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de Empresarios Hoteleros Espanoles

Avanzan los preparativos del inmi-
nente Congreso de Empresarios Ho-
teleros Espafioles, que se celebrara
en el Hotel Las Arenas de Valencia

A sblo dos meses de la celebra-
cién del Congreso de Empresarios
Hoteleros Espafiol es, este nime-
ro del periddico desglosa el pro-
gramacompleto delagran citadel
Sector, que congregaraasusprin-
cipales actores y a reconocidos
representantes de la actualidad
politicay econémica de nuestro
pais. El Congreso supondraasi un
punto de encuentro interdiscipli-
nar sobre turismo y hosteleria a
través de una combinacién de te-
mas estratégicos para el Sector y
la opinién de los nombres de re-
ferenciaen cadacampo.

El encuentro dereferenciaen-
tre el empresariado hotelero abor-
dara algunos de los temas que
maés preocupan a Sector y delos
gue més se esta hablando en la
actual coyuntura. Asi, estarapre-
sente el debatido temadelasrela-

ciones financieras entre hoteles
y agencias de viajes o turopera-
dores en una mesa redonda con
algunos de los principales acto-
resdel Sector, y seanalizaralas-
tuacion de la coyuntura econémi-
ca actua de la mano de algunos
de los agentes econdmicos mas
reputados del pais, como Manuel
Pizarro o CarlosRodriguez Braun,
quien ha reconocido que "ante la
seria situacién presente, € Sector
hareaccionado con el dinamismo
caracteristico de las empresas, y
se halanzado a hacer frente alos
dos grandes retos que siempre
plantean las crisis: recortar cos-
tes'y buscar ingresos".

Tendran ademas protagonismo
los planes institucional es para el
fomento del turismo, con una
mesa redonda dedicada exclusi-
vamente a analizar en profundi-

Antonio Garrigues, socio fun-
dador del prestigioso despa-
cho de abogados Garrigues,
ofrecié en el dltimo Pleno de
laConfederaci 6n Espafiolade
Hotelesy Alojamientos Turis-
ticos una ponencia sobre la
importanciadelamarcaEspa-
fia. Alli los asistentes tuvie-
ron la oportunidad de cono-
cer su vision de la situacion
gue atraviesa €l paisy delas
medidas que impulsarén su
sdlidadelacrisis.

Como abord6 Garriguesen
su charla‘LamarcaEspafiay
el futuro de Espafia, ambas
cuestiones estan intimamen-
teligadas, demaneraquesi la

Antonio Garrigues participa
en el ultimo Pleno de CEHAT

marca Espafia mejoralo hara
el futuro de nuestro pais. Se-
gun recordo el reputado abo-
gado, hace s6lo una década
lamarca Espafiaerareconoci-
dapor su excelencia, unaten-
dencia que se esta invirtien-
do ante un escenario econo-
mico adverso que se prolon-
gamésdelo previsto. Deesta
manera Garrigues admitié su
inquietud, alavez que animo
adefender categéricamentela
marcay, por consiguiente, la
imagen de Espaiia.

El abogado critico ademés
€l pesimismo predominanteen
todos los estamentos.
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en el mes de noviembre. El progra-
ma abarca mesas redondas, ponen-
cias y conferencias destinadas ades-
granar la situacion y retos del Sector

en los proximos afios, e incluye la
participacién de algunos de los po-
nentes mas relevantes del panorama
empresarial y politico del pais.

El Hotel Las Arenas sera la sede del Congreso de Empresarios Hoteleros.

dad el Plan Integral de Turismo, 0
el modelo espariol en ladistribu-
cion turistica, con una ponencia
sobre el Proyecto Travel Open
Apss. Pero estaran ademas pre-
sentesotrostemas de vital impor-

tancia para nuestro Sector, como
lagestién del talento, en unacon-
ferenciaconjuntadel ex ministro
de Trabagjo Manuel Pimentel y el
periodistaJavier Capitan.
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Cloud computing’ como recurso
tecnologico para el turismo

El Instituto Tecnol 6gico Hotelero
ha organizado las terceras Jorna-
das de Tecnologias delalnforma-
ciény laComunicacion, quetrata
ron como tema principa las gran-
des posibilidades de la nube como
herramientaparael sector turistico.
Los ponentesingistieron en lainti-
marelacion existenteentred turis-
moy e cloud computing y subra-
yaronlanecesidad dequee Sector
Hotelero aproveche todos los be-
neficios que estos nuevos entor-
nos y tecnologias méviles pueden
gportar alagestion operativa.
Como sepuso demanifiesto, un
bueno uso de las herramientas de
gestion hotelera y el mobile
commerce pueden suponer nue-
vas formas de comercializacion
maseficientes, que aprovechanlas
posibilidadesdelaweb social y los

dispositivos mdviles para ofrecer
productos adaptados a las nece-
sidades concretar de los clientes.
Los especialistas participantes
coincidieron en quelainnovacion
puede estar a alcance detodaslas
compafiias y que redunda en ma-
yorescotasdefidelizaciony enun
aumento de los beneficios.

Las jornadas se enmarcan
dentro del ciclo de conferencias
‘HOTELWARE: Actualizando la
gestion hotelera’, que buscan
profundizar en cdmolasaplicacio-
nes para dispositivos moviles, el
software avanzado, la gestion en
nube y la especidizacion de las
redes sociales, han creado un nue-
vo entorno comercial, del que ser-
viciosy productos basados en ex-

periencias pueden sacar partido.
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Desgranando la

reforma laboral

Braulio Rodriguez, socio de
Garrigues en Madrid, profun-
dizaenlarecientereformala
boral, que muchos no consi-
deran que contenga cambios
novedosos y que otros tantos
entienden como una continui-

dad con laregul acion anterior.
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Nuevas Jornadas de
Eficiencia Energética

Arrancan las Jornadas sobre
EficienciaEnergéticadd Insti-
tuto Técnico Hotelero, la cuar-
taedicionde ciclodeconferen-
ciasquemostraraaloshotele-
ros |as opciones tecnol 6gicas
Y equipamientos paraaumen-

tar su eficienci
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Programa Incorpora de “la Caixa”

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

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

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

| | I :K Obra Social "la Caixa”

Incorpora

de "la Caixa"

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

El IVA y la defensa

del interés sectorial
™  AsusipADE. VA enlahogdeaiahaexigidounesfuer-
Zosinprecedentes por partedelos maximosrepre-
| iﬂ sentantes turisticosy hoteleros, deCEHAT, del Con-
sgodeTurismodelaCEOE asi comodeotrasorga-
nizecionestalescomolaMesadeturismo, Excdtury laFehr. La
Hotderiafuelaprimeraen exigir (tanto en plblico como enre-
uniones privadas), d minisro Jos2 M. Soriay alasecretariade
EsadodeTurismo, Isabe Borrego, d cumplimiento de compro-
misoeectord dd Partido Popular (hoy end Gobierno deEspa
fia), paralagplicacion anuestro Sector deun | VA 'superreducido.
Con podterioridad, unavez qued Gobierno deRgjoy sevelaen
laobligacién decumplir larecomendacion desubir  1VA (im-
puestadesde Brusdlasy € FMI, traslarecapitdizacion de Ca-
jasmediantefondoseuropeos), laConfederacién se concentrd
enpresonar d Ejecutivo, cond objetivodelimitar losdafiosa
los hotderas, ante potencides nuevos riesgos: la subida del
I\VA del Turismo dd tipo reducido (e 8%) d tipo generdizado
(18%0), d mantenimientodd tipo reducido anuestro Sector (8%
en lugar dd 10% aprobado); y, por Ultimo, que la potencia
subidano segplicaraen verano, fundamentamente en plena
temporadadta Findmente, d Empresariadohalogradod me-
nosquelasubidade |'VA reducido paralaHostel eriaseretrase
hasta septiembre, sdvando los mesesdejulio y agosto.
Pesealafrustracion que suponeparatodosloshotderosesta
errdicay perjudicid paliticatributaria, queponeenjaquelacom-
petitividad sectorid y cuestionalasostenibilidad de Espafiacomo
destinoturigtico, € Sector haevitado, d menos, verseobligedoa
absorber lasubidadd VA reducido directamenteen suscuentas
de resultados. Un rieggo derto para todos aguellos establedi-
mientos gue habian suscrito reservas parad verano con turope-
radores, agenciasy dientes, con los preciosfindes cerrados.
Ladifusdnalaopinionplblicadd mensgedequed increment
to iguda a Espaia con la Unidn Europea o que tendria escasa
repercusén end Turismo no sesodtienen, y ad o hemosdenun-
ciado deste CEHAT, que hemos puesto todo nuestro empefio en
hecerlollegar alaopinion plblicaatravésdel osmediosdecomu-
nicacion. En este sentido hemos difundido un estudio que de-
muestra los perjuicios provocados por las subidas ddl VA en
paisescomo Irlanda(uno decadalOhotelescarrd enlosafios80
a subirlodd 10%d 23%) uHolanda(caidadd 4% deingresosen
los 70, obligando avolver d 6%); las reducciones dd 1VA en
Alemania(en20101obagjédd 19%a 9%) y Grecia(del 11%4d
6,5% en 2011); o d mantenimiento de los tipos reducidos en
paisescompetidorescomo Francia(6%6) y Portugd (6%6). Como
havenido haciendo, CEHAT nocgaraenlalegitimadefensade
losinteresssdelaHotd erfaque, d serlosmismosdd Turismo, no
son otros que los de Espafiay @ conjunto de su economia.

OPINION
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El Sector Turistico protagonista del
presente y el futuro de la CV

Lola Johnson / Consellera de Turismo de la Generalitat Valenciana

\ AYA POR DELANTE Mi mas sincera bienveni-

i /I/ daalaComunitat Valencianaalospartici-

\ pantes del Congreso de la Confederacion
\ Espafiola de Hoteles y Alojamientos Tu-
risticos que Vaencia tendra e honor de
acoger. Representa una gran satisfaccion para esta
Comunidad acoger este importante encuentro empre-
sarid queconvertirapor unosdiasalaciudad deVaen-
ciaend epicentronaciona del turismo. Comoyamen-
ciono € presidente de CEHAT, Juan Molas € pasado
Julio cuando present6 € Congreso de Empresarios
Hotelerosen Vaencia, enunmomento decrisscomoé
actua esfundamental fomentar € trabgjo conjunto para
buscar soluciones eficaces paralas empresas hoteleras
y actuar como un sector unido y solido. Todoslos ojos
estan puestos en e turismo como motor de recupera-
¢ién delaeconomiaespafiolapero son muchaslasdifi-
cultades y retos a los que se enfrentay & Congreso
supone la gran oportunidad de abordarlos'.

En mas de 23.000 kil bmetros cuadrados,
LaComunitat Valenciana cuenta.con
un territorio en el que montafiay
mar, interior y litoral sedan la
mano paraofrecer todo lo que
€l turistanecesitaparavivir
una auténtica experiencia.
Unaofertadiversay deca-
lidad enriquecida con una
historiay culturamilenarias
gue acreditan nuestro po-
sicionamiento preferenteen
€l contexto turistico nacional
einternacional. Valenciacuen-
ta ademés con una magnifica
planta hotelera y buena relacién
calidad-precio.

Disponemos de una extensa red de ca-
rreteras, puertos y aeropuertos que vertebran toda
nuestra tierra y hacen de esta region un territorio
fécilmente accesible. Enlos Ultimos afios se han aco-
metido infraestructuras cruciales, como lapuestaen
marchadel AVE Madrid-Valencia, que en un futuro,
esperamos que no muy lejano, se completaracon el
queenlazaraMadrid con Castellony Alicante. Y esto
no habriasido asi sin el impulso clavey decidido del
Gobierno Valenciano consciente de la importancia
que las infraestructuras tienen para el desarrollo de
un sector productivo que, en nuestra Comunidad,
generamésdel 12%del PIBy el 13% del empleo.

El sector turistico empresarid ha sido € auténtico
protagonistadel desarrolloy evolucion del turismo en
laComunitat Vaenciana. Con unarepresentaci on per-
fectamente segmentada y asentada en € territorio, es
nuestro principal aval parasuperar lasdificultades de
laactual coyunturaeconémicay acanzar |osobjetivos
que nos exige € nuevo escenario turistico global.

En este sentido el empresariado hoteleroy dealo-
jamiento reglado, quetiene en laComunidad unaes-

‘Representa una gran
satisfaccion para esta
Comunidad acoger este
Importante encuentro
que convertira por unos
dias a la ciudad de
Valencia en el epicentro
nacional del turismo’

pecial relevancia, ha demostrado su solvenciay su
capacidad de adaptacion a las actuales tendencias
del mercado, anticipandose alos cambios en la de-
manday conjugando excelentemente rentabilidad y
competitividad sin renunciar aunos serviciosy pres-
taciones de unacalidad inigualable.

Enrespuestaalarealidad y potencialidad de nues-
tro sector turistico, hemosdisefiado € Plan Estratégi-
co Global del Turismo dela Comunidad Vaenciana
2010-2020, cuyos objetivos estan perfectamentein-
cardinados en el Plan Nacional Integral de Turismo,
entre los que destaca la gestion turistica entendida
como politicaglobal, lamejoradelacompetitividad
empresarial, laformacién del capital humano como
aspecto esencial para responder a las necesidades
del sector, lasostenibilidad del territorio, lapromo-
ciény comunicacion del destino, el aprovechamien-
to del 1+D+i y €l reto de adaptarnos a los nuevos
model os de distribucién. Medidas como el impulso

alamodificacion delanormativasobreclasi-

ficacion Hoteleraparaadecuarlaal es-

tandar Europeo, o €l desarrollo de

la plataforma de comercializa-

cion y distribucion turistica

Travel Open App son buen
gemplodedlo.

No quieroolvidarmede
nuestros destinos turisti-
cos, porque ellos también
han hecho un gran esfuer-
Z0 todos estos afios para

mejorar sucdidady permitir

que hoy podamos ofrecer la
Comunitat como un enclavede
referenciaenlaofertadesol y pla-
ya, unturismo urbano muy competiti-
VoY unturismodeinterior y activo enauge.

La suma de todos estos esfuerzos ha dado como
resultado laComunitat que somos, fuertesapesar de
todo, una comunidad decidida a acometer |os cam-
bios necesariosy con laconfianzade que del trabajo
bien hecho solo pueden salir buenos resultados.

Ademasde profundizar en el andlisisdel estado
de las empresas hoteleras, compartir experiencias
e ideas, los participantes en este Congreso ten-
dran laocasion de conocer 10s diversos atractivos
turisticos que ofrece la ciudad . Entre ellos se en-
cuentralaCiudad delasArtesy las Ciencias: dise-
flado por Santiago Calatrava, espacio que acoge
I'Oceanografic que sumerge al visitanteen unvigje
con toda clase de criaturas marinas.

Otrade las opciones por las que se pueden decan-
tar los participantes es la de recorrer las calles del
Barrio del Carmen, visitar la Catedral, y su torre del
Miguelete, laLonjadelaSeda, Patrimonio delaHu-
manidad por laUnesco, y e Mercado Central, lugares
con encanto que han ayudado adar famaalaciudad.

Aqui os esperamos a todos.

CARTA DEL DIRECTOR A TODOS LOS LECTORES DE CEHAT

Estimados Amigos,

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

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

Un cordial saludo.

YL
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El pasado 7 de julio se ha publicado, por
fin, la Ley 3/2012, de 6 de julio, de medi-
das urgentes para la reforma del mer-
cado laboral, ratificando, tras su dilata-
da tramitacién parlamentaria, el Real
Decreto-ley 3/2012, que en el mes de

BrauLio MoLINA

Soclo bE GARRIGUES MADRID

Mientras se produce ese verda-
dero cambio, tendremos que con-
formarnos con |as modificacio-
nes y cambios introducidos y
buscar aquéllos elementos "po-
sitivos' que ayuden alas empre-
sasacapear €l tempora delapro-
funda crisis que nos toca vivir.
Uno delos elementos més desta-
cadosdel cambio introducido por
lareformaeslaflexibilidad. Enla
exposicion de motivos de laLey
3/2012, sellegaamencionar este
concepto juridico indeterminado
hasta en siete ocasiones.

Efectivamente, el legislador
considera que con la reforma se
tratade garantizar tanto laflexibi-
lidad delosempresariosenlages-
tion de los recursos humanos de
laempresa como la seguridad de
los trabajadores en el empleo,
para lo que entiende como un
objetivo prioritario el incentivar la
flexibilidad internaen laempresa
como medidaalternativaalades-
truccion de empleo.

Pues bien, |os elementos més
destacados que en lareformare-
flgjan esatan ansiadaflexibilidad
pueden resumirse basicamente
en cuatro:

"En primer lugar, seadmite ex-
presamentelaposibilidad de mo-
dificar la cuantia salarial (nueva
redaccion del articulo 41.1 apar-
tado d) del ET) lo que antes pare-
ciaalgo prohibido incluso enem-
presas en una situacion econo-
micao productivacomplicada.

"En segundo lugar, se regula
de maneramas correctatécnica-
mente lafacultad empresarial de
distribucion irregular de lajor-
nada (articulo 34.2 del ET), per-
mitiéndose a la empresa dicha
distribucionirregular alo largo
del afio en un 10% delajornada
(ampliandose el porcentaje del
5% inicialmente previsto por el
RDL defebrero).

"Untercer elementoimportan-
te de flexibilidad en la contrata-
cién, lointroducelaregulacion del
contrato por tiempo indefinido de
apoyo a los emprendedores que
aporta, como novedad fundamen-

TRIBUNA JURIDICA DE GARRIGUES

La flexibilidad laboral que

existe tras la reforma

Se intenta vender una reforma novedosa, pero no es mas que una continuacion de la anterior regulacion

tal, ladelafijacion del periodode
prueba en un afio.

"Sinembargo, en el ambito de
laflexibilidad interna, lo mésim-
portante, sin duda, eslaregula-
ciondelainaplicacion, enlaem-
presa, del convenio colectivo
que fuera de aplicacion (secto-
rial o deempresa). Lanuevare-
daccion dadaal articulo 82.3 del
ET, facilitael acceso aun meca-
nismo legal (antes absol utamen-
teexcepcional), cuyautilizacion
desde el pasado mes de febrero
estaproliferando de maneraex-
traordinaria, que permite a las
empresas descolgarse de la re-
gulacién convencional de co-
rrespondiente aplicacion, por
|as mismas causas objetivas que
las que pudieran justificar un
despido (incluso reduciendo a
dostrimestresladisminucién de
ingresos ordinarios o ventas, en
comparacion con los mismosdel
afio anterior, para la existencia
de causa econémicaque justifi-
carialamedida).

Este mecanismo legal de des-
cuelgue de condiciones del con-
venio colectivoyaexistiaenlare-
gulacién previaalareformaenel
mismo articulodel ET, sinembar-
go, con &l cambio introducido se
facilitaclaramente su utilizacion.

Bastara la existencia de cau-
sas econdmicas, técnicas, orga-
nizativas o productivas parajus-
tificar lautilizacion de estafigu-
ra del descuelgue de convenio.
Paraello deberatramitarse un pe-
riodo de consultas con los repre-
sentantes de | os trabajadores le-
gitimados parala
negociar un con-
venio colectivo,
dequincediasde
duracion, en el
gue se negocien
las condiciones
de inaplicacién
de cualquiera de
las siguientes
materias. jornada
detrabajo, horarioy distribucion
del tiempo detrabajo, régimen de
trabajo a turnos, sistema de re-
muneraciony cuantiasaaria, ss-
tema de trabajo y rendimiento,
funcionesy mejoras voluntarias
delaaccion protectorade la Se-
guridad Social.

Cuando en el periodo de con-
sultas se alcance un acuerdo, se
aplicardel mismo enlostérminos
pactados y se presumiralaexis-
tenciade las causas que lo justi-
fican. Si no se alcanzase un
acuerdo las partes pueden some-
ter su discrepanciaalacomision
del convenio correspondiente o,
en todo caso, a los mecanismos
de mediacion que pudieran ser-
lesde aplicacion.

febrero aprobo la reforma laboral. Mas
de uno consideraque los cambios intro-
ducidos no son tan novedosos como se
intentan vender y que ambas normas su-
ponen unacontinuidad con laregulacién
anterior, ya que no se ha producido un
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cambio drastico en nuestro marco labo-
ral, que sigue siendo el mismo, y toda-
via estéd por llegar el verdadero cambio
para adaptar dicho marco laboral a la
evolucion de la economia, el mercado y
ala sociedad actual.

Solo el tiempo nos dira si la reforma es suficiente o si se requerirdin mas cambios estructurales para su eficacia.

Finalmente, si no se hubiera
acanzado el acuerdo por [osme-
canismosdescritos, laresolucion
final se obtendria por medio de
un proceso de arbitraje obligato-
rio ante la Comision Consultiva
Nacional de Convenios Col ecti-
vos (0 ante los 6rganos corres-
pondientes delaComunidad Au-
ténoma), érgano que debe dictar
resolucion en un plazo de no mas
deveinticinco dias a contar des-
de la fecha del sometimiento y
consulta del conflicto.

En definitiva, lareforma en-
cuentra uno de sus aspectos

«El legislador considera que
la reforma trata de garanti-
zar tanto la flexibilidad de
los empresarios en la gestion
de los recursos humanos
como la seguridad de los tra-
bajadores en el empleo»

mas destacables a la hora de
aplicary utilizar dichaflexibili-
dad, en permitir a la empresa,
junto con sus representantes
legales, regular de nuevo las
condicioneslaborales aplicables
alos trabajadores de la misma,
cuando la situacion del merca-
do, sector o0 negocio, obligan de
manera coyuntural a modificar
las reglas del juego, permitien-
do con ello garantizar laviabili-
dad del negocio que de otrama-
nera estaria abocado a su cierre
o alaeliminacion de puestos de
trabajo parareducir costes.
Con todo €llo, parece que la
tradicional maximade queen Es-
pafia es més facil despedir que
modificar un contrato o las con-

diciones que regulan el mismo,
pasara a desuso, aunque para
ello tendremos que esperar un
tiempo para saber si se cumple
definitivamente.

