres años de garantía todo riesgo.
- Baja irradiación térmica.
- Nula emisión de radiación
ultravioleta e infrarroja.
- Reducción media del 75% en
consumos, en instalaciones con
mayoría de bajo consumo instala-
da y superior al 83% en instalacio-
nes basadas en incandescencias.
-Inversiones financiables.
- Rendimiento lumínico máximo des-
de el primer segundo de encendido.
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Un estudio sobre marketing del Instituto Tec-
nológico Hotelero y MDirector ha demostra-
do que contar con una plataforma de marke-
ting online supone grandes beneficios en

atracción y fidelización de clientes. Algunos
establecimientos hoteleros han registrado
un aumento del 150% de reservas con res-
pecto al año anterior. El objetivo es enviar

Incrementos de hasta el 150% en las reservas  con respecto al año anterior en los  hoteles que lo han utilizado

El uso del ‘email marketing’ propicia un aumento
de las reservas en los establecimientos hoteleros

Un estudio realizado por el Institu-
to Tecnológico Hotelero ha demos-
trado un aumento muy significati-
vo en el número de reservas gra-
cias al email marketing. El informe,
'Optimización de recursos a través
del uso de plataformas de email mar-
keting', en el que  ha participado
MDirector, concluye que el recur-
so por parte de varios estableci-
mientos hoteleros a esta herramienta
contribuye de manera decisiva no
sólo a fidelizar sino a atraer clien-
tes, con incrementos de las reser-
vas del 150% respecto al año ante-
rior en los hoteles que la han utili-
zado. Como desvela la investiga-
ción, contar con una buena plata-

Buscan ofrecer las claves para trazar estrategias enfocadas a mejorar la fidelización y experiencia de los clientes

El ITH vuelve a organizar las jornadas TIC para analizar
la influencia de la tecnología en la compra por Internet

Con el fin de difundir conocimien-
tos de forma práctica y sencilla, el
ITH vuelve a organizar esta serie
de cuatro jornadas que analizarán
la influencia de la tecnología y de
Internet en el proceso de decisión
de compra del turista del S.XXI,
para que de esta forma los exper-
tos en cada área puedan compar-
tir con los asistentes las claves
en cada uno de los momentos de

forma de marketing online supone
un ahorro a corto, medio y largo
plazo para los hoteles por la escasa
inversión inicial que supone y los
grandes beneficios que se pueden
lograr con la fidelización y las re-
servas. Por ello numerosas empre-
sas están recurriendo a los servi-
cios de  MDirector. Como ha seña-
lado Carlos Herrera, su director ge-
neral, "los hoteles tienen en el email
marketing una herramienta extrema-
damente potente para fidelizar a to-
dos sus clientes y mantenerles co-
municados con ofertas, promocio-
nes, descuentos, felicitaciones, etc.,
y por supuesto, con el envío de
recordatorios de check-in y confir-

a los clientes ofertas, promociones, des-
cuentos, confirmaciones de reservas, etc,
con el fin de mantener el contacto directo
con ellos y captar a clientes potenciales.

Empresas que colaboran con el Instituto Tecnológico Hotelero en la realización de las cuatro jornadas programadas.

un viaje, establecidos en siete pro-
cesos principalmente:
-Inspiración: Cómo atraer al clien-
te hacia nuestros destinos.
-Búsqueda: La importancia de ser
los primeros en los resultados.
-Planificación: Las vacaciones co-
mienzan en la web.
-Comparativas: El factor de la re-
comendación en las redes de
viajeros.

-Reserva: Optimizando la distribu-
ción de mi producto en la red.
-Experiencias: La experiencia del
cliente marca la satisfacción.
-Las experiencias de viaje... son
para compartirlas.

Con esta cita, el ITH quiere
transmitir al sector turístico la im-
portancia que tiene el canal Inter-
net en todo el viaje, y ofrecer a
los asistentes las claves para tra-

zar estrategias enfocadas en cada
uno de los procesos para incre-
mentar las ventas, mejorar la fide-
lización, mejorar la experiencia de
los clientes, o cómo convertir a
nuestros clientes en embajadores
de nuestra marca entre otras co-
sas. La asistencia a estas jorna-
das es libre y gratuita. Se realiza-
rán varias jornadas: en Valencia,
ha tenido lugar el día 27 de sep-

tiembre en CIERVAL (Confedera-
ción de Organizaciones Empresa-
riales de la Comunidad Valencia-
na), en Sevilla se celebrarán el 20
de octubre en Hotel Becquer en
la calle Reyes Católicos 4, en San-
tiago de Compostela el 16 de no-
viembre en el Centro de Hostele-
ría en la calle Rúa Salvadas, 29-3,
y en Tarragona el 29 de noviem-
bre en el Aula Magna.