Por dltimo, no podemos dejar
dereferirnosaotramodificacion
introducidatrasel trdmite parla-
mentario del RDL, por laLey 3/
2012, précticamente "in extre-
mis", por medio de la Disposi-
cioén adicional duodécima, que
si bien no puede calificarse
como un elemento de flexibili-
dad, si que puede suponer una
pequefia ayuda para las empre-
sas del sector
del turismoy la
hosteleria.

Titulada
como "Medidas
de apoyo a la
prolongacion
del periodo de
actividad delos
trabajadores
con contratos
fijos discontinuos en los secto-
res de turismo, comercio vincu-
lado a mismoy hosteleria’ lare-
ferida disposicion adicional in-
troduce una bonificacion espe-
cifica a la contratacion de los
trabajadoresfijo discontinuos o
de temporada, para fomentar la
reutilizacion y, en su caso, el
mantenimiento de estos contra-
tos en el sector.

Efectivamente, las empresas,
excluidas las pertenecientes al
sector publico, dedicadas a ac-
tividades encuadradas en los
sectores de turismo, comercio
vinculado a mismoy hosteleria
gue generen actividad produc-
tivaen los meses de marzoy de
noviembre de cada afio y que

inicien y/o mantengan en alta
durante dichos meses la ocupa-
cion de los trabajadores con
contratos de carécter fijo dis-
continuo, podran aplicar una
bonificacion en dichos meses
del 50% de las cuotas empresa-
riales ala Seguridad Social por
contingencias comunes, asi
como por los conceptos de re-
caudacién conjunta de Desem-
pleo, FOGASA y Formacion pro-
fesional de dichos trabajadores.

Estaespecialidad previstaen
laLey 3/2012, parael sector del
turismo y la hosteleria, sera de
aplicacion desde su entrada en
vigor hasta el dia31 dediciem-
bre de 2013. Posteriormente, el
propio legislador dejaabiertala
puerta, trasevaluar laeficaciade
esta disposicion y sus efectos
en laprolongacién de los perio-
dos de actividad de los trabaja-
dores con contratos de caracter
fijo discontinuo, paramantener,
prorrogar o modificar estos be-
neficios, 1o que, en todo caso,
se realizara con anterioridad al
31 dediciembrede 2013.

En definitiva, todas las me-
didas expuestas, incluida esta
Ultima especifica parael sector
del turismoy lahosteleria, pre-
tenden ofrecer al empresario y
sus trabajadores una gestion
masflexible delasrelaciones|a-
borales intentando evitar con
ello la dramética y constante
pérdida de empleo de los Ulti-
MOS MeSeS.

Solo € tiempo nosdirasi lare-
formaessuficiente o si se reque-
rirdn més cambios estructurales
parasu plenaeficaciay consecu-
cion de los ambiciosos objetivos
gue se le han impuesto.
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Novedades en la reforma laboral aprobada por las
cortes generalesy envigor desde julio de 2012

El BOE del 7 de julio publicaba la Ley 3 /2012 sobre medidas urgentes para la reforma del mercado laboral

Esta reforma laboral procede de la aproba-
cion del RDL 3/2012, publicado en febrero
pasado, con el ulterior acuerdo parlamenta-
rio de tramitarlo de forma urgente como Ley,

CARLOS SEDANO

AsEsor LaBoraL bE CEHAT

Es de suponer que las reformas
en el mercado de trabajo conti-
nuardn, a menos en aspectos
quelaley 3/2012 no entraare-
solver, y sobre muchos de sus
preceptos habra que esperar a
gue vaya avanzando su aplica-
cidn, que se produzcan los co-
rrespondientes desarrollos re-
glamentariosy queintervengan
los jueces y magistrados como
intérpretes auténticos de las le-
yes y creadores del derecho.
Hasta entonces, todos tendre-
mos que ir practicando y apren-
diendo con laexperienciade su
implantacién que se aconseja se
produzca con competencia, ta-
lento, corduray con un exquisi-
to rigor técnico-juridico.
Vamos a repasar las noveda-
desdelanormareformada, resal-
tando los cambios mas relevan-
tes. Asi, el CONTRATO PARA
LAFORMACIONY EL APREN-
DIZAJE, que se puede celebrar
con trabajadores menores de 30
afos, mientras latasade paro no
bajedel 15%, también podré con-
certarse con personas que cur-

EL PERMISORETRIBUIDO
DE FORMACION PROFESIO-
NAL de 20 horasanualesal que
tienen derecho | os trabajadores
araiz delareformadefebrero,
se podraacumular en un perio-
do de hasta cinco afios, aumen-
tando asi los tres afios previs-
tos antes; es importante que
queden incluido dentro de este
permiso laformacion queselle-
veacabo en el marcodeun plan
formativo desarrollado por ini-
ciativa empresarial o compro-
metido por la negociacién co-
lectiva; no seincluye, por ejem-
plo, laformacion que el trabaja-
dor debe recibir en materia de
prevencion de riesgos labora-
les; no se despeja la duda en
cuanto al nimero de horas de
formacién cuando el trabajador
no esté contratado todo el afio
y atiempo completo, como es
el caso de los tiempos parcia-
lesy los fijos discontinuos.

EL CONTRATODEAPQOYO
A EMPRENDEDORES, tan cues-
tionado por la oposicion politi-
cay lossindicatos por el dilata-
do periodo de prueba de un afio,
gue sblo pueden concertar em-
presas con menos de 50 trabaja-
dores, ha sido objeto de algu-
nos cambios: a partir de ahora
se podré celebrar este contrato
solamente si la tasa de desem-
pleo continda por encima del
15%; se mantienen los incenti-
vosfiscalesy sociales; si laem-
presa harealizado despidosim-
procedentes en los Ultimos seis
meses (a partir de la entrada en
vigor delalLey), no podracele-
brar estos contratos -antes se
limitaba a extinciones por cau-

«El aprendizaje, que se puede
celebrar con trabajadores
menores de 30 afos, mientras
la tasa de paro no baje del
15%, también podra concer-
tarse con personas que cur-
sen formacion profesional»

sen formacién profesional; ladu-
racion minimadel contrato sigue
siendo de un afio, salvo que por
convenio se haya reducido este
plazo que como minimo tendra
gue ser de seismeses, y lamaxi-
ma de tres afos, implantandose
como novedad que sblo podra
haber dos prérrogas del contra-
to y con una duracion no infe-
rior a seis meses cada una; es-
tos contratos gozan de reduc-
ciones de cotizaciones a la se-
guridad social del 100% en em-
presas con plantillainferior a250
trabajadoresy del 75% si es su-
perior; laimparticion de lafor-
macion deberdjustificarseal tér-
mino del contrato.

sas objetivas o despidos colec-
tivos declarados judicialmente
improcedentes-, con lo que se
amplialaexclusion; si laempre-
sa se acoge a los incentivos,
debe mantener al trabajador
contratado al menos tres afos
en plantilla. Ahora, ademas, de-
beramantener el nivel deempleo
durante al menos un afio desde
la celebracion del contrato.

LA CLASIFICACION PRO-
FESIONAL se mantiene bajo el
sistema de grupos profesiona-
les, y todos los convenios co-
lectivos en vigor deberan adap-
tarse anuevo marco juridico en
el plazo de un afio a contar
desde el dia8dejulio de 2012.

conjunto de normas que nacen para coadyu-
var a replantearse un modelo de relaciones
laborales que por los datos econémicos y de
empleo que manejamos se ha quedado ob-

LA DISTRIBUCION IRREGU-
LARDEL TIEMPODE TRABA-
JO alolargo del afio se haincre-
mentado a 10% delajornada(an-
tes 5%), salvo pacto en contrario,
debiendo conocer €l trabajador el
diay la hora de |a prestacion de
trabajo resultante de aquella con
un preaviso minimo de cinco dias.
Dicha distribucion debera respe-
tar en todo caso |os periodos mi-
nimos de descanso diario y se-
manal previstoslegalmente.

En LAS CAUSAS ECONO-
MICAS QUE JUSTIFIQUEN
DESPIDOS, SUSPENSIONES
DE CONTRATO, REDUCCIO-
NES DE JORNADA Y DES-
CUELGUESDE CONVENIO, s2
definen las mismas determinan-
do que concurriran éstas cuan-
do de los resultados de la em-
presa se desprenda una situa-
¢ién econdmicanegativa, en ca-
sos tales como la existencia de
pérdidas, actuales o previstas,
o ladisminucién persistente de
su nivel de ventas o ingresos,
aclarando la Ley que estos han
de ser ordinarios, por lo que ha-
bra que excluir los atipicos. Se
entendera que ladisminucion es
persistente si durante dos tri-
mestres consecutivos el nivel
de ingresos ordinarios o ventas
de cada trimestre es inferior al
registrado en el mismo trimestre
del afio anterior. Este Gltimo in-
cisoresuelveladudajuridicade
como interpretar los de los tri-
mestres consecutivos. Para los
despidos colectivos el nimero
de trimestres debe ser tres.

LAULTRAACTIVIDAD DEL
CONVENIO se reduce de dos
afos a un afo a contar desde la
fechade denunciadel mismo, per-
diendo después de este plazo sin
alcanzarse acuerdo o existenciade
un laudo su vigencia. Para los
convenios que yaestuvieran de-
nunciados a la fecha de entrada
envigor delaLey, el plazodeun
afo empiezaacomputarse apar-
tir del dia8 dejulio de 2012; se
aumentael plazo maximo del que
disponelaautoridad laboral para
publicar el convenio desde que
éste es registrado, pasando de
10 dias a 20 dias; se mantiene la
prioridad aplicativadel convenio
de empresa, estableciéndose
ademés que se podran negociar
éste en cualquier momento dela
vigencia del convenio colectivo
de ambito superior,

LA SUSPENSION DELALI-
MITACION AL ENCADENA-
MIENTO DE CONTRATO TEM-
PORALES, se excluye del com-
puto del plazo de 24y 30 mesesa
gueserefiereel articulo 15.5 del
Estatuto de los Trabajadores €l
tiempo transcurrido entre 31 de
agosto de2011y 31 dediciembre
de 2012, y ello con independen-

Despido objetivo por absentismo, se modifica el computo de las faltas de

soleto, de ahi que haya que introducir cam-
bios urgentes en la gestién laboral de las
empresas, aungque su implantaciéon sera ar-
dua, dubitativa y no exenta de complejidad.

asistencia al trabajo como causa de extincion del contrato.

cia de que haya existido o no
prestacion de servicios por €l tra-
bajador entre dichas fechas. Por
tanto, sélo se computaran a es-
tos efectos los periodos de ser-
vicios transcurridos, respectiva-
mente, con anterioridad o poste-
rioridad alas fechas indicadas.
Enel DESPIDO OBJETIVO
PORABSENTISMO se modifi-
ca el computo de las faltas de
asistenciaal trabajo como cau-
sa de extincion del contrato,
computandose las que aun
siendo justificadas pero inter-
mitentes, alcancen el 20% delas
jornadas hébiles en dos meses
consecutivos, afadiéndose,
siempre que €l total defaltasde
asistencia en los 12 meses an-
teriores alcance el 5% de las
jornadas habiles. Ademas, den-
tro del listado de faltas de asis-
tenciano computables seintro-
duce las debidas atratamientos
de cancer o enfermedad grave.
Basicamente | as que computan,
hechas | as anteriores excepcio-
nes, son las bajas por enferme-
dad comudn y accidente no la-
boral hasta 20 dias de duracion.

Como ya anticipdbamosen el
articulo anterior, enrelacionalas
CLAUSULASDEJUBILACION
FORZOSA contenidas en los
convenios colectivos se estable-
ce que se entenderdn nulasy sin
efecto a partir de 8 de julio de
2012, por tanto no se podraposi-
bilitar por estavialaextincion del
contrato de trabajo por el cum-
plimiento por parte del trabaja-
dor delaedad ordinaria de jubi-
lacién fijada en la normativa de
Seguridad Social, situacion pa-
raddjica cuando el Gobierno
plantea la jubilacion obligatoria
de funcionarios alos 65 afios.

Y paraterminar estesucinto re-
sumen, referirnos alas BONIFI-
CACIONES del 50% de las cuo-
tas empresariales a la Seguridad
Saocial, por prolongacién del pe-
riodo de actividad de los TRA-
BAJOSFIJOSDISCONTINUOS
enlossectoresdeturismo, comer-
ciovinculado a mismoy hostele-
ria, que generen actividad produc-
tiva en los meses de marzo y de
noviembre de cada afio (en con-
creto en los meses de noviembre
2012y marzoy noviembre 2013).
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Claves en la negociacion de los precios de la energia
electrica en hoteles y cadenas hoteleras

El precio de la energia sigue evolucionando con el consecuente impacto en las cuentas de explotacion de los hoteles

El director general de Balantia, Eduardo Ola-
no, analizala evolucion creciente del precios
de la electricidad, y su reflejo en las cuentas
de explotacién en los hoteles. En el mes de

Ebuarpo OLANO

DIRECTOR GENERAL DE BALANTIA

Enlaedicion de abril yasefiala-
bamoslaevolucion creciente del
precio de la electricidad y, por
tanto, su también creciente im-
pacto en |as cuentas de explota-
cion hoteleras. Metidos en la
recta final de la temporada po-
demos refrescar ese dato vien-
do que en los inicios del 2012
los precios del mercado diario
arrancaban en niveles sustan-
cialmente superiores a los del
2011. Afortunadamente los pre-
ciosdemarzoy abril se han sua-
vizado antelacaidade lademan-
da, si bienen el mesdejuliovol-
vimos a estar en niveles de los
50 euros el MW/h, muy cerca-
nos alos del 2011. Dicho todo
esto y sabiendo que, pese a la
crisis, lasexpectativasen el me-
dio plazo son de continuar su-
friendo una escalada de precios,
las compariias hoteleras estan
prestando mas atencién acomo,
cuando y a qué precio contra-
tan su energia primaria.
PuntodePartida: ordeny dis-
ponibilidad delainformacion
Antes de iniciar ningun tipo
de negociacion conlascomercia

lizadoras es preciso tener orde-
nada la informacion relevante
para el proceso. En concreto el
histérico delas 12 Ultimas factu-
ras, ladistribucion de los consu-
mos de esas facturas en los dis-
tintos periodos contratados (P1-
P3 hasta P6), asi como el conoci-
miento de las condiciones pac-
tadas bajo contrato en cuanto a
plazos, descuentos aplicados y
vigenciadelos mismos, seranim-
prescindibles para poder recibir
ofertas ajustadas por parte delas
comercializadoras. Muchas co-
mercializadorasoperan en el mer-
cado diario y establecen sus ex-
pectativas de precios futuros
contratando coberturas de deri-
vadosfinancieros paraminimizar
€l riesgo de las oscilaciones de
los precios. Por ello, cuando una
comercializadora ofrece un pre-
cio fijo durante un afio a un
cliente, estarateniendo en cuen-
ta cdmo consume este y en qué
precio conseguiraun margen. En
lamedidaque éstatengavisibili-
dad en las expectativas de los

julio el precio de laelectricidad alcanzabalos
50 euros el MW/h. Por ello, es preciso tener
informacion acercade las comercializadoras,
ya que muchade ellas operan en el mercado

diario y establecen sus expectativas de pre-
cios futuros contratando coberturas de deri-
vados financieros paraminimizar el riesgo de
las oscilaciones de los precios.

Precia Medic MW/h en el Mercada Diario de Electricidad
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Los precios méas bajos en el mercado diario se dan normalmente en los meses de marzo, abril y noviembre.

se dan normamente en los me-
ses de marzo-abril y noviembre.
Pese a que en la contratacién
de un precio fijo anual, como

«Como mercado dinamico que
es el de la energia, cualquier
decision se debera tomar por

expectativas de precios futuros
y la disponibilidad de las dis-
tintas formulas de contrata-
cion que ofrece el mercado»

consumos diarios del cliente po-
dra gjustar més su oferta.

Momento de Mercado para
Negociar y Vencimientosdelos
Contratos

Tal y como se puede apre-
ciar en el gréfico, los precios
mas bajos en el mercado diario

yahemos comentado, lacomer-
cializadoraproyectaralaevolu-
cién delos precios en los proxi-
mos meses, normal mente resul -
tan los mejores meses para ne-
gociar. El que histéricamente un
suministro no tengavencimien-
to en estos meses no quiere

El precio de la electricidad ha ido subiendo al mismo tiempo que su impacto en las cuentas de los hoteles.

decir que nosotros no podamos
solicitar unaofertaaotro plazo
(normalmente superior alos 12
meses) con el que si que nego-
ciar lasrenovacionesfuturasen
meses de precios bajos. En el
caso de cadenas hoteleras la
complejidad de este proceso se
multiplicay resulta sumamente
util (alavez quetrabajoso) |le-
var todos los vencimientos a
una fecha Unica que permita
una negociacion simultanea de
todos los suministros.

Estrategiasy modelosdecon-
tratacion

Como mercado dindmico que
esel delaenergia, cualquier de-
cision se debera tomar por ex-
pectativas de precios futuros y
la disponibilidad de las distin-
tas formulas de contratacion
que ofrece el mercado. Comoya
hemos comentado la.opcion més
generalizada es la de contratar
un precio fijo cierto parael con-
sumo que realice el hotel en el
préximo afio. También hemos
hablado delaposibilidad de que
este contrato se extienda un
mayor plazo que en algunos ca-
sos puede incluso alcanzar los
3 afos. Los contratos que ofrez-
can las comercializadoras en
plazos largos Ilevan obviamen-
teimplicito un calculo delaco-
mercializadoracon el que prevén
obtener un margen superior o
como minimo igual al que ten-
drian si suscribiesen contratos
acorto plazo. En este contexto,
la toma de la decision debera
estar soportada por las expecta-
tivas que nosotros tengamos
sobre laevolucién futurade los
preciosy el valor que nos apor-
talacertezade un precio segu-
ro en el plazo acordado.

En el caso de contratos de
consumos elevados (normal-
mente asociados a contratos de

media tension) se abre un am-
plio abanico de posibilidades
para contratar |a energia a pre-
ciovariable (indexacién apool)
total o parcialmente. Bajo este
modelo es posible capturar una
parteimportante del margen que
ganala comercializadora por el
riesgo que esta asumiendo al
asegurarnos un precio fijo futu-
ro. Las opciones disponibles
pasan por establecer un precio
fijo para una cantidad minima
(ejemplo 1 MW/h) y el resto de
consumo contratarlo en el mer-
cado diario através de un agen-
te de mercado, indexar el de pre-
cio apool conun limite de pre-
ciomaximo (CUP) y unlimitede
precio minimo (Floor) y otrases-
trategias que las principal es ca-
denas hotel eras estan empezan-
do a adoptar. La complejidad y
el volumen de gasto que repre-
senta el sector energético en la
explotacion de sectores como el
turistico estéa permitiendo que se
desarrollen las empresas dedi-
cadas a asesorar en este proce-
so aprovechando su conoci-
miento de mercado y |a capaci-
dad de negociacién que consi-
guen aglutinando la contrata-
¢i6én de multiples consumidores
privados. Ya sea de manera in-
dependiente o con la ayuda de
terceros cada vez se hace més
imprescindiblelaimplicacion ac-
tivadel empresario o gestor ho-
telero en contratacion energéti-
ca. Los paises que no vienen de
un monopolio reciente como el
nuestro tratan mucho mas pro-
fesionalmente esta materia con-
siguiendo un mercado méas
transparente y competitivo. El
queel cliente nacional se mues-
tre proactivo redundaré en la
competitividad de sus propias
empresasy laeficienciadel mer-
cado energético.



Publirreportaje

GEZE Service: mantenimiento de calidad parapuertas
automaticas, puertas cortafuegosy sistemas de ventilacion

El CTE exige hoy un mante-
nimiento de obligado cumpli-
miento en puertas cortaf ue-
gos y puertas automaticas
peatonales. La periodicidad
delasvisitaspreventivas de-
pende del aforo del local

GEZE Servicetienecomo
prioridad proporcionar asus
clientes la mejor asistencia
profesional ensusserviciosde
manteni miento, garantizando
lamaximacaidad. Yason mu-
chosloshoteles centrascomer-
cides, edificiosdedficines, hos-
pitales, centrosdesdud, centros
de ensefianza e instalaciones
deportivasy deocio quegozan
delasventgasdelosservicios
demantenimiento deGEZE en
digintoslugaresde mundo.

Al contratar un pack de
GEZE Service, €l clientese
beneficia de muchas venta-
jas: 24 horas de Service
Hotline, preciosreducidos de
mano de obra, red de técni-
cos profesional es, repuestos
originales, financiacion de
actualizaciones y/o kits de
sustitucién, reduccion dein-
cidencias, evaluacionderies-
gos de seguridad, manteni-
miento de otros automatis-
MOsYy supervisiony gestion
adistanciacon QuickCare.

Geze Service se adapta
siempre a las necesidades
del clientey ofrece, con un
trato personalizado, todo tipo
de posibilidades parael ser-
vicio de mantenimiento. El
usuariotienelaposibilidad de
escoger el Pack de mante-
nimiento que mejor se adap-
teasusrequisitos. el Service
Pack Compacto, el Service
Pack Exclusivo, el Service
Pack Confort y el Service
Pack Vario. Con cualquiera
deestasposibilidades, lega-
rantiza unas prestaciones
rapidas, flexibles, innovado-
rasy economicas.