EL ITH organiza las jornadas TIC que se rea-
lizarán en Valencia, Sevilla, Santiago de
Compostela y Tarragona. Este encuentro
servirá para reflexionar sobre el uso de las

tecnologías y la incidencia de Internet en la
compra de los turistas por la Red. Podrán
compartir las claves que tiene cada uno de
los procesos establecidos en un viaje. Con

estas jornadas gratuitas, el ITH busca trans-
mitir la importancia que tiene Internet y ofre-
cer estrategias para incrementar las ventas
y mejorar la fidelización de los clientes.

MDirector se encarga de gestionar el email marketing para los hoteles.

mación de reservas o disponibili-
dad de habitaciones".

Juan Molas, presidente del ITH,
ha valorado en este sentido que
los hoteles tienen en las campa-
ñas de marketing online una de las
opciones más eficaces a la hora
de comunicarse con sus clientes:
"en un mundo convulsionado por
los cambios económicos, están
surgiendo  nuevas estructuras as-
pirantes al liderazgo y al fomento
de la competitividad que el sector
hotelero debe aprovechar, y des-
de el centro de innovación y tec-
nología de CEHAT estamos con-
vencidos de que el email marke-
ting es una de ellas".

En el estudio se sugiere además
una mayor integración del email
marketing con los sistemas de
gestión de los clientes (CRM), con
los sistemas de planificación de
recursos empresariales (ERP), y

con las redes sociales. Como
apunta, gracias a sus capacida-
des de segmentación, se trata de
plataformas muy eficaces para ali-
mentar las bases de datos y cap-
tar potenciales clientes.

  Colaboran:  Patrocinan:
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ma Arte & Congresos), espacio
que ha sido cedido gratuitamente
por la Consejería de Turismo del
Gobierno de Canarias.

Esta gala consistirá en una
cena y un gran espectáculo que
contará con la actuación estelar
de varios artistas canarios como
Pepe Benavente, la orquesta
Maquinaria Band y Ni un Pelo
de Tonto, entre otros. Al finali-
zar la cena se celebrará una tóm-
bola, con regalos donados por
prestigiosas firmas de los comer-
cios asociados del sur de Tene-
rife. La página web disponible
para hacer las donaciones es
www.lafiestasolidariadelsur.es.

La II Fiesta Solidaria del Sur de
Tenerife, tiene como fin recau-
dar fondos destinados a Cari-
tas Diocesana de Tenerife para
ayudas económicas a personas
sin recursos que estén pasan-
do apuros económicos.  Las
ayudas las gestionará directa-
mente Caritas Tenerife.

Esta II Gala Benéfica que tan-
to éxito tuvo en su primera edi-
ción cuenta con el apoyo del Ca-
bildo de Tenerife, Consejería de
Asuntos Sociales del Gobierno
de Canarias, las Concejalías de
Asuntos Sociales de todos los
municipios de la Isla, así como
el Instituto de Atención Social
y Socio sanitaria del Cabildo
(IASS) y la colaboración la Aso-
ciación Hindú, CIT del Sur, Club
de Rotarios, Club de Leones, La
Asociación de Empresarios de
Arona, La Asociación de Empre-
sarios de Adeje, La Cámara de
Comercio, Círculo de Empresa-
rios y Profesionales del Sur de
Tenerife (CEST), Turismo de
Tenerife, El Campo de Golf de
Las Américas, La Confederación
de Empresarios (CEOE) y La
Asociación hotelera (ASHO-
TEL), entre otras muchas.

La II Fiesta Solidaria Del Sur De
Tenerife, se celebrará  en Tenerife
el próximo Sábado 8 de octubre de
2011  a las 20:00 horas.  en el Pala-
cio de Congresos de Adeje, (Mag-

Activa la ’website’ de la II
Fiesta Solidaria de Tenerife

FEHM reclama una mayor atención a
los municipios turísticos de Baleares

La gerente de la Federación Em-
presarial Hotelera de Mallorca
(FEHM), Inmaculada De Benito,
fue la encargada de inaugurar en
el Hotel Valparaíso de Palma las
jornadas FEHM de Municipali-
dad y Turismo y ofreció  la cola-
boración del sector privado para
ayudar a los ayuntamientos de
municipios turísticos a "gastar
menos y mejor y por tanto ser
más eficientes" para mejorar su
competitividad como destinos.

En la apertura de estas jorna-
das dirigidas a representantes de
las administraciones locales y a re-
presentantes del sector, destacó el
papel de los municipios como ejes
clave en la experiencia turística.