GEZE Service ofrecetam-
biénlaposibilidad de prolon-
gar el ciclo de vida de los
automatismosy laadaptacion
anuevosrequerimientosle-
galesy normativas vigentes
en Espana. El CTE estable-
ce el mantenimiento de obli-
gado cumplimiento parapuer-
tas cortafuegos (RF) -segiin
CTE DB Sl 3-4.1- y para
puertas peatonal es automati-
cas-segun CTE DB Sl 6.5-.

En Espaiay Portugal el
cliente dispone de 32 centros
de servicio técnico autoriza-
dos parasatisfacer cualquie-
rade sus necesidades.

g

En Espafia y Portugal el cliente dispone de 32 centros de servicio técnico.

GEZE SERVICE
MANTENIMIENTO DE CALIDAD

LELL |heria 50H L | swwpere sy

[GEZE]

REWEGLING MIT 5¥STEM
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¢Puedo pedir danos y perjuicios a mi competidor
gque carece de las licencias administrativas?

Los hoteleros reclaman que tienen competidores que no cumplen con la legislacion al explotar sus negocios

Con cierta asiduidad, los empresarios ho-
teleros (y hosteleros en general) se que-
jan de competidores que no cumplen con
la legislacion, fundamentalmente admi-
nistrativa, al explotar sus negocios. Buen
ejemplo de ello son la utilizacion de vi-

RicArRDO FERNANDEZ

ABOGADO DE TOURISM & Low

Cuando un hotelero seenfrentaa
situaciones en las que, de facto,
seve obligado acompetir con es-
tablecimientos que no cumplenla
legalidad, laprimeraideaqueles
viene alacabeza suele ser: "esto
es competencia desleal". ¢Pero
realmente lo es? La vulneracion
de determinadas normas de los
Ordenes administrativos (licen-
cias), fiscal (no declarar € IVA
entre otros), laboral (no cotizar a
[aS9) y civil, ¢supone un verda-
dero acto de competenciadeslea ?

El primer punto donde debemos
detenernos es en laincidencia que
esto puede tener parael hotelero o
laAsociacion que decide empezar
este tipo de acciones ante los Juz-
gadosdeloMercarntil (art. 86ter.2.9)
LOPJ). Basicamente las acciones
mésinteresantes desde e punto de
vistacomercia y econdmicosonlas
de cesacion enlaconducta desleal
(y prohibicion dereiteracion futu-
ra) y, sobre todo, la accion de re-
sarcimiento delos dafiosy perjui-
cios ocasionados por la conducta
dedled (s ha intervenido dolo o
culpadel agente), si bien estalti-
ma no puede gjercitarse por las
Asociaciones profesionales.

Una vez establecido QUE bus-
camos, lasiguiente preguntaléogica
debe ser COMO queremos conse-
guirlo. Unicamented articulo 15de
la Ley de Competencia Desleal
(LCD) dlevaaacto de competencia
deded lasmple infraccion de una
normativa giena a Derecho de la
Competencia. Seconfiguracomola
infraccion de una normativa admi-
nigtrativa, por giemplo, puede ser
igudmente un ilicito de dededltad
concurrencia. El articulo 15 LCD
estableceensusapartados 1y 2 que:

"1. Seconsideradesleal preva
lerse en el mercado de unaventa-
jacompetitivaadquiridamedian-
te la infraccion de las leyes. La
ventaja ha de ser significativa.

2. Tendratambién la conside-
racion dedeslea lasimpleinfrac-
cion de normasjuridicas queten-
gan por objeto laregulaciéndela
actividad concurrencial".

Dos son las infracciones tipifi-
cadasen estearticulo 15. Enambas
e comportamiento deded presupo-
ne la infraccion de normas juridi-
cas, pero mientrasen el apartado 2
las mismas han de tener por objeto
laregulacion de la actividad con-
currencial, es decir, han de estar
destinadas directamente a cumplir
lafuncion deordenar € mercadoy
disciplinar las conductas competi-
tivas de quienes en é participan
(pensemos en infraccién de nor-
mas para conseguir unaconcesion
que, evidentemente, distorsionael
mercado y supone la sustraccion
deunservicio o actividad delali-
bre competencia, otorgandolo en
exclusivaauno o varios operado-
res). Por el contrario, lasnormasa
las que se refiere el supuesto del
apartado 1 no integran el ordena
miento concurrencial, y espor eso
(porquee legidador no quiere san-
cionar como dedeal cuaquier vio-
lacién de normas) por lo que se
exigequelainfraccion:

1. Genere unaventajacompeti-
tivadelaque no disfruten los que
han cumplido con lalegalidad.

2. Que estaventaja sea"signi-
ficativa'.

3. Al referirse a término "pre-
valerse", hasefialado el Tribunal
Supremo (STSndm. 512/2005, de
24 de junio) que este precepto se
estarefiriendo aque hadetratar-
se de ventgjareal y no potencial,
debiendo de darse €l necesario
nexo causal entre lainfracciony
laventgjaal canzada.

Sdlo cuando concurren estascir-
cunstancias se puede entender que
estamos dentro de las conductas
reprobables por impedir, restringir
ofalsear d merca
do olacompeten-
dia(at.1LCD).El
denunciante, en
estos casos, hade
demostrar ademés
del incumplimien-
to de las normas,
quee infractor ha
obtenido laventa:
ja efectiva que le
permite unamejor posi cién compe-
titivaen el mercado, yaquelaven-
tajaconcurrencia (sgnificativa) no
sepresume ni automati camente se
produce por e hecho de infringir
las Leyes, lo que, de suyo, no re-
viste carécter dedlea (STS nim.
512/2005, de24 dejunio). Y estoes
ciertamente complicado. El Tribu-
nal Supremo haechado paraatrés,
precisamente por estafaltadeprue-
ba diferentes procedimientos (sir-
vacomogemplolaSTSnuim. 311/
2007, de23demarzo).

Es fundamental, a efectos de
prueba, saber si nos encontramos
en el supuesto primero 0 segundo

viendas para uso turistico sin las precep-
tivas licencias de actividad y apertura. Por
ello, en el informe de Tourism & Law ana-
lizan el articulo 15 de la ley de Compe-
tencia Desleal, en donde se resuelve si
se pueden requerir dafios y perjuicios a

los competidores que carecen de las li-
cencias administrativas, ya que pueden
vulnerar determinadas 6rdenes adminis-
trativas (licencias), fiscal (no declarar el
IVA entre otros), laboral (no cotizar a la
Seguridad Social), y civil.

Si se prueba que tu competidor, valiéndose de la infraccion de la Ley, consigue poder ofrecer precios menores,
entonces si podemos hablar de incumplimiento de la Ley de Competencia Desleal.

del articulo 15, yaque si estamos
en € segundo no harafatalamis-
ma, yaque " paracompletar el tipo
gue tal precepto perfila, no sea
necesaria la demostracion de la
ventgjacompetitivaderivadadela
infraccion” (STSndm. 38/2011, de
16 defebrero). El mismo Tribunal
Supremo ha declarado que Unica
mente nos podemosremitir al arti-
culo 15.2 LCD en aguellos casos
enquelafinalidad inmediatao di-
recta de la norma infringida sea

«La deslealtad pues, se inte-
gra cuando el infractor ob-
tiene provecho efectivo del
ahorro de costes que la in-
fracciéon legal supone, obte-
niendo asi una ventaja

competitiva ilegal»

regular comportamientos especifi-
camente concurrenciales, lo cual
no se cumple por lasimpleinfrac-
cién de normativa administrativa
de licencias o de incumplimiento
de deberes fiscales o laborales (0
por [o menos, no en principio). La
infraccion de estas normas mere-
cerd la sancién que establezcan
lasmismeas, pero nolasquesevin-
culana articulo 15.2L.CD, yaque
no tienen como finalidad directael
proteger lalibre competencia
Endefinitiva, Unicamente podre-
mosatacar, vialegidacion decom-
petenciadedeal, en base d aparta-
doldd articulo15LCD,y serapre-

ceptivo que"d infractor se preval-
gaend mercadodeunasignificati-
va ventaja competitiva obtenida
con lainfraccion” (STS, ndim. 38/
2011, de 16 de febrero). Pero esta
prueba, s bien puede legar a ser
complicada, no tiene por qué ser
imposible, sirva como gemplo la
Sentencia de laAudiencia Provin-
cia deBarcelona, recurso apelacion
num. 846/1996, de 1 de septiembre
de1999. En€lla, unaempresahos-
teleraexigia aotraque careciade
licenciaparalaac-
tividad de espec-
taculo (amén de
no cumplir conlas
obligaciones la-
borales, fiscales,
civilesy adminis-
trativas que deri-
vaban de tratarse
deunlocd deesta
clase), que cesa
% en su actividad y que indemni-
zase por los dafios y perjuicios
provocados. Esterecurso confirma-
ba la sentencia de ingtancia y en-
tendiaqueé incumplimiento dete-
ner lalicenciade explotacion perti-
nente |levaba aparejado un abara-
tamiento de los costes significati-
VO, por parte delaempresaincum-
plidora. En esta Sentenciasellega
aconclusionesparecidasalasman-
tenidas en parrafos anteriores. €
ahorro que supone incumplir con
ciertanormativano debe quedarse
enunagmpleampliaciondelosmar-
genes de beneficio, porque en este
caso no podriamos hablar de pre-

vaimiento en el mercado de una
venta competitiva (como sefidael
art. 15.1 LCD), sino que debe de-
mostrarse que, a menos, e rein-
vierteen €l negocio, repercutiendo
directamente sobrelos precios que
segplicanalosclientes. Esdecir, S
Se prueba que tu competidor, va
liéndosedelainfracciondelal ey,
consigue poder ofrecer preciosme-
nores, entonces si podemos hablar
de incumplimiento de la Ley de
CompetenciaDededl.

Razonael Tribunal que, eviden-
temente, es muy dificil establecer
una relacion causal entre unain-
fraccion legal y unaventaja com-
petitivasignificativa, por loquese
debe atender al "principio de nor-
malidad”, alo que ocurreenlage-
neralidad de los casos. Si e de-
mandado puede probar que sus
menores precios obedecen aotras
causasqueno son el abaratamiento
delos costes, no habrainfraccion
del art. 15. Si por €l contrario no
puede 0, smplemente, nolo hace,
€l juzgador debe entender que nos
encontramos ante una infraccion
de competenciadesleal.

La deslealtad pues, se integra
cuando €l infractor obtiene pro-
vecho efectivo del ahorro de cos-
tes que la infraccion legal supo-
ne, obteniendo asi una ventaja
competitivailegal. Y estaventaja
se convierte en significativa, se-
gun el propio Tribunal Supremo,
cuando se acredita que se produ-
ce unadesviacion de laclientela
afavor del infractor.
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La Importancia de una estrategia
SEQcial Media para un hote

El posicionamiento en buscadores y la presencia en redes sociales son dos estrategias de Marketing en Internet

La competencia que existe en la actualidad
para posicionar una marca en internet em-
pieza a ser cada vez mas fuerte en todos
los sectores y mas aun en el sector turistico

Por supuesto dicha estrategia
puede comprender otras redes
socialesy otras acciones estraté-
gicas en Internet, sirva estaima-
gen como referenciay conforme
vayamos |levando a cabo nuevas
acciones y tanteando nuevas re-
dessocialesdebemosir incluyén-
dolas en esta estructura base.

1. Debemos empezar por la
Web, esta sera nuestra platafor-
ma mas estética, de referenciay
enfocadaalacompra, en ellade-
beremos incluir de formavisible
todas nuestras presencias en
otras redes, blog etc. Cabe desta-
car como novedad que es muy
importante que las webs dispon-
gan del boton +1 de Google ya
gue hay indicios de que el hecho
de que los usuarios recomienden
tu web a través de este boton es
muy relevante en términos de
SEQOcial Media. Sobre ella debe-
mos llevar a cabo una combina-
cion de estrategias SEO 'y SEM

2. Continuaremos por el Blog,
esta sera nuestra plataforma mas

dindmica, através de la cua po-
demos jugar con contenidos vi-
rales muy enfocados al usuarioy
sutilmente, cuando la estrategia
lorequierautilizarlo como unapla-
taforma mas de generacion de
enlaces a la web para apoyar su
posicionamiento SEO. Cuando
explico esto lagente me pregunta
porqué no hacerlo directamentea
través de nuestra pagina de fans
de Facebook (bien por medio de
actualizaciones en € muro o por
medio de notas) y otros medios.
Laexplicacion esmuy sencilla

- Hoy dia Facebook esta de
moda, pero cquéocurrirasi alglin
dia cae o0 es sustituida por otra
red?. El blog sin embargo perma-
necerasiempreahi.

- Facebook es una Red Social
con muchos usuarios pero no todo
el mundo estaahi y delosque es-
tan no todos se sienten cdmodos.

- Al igua que en laweb debe-
remosincluir deformavisibleto-
das nuestras presencias en otras
redes, web etc y también cabe

que es uno de los que méas dinero mueve
en Internet en la actualidad. En Internet el
contenido es el rey pero este, sin prescrip-
tores que ayuden a su difusion tiene poco

destacar que las webs dispongan
del bot6n +1 de Google. Sobre €l
blog debemos llevar a cabo tam-
bién estrategias SEO.

3. Todosos contenidos multi-
media (Fotos, Videos, Presenta-
ciones) deben tener una historia
que contar (StoryTelling) y por
ello susceptibles de incluir como
contenidoen el blog. Al igual que
en los dos puntos anteriores de-
beremos incluir de formavisible
todas nuestras presencias en
otrasplataformas. Con estos con-
tenidos lograremos cierta virali-
dad (eso depende de nuestra
creatividad) en nuestros conteni-
dos. Esaviralidad eslo que hara
que los usuarios nos recomien-
den en aguellasredesalas que el
nuevo algoritmo de Google (Pan-
da) daimportanciay de estama-
neralograr posicionarnos mejor.

4. Cada presencia (sobre todo
en Facebook y Twitter) debe dis-
poner de perfiles de apoyo para
dar difusion alas cuentas de em-
presa, bien seacon apoyo del per-

efecto. Es por ello que hoy quiero hablaros
de SEOcial Media una estrategia que crea
sinergias entre la técnica SEO y la gestion
de una marca en medios sociales.

—

&
3
-
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Estrategia de SEOcial Media para un establecimiento hotelero.

sonal de la empresa o contratan-
do a prescriptores.

5. Como apoyo alaestrategia
SEO podemos participar en co-
munidadesy blogs en las que se
hable de teméticas relacionadas
con la nuestra, en este aspecto
debemos tener cuidado, no de-
bemos hacer SPAM, sino entrar
aportando valor, ademas si con-
seguimos generar interés otros
usuarios hablaran de nosotros
convirtiendo asi 1o que inicial-

mente eraunaaccion SEO enuna
accion SEOcia Media

6. Por Ultimo hablar delasredes
de Geolocalizacién que, aunque por
& momento no tienen unaclarain-
fluenciaen SEOcid Mediason muy
Utiles parallevar acabo promocio-
nesy conocer € feedback del clien-
e r 0 a NUEStros SerVicios.

JAIME LOPEZ-CHICHERI

S0CI0 FUNDADOR DE MARKETING SURFERS

Métodos de envio

i Plataforma web:

Individual, Masive via archivo o agenda de contactos

1 Envio via e-mail

+ Envio desde sus propios aplicativos

(8] H ONHOFF

ferra especial para lectores del Periddico CEHAT

Sus envios de SMS

|‘_'_:'l_ www.movilia.com

por sdlo:

0,06€/smsf_

(+34) 931 124 200
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21-24 noviermbre Pgl2

jreso de Empresarios Hoteleros Espanoles

Punto de encuentro interdisciplinar sobre turismo y hosteleria

a fravés de una combinacion de temas estratégicos para el sector
y la opinion de los nombres de referencia en cada campo

Congreso de Empresarios Hoteleros Esparioles
21-24 de Noviembre
Hotel Las Arenas - Valencla
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PROGRAMA

Programa participantes

21-24 de Noviembre, Hotel Las Arenas - Valencia

DIA 1 21,00 horas, EDIFICIO VELES i VENTS de Valencia
Coctel cena de bienvenida
21 Ofrecido por Tunsmo Valenca
NOVIEMBRE Alojarmiento en los hoteles
DiA 2 09,30 horas, Hotel Las Arenas
Mesa redonda “LAS RELACIONES FINANCIERAS ENTRE LOS HOTELES Y LAS AGENCIAS
22 DE VIAJES / TOUROPERADORES" (Mo cobras Io que mereces sino |o gue negocias)

NOVIEMBRE Fonentes: | |
= [ Awelio Vazquez, Director General Area Espana, IBEROSTARS Hoteles |*Pendiente confirmacion

» [, Gabriel Subias, Consajero Delegado de Viajes BARCELO
» [, Jesis Nufino de la Rosa, Director General de Viajes de EL CORTE INGLES
=[], Manuel Lopez , Consejero Delegado del grupo Intermundial
Moderador: [, Carlos Diaz, Presidente de la Asociacion Empresarial Hotelera de Madrid v Vicepresidente de CEHAT

11,00 horas “ESPANA, MODELD EUROPED EN DISTRIBUCION TURISTICA” - Proyecto Travel
Open Apss
Ponentes:
= [, Javier Garcia Cuenca, Vicepresidente de MAGIC COSTA BLANCA Hotels & Resots,
Vicepresidente de Hosbec (Asociacion Empresarial Hotelera de Benidomn y la Costa Blanca),
» [. Avara Carillo, Director General del ITH
Moderador: D. Luis Mart, Presidente de la Unidn Hotelera de Valencia

12,30 horas Pausa cafe

13,00 horas Acto de Inauguracion del Congreso

"'“S MM, Los FHy'EH Principes de Asturias, Presidente del Gobierno o Ministro de Tunsmio y Presidente CEOE)
NCIEMES de Coniarmacson

14 ,00 hnﬂs Almuerzo de trabajo

16,00 horas Conferencia: “GESTION DEL TALENTO”

Ponentes:
= [ Manuel Pimentel, ex Ministro de Trabajo
[0, Javier Capitan, Periodista
Presentada por : D. Domenec Biosca, Presidente de EDUCATUR

17,30 horas Pausa cafe

18,00 horas
Mesa Redonda: “ANALISIS Y SITUACION DE LA COYUNTURA ECONOMICA ACTUAL”
F'Dnentes-

» [, |sidro Faing, Presidente de La Caixa (" Pendiente de confimacion)

n ﬂ Manuel Fizaro, Presidente de BAKER & MLP{EhEIE
= [}, Carlps Rodriguez Braun, Catedratico de Economia
Moderador: [ Jose M® Calleja, Periodista
19,30 horas
Fin de la jomada. Tarde noche libre (se recomendaran restaurantes con precios v atenciones especiales)

* Programa sujeto a cambios


http://www.cehat.com/frontend/cehat/PROGRAMA-CONGRESO-vn4960-vst533
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PROGRAMA

Programa participantes

21-24 de Noviembre, Hotel Las Arenas - Valencia

DIA 3 10,00 horas, Hotel Las Arenas

Mesa redonda “ANALISIS DEL PLAN NACIONAL INTEGRAL DE TURISMO" - Qué le sobra y
23 qué le falta
NOVIEMBRE

Ponentes: (* Pendientes de confirmacior

Moderador: [, Eulogio Bordas, presidente de THH
11:30 horas Pausa café

12,00 horas
Conferencia * GESTION DE LA ILUSION EN TIEMPOS DE CAMBIO"
Ponente: [, Emilio Durd

14,00 horas
Almuerzo de trabajo

17,00 horas CONFERENCIA MAGISTRAL
Ponente; (* Pendientes de confirmaci
Presentado por D, Juan Molas Presidente de CEHAT

18,30 horas SESION DE CLAUSURA
D. Alberto Fabra, Presidente de la Generalitat Valenciana

20,30 horas
Sdlida a la Cena de Clausura . Cena ofrecida por Agencia Valenciana de Turismo

21,00 horas
Cena de clausura

S Programa sujeto a cambios

Salida de congresistas
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Subias: ‘El turismo es el principal
motor de laeconomiay el empleo’

Gabriel Subias / Consejero delegado de Viajes Barcel6

El consejero delegado de Viajes Barceld, Gabriel Subias, es uno de los
participantes en la mesa redonda inaugural del Congreso de Empresarios
de Hoteleros, titulada ‘Las relaciones financieras entre los hoteles y las agen-
cias de viajes / turoperadores’. Sera el 22 de noviembre a las 9:30 horas.

CONGRESO DE EMPRESARIOS HOTELEROS

SepTIEMBRE 2012

Rodriguez Braun: ‘El turismo va
mejor que la economia del pais’

Carlos Rodriguez / Catedratico de la Universidad Complutense

El doctor en Ciencias Econdmicas y catedratico de la Universidad Com-
plutense, Carlos Rodriguez Braun, participa en la mesaredonda sobre
‘Analisis y situacion de la coyuntura econémica actual’. Sera en la jor-
nada del dia 22 de noviembre, a las 18:00 horas.

En medio de unasituacién econémicades-
favorable, € sector turistico y dentro de
ésted hotelero, esadiade hoy € principal
motor que muevelaeconomiay e empleo.
En tanto en cuanto no seamos capaces
de consolidar otros grandes sectores de ac-
tividad, estasituacion se mantendraincluso
con las cifras previstas para este afio, que
sefidan un estancamiento en el crecimiento
de la facturacion y los margenes de nego-
cio, coincidente con € principio de recupe-
racion del norte de Africacomo destino.
Por estemotivo,  liderazgodelaCEHAT
en 2012 debe servir parainspirar € principa

reto del sector, fidelizar a cliente mediante
unaapuestaclarapor lacalidad del produc-
toy e servicio, conjugandolo con unaofer-
taampliaenformatosatractivosquenosdis-
tingan de los ofrecidos por paises de lare-
gion, con quieneslacompetenciaexclusivar
mente en costes es una carrera estéril.

Somoslacuartapotenciaturisticamun-
dia y tenemoslaobligacion de aplicarnos
en primera persona el conocimiento y la
experienciaen la gestion de la planta ho-
telera, del mismo modo que venimos ex-
porténdolo desde hace décadas por me-
dio mundo. Estey no otro es el reto.

El consejero delegado de Viajes Barceld, Gabriel Subias.

Tras un buen afio 2011, el sector turistico
padeci6 en 2012 unacrisisy un retroceso
en Espafa y Europa. Sabemos que esto
ha de ponderarse con matices, porque asi
como el turismo representa en la econo-
mia espafiola un porcentaje del PIB mu-
cho mayor, aproximadamente el doble, del
gue representa en la economia mundial,
también esverdad que en Espafia€l turis-
mo va relativamente mejor, es decir: me-
nos mal, que laeconomiade nuestro pais.
Antelaseriasituacion presente, el sec-
tor hareaccionado con el dinamismo ca-
racteristico de las empresas, y se halan-
zado a hacer frente alos dos grandes re-
tos que siempre plantean las crisis: re-
cortar costes y buscar ingresos. En el
gjuste de costes destaca el aprovecha-
miento delatecnologiay lareconsidera-
cion de los model os de negocio, no con
el objetivo de dar grandes bandazos y
cambios radicales; es absurdo fantasear
con que Espafia puede, por ejemplo, limi-
tarse a ser un pais solo de turismo de
lujo: loldgico, y lo que muchas empresas
estan haciendo sabiamente, es concen-
trarse en ser competitivas y apurar al
maximo larelacién calidad/precio en cada
escal6n de los servicios que brindan.
En el campo delabusquedadeingre-
sos, también el turismo ha emprendido
la estrategia acometida en otros secto-
res de nuestra economia para capear €l

temporal y crecer, asaber, lainternacio-
nalizacion. Aqui hay que mencionar asi-
mismo laaperturade posibilidades com-
plementarias, como el juego. En un con-
texto gravey convulso, los peligros han
arreciado por los costes que el sector
no genera, sino que soporta, como los
impuestos y las tasas.

Esverdad quetodacrisises unaopor-
tunidad, y creo que el turismo laafronta
con conciencia 'y con responsabilidad,
pero también con la fundada esperanza
en un futuro mejor.

Carlos Rodriguez Braun.

Capitan: ‘La supervivencia se ha
convertido en nuestra preocupacion’

Javier Capitan / Periodista

A las 16:00 horas del dia 22 de noviembre, el periodista Javier Capitan y
el ex ministro de Trabajo, Manuel Pimentel, daran una conferencia en el
Congreso de Empresarios Hoteleros sobre la ‘Gestion del talento’, que

Calleja: ‘El turismo es uno de los
pocos que tiene presente y futuro’

José Maria Calleja / Periodista

El periodista José Maria Calleja moderara la mesa redonda ‘Analisis y
situacién de la coyuntura econémica actual’ en la que participaréan el pre-
sidente de Baker&McKenzie, Manuel Pizarro, el catedratico de Economia

estara moderada por el presidente de Educatur, Doménec Biosca.

Vivimos momentos complicados en los
quelasupervivencia, poder llegar amafia-
na, se ha convertido en la principal pre-
ocupacién. Muchas de las decisiones que
setoman, tanto enlapoliticay lasempre-
sas como en las propias familias, vienen
marcadas por laobsesién del corto plazo.
Lacrisisy €l desconcierto en el que nos
movemos hace que esos comportamien-
tos sean perfectamente comprensibles,
pero creo que todos debemos hacernos
unapregunta: ¢y si sobrevivimos...?

Con demasiadafrecuencia, estaobsesion
por tirar adelante hace que nos olvidemos
deago fundamentd: qué queremosser. Por-
que depende de cud sealarespuesta, nues-

tras decisionesen estos momentostan com-
plegjos deben ser unas u otras. Corremos €
riesgo de"salvar € afio" acostade "conde-
nar e futuro". Nadie niega que haya que
reducir costes, reorientar actividades, rees-
tructurar organizaciones, pero sempre de-
bemostener como guialo quequeremos ser
ahoray en € futuro. Esadebe ser laorientar
cion principal para nuestras decisiones.

El turismo no esunaexcepcion. Depende
de qué tipo de opciones escojamos para Su-
perar lacriss, estaremosabonando un futuro
mejor paracuando € tempora escampeonos
tocarareinventarnos desde cero. Siempre es
posible que nos toque hacerlo, pero por 1o
Menos gue No Sea por nuestra cul pa.

El periodista Javier Capitan.

Carlos Rodriguez Braun y un representante de una entidad financiera.

El sector turistico espafiol es uno de los
pocos con presente y futuro asegurado.
El turismo esta en la base de nuestro de-
sarrollo econémico desde |os afios sesen-
tahastahoy. Somos un modelo paraotros
paises que quieren ser como nOosotros.
Abusos, los menos, aparte, €l turismo ha
sido uno delos motores de desarrollo que
ha tirado de la construccion, sector que
tira de toda la economia, y que ha trans-
formado no solo la economia, también la
imagen de nuestro pais en todo el mundo.

Posiblemente nos queda por delante el
reto de hacer compatible el turismo de sol

y playa, de costa maritima, paellay san-
gria, que nosdefine hoay, con el deinterior,
cultura, arte, gastronomiay montafia. Hoy
existe un sector de turistas potenciales,
basi camente centroeuropeos, que desco-
nocen lariquezade nuestro Romanicoin-
terior, de nuestra montafia interior y de
nuestragastronomiainterior.

En cualquier caso, somos un pais turis-
tico modéico, € turismo es una de nues-
tras principales fuentes de ingresos y solo
tenemos una forma de avanzar en este te-
rreno: Fomentarloy repensarlo, viendo que
fueradelaplayay lapaella, hay salvacion.

El periodista José Maria Calleja.
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El jurista Antonio Garrigues Walker afir-
ma que "si los partidos politicos se
enrocan en su propio interés, si se de-
dican a capitalizar el desgaste de sus ri-
vales, si utilizan como excusa la situa-

ANTONIO GARRIGUES WALKER

JURISTA

Los ultimos debates parlamen-
tarios sobre |os recortes decidi-
dospor el gobierno, son un gem-
plo perfecto de irresponsabili-
dad generalizada. No es s6lo un
grave problema de confronta-
cion radical y violenta -y ave-
cesgroseray vulgar- de opinio-
nes, es sobre todo una inquie-
tante demostracién de como ac-
tuar al margen detodaverdad y
con desprecio a las circunstan-
cias y las realidades que nos
afectan. Entre los medios de co-
municacion, los partidos politi-
cosy los sindicatos se nos pue-
de ir conduciendo inconscien-
temente a situaciones sin sali-
da. Hay queintentar evitarlo.

Todos los espafioles tene-
MOS que asumir que estamos pa-
gando el precio inevitable de
unainmensa borrachera econo-
mica a la que nos condujo, en
gran medida, el crecimiento, tan
espectacular como descontrola-
do, del sector inmobiliario (con
la colaboracién entusiasta del
mundo financiero) que acabd
provocando una burbuja gigan-
tesca que, como todas las bur-
bujas, exploté inexorablemente.
En ningln otro pais europeo
sucedié algo similar y ahi radica
ladiferenciade situaciones.

Lo malo de esa épocafue que
nuestro crecimiento resulté de-
masiado fécil, demasiado simple,
lo cual debilitd el espiritu detra-
bajo y de esfuerzo y provocéd
una grave reduccion del nivel
ético. La corrupcion se convir-
tid en unaauténticaleucemiade
lavidaeconémica. Hallegado el
momento de reconocer nuestras
culpasy de aceptar lanuevarea-
lidad. Hemosvivido durante de-
masiado tiempo no solo por en-
cima de nuestras posibilidades
sino al margen de una realidad
demasiado evidente para igno-
rarla. Se acabo definitivamente
lafiesta. Hay que pagar los mu-
chos platos rotos.

El problema, el gravisimo
problema, es el de repartir de
formaequitativalos sacrificios
gueimpone lasituaciony esahi
donde hay que aplicar con
grandezay con finura el talen-

OPINION

Agravios comparativos

Tenemos que asumir que estamos pagando el precio de una inmensa borrachera econémica

to en general y muy en concre-
to el talento politico. Ninguna
otratareaalcanza, "ni delejos",
el nivel dedificultad y deries-
go que tiene este reparto de
sacrificios en el que como ha
dicho Mariano Rajoy, con toda
razén, "no setratade elegir en-
treel bieny el mal, sinoentreel
mal y el mal peor". Si cadaesta-
mento, cada grupo deintereses,
cada industria, cada actividad
profesional, y al final cadaciu-
dadano o ciudadana, pretende
ser laexcepcién alareglagene-
ral y exige un trato especial o
excepcional y no aceptalasde-
cisiones democraticas del po-
der politico, habra que "aban-
donar toda esperanza y resig-
narnos avivir unatristey dura
épocade intensa decadenciade
la que desde luego saldremos,
pero muy malamentey con do-
loroso retraso.

Si excluimos -y debemos ha-
cerlo aunque haya voces que
lo reclamen- el g emploitaliano
de un gobierno tecnocrético
(¢quién seriapor cierto, el Mon-
ti espafiol?), solo nos queda
una solucion. Un acuerdo ge-
neral entre los poderes clave.
Si los partidos politicos se
enrocan en su propio interes,
si se dedican a capitalizar el
desgaste de sus rivales, si uti-
lizan como excusa la situacion
paralograr otras compensacio-
nes o alcanzar objetivos dife-
rentes, si radicalizan arbitraria-
mente su posicion, si se afanan
en repartir culpas sin asumir
ninguna, si siguen haciendo en
definitivalo que vienen hacien-
do hasta ahora, la situacion se-
guiraempeorando sin remedio.
El acuerdo gene-
ral debe hacerse
realidad. Ade-
mas de los pac-
tos de la Mon-
cloa, que sigue
siendo unarefe-
renciavédlida, te-
nemos un ejem-
plo europeo que
merece analizar-
se con interés.

El 18 de Noviembre de 2005,
|os dos grandes partidos alema-
nes, el CDU/CSU y el SPD, de-
cidieron "aprovechar su mayo-
riaparlamentariaanivel federal
paraacometer reformas estruc-
turales, alentar esfuerzos colec-
tivos, y fortalecer la confianza
delas personas en el futuro del
pais". Eso es lo que se dice en
el preambulo del acuerdo para
establecer una gran coalicion
("Grosse Koalition™"), un pream-
bulo en donde también se se-
fialan los problemas principales
del pais, -"el desempleo, el en-
deudamiento del Estado, el
cambio demogréfico, y la pre-

cion para lograr otras compensaciones
o alcanzar objetivos diferentes, si
radicalizan arbitrariamente su posicion,
si se afanan en repartir culpas sin asu-
mir ninguna, si siguen haciendo en defi-

;
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nitiva lo que vienen haciendo hasta aho-
ra, la situacién seguira empeorando sin
remedio". Este articulo de opinién de An-
tonio Garrigues ya ha sido publicado pre-
viamente en el periédico ABC.

El partido del gobierno tiene que aceptar de una vez que en estos dificiles momentos su mayoria absoluta le obliga
de forma absoluta a comportarse como si no la tuviera.

sion gjercida por la globaliza-
cion"- y se establecen los si-
guientes objetivos y priorida-
des: "laconsolidacién delasfi-
nanzas publicas, lareforma del
sistema fiscal, la restructura-
cion del sistemasocial, larefor-
madel sistemafederal, lareduc-
cién dréastica del desempleo, la
seguridad internay la politica
europea’.

«Lo malo de esa época fue
que nuestro crecimiento re-
sulté demasiado facil, dema-
siado simple, lo cual debilité
el espiritu de trabajo y de es-
fuerzo y provocé una grave
reduccion del nivel ético»

El 30 de Noviembre de 2005,
en su primera declaracion como
Canciller del Gobierno, Angela
Merkel, explicd -merece lapena
fijarseen cadapalabra- loquesig-
nificaba el acuerdo: "Una gran
coalicion entre dos partidos ma-
yoritarioscompletamente diferen-
tes nos abre la posibilidad, del
todo inesperada, de preguntar-
nos sobre lo que podemos hacer
mejor juntos, en vez de detener-
nos en la busqueda de culpabili-
dades del otro, en vez de sefialar
siempreal otro, preguntando qué
erroreshacometido, por supues-
to sin participacion de los de-
mas". Y afadio: "El objetivo de
lacoalicién essacar adelanteAle-

mania. Enlosproximosdiez afios
€l pais debe volver a estar entre
las tres primeras naciones de
Europa’. No esjusto criticar, en
estos momentos, el exceso deri-
gidez deAlemania. Elloshicieron
en una coyuntura muy dificil lo
gue habia que hacer y tuvieron
gue adoptar medidas de austeri-
dad tan importantes, "mutatis
mutandi”, como las que se han
decidido en
nuestro pais.
Nuestra estruc-
tura politica y
nuestra joven y
ain pobre cul-
turademocrética
dificultan mucho
la idea de una
gran coalicion
gue sin duda se-
rialasolucion mejor y lamasefi-
caz. Pero existen otras alternati-
vas que requieren, eso si, cam-
bios dréasticos de actitud y de
comportamiento. El partido del
gobierno tiene que aceptar de
unavez que en estosdificilesmo-
mentos su mayoria absoluta le
obliga de forma absoluta a com-
portarse como si ho la tuviera.
Tiene que abandonar cualquier
asomo de prepotencia. Solo po-
draalcanzarse unasolucion vali-
day positiva si todos, o parano
ser utépicos, casi todos los par-
tidos asumen conjuntamente el
coste politico de los recortes y
€s0 es ni méas ni menos, o que
exige, deformaconcretay urgen-

te, una ciudadania que cada vez
se distancia més de sus repre-
sentantes politicos y del esta-
mento politico en su conjunto,
que se ha convertido en el tercer
factor de preocupacion nacional
y en un "monstruo” incontrola-
ble. Segun parece, tenemos
300.000 politicosmasqueAlema:
niay el dobledeltaliay Francia.
Es posible que sean cifras exa-
geradas pero aun asi hay que re-
visar a fondo esta situacién y
explicar con claridad alaciuda-
daniael papel y el protagonismo
delapoliticaenlavidaespariola.
Estamos perdiendo calidad y
credibilidad democrética abor-
botones. Todo tiene su tiempo.
Este es un tiempo para la gran-
deza y para la solidaridad. Un
tiempo en el quelos que méastie-
nen -y entre ellos el estamento
financiero- deben aportar con-
siderablemente mas de lo que
han venido aportando. Un tiem-
po en el que los partidos politi-
cos, los empresarios, los sindi-
catos y los medios de comuni-
cacion deben transmitir, ademas
de positividad y aliento, su
compromiso absoluto con el in-
terés general. Un tiempo para
prepararnos seriamente a vivir
y a beneficiarnos de la nueva
épocade crecimiento que empe-
zarapronto en el mundo. Lo que
no puede ser es que dil apidemos
en unos dias un largo esfuerzo
colectivo de modernizacion y
enriquecimiento de Espafia.
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Lasubidadel VA a sector turis-
tico, lgjos de ser una medidafa-
vorecedoraparalaeconomiana-
cional, esunamedidacontrapro-
ducente para la creacién de em-
pleo y para la generacion de ri-
gueza que necesita nuestro Pais.
Laimposicion detributosal Tu-
rismo gravadirectamente | as ex-
portaciones, ya que el sector tu-
ristico de un pais cuando vende
susserviciosavisitantes extran-
jeros estdaportando ingresos de
lamismaformaquelo harian las
fabricas o empresas manufactu-
reras que venden sus productos
aterceros paises, y por €llo de-
bemos entender los impuestos a
laactividad Turisticacon lo que

ACTUALIDAD

El IVA'y el sector turistico

La subida del IVA es una medida contraproducente para la creacion de empleo y la generacion de riqueza

técnicamente se denomina aran-
cel, que es un impedimento real
pararalentizar o penalizar las ex-
portaciones. ¢Podemos permitir-
nos poner trabas a la exporta-
cion? Sinceramente, creo que no,
competimos en un mundo global,
y €l mismo turistaaleman o bri-
tanico puede decidir ir aTurquia,
Espafia, los Alpes... con lo que
eso significa de contribucion a
lamarchade un pais.

En Espafia, el 50% de los tu-
ristas son extranjeros. Laotrami-
tad son turistas nacionales cuya
generacion de gasto tradicional-
mente ha sido muy alta, aunque
hay que apuntar que la demanda
nacional esta deprimida desde
hace 2 afiosy esen este gjercicio
2012 donde se esta notando una
caidadramética. Lasubidadd VA
€s seguro que no ayudardadina-
mizar la compra de vacaciones a
los esparioles, teniendo como
consecuencia que una parte muy
importante de nuestro litoral ein-
terior vean reducido su nimero
de visitantes de forma exponen-
cial. No se reparten los extranje-
ros por todo €l territorio Espafiol,
el hecho quelevayabien adeter-
minadas zonas no significa que
las demas se beneficien.

El turismo esunadelasindus-
trias con mayor crecimiento en

Europay esesencia paraun pais
como Esparia, que sin embargo se
enfrenta con una dura competen-
cia con paises de fuera de UE
(Turquia, Caribe, Marruecos....)y
unadelasrazonesdeladificultad
de competir en precio esdebido a
losaltosnivelesdeimpuestos. Es
por ello por 1o que para evitar 1a
perdida de competitividad con
terceros paises, € turismo y es-
pecialmente la provision de ser-
vicios de alojamiento, se permite
gue estén dentro del espectro de
lastarifasde | VA reducido. El ré-
gimen actual de IVA en Europa,
permitealos estados miembrosel
poder aplicar unatarifareducida
o unatarifaestandar paralos ser-
vicios de alojamiento, y actual-
mente 22 de los 27 paises de la
Unidén Europea aplican la tarifa
reducida eincluso los paises in-
tervenidos han bajando su IVA
turisticoafin de hacer més com-
petitiva su oferta'y poder captar
visitantes procedentes del extran-
jero. Sirvacomo gjemplo queel 1
de enero de 2008 el gobierno tur-
co, baj6 el IVA alos hoteles del
18% a 8%. Estamedidafue el
paso principal paracumplir laes-
trategia del turismo turco cuyo
objetivo es situarse entre el TOP
5 de paises de mundo en € afio
2023, y desde entonces Turquia

hasubido 11 posicionesen térmi-
nos de llegadas de turistas. La
subidade preciosdebido a incre-
mento del IVA , provocara con
seguridad una importante reduc-
ciondelademanda. Enlrlanda, a
principio de los afios 80 el VA
hotelero se subié del 10 a 23%.
Esto ocasiond un efecto draméti-
co y en los afos siguientes se
produjo un cierrede masdel 10%
de los hoteles, por lo que las au-
toridades decidieron reducirlo a
10% enmarzo de 1.985.

En Holanda, en 1969 se subi6
el IVA aloshoteles, lo que perma
neceenlamemoriacolectivacomo
€l afio desastre parael turismo; la
facturacion decrecid un 4%, los
precios seincrementaron un 7%,
y labalanzaturistica se deterioro
un 12% con la perdidade 17.000
empleos en un solo afio. Desde
entonces se volvié a una de las
tasas més bajas de | VA de la Co-
munidad Europea con un 6% .
Alemania, ggemplo depoliticafis-
cal paramuchos, €l I VA hotelero
esdel 9%, habiéndose bajado del
19% anterior en el afio 2010. En
Grecia, traslacrisis, €l | VA hotele-
ro se ha bajado el 1 de Enero de
2011 del 11%al 6'5%. Destinos
competidorescomo Italia( 10 %),
Francia (7%), Portugal (6%), o
Malta (7%) mantienen unos ti-

Europa, la periferiay el euro
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pos de IVA muy bajos para pro-
mocionar su sector turistico.

Sin embargo en Espafia esta-
mos subiendo |as tasas aeropor-
tuarias, subimos los impuestos e
incluso alguna Comunidad Auto-
nomaha decidido poner tasatu-
ristica, todas estas medidas dafia-
ranlosresultados de este afio y €
efecto de reparto de riqueza que
genera el sector turistico se vera
muy afectado. No hay queolvidar
gue este sector hace que vivan
cientos de miles de pequefias em-
presas que se dedican directamen-
tealaactividad, y no solo lasque
prestan servicios directos. La ba-
jada de los ingresos afectan tam-
bién alos taxistas, alos suminis-
tradores de bebidas, a manteni-
miento de infraestructuras o alos
fabricantes de artesania.

Echamos en falta medidas po-
sitivas que no de recorte, tales
como apoyos reales a los que
creen empleo, apoyos para que
aquellos que decidan prolongar
latemporada, apoyos paralosque
arriesgan y generen riqueza. De
esto no se esta hablando y pode-
mos convertir Espafia en un des-
tino que pierdaladindmicade la
maodernizaciony deje de ser com-
petitivo en laesferainternacional.

Nuestros competidores son muy
buenosy no podemos permitirmedo.