La gerente de la patronal hote-
lera de Mallorca advirtió del cam-
bio que se ha producido en la mo-
tivación para elegir destino turís-
tico, que ha pasado de responder
a la pregunta "¿dónde vamos?"
para ser "¿qué hacemos?", por lo
que ha destacado que "es más
importante la dotación de servi-
cios en el destino que el destino
en sí mismo". Criticó asimismo que
las zonas turísticas "han mante-
nido en general una estrategia no

Las jornadas FEHM de Municipalidad y Turis-
mo se han celebrado en el Hotel Valparaíso
de Palma, donde se han alcanzado conclu-

siones como que la estrategia de Mallorca está
centrada en satisfacer las necesidades de ‘sol
y playa’, lo cual genera estacionalidad.

La presidenta del Consell  Insular de Mallorca y el vicepresidente segundo de FEHM.

muy activa, basada en la satisfac-
ción de las necesidades primarias
de los turistas" que en el caso de
Baleares ha dado lugar a altos ni-
veles de estacionalidad.

La gerente de la FEHM alertó de
la insostenibilidad de un modelo ba-
sado solo en los atractivos físicos
como las playas o el buen clima con
la creciente competencia internacio-
nal en el ámbito turístico. Criticó
también la insensibilidad de las ad-
ministraciones "que obvian en su
legislación la importancia de los
municipios turísticos", lo que ge-
nera problemas a las empresas y
ha puesto como ejemplo que solo
algunas comunidades, y no es el

La gerente de la patronal hotelera alerta del modelo basado en los atractivos físicos

caso de Baleares, han desarrolla-
do normativa específicas.
"Ahora es el momento de tomar
conciencia de los municipios tu-
rísticos en Balares y, en el marco
de la nueva Ley de Turismo, dar-
les la importancia que les corres-
ponde, con obligaciones amplia-
das y con prestaciones que aña-
dan valor", reclamó. Además se-
ñaló    que el Fondo de Coopera-
ción Local es "del todo insufi-
ciente" para dar cobertura a las
necesidades reales de los muni-
cipios turísticos. Los municipios
que acogen turistas, además de
ofrecer servicios básicos, deben
contar con servicios específicos.

Nuevas acciones para
propulsar la Costa Blanca

ASHOME se reúne con Eden Viaggi
para impulsar el turismo italiano
El presidente del touroperador  ita-
liano analiza la temporada con la
Junta de Gobierno y valora las
posibles perspectivas para afron-
tar la próxima temporada. La junta
de la Asociación Hotelera de Me-
norca (ASHOME) se reunió  con
el presidente del turoperador
Eden Viaggi, Nardo Felippetti,
acompañado de la Consellera de
Turisme del Consell Insular de
Menorca, Salomé Cabrera.

El turismo italiano empieza a
despegar y a posicionarse como
uno de los mercados emisores con
gran potencial para la Isla. Eden
Viaggi, uno de los touroperadores
de mayor calado en el mundo en
clientes italianos, cifra para este
año el aumento de turistas en
Menorca en un 60 por ciento res-
pecto el ejercicio anterior. Así lo
confirmó su presidente, Nardo

Felippetti, tras reunirse con la
junta de gobierno de la Asocia-
ción Hotelera de Menorca para
analizar la situación y valorar las
perspectivas de futuro para la
próxima temporada.

 Este touroperador ha traslada-
do hasta Menorca en torno a
9.000 turistas esta temporada.
Calcula que este año Eden Viaggi
registrará 100.000 pernoctaciones
-entendido como cada una de las
noches que un turista registra en
un establecimiento y plantea para
2012 incrementar estas cifras has-
ta las 150.000, lo que, en porcen-
tajes, supone el crecimiento del
50 por cien. "En sólo dos años
vamos a duplicar la capacidad de
turistas en la Isla", aseveró
Felippetti. La intención de Eden
Viaggi es potenciar aún más esta
presencia dada la creciente de-

manda que experimenta este des-
tino entre sus clientes.

En este sentido, el turopera-
dor, que para este año tiene con-
tratadas 360 habitaciones, garan-
tiza de cara al próximo un incre-
mento de 160 habitaciones y que
incluye, no sólo un aumento del
número de habitaciones en esta-
blecimientos hoteleros sino tam-
bién la incorporación de un nue-
vo club a los dos que ya tiene en
marcha este turoperador.

 Felippetti confirma que este
alud de demandas hacia la Isla y
Balears es un claro efecto de la
tensión en el norte de África que,
además de implantar la inseguri-
dad en el país ha sido un destino
cerrado a la entrada de turistas
durante mayo y junio y mitad de
julio. "Aprovechamos la situa-
ción y desviamos al turista hacia
la Isla con un buen flujo de re-
servas", enfatiza.

Según el presidente de la pa-
tronal hotelera, Joan Melis, "de-
bemos aprovechar esta efecto co-
yuntural por una revuelta en el
continente africano para consoli-
dar y fidelizar un mercado poten-
cial" a lo que añade que "con las
previsiones trasladadas por este
touroperador de cara a 2012 per-
cibimos confianza y aire fresco
en tiempos nebulosos".

Para Nardo Felippetti Menorca
"no puede competir en precio con
otros destinos" por ello, debe optar
por la diferenciación y seguir apos-
tando por la calidad del producto.

El diputado de Turismo Joa-
quín Albadalejo se ha reuni-
do con la presidenta de la
Asociación Provincial de
Hoteles de Alicante (APHA)
Cristina Rodes en el Patrona-
to Provincial de Turismo. Se
trata de la primera de toma de
contacto entre ambos diri-
gentes con el objetivo de
concretar futuras acciones
de promoción de la marca tu-
rística Costa Blanca.

El responsable provincial
de Turismo destacó al finali-
zar el encuentro, en el que
también participaron  otros
miembros de APHA, que
desde el Patronato de la Cos-
ta Blanca "tenemos la obli-
gación de ir de la mano con
el sector empresarial para
que con nuestros recursos
de promoción podamos de-
sarrollar las mejores activi-
dades y acciones" que favo-
rezcan al sector turístico de
la provincia. Ello, indicó ,
contribuirá a crear empleo y
riqueza económica "que es
lo que en estos momentos
nos demanda la ciudadanía".

En este sentido, el dipu-
tado ha solicito a la Asocia-
ción Provincial de Hoteles de
Alicante que elabore un
diagnóstico de la situación
actual del mercado "para que
desde la visión de la gestión
política y desde la visión de

Reunión mantenida con el presidente del turoperador italiano.

la gestión empresarial se pue-
da definir  verdaderamente los
objetivos prioritarios de pro-
moción que tengan la mayor
repercusión económica, no
sólo en los hoteles de nues-
tra provincial, sino en todo el
sector turístico, motor de la
economía provincial".

"La unión de intereses en-
tre la administración política
provincial que representa el
Patronato de Turismo y la di-
námica empresarial que de-
muestra la Asociación Provin-
cial repercutirá en la mejora de
la calidad de vida de los ali-
cantinos", resaltó  Albaladejo.

El diputado destacó el po-
tencial de APHA y la importan-
cia de contar con su colabora-
ción en las distintas acciones
que desarrolla el Patronato.

El presidente de Ashotel.

Cristina Rodes y Albadalejo.
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manera afectan a la actividad en
nuestro país y la labor que des-
de HOTREC y CEHAT se desa-
rrolla en esta materia. Temas re-
lacionados con la armonización
fiscal Europea, la nueva legisla-
ción relativa a la propiedad inte-
lectual y las medidas propues-
tas por CEHAT para la clarifica-
ción de los derechos de autor
también han sido debatidos en
profundidad.  Según indica Juan
Molas, toda la legislación que
afecta a la industria hotelera se
gesta en Bruselas, y nuestra ca-
pacidad de intervención previa es
vital para que las normativas nos
creen un entorno favorable antes
de su transposición a la legisla-
ción nacional y autonómica.

En el encuentro el presiden-
te de HOTREC pudo conocer
de primera mano los estudios
y líneas de actuación desarro-
lladas en los últimos meses por
el  Instituto Tecnológico Ho-
telero (ITH) y por la   Funda-
ción CEHAT.

El presidente de la Asociación
Europea de la Industria Hotele-
ra (HOTREC), Ken Nÿstrom,
acompañado de la secretaria
general Ana Torres mantuvie-
ron  un encuentro en Madrid
con el presidente de CEHAT ,
Juan Molas, el vicepresidente
Juan Gaspart , el secretario ge-
neral de CEHAT, Ramón Esta-
lella, y el director de asuntos
europeos Didac García , con el
fin de valorar la evolución del
sector hotelero español  .