La crisis llegara hasta el punto de que la sociedad solo pueda comprar los productos de primera necesidad

El presidente de HOSBEC, Antonio Mayor,
habla acerca de la nueva sociedad euro-
pea, la sociedad que se esta creando tras
lacrisis que asolaal continente. Afirmacon

Tengo la sensacion de esta vi-
viendo un momento extrafio, un
momento en el que latradicio-
nal frase de amor "mas que ayer
pero menos que mafana" se
puede aplicar al estandar y ca-
lidad de vida que disfrutamos.
Es una sensacion nueva, que
irrumpe como unaolaen la so-
ciedad y que pesa como una
losa en la prudencia y respon-
sabilidad de las familias y los

prension y sus demagogos
pueden hundir més a este pais,
mas incluso que sus gobier-
nos y sus decisiones. No re-
conocer laverdaderarealidad
y continuar pidiendo lo impo-
sible son el cocktail explosi-
VO para unasociedad que vive
un momento gravisimo. No sir-
ve de nada hablar de culpas,
despilfarros, excesosy crime-
nes econdmicos e intelectua-

«So6lo tendran compradores

aquellos productos de pri-

mera necesidad, entre los

que, afortunadamente, he-

mos conseguido colar par-

te de la oferta turistica de
la Costa Blanca»

consumidores. Ya podemos
afirmar sin equivocarnos que
sblo lo estrictamente necesario
va a tener consumidores. So6lo
tendran compradores aquellos
productos de primera necesi-
dad, entre los que, afortunada-
mente, hemos conseguido co-
lar parte delaofertaturisticade
la CostaBlanca.

Panoramaactual

Pero el panoramano es menos
desolador por ello. Laincom-

les si esto nos nublala urgen-
te necesidad de mirar sélo
adelante. No nos queda otra
alternativa que asumir el sa-
crificio, esfuerzo, exigenciay
CoNsenso para no repetir esta
oscuridad tan histéricamente
dafina para la sociedad.
Todas las manifestaciones
y protestas son comprensi-
bles por la denuncia de las
barbaridades que se han he-
cho. Pero no pueden confun-
dirnos con exigencias cuyo

total seguridad, que el comercio llegara a
un punto en donde solo se podra adquirir
aquello de primera necesidad. Para Mayor
lo mas desolador es laincomprensiéony sus

cumplimiento esimposible por
ahora. Los chorizos y ladro-
nes, de todos los colores po-
liticos, financieros, econémi-
cos, etc... deben ser materia
de lajusticiay de la historia,
pero nuestra indignacién por
sus fechorias no debe entur-
biar lavisién de presentey fu-
turo de nuestra sociedad.

Necesidad de pacto

Por ello se hace urgentey mas
necesario que nunca un pacto
de estado politico, econémico
y social y de todas las admi-
nistraciones. Es algo que des-
de hace afios vengo reclaman-
do desde las diferentes tribu-
nas en las que participo, estan-
do convencido que sin ese
consenso nuestra suerte esta-
r4 echada tanto para esta piel
de toro como para el euro como
parala Europacomo futuro es-
tado de estados y naciones.

Consenso

S6lo un consenso a la alema-
na nos traeria una esperanza
necesitaday un urgentey ne-
cesario proyecto colectivo en
el que trabajar e invertir es-
fuerzos. Y este consenso debe
traer el apoyo de laUnion Eu-
ropea con politicas de compra
de bonos, liquidez para hacer

demagogos, ya que pueden hundir mas a
un pais, mas incluso que sus gobiernos y
sus decisiones. Se necesita conocer larea-
lidad para poder salir de esta crisis.

El presidente de HOSBEC, Antonio Mayor.

sostenible la prima de riesgo
espafiolay el flujo monetario
que empiece a circular en la
economiareal.

"Cuan el mal ve de Alman-
sa, a tots alcanca" puede ser
un simil de aplicacién euro-

pea. El sacrificio del sur re-
troalimenta la bonanza del
norte y esto tiene fecha de
vencimiento para todos. La
Unién Europea debe apostar
por sus partes, por que si no
lo hace, no habréa un todo.
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SOCIOS COLABORADORES

«La Integracion con los portales de reserva

es clave para el negocio del hotel»

CEHAT /19

La integracion con grandes portales de reservas y agencias esta adquiriendo una importancia
fundamental para los hoteleros, ya que incide en sus ingresos y rentabilidad

A INTEGRACION ENTRE €l
front-officey losdiferentes

portales de reservas on-

|| line, est& adquiriendo una
importandadaveparad ne-

gocio de los hotedles. Marc Liobet,
Director Comercid de SIHOT para
Espaia, andiza las facilidades que
ofrecen los modernos sstemas de
gestion hotelera para asegurar esta
integracion y la manera de gorove-
charlasd maximo, entodotipoy ta
mafio deestablecimientosy cadenas.

Pregunta: ¢Por quéestanimpor-
tanteparaloshoteleslaconectivi-
dad con lossstemasdereservas?
Respuesta: Enlosultimosarios, la
integracion con grandes portales
dereservas|DS, GDS y agencias
esté adquiriendo unaimportancia
fundamental paraloshoteleros, ya
gue incide en sus ingresos y ren-
tabilidad. Estamos presenciando
cambiossignificativosenlacomer-
cializacion on-line. En ocasiones,
las reservas a través de estos ca-
nal esrepresentan hastaun 80% de
las ventas totales de un hotel.
Esto nos obliga a los proveedo-
resde solucionesPM Saabordar de-
sarrollos continuos paraestar d dia,
labor alaque SIHOT dedicaunapar-
tidaanua muy sgnificativaen1+D.

I Marc Llobet, Director Comercial para Espana de SIHOT

Por atrolado, nuestrapoliticadi-
ferencia esno cobrar ninglinfeepor
reserva ni coste adicional por por-
tal, gportando alosclientesunvaor
afiadido quelespermitea canzar un
rgpido retorno delainversion.

P: ¢Enquébendficaal hotderocon-
tar conun puntoUnicoparaacceder
amultiplesportalesdereservas?
R: SIHOT es una suite de solu-
cionesintegrada. Con SIHOT.PM S,
un hotel o cadena gestionan des-
de un Unico punto, lacomerciali-
zacion de todas sus ofertas para
cualquier nimero de canaes de
venta(Web, ADSIDS0GDS), ga
rantizando laparidad total detari-
fasy conociendo siempre la dis-
ponibilidad real en todos sus es-
tablecimientos. Con este sistema,
la optimizacion de recursos y €l
tiempo dedicado por |os departa-
mentos de ventas se reduce dras-
ticamente, garantizando laentra-
da de reservas directas a PMS
para cualquiera de los hoteles y
canales/portales que se tengan
contratados.

Hemos apostado por e desa-
rrollo de nuestro propio producto,
asegurando unos estandares de
méaximacdidad. SHOT.CHANNEL
Manager es nuestro switch de
conectividades para ADS/IDS,

agenciasy GDS, totalmente in-
tegrado con el programa de ges-
tién de reservas front office de
SIHOT.PMS, lo que nos permite
adaptarnos acual quier necesidad
de nuestros clientes.
P: ¢Qué canales directosADS/
IDSo0agenciassegestionan con
SIHOT y con quésistemasexter -
nosdecomer cializacion on-line
seintegrasu PMS?
R: Hemos sahido adgptamosalasne-
oesdades epecificas de cada diente
para ofrecer @ producto més adecua
do, segiin latipol ogiade hotd/cadena.
SIHOT ofrece un amplio aba-
nico de integraciones y canales.
SHOT.CHANNEL Maneger gestio-
na hasta 55 portales ADSIDS de
maneradirectaanive internaciond.
En Espaliacomercidizamoshasta30
candes, entre ADS y agencias, cu-
briendo las demandas de los depar-
tamentoscomercid esmasexigentes.
Asimismo, SIHOT.CHANNEL
Manager dispone de unaintegra-
cion bi-direccional con programas
estéandar de venta on-line como
Miral, Sercotel o Rate Tiger, para
el ingreso directo a PMS de las
reservas provenientes de estos
programas, |0 que supone un aho-
rro muy significativo paralosde-
partamentos de front office.
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Marc Llobet, Director Comercial para Espafia de SIHOT.

También encontramosaclientes
que han invertido recientemente en
un motor de reservas propio 0 un
CRS. En estos casos y a pesar de
que SIHOT cuenta con su propio
motor, también podemosintegrarnos
con un motor de reservas externo.
P: ¢QuéofreceSI HOT alasasocia-
cionesqueintegran CEHAT trasla
firmadesu acuer dodecolaboradn?

R: Tras el acuerdo alcanzado
recientemente entre ambas or-
ganizaciones, las 64 Asociacio-
nes que forman CEHAT, po-
dran beneficiarse ,durantelavi-
genciadel mismo, de interesan-
tes condiciones econémicas
queseaplicaran aSIHOT.PMS,
SIHOT.WEB Booking Enginey
SIHOT.CHANNEL Manager.

ENTIDADES

COLABORADORAS

ANEKS3

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

CEPSA

Cepsaofrece atodos|os sociosdela
CEHAT un importante descuento en
lacompra de su gasdleo C, para€llo
tan solo deberén adherirse a conve-
nio vigente, Sin ningin COMpPromiso.

Contacto: 91.337.71.66

DYRECTO

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

Contacto: 902.120.325

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTEL ERIA DE JEREZ

La Escuela Profesional de Hoste-
leria de Jerez constituye un cen-
tro emblematico en la formacion
delosprofesionalesdel sector hos-
telero. Dotada de unas inmejora-

bles instalaciones se
ha convertido en un
referente de calidad
con proyeccion en la
realidad andaluza.

ES

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

Sitioweb: www.esiglobal.com

HBD CONSULTING

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

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

Tel. 902 020 879.

IDAE (INSTITUTOPARALADI-
VERSIFICACION Y AHORRO
DELAENERGIA)
Desarrollamedidasdeimpulso alas
Empresasde ServiciosEnergéticosa
través de los programas Biomcasa,
Solcasa, Geotcasay GIT, paralage-
cucion de proyectos de ACS, cale-
facciony climatizacion en edificacion
apartir delasfuentesrenovables, es-
pecia menteindicados en hoteles.
www.idae.es

“LA CAIXA”

Lider en el sector financiero espafiol,
con un gran conocimiento del sector
hotelero, a que ofrece una atencién
especializaday soluciones especifi-
casadecuadasasu actividad. Por este
motivo, se hacreado ServiTurismo,
una oferta centrada en proporcionar
productosy serviciosfinancierosdi-
rigidosalasempresashotelerasque,
unidaalaampliared de oficinas, le
ofrecelasrespuestas que el mercado
Y SU hegocio requiere.
WwW\w.lacaixa.eslempresas

MYPROVIDER

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

NESTLE

NESTLE, empresa lider mundial en
dimentacion presenteend mundo del
fueradel hogar en Espafiaatravésde
NESTLE PROFESSIONAL, le ofre-
ce una gama completa de productos
parahoteles que abarcadiversdad de
categoriasentrelasquedestacan Bebi-
dasCdientes, Ceredesparael desayu-
no, Productos Culinarios y Postres,
Snacksy Chocolates, y Helados.
Contacto: foodservices@nestle.es
Telefono: SAC: 913890800 /
902112113 (Helados)
swww.nestleprofessional .es /
www.helados.nestle.es

PIKOLIN

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

Contacto: Cristina Pineda.
Teléfono: 91 485 26 30

RATETIGER

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

Contacto: 677.42.66.38

RENOLIT

El grupo RENOLIT es uno de los
principal esfabricantesinternaciona
lesdeldminastermoplasticasde dlta
calidad y especialistaen el desarro-
Iloy produccién de soluciones para
conseguir unafiabley total estan-
queidad, yaseaen piscinas, depési-
tos, cubiertas, etc. Desde hace més
de 65 afios la empresa multinacio-
nal sigue fijando los estandares en
cuanto a calidad e innovacion. Su
sistema RENOLIT ALKORPLAN
es la solucion Optima parala cons-
trucciony rehabilitacion detodotipo

depiscinasprivadasy publicas, mer-
cado en el que esreferente mundial.
Contacto: RENOLIT Ibérica, SA.
Ctra. Del Montnegre, /n | 08470 Sant
Celoni (Barcelona) - Tel: 9384842 26
Email: renolit.iberica@renolit.com

RENTOKIL INITIAL

Rentokil Initial, serviciosespecidiza
dosen prevencidny control deplagas
ehigiene. Programas especificamente
desarrollados para @ sector hotelero.
PestNetOnLine Unico sistema en €
mercado que permite un seguimiento
online y un reporte completo de los
serviciosde control deplagas.
Contacto: Jacinto Diez. 91627 02 84

SIHOT

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

WILLISIBERIA

Broker lider en e sector turistico es-
pafiol, ofrece una amplia experiencia
en gestion desegurosanivel naciond,
asi como tecnologiay programas ex-
clusvosparaandizary evauar losries-
gosdelascompafiiashotelerasy ofre-
cer e mejor asesoramiento. Lossocios
de la Confederacion, se beneficiardn
de mejoras en e aseguramiento y de
primas a precios muy competitivos.
Contacto: 91.154.97.43
cehat@willis.com



http://www.cehat.com/frontend/cehat/SIHOT-Software-De-Gestion-Hotelero-Integrado-Y-Modular-vn5127-vst559
http://www.cehat.com/frontend/cehat/SOCIOS-COLABORADORES-DE-CEHAT-vn2768-vst246
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SePTIEMBRE 2012

la primera edicion del
ustry World Congress

El congreso reunira en Barcelona a los principales lideres de la industria internacional de la hoteleria

Con el objetivo de facilitar la difusion del
conocimiento sobre las tendencias y pers-
pectivas del mundo de la hoteleria, el sal6n
acogerd la primera edicion del congreso in-
ternacional de la industria del hospitality,

El Hospitality Industry World
Congress 2012, que se celebrara
los proximos 17 y 18 de octubre
en el marco de Hostelco, ofrecera
alos asistentes |a oportunidad de
escuchar alos mas relevantes li-
deres mundiales del sector del
hospitality. Entre los que ya han
confirmado su presencia, desta-
ca Michael Nowlis, Executive
Programme Director delaL ondon
Business School quien inaugura-
rael congreso con lakeynote del
primer bloque de conferencias,
denominado "Nuevos caminos
hacia la eficienciay larentabili-
dad hotelera’.

"Es un honor haber sido invi-
tado apronunciar laponenciain-
augural del Hospitality Industry
World Congress. El congreso re-
uniraalaelitedelosdirigentesde
empresas internacionales, para
analizar las oportunidades y los
retos a los que se enfrentan los
sectores hoteleros, del turismoy
delosvigjesen estostiempostan
dificilesy a mismotiempo tan es-
timulantes’.

"Los cambios en el comporta-
miento de los consumidores' ex-
plicaNowlis"asi como los mode-
losdegestion delapropiedad, las
redes sociales y una politica de
precios muy dinamica estan alte-
rando répidamente el negocio ho-
telero y requieren nuevos puntos
de vista y estrategias innovado-
ras. Los model os de negocio mas
exitososdel pasado yano nosga-
rantizan larentabilidad en el futu-
ro. El congreso serd un foro de
reflexion donde examinar 10s pa-
radigmas que estan revol ucionan-
dolaindustriadel alojamiento”.

Exportacion y marketing

En el congreso se desarrollaran
otrasteméticasrelativasalasem-
presas del ambito del hospitality,
profundizando en el andlisis de
segmentos mas concretos como
el contract (canal de equipamien-
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to e interiorismo parainstalacio-
nescomercialesy hosteleria); las
compras; la sostenibilidad y la
gestion de los servicios asocia
dos a edificios de uso comercial
(facility management).

Paralelamente, bajo el lema
"Expansion e internacionaliza-
cion - ¢Doénde hay queir?”, los
nuevos model os de crecimien-
to empresarial seran los prota-
gonistas del segundo bloque de
conferencias, durante las cua-
les se hablara de lainternacio-
nalizacion de las empresas del
sector turistico. Jonathan
Langston, Senior Partner de TRI
Hospitality Consulting, empre-
sa de consultoria britanica es-
pecializadaen laindustriahote-
leray que opera en mas de 150
paises, serd el moderador de la
mesaredondaen lacual se ana-
lizaran casos de éxito que han
tenido lugar en Asiay América
Latinay las posibilidades de ex-
portacion que ofrecen los pai-
ses en pleno desarrollo, como
Brasil, China, Indiay Rusia.

El jueves, 18 de octubre, se
abrira el congreso con el tercer
blogue de jornadas, dedicado a
"Las personas y el cambio: la
nueva inteligencia del éxito".
L osrecursos hu-
manos, conside-
rados como uno
de los principa-
lesactivosdein-
dustria turistica,
serénel gedelas
conferencias y
mesas redondas,
enel cursodelas
cuales se abor-
darén temas tan importantes
como €l liderazgo, laexcelencia
y lasventasinternas. En el mar-
co del cuartoy ultimo bloque de
conferencias, denominado "La
comercializaciony el marketing,
en cambio total" se examinaran
las tendencias del marketing y

g ' FOODSERvICE

Hostelco se celebrara en el recinto Gran Via de Fira de Barcelona.

que reunira en Barcelona a mas de 60 des-
tacados lideres internacionales del sector.
Por el calibre de los ponentes y asistentes
gue ya han confirmado su presencia, el
Hospitality Industry World Congress se per-

filacomo uno de los foros de debate e inter-
cambio méas importantes de su a&mbito a ni-
vel mundial. Michael Nowlis, Executive
Programme Director de la London Business
School, pronunciarala conferenciainaugural.

Mas de 60 lideres internacionales del sector se daran cita en Hospitality Industry World Congress.

las ventas a través de |os cana-
les online, redes socialesy tec-
nologiasmoviles, asi como €l rol
delosprincipalesplayersenre-
putacion online. En esta sesion
intervendra, entre otros exper-
tos, Ronald J. Friedlander, fun-

«El congreso reunira a la
élite de los dirigentes de
empresas internacionales
dedicadas al hospitality»

dador y CEO de ReviewPro, la
empresa online que permite ob-
tener informaci6n en tiempo real
acerca de las opiniones de los
usuarios sobre los estableci-
mientos hoteleros.

Segun Isabel Pifiol, directora
de Hostelco "El Hospitality

Industry World Congress nace
conlavoluntad de aglutinar el co-
nocimiento einteligenciadelain-
dustriahoteleray aportar solucio-
nesglobales. Setratade un even-
to que responde perfectamente a
los gjes de la edicion de este afio
deHostelco, que
son innovacion,
networking ein-
ternacionaliza-
cién. Comoferia,
consideramos
fundamental
promover foros
deintercambioy
conaocimiento de
primer nivel, que
fomenten lainteraccion entre los
profesionalesy faciliten el avan-
ce estratégico del sector".

Novedades de equipamiento

Hostelco, el sal6n lider en Espa-
fla y el segundo en Europa en
su especialidad, reunira del 17

al 21 de octubre en el recinto de
GranViadeFiradeBarcelonala
oferta de las marcas lideres de
los sectores de Equipos y ma-
quinaria paralahosteleria; Me-
najey servicio de mesa; Gestion,
control, informéticay seguridad;
Textilesy uniformes; Mobiliario
y decoracion; Vending (distribu-
cion automatica), y cuatro areas
conidentidad propia: Expolimp
(equipos y productos para la-
vanderia, tintoreria, higiene y
limpieza); FoodService, que
concentra productos de alimen-
tacion para el canal HORECA
(hoteleria, restauracion y cate-
ring); el nuevo espacio dedica-
do al Wellness y finalmente el
AreaCafé, focalizadaenteramen-
te aestabebida-lasegundamas
consumida del mundo después
del agua- con la presencia de
empresas involucradas en toda
su cadena de valor, desde la
plantacion hastala taza.

Hostelco aglutina oportunidades de negocio, conocimiento y tendencias.
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Espinosa de los Monteros cree que
Espana ha ‘fallado’ ala hora de venderse

Compara a Espafia con una empresa con un area de produccion que
funciona ‘bastante bien’ pero con una de ventas que es un ‘desastre’

El Alto Comisionado de la Marca Esparia, Carlos
Espinosade los Monteros, haopinado que Espa-
fia"hafallado" ala hora de saber venderse den-
troy fueradesus fronteras, se mostré convencido

El recién nombradoAlto Comisio-
nado delaMarca Esparfia, Carlos
Espinosa de los Monteros, ha
opinado que Espafia"hafallado"
alahorade saber vendersey den-
tro y fuera de sus fronteras y ha
asegurado que €l pais es como
unaempresacon un departamen-
to de produccién que funciona
"bastante bien", pero con uno de
ventas que es "un desastre"
Estas declaraciones fueron
efectuadas durante su partici-
pacion en la primerajornada de
laVI Edicion delaEscuelade Ve
rano delaFundacién paralaDe-
fensa de la Nacion Espafiola
(Denaes), que se celebré en el
Palacio de la Magdalena de
Santander, Espinosa de los
Monteros afirmé que Espafia ha
sido "incapaz" de comunicar las
cosas que hace, algunas de ellas
"importantes’. Lamento que Es-
pafia se haya limitado a vender-
se como un destino turistico, sin
gue se hayan realizado campa-
fias paracomunicar y difundir su
marca desde una "pluralidad de
conceptos"', no solo el turistico.
En este sentido, se mostré
"convencido" de que ni un 1
por ciento delos ciudadanos de
otros paises europeos y ni un
10 por ciento de los que viven
dentro de sus fronteras identi-
ficaria a Espafa como el pais
gue se esta encargando de
construir el segundo canal de
Panam4; el AVE entre LaMeca
y Mediona o como aquel que
cuenta con un grupo con 6.000
tiendas repartidas por el mun-
do o el primero en donacién de
Organos anivel internacional.