En el transcurso de esta re-
unión se comentaron los esfuer-
zos que se están realizando des-
de CEHAT sobre el proyecto de
clasificación hotelera armoniza-
da en Europa 'Hostelstars
Union', que engloba a once paí-
ses europeos que representan
un mercado de  150 millones de
habitantes. En dicho encuentro
se trataron  las medidas legisla-
tivas europeas que afectan a la
hostelería de todos los países
miembros, y en concreto en qué

El presidente de Hotrec
hace balance en CEHAT

Nace Abectur para representar a los
apartamentos turísticos de Valencia

HOSBEC ha decidido implicarse
de forma directa en la represen-
tación del sector de apartamen-
tos turísticos y presentó el pasa-
do mes su nueva marca  Abectur
que representa y aglutina a to-
dos los empresarios de aparta-
mentos turísticos y de hoteles
que forman parte de la Asocia-
ción. Además, Abectur nace ya
con un ámbito territorial de toda
la Comunidad Valenciana.

Erik Devesa, que será el presi-
dente, indicó en  rueda de prensa
que Abectur se fija desde su inicio
dos objetivos: uno, en estos mo-
mentos de crisis, es volver a insistir
en la lucha contra la oferta alegal en
el ámbito de los apartamentos cuyo
fraude se cuantifica en la Comuni-
dad Valenciana en más de 2 millo-
nes de euros. Y el segundo objeti-
vo es representar y dar voz a una
importante oferta turística que a día
de hoy no estaba convenientemen-
te representada y que es la gran des-
conocida del mercado turístico.

Desde Abectur se ha hecho
hincapié en la diferencia entre las
viviendas turísticas que son uni-
dades sueltas explotadas por em-
presas o agencias, y los aparta-

Nace el grupo Abectur, de la mano de
HOSBEC, con el fin de representar a los em-
presarios de apartamentos turísticos de la

Comunidad Valenciana. Busca acabar con
la oferta ilegal y dar voz a las más de 35
empresas que forman parte de la asociación.

Presentación del nuevo grupo Abectur, de la mano de su presidente Erik Devesa.

mentos turísticos en conjuntos,
bloques o aparthoteles cuya pro-
piedad pertenece íntegramente a
la empresa y que cuentan con
servicios muy similares a los de
un hotel, pudiendo incluir mo-
dalidades de comercialización
con pensión alimenticia.

Devesa indicó que "Abectur es
la única organización que publica
datos de sus asociados y de su
representatividad y negocio, y a la
vista de estos datos se trata de una
organización lo suficientemente
importante como para que cual-
quier administración pública ten-
ga en cuenta sus opiniones". Se-
gún el documento de presenta-

Sus objetivos son luchar contra la oferta ilegal y dar voz a los empresarios hoteleros

ción, Abectur engloba a35 empre-
sas, con 3.500 apartamentos, más
de 11.500 plazas de alojamiento tu-
rístico. El volumen de facturación
ronda los 35 millones de euros
anuales, y proporciona trabajo a
más de 1.500 personas.

Desde Abectur también tienen
en su punto de mira la modifica-
ción legislativa pues  "la actual no
refleja la situación real del Sector".
También pretende mejorar la pro-
moción de estas empresas en to-
das las plataformas públicas. po-
niendo como ejemplo que
TurEspaña en el portal spain.info
ni siquiera reconoce a estas empre-
sas como oferta de alojamiento.

Cultura y Cehosga colaboran
para promocionar Galicia

El Gobierno navarro y la AEHN pactan
una plataforma de reservas ‘online’
La Asociación Provincial de Hos-
telería y Turismo de Toledo (AHT)
y FNeNERGIA haEl Gobierno de
Navarra y la Asociación de Em-
presarios de Hostelería de Nava-
rra (AEHN) han acordado la crea-
ción de una plataforma oficial o
central de reservas online que, a
partir de 2012, se pondrá a dispo-
sición de todos los agentes turís-
ticos de Navarra.

Según explica el Gobierno foral,
dado que el software de reservas
de la AEHN es eficaz y obtiene en
la actualidad buenos resultados,
el departamento de Turismo con-
sideró que, con las adaptaciones
necesarias, esta herramienta podía
ser válida para el resto de asocia-
ciones empresariales.

El Ejecutivo ha comprometido
un gasto de 60.000 euros y la in-
serción del enlace en su web ofi-

cial, según ha confirmado el con-
sejero de Cultura, Turismo y Re-
laciones Institucionales, Juan
Luis Sánchez de Muniáin.

El proyecto tiene como obje-
tivo último poner a disposición
de los agentes turísticos de Na-
varra una plataforma y un soft-
ware de reservas online que me-
jore la comercialización de las
empresas del sector.

A través de esta herramienta,
en 2012 se podrán realizar reser-
vas de alojamientos (hoteles,
hostales, casas rurales, aparta-
mentos turísticos, albergues o
campamentos de turismo) y ser-
vicios turísticos (actividades, vi-
sitas, equipamientos, museos y
centros, o agencias de receptivo).

Además, durante el año 2011,
la AEHN llevará a cabo desarro-
llos que permitan la futura exten-

sión delservicio al ámbito de la
restauración, de forma que se po-
drán reservar almuerzo y cenas en
los establecimientos.

La AEHN aportará este soft-
ware a todas las empresas y aso-
ciaciones turísticas que deseen
publicar el motor en sus respecti-
vas webs de forma totalmente gra-
tuita y sin que sea necesario per-
tenecer a dicha asociación, debien-
do únicamente asumir el coste que
pueda suponer la personalización
de la herramienta.

La presidenta de la AEHN, Ana
Beriain, ha mostrado su satisfac-
ción por el impulso que el acuer-
do supondrá para esta "potente
herramienta" que ya funciona
para sus asociados, con 150 em-
presas incluidas y una factura-
ción del un millón de euros el pa-
sado año, si bien ahora se abrirá a
empresas no asociadas y a la
clientela en general.

Así, tanto el Gobierno foral como
la AEHN van a desarrollar un plan
de formación en el uso del software
para la implantación con éxito de la
central de reservas on line, lo que
incluye reuniones de difusión de
las vías y ventajas de la comerciali-
zación on line, así como un aseso-
ramiento telefónico y la resolución
de dudas en horario de oficina,
de lunes a viernes.

Asimismo, todos los empresa-
rios dispondrán de un manual de
usuario que les informe del ma-
nejo y de todas las posibilidades
que ofrece el software.

El consejero de Cultura de
Turismo de la Xunta, Rober-
to Varela, ha firmado en
Viveiro (Lugo) un convenio
de colaboración entre la
Xunta y la Confederación de
Empresarios de Hostelería
de Galicia (Cehosga) para la
promoción de Galicia como
"destino único" a través de
diversas publicaciones, pla-
nos, guías o la incorpora-
ción de nuevas tecnologías.

Según ha explicado Cul-
tura, este convenio respon-
de al objetivo de establecer
una "cooperación fructífera"
entre la administración turís-
tica y el empresariado del sec-
tor "para la dinamización y el
progreso de uno de los mo-
tores de la economía gallega".

De este modo, Roberto
Varela ha resaltado la "mag-
nífica colaboración" exis-
tente entre su consejería y
Turismo y Cehosga, que
"refuerza la labor" que ha-
cen en la promoción turísti-
ca de la marca Galicia.

Este acuerdo posibilitará
facilitar la comunicación de
los productos turísticos,
"fomentar la desestacionali-
zación y la sostenibilidad y
mejorar la capacitación de los
empresarios y trabajadores
del Sector para ofrecer un
producto de calidad".
Varela ha apuntado la in-

El objetivo es mejorar la comercialización de las empresas del Sector.

versión de su departamento
de 350.000 euros para desa-
rrollar actuaciones de divul-
gación turística recogidas
en el texto del convenio.

El acto ha contado además,
con la participación de la secre-
taria general para el Turismo,
Carmen Pardo, y el presidente
de Cehosga, Héctor Cañete, en-
tre otras autoridades.

Con este convenio buscan
promocionar la marca Galicia y
buscar la desestacionalización
de la Comunidad Autónoma,
para mejorar y dinamizar una
de las piedras angulares de
Galicia, como es el turismo.
Este acuerdo ha sido posible
gracias a la colaboración entre
la Xunta y la Confederación de
Empresarios de Hostelería de
Galicia (Cehosga).

Joan Gaspart, Ana Torres, Juan Molas, Ken Nistrom, Estalella y Didac García.

En la imagen, Roberto Varela.
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"permite atraer visitantes y
fidelizarlos". Por otro lado, el
presidente de la Asociación
Provincial de Empresarios de
Hostelería y Turismo de
Huesca, Roberto Pac, hizo hin-
capié en la importancia de la
"unidad empresarial" para lo-
grar llevar a cabo este tipo de
iniciativas, así como destacó
que sería interesante lograr
crear "una marca única que
aglutinara y ayudara a vender
toda la oferta turística de la pro-
vincia de Huesca".

Dicho concurso esta orga-
nizado por la Asociación de Fa-
bricantes de Longaniza de
Graus, Diario del Altoaragón,
Asociación Provincial de Em-
presarios de Hostelería y Turis-
mo de Huesca, con la colabora-
ción de Asociación de Empre-
sarios de la Ribagorza.