Por ello, insisti6 en que hay
que abordar este esfuerzo de
difusion tanto desde el @mbito
interno como desde el externo
ni pensar Unicamente en laima-
gen de Espafia proyecto fuera
de sus fronteras, sino también
dentro delasmismas.

En cuanto al dmbito interno,
explico que el hecho de que los
propios esparioles conozcan al-
gunas de estos logros del paisy
los potencien hara "recuperar la
autoestima', para poder estar en
condicionesdeexplicarloa resto.

En su intervencidn, € Alto Co-
misionado delaMarcaEspafia, que
tomo posesion € pasado Julio, se
refirid alaevolucion de lareputa
cién de Espafiay advirtio quevie-
ne cayendo, desde que en los afios
2006y 2007 dcanz6su"cénit", dgo

de que ni un 1% de los europeos identificaria a
Espafiacomo el pais que estdencargado de cons-
truir el canal de Panamé o aquel que cuenta con
un grupo con 6.000 tiendas en todo el mundo.

quevaenlineacontrariacon suno-
toriedad, que ha alcanzado actual-
menteun grado "maximo”.

Sin embargo, reconocié que
pese a que la palabra Espafia
aparece con frecuencia en la
primera péginade los medios de
comunicacion internacionales
lo hace acompafiada de "con-
notaciones negativas".

En el transcurso desuinterven-
cion, Espinosa de los Monteros
repaso |os seisvectores queinflu-
yen a la hora de conformar una
marca-pais, y por lo tanto en los
que hay que trabgjar, que son, se-
gun coment6 , € atractivo turisti-
co, la aceptacion de sus produc-
tos, su paliticaexterior einterior, la
atraccion queel paistieneparalos
inversores, laculturay e patrimo-
nio artistico y las personas.

Carlos Espinosa de los Monteros durante su intervencion en Santander.
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BALANTIA lidera la gestion
energetica en Ibiza

BALANTIA, primeracompafiia
dedicada en exclusiva a la efi-
ciencia energética de destinos
y establecimientos turisticos,
acaba de suscribir un acuerdo
de colaboracion paraprestar su
servicio de asesoria 'y gestion
energéticaalosmasde 40 esta-
blecimientos de la cadena Gru-
po PlayaSol.

BALANTIA ya presta este
mismo servicio para la cadena
InvisaHotelesy en los estable-
cimientos de BG Hotels, por lo
que se convierte en gestor ener-
gético lider en laisla de Ibiza,
actuando en mas de 300 puntos
de suministro, con un volumen
total de consumo superior alos
17 GWh. Enbase alaexperien-
cia acumulada en los Ultimos
anos, los ahorros esperados se
cifran en un 8-10% sobre los
preciosactuales, sin ningln tipo
de inversion asociada

El conocimiento profundo de
BALANTIA end usodelaener-
gia en establecimientos turisti-
cos ha permitido ala compariia
desarrollar proyectosparalaop-
timizacion delademandaener-
gética de sus clientes a través
de tecnologias de monitoriza-
cidny gercer como Empresade
ServiciosEnergéticos (ESE). En

sus proyectos como ESE, BA-
LANTIA asumird la inversion
que permitirdalapropiedad re-
novar parte de sus instalacio-
nes consumidoras de energia
(climatizacion, caderas, ilumina-
cion, etc.) por tecnologias més
eficientes. Con ello, los hoteles
seleccionados, sin realizar nin-
gun tipo de aportacién econo-
mica, se veran beneficiados de
una optimizacion en su consu-
mo energético con la conse-
cuente reduccion de emisiones
contaminantes.

BALANTIA es una compa-
fiia creada por AunaTurismoy
CREARA, especialistas en efi-
ciencia y ahorro energético,
paraofrecer serviciosdeeficien-
cia energética en exclusiva a
sector turistico.

La compafiia ha suscrito un
acuerdo de asesoria 'y gestion
energética para 40 estableci-
mientos hotel erosde Grupo Pla-
ya Sol. Gestiona mas de 300
puntos de suministro en Ibiza,
con un volumen total de consu-
mo superior alos17 GWh

En definitiva, la compafia
esta prestando servicios de efi-
ciencia energética numerosos
establecimientosy se convierte
asi enlagestorade lbiza

El Complejo Costa Sur - Sol Post, del Grupo Playa Sol, en Ibiza.
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A RECIENTE INCORPORACION

al Instituto Tecnoldgico

HotelerodelafirmaDome

Consulting & Solution,

empresa de soluciones
informéticas especializada en el
sector turistico, supone afianzar la
relacion entre ambas entidades,
gue comenzo en 2009, con € de-
sarrollo, junto alaAgenciaValen-
cianadel Turisme, deTravel Open
Apps, una herramienta que per-
miteaempresasturisticasy ades-
tinos disefiar de forma indepen-
diente o conjunta productos y
servicios especificos, comerciali-
zarlos y distribuirlos a través de
canales propios o de turoperado-
res, directamente al cliente final;
y que esel punto de partidade un
ambicioso proyecto europeo,
TOURISMIink, que tiene como
objetivo crear un estandar euro-
peo de distribucion que impulse
lainteroperabilidad y la interco-
nexion entrelaofertay lademan-
da turistica europea; [0 que no
solo ampliarélacapacidad delos
grandes operadores, sino que au-
mentaralavisibilidady laplanifi-
cacion estratégica de las peque-
fasy medianas empresas turisti-
cas en todo el continente.

Dome Consulting & Solution
esté especializada en el disefio
de aplicaciones disefiadas para
lamultidistribucion de servicios
y orientada a la integracion en-
tre los distintos prestadores de
servicios, canales de distribu-
cion y los entornos online o
webs, a las que acceden los
clientes o receptores de los ser-
vicios. Estacompafiiamallorqui-

«El salto hacia las tecnologias es

iImprescindible en el mercado actual»

José Antonio Guillén. Director general de Dome Consulting & Solution

P B

José Antonio Guillén apuesta por las soluciones moviles para el sector turistico.

Respuesta: En nuestro mundo
actual deintercambio deinforma:
cion'y comunicaciones, las TICs
deben de proporcionar un punto
de apoyo bésico a sector hotele-
ro. Mientras que las grandes ca-
denas llevan ya afos invirtiendo
entecnologia, lo cierto esquelas
pymes hoteleras hasta hace po-
cosafios, no podian realizar gran-
des inversiones y estaban fuera

«En la actualidad cualquier
hotel pequefio, mediano o
grande sabe que o entra en
soluciones tecnoldgicas o se
encontrara fuera del marco
de distribucién, que en la ac-
tualidad se esta definiendo»

na trabaja para algunas de las
principales empresas del sector,
turoperadoresy agenciasdevia-
je onliney convencionales, ca-
denas y pymes hoteleras. Esta
firma tecnoldgica, responsable
del desarrollo tecnolégico de
Travel Open Apps, también par-
ticipa en el proyecto europeo
TOURISMIink, cuyo objetivo es
crear un estandar europeo de
distribucion turisticaqueimpul -
se la interoperabilidad y la in-
terconexion entre la ofertay la
demanda turistica europea
Pregunta: En suopinion, ¢cué-
lesson lastendenciasméasacusa-
dasen cuantoaTlCsenlaindus
triaturistica? ¢Quédeben tener
en cuentaloshotelerosen cuanto
asusclienteseintermediarios?

del foco de la distribucion, y no
estaban aprovechando la tecno-
logiadisponible. Enlaactualidad
tenemos soluciones para todos y
cualquier hotel pequefio, media-
no o grande sabe que o entra en
soluciones tecnolégicas o se en-
contrarafueradel marco dedistri-
bucién, que en la actualidad se
esta definiendo.

P: DomeConsulting estaespe-
cializado en €l sector hotelero, y
U experiencialeshadadolaopor-
tunidad detrabajar decercacon
el sector. ¢Cualesson lasnecesi-
dadesy preocupacionesquehabés
detectado en loshoteleros? ¢En
quéaspectosdeber ianfijar ?

R: Enlaactualidad, quitando
lacontratacion convencional con
turoperadores nacionales einter-

nacionales, el hotelero sabe que
la distribucion actual se genera
vialnternet o medios tecnol 4gi-
COS, por este motivo su preocu-
pacion se centra en que su ofer-
ta se encuentre bien posiciona-
day actualizada en estos cana-
les. Los hoteleros deben de cen-
trarse en disponer de sistemas
para poder estar en la vanguar-
diadelacomercializacion de sus
hoteles y no quedarse fuera de
mercado, por no estar en el sitio
y en el momento adecuado, cuan-
do el clientelo demande.

La tecnologia, especiamente
en lo relacionado con ladistribu-
cion turistica, parece un obstacu-
lo paralas pymes, no solo desde
€l punto devistadelaintegracion,
sino también de costes y recur-
sos dedicados a la tarea; ¢como
deben abordar laspymeseste sal -
to hacialatecnologia?

El sdto hacialastecnologiases
imprescindible en el mercado ac-
tual. En grandes cadenasy en las
pymes, € estar fuerade las herra-
mientas tecnoldgicas, es perder
competitividad y poder de venta.
Hoy en diaempresas como Dome
Consulting dan respuesta para to-
das las economias y permitiendo
al hotelero seguir sendo el quede-
finesu propiaestrategiade comer-
cializacion, porque les damos la
posibilidad de integrarse en la
multidistribucion online tanto para
comunicarse con los clientes ha
bituales como paralablsquedade
nuevos cliente 0 mercados.

P: Unadelastendenciasque
parecemasclaraesladistribu-

ciony comer cializacion hotelera
atravésde movil. ¢Cualesson
lasclaves?

R: Lagentequieretener lares-
puesta a sus manos y las tecno-
logias maviles es justamente lo
gue nos pueden ofrecer. Las so-
[uciones moviles ya son unarea-
lidad de presente, con mucho re-
corrido de futuro. El presente es
interesante, pero en el futuro, las
aplicacionesmovilespermitirana
losdispositivos conocer cadavez
Mas y mejor a sus propietarios y
esto facilitara la posibilidad de
realizar reservas cadavez defor-
mamassimpley rdpida, queeslo
gue quieren losusuarios. Si exis-
tird una gran evolucion en este
tipo de aplicaciones.

P: La segmentacion es posi-
blemente la mayor ventaja de
contar con herramientas sofis-
ticadasparadistribuir y comer-
cializar productos hoteleros.
Pensando en laspymes, ¢cuéles
son los elementos o recursos
minimosqueun hotel debe con-
siderar paraconseguir segmen-
tar clientesy tarifas?

R: Lasegmentacion esunade
lasformas de cruzar servicioscon
potenciales clientes. Por este mo-
tivo, s laherramientade segmen-
tacion esta bien disefiada el re-
sultado es més satisfactorio. El
expertisey conocimiento del pro-
pio producto, haceidentificar me-
jor quienes son nuestros mejo-
res objetivos, ya sea por perfil
de cliente, por perfil econémico
0 por las caracteristicas especia-
les del servicio. Existen herra-
mientas que nos permiten profun-

Las TICs deben de proporcionar un punto de apoyo basico al sector hotelero / El
hotelero sabe que la distribucion actual se genera via Internet o medios tecnolégicos
/ La segmentacion es una de las formas de cruzar servicios con potenciales clientes

P: Dome Consulting es el
responsabletecnoldgico del de-
sarrollodeTravel Open Apps,
unaplataformadedistribucion
turistica que ha conseguido
mover cuatromillonesdeeuros
en negocio en su primer afiode
vida, y quesehaconvertidoen
el germen de TOURISMIink,
un proyecto eur opeo quepreten-
dellevar estaexperienciaatodo
el continente. ¢Quéhan apren-
dido deesteproyecto? ¢Quéex-
portaran o qué variaran en
TOURISMIink?

R: Efectivamente, en nuestro
primer afio de vida con Travel
Open Apps hemos aprendido a
entender mejor lasnecesidadesde
los hotelerosy adefinir sus prio-
ridades. Este ambicioso proyecto
tienemasvalor cuanto masfacili-
teladistribucion tanto enlaparte
delos hoteles como por parte del
gue requiere el servicio. Lasim-
plificacion de los procesos de la
gestion, asi como la integracién
inmediata en los canales de dis-
tribucion y multiservicios, son
funciones que se quieren integrar
al proyecto europeo, yaque gran
parte de launificacion de caracter
tecnol 6gico ya esta cumplida.

P: El proyecto TOURI SMIink,
formadopor un consorcioquel TH
lideraen el areatecnoldgica, pre-
tendecrear un estandar dedis-
tribucion turisticaal alcancede
todos los actores del sector, es-
pecialmente para las pymes.
¢Quéaspectosatiendey resuel-
veeseprotocoloestandarizadode
digtribucion desded puntodevis-
tatecnolégicoy denegocio?

«Dome Consulting da respues-
ta para todas las economias y
permite al hotelero seguir de-
finiendo su propia estrategia
de comercializacion, con la
posibilidad de integrarse en
la multidistribucion online»

dizar en este campoy sondegran
ayuda para los hoteleros.

P: ¢Cual creequeesel papel
delasagenciasdeviajey otros
distribuidores" anal6gicos' en e
entorno 2.0? ¢ Quédeben consi-
derar alahoradesatisfacer las
necesidadesy prioridadesdelos
turistas2.0y loshoteles?

R: Utilizando su propia termi-
nologia, pienso queel papel delos
agentes "analdgicos' todavia es
relevante en la distribucion hote-
lera; no obstante, e que no sepa
redlizar latransicion deformapro-
gresiva, pero inmediata, hacialas
nuevas tecnologias, puede perder
a la oportunidad de entender las
necesi dades que ya demandan los
turistas 2.0, asi comotodoslosque
participan en el sector hotelero.

R: Historicamente, uno de los
problemas existentes, era justa-
mente la poca uniformidad entre
losdistintos protocolosdelosdis-
tintos prestatarios de servicios,
gue provocaba un problema de
integracion o entendimiento entre
los distintos sistemas; €l proble-
maeramasdetiemposy coste, que
técnico. El facilitar desdelal TH la
posibilidad de crear un protocolo
estandar, ya supone un avance
significativoenlaintegraciony fa-
cilidad de comunicacién entreto-
dos. La consecucion de este ob-
jetivo es, por si solo, unaventgja
quefacilitaralamaximacapacidad
deventay lapresenciaen el mer-
cado para el negocio. Este debe
de ser €l objetivoy fin de latec-
nologia para cada sector.
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Durante la sesién inaugural de las terceras Jor-
nadas de Tecnologias de la Informacién y la Co-
municacion de ITH, que tuvo lugar en el Hotel
Tryp Apolo de Barcelona, los ponentes insistie-

La innovacién no es sblo para
los grandes, sino que es unafor-
made mejorar laexperienciadel
cliente, paraconseguir fidelizar-
les y aumentar beneficios. Esta
es la principal conclusién de
"#HOTELWARE: Actudizandola
gestion hotelera', la tercera edi-
cién de las Jornadas de Tecnolo-
giasdelalnformaciony laComu-
nicacion, organizadas por € Ins-
tituto Tecnoldgico Hotelero
(ITH), en colaboracion con el
Gremi d'Hotelsde Barcelona.
Latercera edicion de las Jor-
nadas TIC de ITH giran en torno
a la nube como recurso tecnol 6-
gico paralagestion hoteleray el
mobile commer ce, unanuevafor-
made comercializacion que apro-
vechalas posibilidades delaweb
social y los dispositivos moviles
paraofrecer productos adaptados
alas necesidades concretasdelos
clientes en un momento, locdiza
cidny circunstanciasdeterminadas.
Lasjornadas"#HOTELWARE:
Actualizando lagestién hotelera’
reunirén, hasta finales de afio, a
los principales especialistas en
herramientas de gestion hotelera,
socia mediay dispositivos movi-
les, que mostraran cémo combi-
narlas para disefiar estrategias de
gestion y comercializacion mas
efectivas, con menor costey con
mayor impacto. En Barcel onapar-
ticiparon ponentes como Domé-
nec Biosca, de Educatur; Juan P.
Julig, presidente de Axel Hotels;
David Salgado, Product Mana-
ger en Microsoft; Toni Mascaro,
director general en eMascaro;
Fabricio Titiro, Opera Product
Manager de MICROS Fidelio;
Jordi Franquesa, Sales Manager
Iberia de Trust You; Francesc
Pons, director del proyecto
eDocAssistant y director finan-
ciero de Artiem Fresh People
Hotels; y Jesus Herrero, gerente
deMercado Turismo de Tecnalia.
Doménec Biosca, de Educa-
tur, que abrié lasjornadas, apun-
té alos costes como uno de los
principales obstaculos a la in-
novacion. "Si no hay ventas no
hay innovacion" -recal co, "pero
latecnologia es una herramien-
taparaconseguir lafelicidad del
cliente", y en esta medida, ayu-
daaincrementar su satisfaccion
y nuestros beneficios'. Pero la
clave paraquelatecnologia sea
Gtil parala gestion es "latoma
de decisiones informada’, y en
este sentido, recordd que "la
tecnologianecesitalideres", ca-
paces no solo de incorporarla a
la gestion, sino de orientar al
equipo en el proceso.
Enlaprimeraconferencia, Da-
vid Salgado, Product Manager
en Microsoft, definié la nube
como una forma de hosting de
aplicaciones, servidores, servi-

INSTITUTO TECNOLOGICO HOTELERO

La nube puede ahorrar hasta un 50% en
los costes de gestion hotelera

La industria hotelera es uno de los sectores que mejor aprovecha las ventajas del ‘cloud computing’ en la gestion operativa

ciosy datos; y como unaforma
de"optimizar el aojamientoiili-
mitado, autoservicio, elastico y
cuyaprincipal ventajaesel pago
por uso, lo que democratiza el
acceso a software’”.

Salgado aseguré que incorpo-
rar servicios en lanube ala ges-
tién hotelera permite ahorrar "de
un 30 a un 50%" los costes de
gestion empresarial, y no solo es
Util para alojar webs, sino tam-
bién para"aojar servicios criti-
cos para el negocio". Salgado
apuntd que el sector hotelero
puede aprovechar las ventajas
del cloud computing porque
cumple con las condiciones que
permiten aprovechar sus posibi-
lidades, como tener periodos de
inactividad, procesos deinnova-
cion y crecimiento répido, y pi-
cos inesperados o predecibles,
y sus aplicaciones van desde "la
capacidad de reporting hasta
gestionar grandes volUmenes de
datos, que permiten extraer con-
clusiones deinformacién aparen-
temente no conectada’, clave
paralagestion de clientes, insta-
laciones, servicios, etc.

Por su parte, Francesc Pons,
director financiero de Artiem
Fresh People Hotels, explico las
claves de una herramienta de
gestion innovadora, que resuel-
ve la profusion de documentos
y conecta la informacién en be-
neficio del hotel. Se trata de
eDocAssistant, un sistema de
gestion sin papeles desarrollado
por ITH y Artiem Fresh People
Hotels, que se haplanteado como
reto eliminar este tipo de tareas,
que segregan el trabajo y restan
productividad a los equipos.
Pons sefial6 que experiencias
como eDocAssistant demues-
tran que "la innovacion no es
exclusiva de gigantes tecnol6-
gicos", y quelamejoraderesul-
tados "pasa por mejorar la ca-
pacidad de generar valor y eli-
minar todo aquello quenolo ge-
nere, sin reducir la calidad, lo
que podria comprometer losre-
sultados futuros".

Lamovilidady el turismo son
dos caras de lamismamoneda,
por lo que sacar provecho de
entornosy tecnologias moéviles
puede reportar claros benefi-
cios al sector hotelero. En este
sentido se manifestd, Toni
Mascar0, director general en
eMascaro, para quien "el turis-
tautilizael movil, cadavez més,
para planificar y organizar su
vigje, lo queimplicaaumentar la
interaccion, lavisibilidad, laex-
periencia, y los contenidos so-
bre los productos y destinos tu-
risticos". Entender a turista"hi-
perconectado", comprender
como se distribuyen los conte-
nidos digitales a través de las

ron en quelamovilidady el turismo estan ligados
entre si, por lo que sacar provecho de entornos
y tecnologias méviles puede reportar claros be-
neficios al sector hotelero. Estas jornadas giran
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en torno a la nube como recurso tecnolégico
para la gestion hotelera 'y el mobile commerce,
unanuevaformade comercializacién que apro-
vecha las posibilidades de la web social.

Las terceras Jornadas de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion del ITH.

redes, y adaptar las plataformas
y las interacciones a los mer-
cados, segmentos y perfiles,
son las claves para que el sec-
tor hotelero saque mayor par-
tidoalaweb 2.0, como expli-
c6 Toni Mascar6 durante su
ponencia.

Precisamente, comprendien-
do los mercados, segmentos y
perfiles es posible "fortalecer o
complementar la experiencia a
través de la tecnologia, sin en-
torpecerla", tal y como coment6
JesUs Herrero, gerente de Mer-
cado Turismo de Tecnalia, quién
aseguré que "los dispositivos
son cada vez mas moviles, cada
vez mas segmentados”’, por lo
que el usuario cada vez cobra
mas protagoni smo.

En este sentido, Herrero cito
casos de hoteles que incluyen
nuevas herramientas y siste-
mas destinados a diversas
areas operativas, como la ges-
tion inteligente de larecepcion;
sistemas biométricos o atraves
de méviles para abrir las puer-
tas de las habitaciones; cana-
les de comunicacion para in-
teractuar con las instal aciones,
dejar las opiniones, enviar co-
rrespondencia personalizada o
acceder a contenidos; entre
otros. ParaHerrero, latecnolo-
gia ofrece la oportunidad de
para captar la atencion, o pre-
para el terreno para, posterior-
mente hacer "algo mas"; esto
esvender, fidelizar, etc.