La Asociación Provincial de
Empresarios de Hostelería y
Turismo de Huesca, Diario del
Altoaragón y la Asociación de
Fabricantes de Longaniza de
Graus, entregaron el pasado 24
de agosto, los premios de la ter-
cera edición del Concurso
‘Ribagorza de Tapas’, que se
desarrolló entre los días 22 al
25 y 28 al 31 de julio, en 16 esta-
blecimientos de seis localidades
de la comarca altoaragonesa.

Durante el acto al que acu-
dió el recientemente nombrado
Director General de Turismo del
Gobierno de Aragón, Gonzalo
Lapetra, quien hizo su primera
aparición en una comparencia
después de ser nombrado en el
cargo en esta nueva legislatu-
ra, quiso destacar el valor de la
cocina del tapeo y la promoción
de este tipo de iniciativas que

Se celebra el III Concurso
de Tapas de la Ribagorza

Asociaciones de Tenerife buscan
impulsar la oferta del norte de la isla

La Asociación Hotelera y Extraho-
telera de Tenerife, La Palma, La
Gomera y El Hierro, ASHOTEL,
Turismo de Tenerife, los ayunta-
mientos del Norte, el Consorcio de
Rehabilitación de Puerto de la
Cruz y el CIT portuense propu-
sieron, en una reunión  organiza-
da por la patronal turística
tinerfeña trabajar unidos para
promocionar la oferta turística de
los municipios del norte de la isla.

En esta reunión estuvieron pre-
sentes el nuevo vicepresidente pri-
mero del Cabildo y titular del área
de Economía, Competitividad y
Turismo, Carlos Alonso; el conse-
jero delegado de Turismo del Ca-
bildo de Tenerife, Miguel Ángel
Santos; los concejales de turismo
de todos los municipios del Norte
de la Isla; la presidenta del CIT de
Puerto de la Cruz , Hortensia
Hernández ; el gerente del Consor-
cio Urbanístico de Rehabilitación
de Puerto de la Cruz ,  Fernando
Senante, así como el presidente y
vicepresidente de ASHOTEL, José
Fernando Cabrera y Juan Antonio
Rosado, respectivamente, acom-
pañados del Consejo Directivo de
la patronal turística tinerfeña.

ASHOTEL junto a Turismo Tenerife, los ayun-
tamientos del norte de la isla, el Consorcio
de Rehabilitación de Puerto de la Cruz y el

CIT portuense buscan impulsar la oferta tu-
rística del norte, para ello todos los munici-
pios tienen que ir en la misma dirección.

El vicepresidente de Ashotel,Rosado, junto los asistentes al almuerzo.

En el transcurso de este encuen-
tro, el vicepresidente de ASHO-
TEL, Juan Antonio Rosado, ma-
nifestó que es muy importante
que todos los municipios del Nor-
te vayan en una misma dirección.
"El norte se caracteriza por ofre-
cer una oferta singular en la que
destaca el paisaje,  la cultura, la
gastronomía, las tradiciones, la
práctica de deportes. Tenemos
que ser capaces de trabajar jun-
tos. Aportando ideas e ilusión lo-
graremos impulsar el turismo en
esta zona de la Isla." Asimismo
Rosado destacó la importancia de
herramientas como Turismo de
Tenerife y el Consortación Urba-

Advierten de la importancia de que todos los municipios vayan en la misma dirección

nística de Puerto de la Cruz, "ins-
trumentos fundamentales para
mejorar el destino", puntualizó.

El vicepresidente de ASHOTEL
también habló de la importancia
de atraer a nuevos  clientes, como
por ejemplo el mercado ruso, del
esfuerzo que están haciendo  para
renovar la planta de alojamiento
turístico y de la gran importancia
de la innovación en el sector. "Gra-
cias a acciones innovadoras los
hoteles podrán ser más competi-
tivos y mejorar su rentabilidad",
concluyó. Por su parte, Carlos
Alonso, destacó el gran poten-
cial que tienen todos y cada uno
de los municipios del norte".

XXVI Edición de los Premios
Hoteleros Santa Marta 2011

El presidente de AEHC entrega los
diplomas del Curso de Gestión Integral
El presidente de la Asociación
Empresarial de Hostelería de Can-
tabria (AEHC), Emérito Astuy
Martínez y el director general de
Turismo del Gobierno de Can-
tabria, Francisco Agudo, fueron
los encargados de hacer entrega
de los diplomas del Curso de Ges-
tión Integral y Práctica de Nego-
cios Hosteleros, que se desarro-
lló en el Hotel-Escuela Las
Carolinas entre septiembre de
2010 y junio de 2011.

Un total de 12alumnos recogie-
ron su certificado de estudios en
un acto en el que también se en-
contraba presente el director gene-
ral de la AEHC, Pedro Vega-Hazas.

Emérito Astuy, tras darles la
enhorabuena por finalizar este
curso con éxito, llamó la aten-
ción sobre el hecho de que "el
ochenta por ciento de los que

recibieron el diploma  ya esté tra-
bajando", lo que, en su opinión,
"certifica el nivel de preparación
con el que salís de estas aulas
al mundo real".

El presidente de los hosteleros
cántabros reconoció que "es un
Sector duro, muy sacrificado",
pero que la hostelería "también es
muy agradecida", ya que "cada
cliente que se va satisfecho es una
satisfacción para nosotros".

Francisco Agudo también se
dirigió  a los alumnos diplomados
en la séptima edición del Curso
de Gestión Integral y Práctica de
Negocios Hosteleros. El director
general de Turismo destacó  "la
formación es un pilar fundamen-
tal" y que "hacen falta buenos
profesionales como vosotros";
además, avanzó que "desde el
Gobierno de Cantabria queremos

incidir en este aspecto y poten-
ciar la formación de profesiona-
les altamente cualificados".

La octava edición

La nueva promoción de alumnos
del Curso de Gestión Integral y
Práctica de Negocios Hosteleros
se encuentra aún en proceso de
selección. El 19 de septiembre se
abrirán de nuevo las aulas del
Hotel Escuela Las Carolinas para
preparar a la que será la octava
promoción. Son tres las especia-
lidades que se abordan: gestión
de cocina, de sala y de barra.
En el apartado de cocina los alum-
nos conocerán las técnicas bási-
cas de cocina, la elaboración de
recets y cartas, nuevas técnicas
culinarias, gestión de compras y
almacén y la utilización de nue-
vos productos. Por otra parte, la
gestión de sala está enfocada al
aprendizaje de protocolo, marida-
je de vinos y de platos, cafés,
infusiones, tabacos y licores.

Prácticas en un entorno real

Los alumnos que participan en
este curso realizan sus prácticas
de formación en un entorno real,
que cada año presta servicio a los
muchos comensales que se acer-
can para degustar la cocina de
este restaurante. El restaurante
del Hotel-Escuela Las Carolinas
abrirá sus puertas en el próximo
mes de octubre y será la octava
promoción de este curso la en-
cargada de elaborar los platos.

La Unión Hotelera del Princi-
pado de Asturias acordó la
concesión de los premios anua-
les de turismo de Santa Marta,
con los que se reconoce la la-
bor de promoción de Asturias,
así como las trayectorias pro-
fesionales más destacadas liga-
das al turismo del Principado.
El acto de entrega de los pre-
mios tendrá lugar el próximo
otoño, cuya fecha está pen-
diente de confirmación.

La Unión Hotelera del Prin-
cipado de Asturias ha dado a
conocer los agraciados en la
XXVI Edición de los Premios
Hoteleros de Santa Marta
2011, premios con los que,
desde que se instituyeran en
1986, se reconoce la labor de
difusión y las trayectorias pro-
fesionales más destacadas li-

Los alumnos recibieron el diploma de la mano del presidente de AEHC.

gadas al sector turístico del
Principado de Asturias.

En esta ocasión, la Medalla
de Oro recae en la compañía
productora de sidra y otros pro-
ductos culinarios El Gaitero, ya
que, desde su propia fundación
han llevado el nombre de
Asturias fuera de las fronteras
españolas, dando a conocer un
producto tan autóctono como
la sidra en el mundo entero.

Asimismo, la Junta Directiva
de la Asociación decide conce-
der el Premio Santa Marta a la
profesionalidad a Virginia Neira
Agüera, por su larga trayecto-
ria dedicada al sector hotelero,
desde la gerencia del Hotel
Agüera en Gijón.

Igualmente, en el marco de
estos premios, la Unión Hote-
lera del Principado concede un
total de cinco Diplomas de Ho-
nor a profesionales destacados
del sector turístico asturiano, y
cuatro Distinciones a destaca-
dos hoteles, en reconocimien-
to a tu trayectoria, prestigio y
labor empresarial.

Hasta la fecha han recibido
la máxima distinción de Unión
Hotelera del Principado de
Asturias, entre otros, los políti-
cos Francisco Álvarez Cascos,
Sabino Fernández Campo, An-
tonio Masip, Gabino de Loren-
zo y Luis Vega, el deportista
Dionisio de la Huerta, los pe-
riodistas José María García y
Juan Ramón Lucas, el actor
Arturo Fernández, entre otros.Premiada por patrocinar Asturias.

Los premiados del III Concurso de Tapas de la comarca altoaragonesa.