Es precisamente en lagestion
operativa donde la tecnologia
ha tenido un impacto claro, y
donde hay todavia mucho mar-

gen de maniobra. Fabricio Titi-
ro, Opera Product Manager de
MICROSFiddlio, analiz6 loscri-
terios que los hotel es deben con-
siderar a la hora de incorporar
software de gestion hotelera, y
recomendd"ir hacialagestion en
lanube, més baratay escalable".
ParaTitiro, el software degestion
hoteleradebe ser flexible, defor-
maqueel hotel puedadesarrollar,
mantener y gestionar las transac-
ciones y los canales de los que
depende en funcion de las nece-
sidades puntuales del negocio;
debe automatizar y simplificar la
gestiéon de estos canales e inte-
grarlos en un PMS &gil; y debe
ofrecer funcionalidades de
revenue management, que permi-
tan redisefiar |os esquemas de ta-
rifas en funcion de los canales

Para la industria turistica, la
gestion de la reputacion online
es una prioridad ineludible, que
afortunadamente cuenta con he-
rramientas sofisticadasy defécil
uso, tal y como explico Jordi Fran-
quesa, Sales Manager |beria de
Trust You, cuyo objetivo final es
"atraer alos clientes paralograr
mas reservas en nuestra web
propia’. Segun Franquesa, "las
opiniones y comentarios en re-
des sociales son decisivos a la
horade tomar decisionesde com-
praen hotelesy turismo, por eso,
hay que convertirla en informa-
cion contextualizada, que poda-
mos compartir y que el cliente
puedaidentificar”.

Franquesa recomendo hacer
un seguimiento diario de lo que
se comenta en las redes, respon-
der conagilidad, informar alosde-

partamentos correspondientes de
los comentarios positivos y ne-
gativos, y tomar accion frente al
cliente. Ademas, sugirié a los
hoteleros preguntar directamen-
te la opinion de sus huéspedes
sobrelaestanciay el hotel atra-
vés de cuestionarios online
sencillos, faciles de completar y
que den oportunidad de recibir
informacion devalor, y estable-
cer feedback con €l cliente.

Finalmente, Juan P. Julié, pre-
sidente de Axel Hotels, hizo un
repaso a las herramientas que
esta cadena hotelera ha creado
paraque sus clientesinteractlien
con sus hoteles, de forma que la
relacion entre ambos se manten-
gamas allade la estancia. Julia
menciond laexperienciade Axel
People, red social efimeraparalos
clientes de la cadena; disefiada
paraaumentar lainteraccion con
los huéspedesy aumentar lasre-
servas atravésde laweb propia;
gue han evolucionado hacia una
aplicacion paradispositivos mo-
viles, Axel People Traveler.

Desarrolladaen colaboracion
con la firma Trenditude, Axel
People Traveler, esun planifica-
dor devigjesinteractivo, Unicoy
exclusivo para clientes Axel
Hotels, enlaque secargatodala
informaci én relacionadacon pla-
nes de los clientes, descuentos
exclusivos, einformacién pensa-
da para cada huésped. La parti-
cularidad de esta app es que, a
diferenciade Axel People, no es
efimera, lo quelaconvierteenun
armadefidelizacidn, que permite
aAxel Hotels disefiar productos
y servicios amedida.
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El cliente exige alojamientos mas respetuo-
sos con el medio ambiente. Una reduccién
del 10% de la energia que consume al afio el
sector equivale a ahorrar el consumo anual

El Instituto Tecnol6gico Hotele-
ro (ITH) presentaraen MATELEC
2012, Salon Internacional de So-
luciones para la Industria Eléc-
tricay Electronica, el retrato ro-
bot del hotel sostenible, que in-
cluye algunas de las soluciones
gue podran visitar |os participan-
tes del | Foro sobre Soluciones
de EficienciaEnergética, quein-
cluye conferencias y talleres, y
rutas de hotel es eficientes, orga-
nizadas en el marco de la Feria.
Parael ITH, lasostenibilidad ya
no es sélo una posihilidad, esla
exigenciadel turistacadavez més
sensibilizado, que busca aloja-
mientos mas respetuosos con €l
entorno y SuS recursos.

Aires acondicionadosyy cli-
matizadores, produccion de
agua caliente sanitaria, ilumi-
nacion... Un edificio dedicado
alaactividad hotelera requie-
re de grandes cantidades de
energia para ofrecer comodi-
dad, confort y calidad a sus
huéspedes. Conseguir equili-
brar la intensiva cantidad de
energia que utilizan los hote-
les, con las necesidades de los
clientes, larentabilidad comer-
cial y el impacto medioambien-
tal es uno de los grandes retos
delahoteleriadel siglo XXI.

Lo cierto es que, si €l sector
hotelero redujese solo un 10%
de la energia que consume, que
corresponde a 600 GWh a afio,
ahorrariael equivalente, aproxi-
madamente, al consumo anual de
una ciudad de cien mil de habi-
tantes, como Céceres, Ourense
0 Jaén. Por eso, I TH estatraba-
jando en un plan de accio6n glo-
bal, el Programa Hotel Sosteni-
ble, que pretende mostrar y fa-
cilitar alos hoteles espafioles|a
integracion de tecnologias y
equipamientos que logren ma-
yoresniveles de eficienciaener-
géticay reduzcan suimpacto en
el entorno.

Pero, ¢cuales son las piezas
gue componen en puzle del ho-
tel sostenible? ITH ha elabora-
do unahojaderuta, en diez pa-
S0s, que propone medidas es-
pecificas para conseguir mayo-
resnivelesde eficienciaenergé-
ticay sostenibilidad, siguiendo
tres criterios fundamentales: el
primero esel volumen deinver-
siony el retorno o los plazos de
amortizacion; y el segundo esel
nivel de intervencién que cada
solucion requiere para su im-
plantacion. Los pasos iniciales
son mas sencillos, es decir, se
tratade medidas defacil implan-
tacion, que no requieren inver-
sién o ésta es muy baja, y ade-
mas, tienen resultados visibles
en muy poco tiempo. Los pasos
siguientes incluyen soluciones
que implican un proceso mas
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ITH analiza el retrato robot del hotel
sostenible en MATELEC 2012

Equilibrar la cantidad de energia que usan los hoteles, la rentabilidad y el impacto ambiental son algunos de los objetivos

largo, pero que son tan renta-
bles que las anteriores.

El tercer principio conside-
rado esta relacionado con el
tipo de energia que requiere
cada solucioén; es decir, en pri-
mer lugar se colocan las medi-
das que afectan a la electrici-
dad y el gasoleo, las energias
mas contaminantes de las que
habitual mente usan los hoteles
espafioles, para luego conti-
nuar con otras energias mas
limpias, como el propano y el
gas natural, y otras renovables.

1. Procedimientosestandari-
zadosparalosequipos: s unho-
tel quiere empezar aahorrar ener-
gia, sus gestores deben estable-
cer procedimientos especificose
itinerarios claros alostrabajado-
res del hotel, especialmente del
el personal de mantenimiento,
limpiezay de alimentos y bebi-
das Establecer estos procedi-
mientos solo requiere voluntad
y entrenamiento para lograr el
compromiso del equipo y los
costes son préacticamente nulos.

2.Ajustar loscontratosdesu-
ministro de energia: esimpor-
tante conocer lostérminosdelos
contratos de suministro energé-
tico y buscar mejores precios.
Contrastar si la potencia el éctri-
ca contratada es adecuada o si
se gjusta a las necesidades por
tramos horarios, son medidas
gue se pueden adoptar y que re-
quieren simplementemirar lafac-
turay renegociar 10s contratos.
También esimportante verificar
gue no existan recargos por ener-
giareactivaen lafacturaeléctri-
ca; en caso contrario, se debe
compensar con una bateria de
condensadores, que no supone
unainversion elevada.

3. Seguimiento avanzado de
consumos: para poder ahorrar
energia primero debes saber
donde debes actuar. Para ello
hay que incorporar un sistema
de medicion exhaustiva de los
consumos, cuyos datos sirvan
paraactuar sobre otros sistemas
del hotel multiplicando los aho-
rros energeéticos.

4. Optimizar el consumo de
agua: esposiblereducir el con-
sumo de agua a la mitad, y en
algunos casos, incluso aumen-
tar la sensacion de confort del
huésped del hotel, instalando
perlizadores, duchas reductoras
de caudal y cisternas de doble
descarga; la inversion es muy
baja, especialmente si se hacen
grandes pedidos, como en el
caso de un hotel.

5. [luminacion eficiente: ele-
gir opciones mas eficientes para
lailuminacion internay externa
del hotel requiere poca inver-
sion, pero el retorno es muy réa-
pido. El primer paso es cambiar

de unaciudad como Caceres o Jaén. Por ello,
los objetivos del sector hotelero para este
afio son equilibrar la cantidad de energia que
usan los hoteles, la rentabilidad comercial y
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el impacto medioambiental. Para el ITH la
sostenibilidad es toda una exigencia del tu-
rista, que cada vez es mas sensible y respe-
tuoso con el entorno y sus recursos.

Apostar por las energias renovables es una de las grandes apuestas para el ITH.

las bombillas clésicas por las de
bajo consumo, o por LEDs. Tam-
bién se pueden incorporar ele-
mentos de control de ilumina-
ciény hacer unazonificaciénin-
teligente de las areas comunes
contribuyendo aahorrar energia.

6. Temperatura ambiente
agradabley eficiente: sustituir
calderas por otras mas eficien-
tes a gas reducira el consumo
energético de forma considera-
ble, de hecho, el gas cuesta la
mitad que el gasoleo, y si, ade-
mas, seinstalan calderaseficien-
tes, se pueden conseguir aho-
rros de hasta el 20% de energia
y hastael 50% econdmico. Tam-
bién es recomendable controlar
las temperaturas ambientales
del hotel, de forma que se esta-
blezca el rango de confort ade-
cuado y evitar sobrecostes.
Cada grado de temperatura de
més supone alrededor de un 7%
mas de consumo.

7. Climatizacion eco-friendly:
el aire acondicionado, especial-
mente en hoteles de costa y du-
rante el verano, es una necesidad
imprescindible; si seinstalan en-
friadoras maés eficientes, con
refrigerantes menos contaminan-
tesy con mayor rendimiento, que
ademas permitan recuperar calor
para producir agua caliente, se
ahorrardenergia. También sepue-
de incluir un médulo de free
cooling, que permite usar el aire
del exterior, cuando latemperatu-
raesoptima, pararegular lascon-
dicionesdel interior del edificio.

8. Sistemas de bombeo efi-
cientes: hastael 70% del consu-
mo el éctrico de un hotel provie-
ne de los sistemas de bombeo,
gueintervienen en casi todoslos
procesos del hotel (aire acondi-
cionado, calefaccion, agua...);
por eso, cambiar a equipos mas
eficientes puede reducir drésti-
camente el gasto energético, has-
taen un 88%.

9. Mix ener gético equilibra-
do: las energias renovables ya
Nno son unautopia, en el caso de
los hoteles |a energia solar tér-
mica y la biomasa son aliados
para la produccion de agua ca-
liente sanitaria. Laenergiageo-
térmica o la de microcogenera-
cién ya estan consiguiendo ex-
celentes resultados, de hecho,
ésta Ultima es especialmente
rentable en establecimientos
que dispongan de instalaciones
como piscinas climatizadas,
SPAs o lavanderias propias.

10. Lapid " termorregulado-
ra" del edificio: el exterior deun
edificio es un 6rgano vivo que,
como la piel humana, integra el
interior con el exteriory tieneun
papel claveen el equilibrio térmi-
coy climatico delosedificiosy,
por tanto, en su consumo de
energia. Unamanerade empezar
seriaactuar sobre el aislamiento
general de la fachada, instalan-
do sistemas de aislamiento tér-
mico en el exterior (SATE), enun
proceso poco invasivo que no
requiereinterrumpir laactividad
del hotel, y que mejora enorme-

mente el comportamiento térmi-
co del edificioy el confort delos
clientes. Los niveles de eficien-
cia se pueden incrementar mas
aun incorporando sistemas de
acristalamiento inteligentey mar-
cos mas eficientes.

Una vez que el puzle esta
completo, y el hotel es capaz de
multiplicar sus niveles de sos-
tenibilidad y eficiencia energé-
tica, esimportante comunicarlo
a clientes, proveedores, miem-
bros del equipo y a todas las
entidades interesadas. Por eso,
es importante disefiar un buen
plan de difusion, que involucre
a nuestros grupos de interés;
para que conozcan y entiendan
en qué se traducen estas mejoras
y en qué les van a beneficiar. En
el casodelosclienteses, si cabe,
mas importante, porque permite
captar aun perfil de huésped real-
mente preocupado por el impac-
to de su ocio.

El siguiente gran paso esavan-
zar en la construccion sostenible
de hoteles, no sélo en proyectos
futuros, sino también en las re-
formas; siguiendo criterios como
los que recogen certificaciones
internacionalescomo BREEAM o
LEED. Dehecho, larehabilitacion
es un proceso habitual que prac-
ticamente todos los hoteles aco-
meten cada 15 6 20 afios, porque
para los alojamientos es funda-
mental mejorar y actudizar lasins
talaciones, con el objetivo de se-
guir compitiendo en un mercado
cadavez mésexigente.
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Gerona, en septiembre; Sevilla en octubre;
Tenerife y Valencia en noviembre; y Santiago
de Compostelaen diciembre, son las ciudades
en las que se celebraran estas jornadas. En

El préximo mesde septiembreten-
dralugar la primerasesion de las
IV Jornadas de EficienciaEnergé-
ticaen el Sector Hotelero, organi-
zadas por el Instituto Tecnol 6gico
Hotelero (ITH), que mostrardalos
hoteleros esparioles las opciones
tecnol égicasy equipamientosdis-
ponibles actualmente paraaumen-
tar sus niveles de eficiencia ener-
géticay hacer mas sostenibles sus
establecimientos; y abordara las
vias de financiacion alternativas,
como las Empresas de Servicios
Energéticos (ESES).

Lacuartaedicion deesteciclo
de conferencias contaracon el pa-
trocinio de Gas Natural Fenosa, la
marcaBuderusdel Grupo Boschy
TUV Rheinland, que comparten
con|TH el interés por avanzar ha-
ciaunaindustriahoteleramasefi-
cientey sostenible. Deestaforma,
y con laayudade expertosy espe-
cidistas, se estudiaran cuales son
las posibilidades, los productos y
los servicios mas competitivosdel
mercado energético, con unaam-
pliaofertay maltiplesopciones. De
esta forma los hoteleros pueden
decidir quétipo de medidasdeben
abordar en materia de sostenibili-
dady la€ficienciaenergéticapara
sus aojamientos.

Uno de los aspectos sobre los
gue se hara especia hincapié du-
rante las 1V Jornadas de Eficien-

Para la multinacional de origen estadouni-
dense Microsoft, la "nube" tiene muchas
aplicaciones para la industria hotelera, es-

Microsoft, lider mundial de soft-
ware parainformatica personal y
de empresa, seincorporaal Insti-
tuto Tecnol 6gico Hotelero, como
parte de su estrategiaparaampliar
su presenciaen el sector turistico
anivel mundial, paralo que, junto
alTH, llevaran acabo un proyec-
to piloto que acerque el cloud
computing al sector hotelero.

LaasociacionalTH searticu-
laatravés de Microsoft Ibérica,
subsidiaria espafiola de Micro-
soft Corporation, multinacional
fundadaen 1975y referenteani-
vel mundial en1+Dy desarrolloe
implantacion de tecnologias de
lainformacion.

La tecnologia en la nube o
cloud computing representa un
cambio tecnol égico fundamental,
ya gque muchas de las necesida-
desen Tecnologiadelalnforma-
cion que pueda tener una com-
pafiiau organizacion - incluyen-
do losservidoresy el almacena-
miento-, pueden ser ofrecidas
COomo un servicio, de la misma

INSTITUTO TECNOLOGICO HOTELERO

Gerona, primera parada de las IV Jornadas de
Eficiencia Energetica en el Sector Hotelero de ITH

La cuarta edicion contara con el patrocinio de Gas Natural Fenosa, la marca Buderus del Grupo Boschy TUV Rheinland

ciaEnergéticaen e Sector Hote-
lero de ITH es en la posibilidad
definanciar lasinversiones liga-
dasalosequiposy alas mejoras
en eficiencia energética a través
de los ahorros obtenidos, gracias
alasEmpresasde Servicios Ener-
géticos (ESES). Los modelos de
contrato, las particularidades que
las ESEs deben considerar a tra-
bajar con e sector hotelero, los
servicios ofrecidosy |os procesos
de implantacion necesarios para
incorporar nuevastecnol ogias més
eficientes através de ESES, seran
algunos de los asuntos que se tra-
taran durante las jornadas.

Para este afio, se han elegido
cinco ciudades, en las que ten-
dran lugar las jornadas hasta fi-
nal de afio: Gerona, €l 20 de sep-
tiembre; Sevillaen octubre; Tene-
rife y Valencia en noviembre; y
Santiago de Compostelaendiciem-
bre, son las ciudadesen lasque se
celebraran estas jornadas. En Va
lencia, las Jornadas sobre Eficien-
ciaEnergéticase celebraran e dia
21 denoviembre, y formarén parte
del programacficial del Congreso
de Empresarios Hoteleros 2012,
queorganizalaConfederacion Es-
pafiolade Hotelesy Alojamientos
Turisticos (CEHAT).

Las Empresas de Servicios
Energéticos, cuyo modelo de ne-
gocio consiste en asumir €l ries-

formaque unaempresade servi-
cio publico proporciona electri-
cidad. Unaformade hosting de
aplicaciones, servidores, servi-
ciosy datosilimitado, autoservi-
cio, flexible, y cuyaprincipal ven-
taja es el pago por uso, lo que
democratizael acceso d software,
y que podria suponer ahorros de
un 30 aun 50% en los costes de
gestion de TI.

En Espafiahay mésdetresmi-
Ilones de autdnomos, pequefias
y medianas empresas, que repre-
sentan casi € 90 por ciento del
tejido empresarial espafiol y cer-
cadel 70 por ciento del sector tu-
ristico de nuestro pais. Por eso,
apostar por la nube supone ga-
nar en agilidad, simplicidad y cos-
tes, ventajasmuy significativassi
se tiene en cuenta que el 66% de
los recursos que se dedican alas
TIC son para mantener 10s equi-
pos ya existentes, y solo € 14%
se destinan alainnovacion.

Estar por la nube supone ga-
nar en agilidad, simplicidady re-

Valencia, las Jornadas sobre Eficiencia Ener-
gética formaran parte del programa oficial del
Congreso de Empresarios Hoteleros 2012, que
organiza CEHAT. La cuarta edicion de este ci-

go de las inversiones mediante la
blsguedadel ahorro energético de
loshoteles, seperfilacomo unaso-
lucion muy atractiva, que asegura
un mantenimiento idéneo de las
instalaciones y ahorros continua:
dos durante € tiempo de duracion
dedl contrato, y todo esto sin que €
hotelero rediceinversién aguna.
Lasponenciasy taleresinclui-
dosen el programadelas|V Jor-
nadas de EficienciaEnergéticaen
el Sector Hotelero, explicaran
como conseguir ahorrosdirectos,
reduciendo los costesrelativos a
€oNnsumo energeético, con un buen
retorno deinversion (ROI); como
consolidar y mejorar los ahorros
conseguidos através de una ope-

Soluciors

energ

racion eficiente y fiable de los
equipos; como mejorar la dispo-
nibilidady fiabilidad delainstala-
cion, reduciendo costes de man-
tenimiento; como minimizar el
riesgo defalodesuministroatra-
vés del disefio y la planificacion
estratégica; como ahorrar energia
y emisiones, optimizando el con-
sumo detodo tipo de energiaem-
pleada y reduciendo emisiones
asociadas ayudando a cumplir
con la legislacion aplicable en
materia de sostenibilidad; como
incorporar las energias renova-
bles en los establecimientos ho-
teleros; comoincorporar tecnolo-
gias energéticas de Ultima gene-
racion en los establecimientos
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clo de conferencias contaré con el patrocinio
de Gas Natural Fenosa, la marca Buderus del
Grupo Bosch y TUV Rheinland, que compar-
ten con ITH el interés por la sostenibilidad.

hoteleros; y como comunicar alos
grupos de interés los logros en
sostenibilidad en los hoteles y
alojamientosturisticos.

Mas de 460 asi stentes partici-
paron en la edicién del pasado
afo, que contd con la colabora-
cion de las asociaciones de em-
presarios hoteleros locales de
Benidorm (HOSBEC), Cadiz
(HORECA), Barcelona (Gremi de
Hotelesde Barcelona), Tarragona
(AEHT)y LasPamas(FEHT), las
cinco ciudades que acogieron
este evento, cuyo principal obje-
tivo fue ofrecer alternativasy he-
rramientas que potencien el aho-
rro energético y la sostenibilidad
en el sector hotelero espariol.

En estas jornadas se hara hincapié en la posibilidad de financiar las inversiones y mejorar la eficiencia energética.

Microsoft, nuevo socio tecnologico de ITH

Realizaran un proyecto piloto que acercara el ‘cloud computing’ a los hoteleros

pecialmente en la gestion empresarial, por-
gue permite almacenar y gestionar grandes
volumenes de datos, ademas de extraer con-

ducir costes, ventajas muy sig-
nificativas si se tiene en cuenta
gue €l 66% de los recursos que
se dedican a las TIC son para
mantener |0s equipos ya existen-
tes, y solo el 14% se destinan a
lainnovacion.

Paraloshoteles, lanubeesuna
aliada, porqueles ofrece un caté
logo de servicios estandarizados
basados en lared, capacesderes-
ponder alas necesidades del sec-
tor, gracias a su escalabilidad y
adaptabilidad, y aque permitere-
accionar ante demandas no pre-
vistas o0 "picos" estacionales,
gjustando las funcionalidades de
cada herramienta y su coste al
consumo efectuado.

Hasta ahora, el gasto necesa-
rio paracrear unainfraestructura
informatica sofisticada ha sido
prohibitivo, y solo las grandes
empresas tenian acceso al mis-
mo; sin embargo, lanube permi-
teatodaslas personas contar con
una infraestructura tecnol 6gica
accesibley deprimeraclase, gra-

ciasalapuestaen marchade ser-
vicios alojados en la nube. Los
proveedores de tecnologiacomo
Microsoft, han construido gran-
des centros de datos por todo el
mundo parasuministrar y gestio-
nar estos servicios en la nube a
empresas, gobiernosy particu-
lares, siguiendo un modelo de
pago por uso.

Precisamente, Microsoft ha
invertido en tecnologia cloud
durante més de 15 afios. Laex-
periencia adquirida en todo
este tiempo - ofreciendo servi-
cios de consumo en la nube
como Hotmail, Skydrive, MSN
y Bing-, les ha ensefiado mu-
cho sobre el suministro de ser-
vicios online a gran escala, de
forma fiable y segura. Poste-
riormente, han recopilado todo
el conocimiento aportado por
los consumidores y, durante
los ultimos cinco afos, han ac-
tualizado sus soluciones tecno-
|6gicas para empresas, inclu-
yendo los productos més po-

clusiones de informacion aparentemente no
conectada, clave para la gestion de clientes,
instalaciones y servicios.

pulares como Windows y
Office, ademéas del Windows
Server, Exchange, SharePoint y
mas soluciones, para permitir a
los clientes aprovechar al maxi-
mo latecnologia en la nube.

Microsoft mantiene su ritmo
de subir alanube a170 empre-
sas a la semana en Espafia. La
compariia esta presente en nu-
merosas entidades publicas en
diversos &mbitos de las admi-
nistraciones central, autonémi-
cay local. Mas de 1.600.000
usuarios en organizaciones pu-
blicasy privadas en Espafia ha-
cen uso de las soluciones en la
nube de Microsoft, y el siguien-
te gran paso es la industria ho-
telera espafiola.

ITH y Microsoft, conscientes
del gran potencial de la nube
parael turismoy las pymes, es-
tén trabajando en el disefio de
un proyecto piloto que acerque
soluciones cloud paralagestion
hotelera, que esta previsto que
selanceafinalesde 2012.
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ASOCIACIONES

Los hoteleros madrilenos, preocupados
ante los riesgos de la venta online

Tourism&Law participa en una Jornada que aborda el comercio electrénico

La manipulacion de algunos buscadores, la
presion de las agencias online y la falta de
control sobre las paginas de valoracién de
usuarios son algunos de los aspectos de la

Segun el Instituto Nacional de
Estadistica, en el afio 2011 més
del 75% de los servicios de alo-
jamiento se realizaron mediante
€l comercio electronico. Internet
harevolucionado el sector turis-
tico abriendo un gran abanico de
oportunidades de negocio que,
sin embargo, también van acom-
pafiadas de otros desafios para
los hoteleros. Sobre todo ello se
ha debatido en la Jornada sobre
los aspectos juridico-practicos
delaventaonline, organizadapor
laAsociacion Empresarial Hote-
lerade Madrid.

En lared, el consumidor se
convierte en protagonista de la
creacion del producto turistico.
Asi lo ha destacado |a profeso-
ra de Derecho Civil de la
Universitat de les Illes Balears
y Magistrada suplente delaAu-
dienciaProvincia delslasBalea-
res, Antonia Paniza, ponente en
la Jornada. Paniza ha destacado
el nacimiento de un nuevo con-
sumidor, el e-turista, que atra-
vés de Internet tiene el poder de
recopilar informacion, elegir,
compartir sus experiencias y

marcar las tendencias a las que
el vendedor debera adaptarse.
El nacimiento de este e-turis-
tapermiteel crecimiento del sec-
tor pero, a su vez, pone en evi-
dencia nuevos desafios que los
hoteleros han expuesto en la
Jornada, como la presion que,
segun ellos, gjercen algunas
agenciasonline parafirmar con-
tratos de colaboracion. Segun
los hotel eros, en caso de no pro-
ducirse dichos acuerdos, algu-
nas webs siguen publicitando
sus hoteles pero indicando que
no disponen de camas libres,
derivando al cliente aotro esta-
blecimiento. Otrade las preocu-
paciones del sector es la mani-
pulacion en algunos buscado-
res que, a base de publicidad
directa o encubierta, pueden de-
jar de ofrecer busquedas natu-
rales para dar resultados dirigi-
dos. Lo mismo sucede con las
paginas de valoracion de usua-
rios, cuyo control de veracidad
es précticamenteimposible.
Antetalessituaciones, losle-
trados del bufete Tourism& Law
Dolores Serrano y Ricardo Fer-

Ferroser, Ferrovia Servicios,
principal operador europeo
de servicios a infragstructu-
ras y considerado como so-
Cio estratégico por sus clien-
tes publicos y privados.

Ferroser ofrece servicios
devalor afiadido paraquelas
empresas turisticas consigan
importantes ahorros energé-
ticos y de mantenimiento.
Ferroser brinda a los socios
de la FEHT la oportunidad,
en condiciones ventajosas
de optimizar sus instalacio-
nes a traveés de:

- Diagnéstico previo gra-
tuito para asociados.

Ferrovial Servicios es un
nuevo proveedor de

EHT

- Inversiény Gestion inte-
gral delasinstalaciones.

- Modelo de Servicios en
GarantiaTotal.

- Amplio catélogo de solu-
ciones|nnovadoras que cum-
plen los mas altos estandares
de calidad y de proteccién al
medio ambiente.

- Servicio demantenimiento
integral delasingtdaciones(in-
fraestructuras, técnico-legd, lim-
piezay sarvicios energéticos).

La FEHT celebra este
acuerdo de colaboraci 6n pen-
sando enlasventgjas que esta
empresal IDER puedeofrecer
alas empresas asociadas.
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Ferroser cuenta con una cobertura en todo el territorio nacional.

venta a través de Internet que mas inquie-
tan al sector hotelero. Los abogados del
bufete Tourism&Law han dado a conocer
cOmo gestionan estas y otras cuestiones.

nandez han aclarado algunas de
las vias disponibles para que €l
sector maximice todas | as posi-
bilidades que ofrecen los cana-
lesonline. Los hotel eros deben,
por ejemplo, denunciar aguellos
comentarios injuriosos o que
falten a la verdad, en las pagi-
nas de valoracion de consumi-
dores. Asimismo, esimprescin-
dibleregistrar unamarca-nom-
bre de hotel- diferenciada que
permitarestringir y controlar la
blusqueda natural de paginas
como Google.

Por otra parte, en la Jornada
se ha destacado que los presta-
dores de servicios pueden defen-
derse ante un abuso de derecho
del consumidor. Esdecir, aunque
todo lo que aparece en las pagi-
nasweb esvinculante, anivel ju-
dicial podrian defenderse errores
informati cos o de edicion que ha-
yan permitido al cliente contra-
tar aun precio totalmente distin-
to al real. En este sentido, laju-
risprudenciaamparaal prestador
de servicios entendiendo que el
cliente no puede hacer un uso
abusivo de sus derechos.

La Asociacién de Empresarios
Hoteleros de la Costa del Sol
(AEHCOS)y GasNaturd Fenosa
conscientes de que la energia es
unfactor claveenlasogenibilidad
y competitividad de las pequefias
y medianas empresas han suscri-
to un convenio de colaboracion
para implementar medidas que
permitan fomentar un consumo
eficientey racional delamisma.

Con esta medida, AEHCOS
desea impulsar las actuaciones
orientadasamejorar lacompeti-
tividedy eficienciaentre susaso-
ciados por medio de actuaciones
gue abarcan no solo lainforma-
ciény divulgacion sino también
el andlisisenergético en materia
deeficienciaenergética, entrelos
hoteles asociados.

Unién Fenosay Gas Natural
como empresas que desarrollan
laectividad desuministro deédec-
tricidad y gas, desean favorecer
el consumo eficiente de energia
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AHECOS firma un acuerdo
con Gas Natural Fenosa

gue repercute de maneradirecta
en el ahorroy rentabilidad y, en
paralelo, contribuye a desarro-
[lo sostenible y a cuidado del
medio ambiente.

Envirtud del acuerdo firmado,
GasNaturd Fenosapondraadis
posicion de la asociacion un dos-
serdemateridesdecomunicacion
persondlizados para @ sector ho-
telero conlasrecomendacionesde
eficiencia energéticay la mgor
ofertacomercia paralosasocia-
dos. Ademés, | os asociados tam-
bién dispondran de un asesora-
miento energético con d fin de
fomentar d ahorrod édtricoy deges

El convenio fue suscrito, por
David Refadl Vaero enrepresen-
tacion de Gas Natural Fenosay
por Antonio Aranda, Secretario
general gerentedelaAsociacion
de Empresarios Hoteleros de la
Costa del Sol en las oficinas
centralesdelaasociacion situa-
dasen Torremolinos.

AEHCOS es consciente de la importancia de la energia renovable.

Menos rutinay mas ilusion son las
actitudes para los hosteleros

Lacrisishavenido paraquedar-
sey lasolucion paraquelos em-
presarios puedan mantener su
negocio y destacarse por enci-
ma de la competencia, pasa por
adaptarse a los nuevos tiempos,
no tomar decisiones sin que sean
fruto de la reflexion y mantener
siempre lailusién con la que se
abri6 el establecimiento.

Estos son algunos de los
consej os generales que ofrecié
Jordi Genebriera, director ge-
neral de Dinamium Consulto-
res, alos mas de cincuentaem-
presarios hosteleros que sere-
unieron en el seminario "Como

superar la crisis evitando las
salidas errdneas".

Organizado por laAsociacion
Provincial de Hosteleriay Turis-
mo de Toledo (AHT), & semina-
rio contd en su apertura con la
presencia de: Rafael Sancho Za-
mora, Director General de
Incentivacion Empresarial, Co-
mercio, Turismoy Economia; Ana
| sabel Lopez-Casero Beltran, Di-
rectora Genera de la Fundacion
Horizonte XXII Globalcgja; vy €
presidente de la Asociacion de
Hosteleriay Turismo de Toledo,
Alfonso Silva Garcia. A lo largo
de més de dos horas Genebriera

fue desgranando muchas consig-
nas concretas a los asistentes,

con laintencion de que dispusie-
ran de algunos puntos de partida
que les puedan llevar a readlizar
mejoras en sus Negocios, en aras
a desenvolverse con mayor hol-
guraen los nuevos mercados que
imperan hoy endia. Marcarse ob-
jetivos, ser conscientes de las
debilidades, visitar alacompeten-

cia, cuidar laimagen, orientar al

empleado hacialaventadeforma
activa, laimportanciadel detalle
y lapresenciaen Internet, fueron
algunos de los detalles del reco-

rrido en €l seminario.

de la Fundacion Horizonte XXII; Alfonso Silva, presidente de la AHT; Rafael Sancho Zamora, Director General de
Incentivacion Empresarial, Comercio, Turismo y Economia; y Jordi Genebriera, director general de Dinamium Consultores.
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ASOCIACIONES

La presidenta de ASOLAN se reline en
Madrid con el vicepresidente de Ryanalir

Ryanair prevé reducir un 26% sus rutas con Canarias y Lanzarote

ASOLAN aboga para que el Gobierno Central
y AENA apliquen una politica de tasas incenti-
vadoras para incrementar la llegada de turis-
tas, ya que ven con preocupacion el anuncio

La Asociacion Insular de Em-
presarios de Hoteles y Aparta-
mentos de Lanzarote (ASO-
LAN) havuelto areiterar lane-
cesidad de mantener las bonifi-
caciones aeroportuarias para
todas las compafiias aéreas que
operan en Lanzarote y Cana-
rias. La presidenta de la Aso-
ciacion Insular de Empresarios
de Hoteles y Apartamentos de
Lanzarote, Susana Pérez, subra-
y0 que el incremento que apro-
b6 AENA sobre las tasas que
deben abonar los pasajeros y
lineas aéreas, hasta un 50 %
mas en algunos casos, lastrala
recuperacion del sector turisti-
co canario, motor de la econo-
miaen el archipiélago.

Desde ASOLAN se ve con
preocupacioén el anuncio de
Ryanair que prevé reducir un
26% sus rutas con Canarias y
un millon de pasajeros. En Lan-
zarote pudiera af ectar a 38 vue-
los semanales y un volumen de
300.000 pasaj eros menos. Parti-
cularmente, subrayalapresiden-
ta de ASOLAN, con ciudades
peninsulares, en el caso de Lan-

zarote, que afectara seriamente
alaconectividad del mercado tu-
ristico espafiol que se vera per-
judicado, ademas de la crisis
econdémica, a una menor oferta
de plazas aéreas paraviagjar ala
isladelosvolcanes. Otras com-
pafilas como Easyjet han deja-
do de operar rutas con Peninsu-
lacon motivo de este incremen-
to detasasy laprogramacion de
vuelos de invierno de todas las
companiias se vera afectada.
LapresidentadeASOLAN en
el encuentro el vicepresidente de
Ryanair, Michael Cawley, expuso
las consecuencias del impacto
del incremento de las tasas de
AENA en vigor desde el pasado
1 dejulio, y present6é una pro-
puestade politicade bonificacio-
nes de | as tasas aéreas para nue-
VOS pasajeros garantizando un
importante incremento en los
proximostresafios. Propuestaex-
tensible -aplicable- a todas las
compafiias aéreas, que fue bien
valorada por los asistentes en
este encuentro en Madrid.
ASOLAN recuerdaqueal au-
mento de | as tasas aeroportuarias

LaAsociaciondeHogtedleriade
Compostela ha presentado €
'Espazo Ecogastronémico dos
Camifiosde Santiago', queten-
dra su sede en lalocalidad de
OPino (A Corufia), conlaque
pretende"potenciar € rural ga
[lego y &brir nuevas vias de
negocio" através de la"pro-
mocion de las rutas aternati-
vasdel Camino" y susproduc-
tos gastronémicos.

El 'Espazo Enogastrono-
mico dos Camifios de San-
tiago' estasituado en el pun-
to de informacion que esta
asociaciontieneenlalocali-
dad corufiesade O Pino, por
donde pasa el Camino Fran-

Compostela presentael
‘Espazo Ecogastronomico’

cés. El espacio acogeraacti-
vidadesrelacionadas con los
productos y la restauracion
deloslugares por donde dis-
curren lasdiferentesrutasja-
cobeas, como exhibiciones,
cursos, conferencias o una
biblioteca gastronémica.
Con este proyecto, la Aso-
ciacion de Hosteleria busca
"abrir nuevas vias de nego-
cio" para"dinamizar econé-
micamente el rural gallego”
y hacer del edificiode O Pino
un "punto fisico de encuen-
tro entre productores y ad-
ministracion" quesirvapara
hacer de Galiciaun "destino
gastronémico”.

Pretenden promocionar las rutas alternativas del Camino de Santiago.

SROCIRCION

HOSTELERIA

COMHROETTLA

de Ryanair que prevé reducir un 26% sus rutas
con Canarias y un millén de pasajeros. En Lan-
zarote pudiera afectar a 38 vuelos semanales 'y
un volumen de 300.000 pasajeros menos.

desde este verano se han unido
lasubidadel IGIC enlaComuni-
dad Autonoma de Canariasy la
previsién de un aumento sustan-
ciadel VA enlaPeninsulaapar-
tir de septiembre. Unos mayores
costes repercutira en la afluen-
ciadeturistas hacia Canarias.

LaAsociacién Insular de Em-
presarios de Hoteles y Aparta-
mentos de Lanzarote aboga por
una bonificacién de las tasas
aeroportuarias, alas que puedan
acogerse todas las compafiias
aéreas, que permitalarecupera-
cion del sector turistico como
dinamizador delaeconomiaen
Lanzarote y Canarias. Susana
Pérez recuerdaquesi al turista
le cuestamas viagjar a Canarias
por estas tasas, buscard un
destino turistico alternativo
con menores costes. El norte de
Africa, previsiblemente, volve-
ra aestar operativo este proxi-
mo invierno, por que insiste en
gue es fundamental que el Go-
bierno Central y AENA apli-
qguen una politica de tasas
incentivadoras para incremen-
tar lallegada de turistas.

Antonio Garrigues Walker, Pre-
sidente de GarriguesAsociados,
acudi6 a PlenodelaConfedera-
cién Espafiolade Hotelesy Alo-
jamientos Turisticos celebrado
en el hotel Eurostars de Madrid.
L os asistentes tuvieron la opor-
tunidad de escuchar auno delos
abogados con més destacada
trayectoriaprofesional einfluen-
ciay conocer suvisiéon de lasi-
tuacion que atraviesa e pais y
de las medidas que impulsarén
susdidadelacriss.

Como abord6 Garriguesen su
charla "La marca Espafia y €l
futuro de Espafia’, ambas cues-
tiones estén intimamente liga-
das, de maneraque si lamarca
Espafiamejoralo harael futuro
de nuestro pais. Segun recordd
el reputado abogado, hace solo
unadécadalamarcaEspafiaera
reconocida por su excelencia,
unatendenciaque seestainvir-
tiendo ante un escenario eco-
nomico adverso que se prolon-
ga més de lo previsto. De esta
maneraGarriguesadmitio suin-
quietud, a la vez que animé a
defender lamarcay, por consi-
guiente, la imagen de Espafia.
Apunto en este sentido como
en |los paises latinos existe la
costumbre de despreocuparse
por [o quelagente piensasobre
el pais, o que propiciaque sean
muchoslos extranjeros que solo

identifican a Espafia con el ca-
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Antonio Garrigues invitado
en el altimo pleno de CEHAT

racter folclorico de algunas de
sus tradiciones. De esta mane-
ra, inst6 atodos |os presentes a
defender categéricamente una
imagen de Espafia que aporte
mayor seriedad, aportando
como gjemplo el posicionamien-
to internacional logrado por al-
gunas escuelas de negocio y
empresas espariolas.
Garriguescriticod e pesimis-
mo predominante en todos los
estamentos: desde la politica a
las empresas, pasando por los
sindicatos y los medios de co-
municacion. Reclamd asi atodos
los presentes un esfuerzo para
que desde el sector se poten-
ciaseun efecto sinérgico gracias
a mensajes mas positivos por-
que, recordo, el sector tiene un
papel imprescindibleen larecu-
peracion econémicadel pais.
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En la imagen, Antonio Garrigues.

Hosteleria de Granada presenta
un portal de busqueday reservas

LaFederacion Provincial de Em-
presasde Hosteleriay Turismo de
Granaday laAgenciade Innova-
cion y Desarrollo de Andalucia
(IDEA) han presentado unanue-
va pagina web que ya funciona
como motor de busquedaon line
de un total de 240 hoteles grana-
dinosdelaprovincia.

El proyecto, que se puso en
marcha hace dos afios y medio,
constituye ahoraunarealidad con
importantes ventajas tanto para
los turistas como para los hoste-
leros. "Principamente, €l usuario
puede realizar reservas on line
como si fuese fisicamente al pro-
pio hotel, sin necesidad de que
unintermediario realice cualquier
otra gestion", explicd Efrasio

Munioz, el director de Sybelio, la
empresa encargada del desarro-
[lo de laweb. "Y, ademés de las
tarifas normales, encontrara pre-
ciosespecialesy cuaquier pague-
teadicional quetemporalmente se
oferte”, afiadio.

Por otrolado, lasempresas del
sector registradasen el portal dis-
ponen de una Intranet completa
enlaquefécilmente puedenir ac-
tualizando sus datos y contactar
directamente conlosclientes. "Es
unaherramientasin coste deins-
talacién que aporta a los hoteles
granadinos condiciones preferen-
tesenlaadministracion desusre-
servas', manifesté el presidente
delaFederacion Provincial deEm-
presas de Hosteleria'y Turismo,

CarlosNavarro, quien reiter6 ade-
més su agradecimiento alaCon-
sejeriade Economia, Innovacion,
Cienciay Empleo, ala Agencia
IDEA aSybelio y aUdslos me-
dios de comunicacion por difun-
dir este proyecto.

Por su parte, ladirectoradela
agencial DEA, Rosa Cortés, ase-
guro que laweb "es un proyecto
que se gustaalas pymesdel sec-
tor, especia mente alos pequefios
establecimientos, empresasfami-
liaresy parad turismorurd". "He-
mos buscado crear una herra-
mientatil y précticaparaquelos
hoteles de Granada sean mas
competitivos, ayudandolos a
consolidarse e incrementar su
productividad", expreso.

Presentacion de la nueva pagina web que ya funciona como motor de bisqueda de 240 hoteles granadinos.
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Tanto si es usted comprador como vendedor de un activo hotelero,
en Christie + Co queremos ayudarle.

Nuestro objetivo principal es ofrecer un servicio de calidad tanto & vendedores como a
inversores, ofreciendo propiedades al precio correcto y facilitando las recomendaciones

necesarias para que las transacciones finalicen de la forma mas sencilla para nuestros clientes,

Ademas de intermediarios hoteleros también somos consultores especializados que les ofrecen

los siguientes servicios:

-estudios de mercado y viabilidad
-valoraciones
-bisqueda de operadores
- asesoramiento y negociacion de rentas
- due diligence/revisiones operacionales
- Perfomance Monitaring Monitorizacion de resultados

MNuestra fortaleza se basa en:

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