LA OFERTA TURISTICA
BASICA II: EMPRESAS DE
INTERMEDIACION




LLAS EMPRESAS DE
INTERMEDIACION
TURISTICA

-Estas empresas son las agencias
de viajes y las centrales de
reservas.

-Se dedican, profesional y
habitualmente, a desarrollar
actividades de mediaciony
organizacion de servicios turisticos,
pudiendo utilizar para ello medios
propios




|

Las Empresas de
Intermediacion Turistica:

- Son personas fisicas o
juridicas que cumplen los
requisitos establecidos.

- Se dedican profesional y
habitualmente a
actividades de mediacion y
organizacion de servicios
turisticos.

- Pueden utilizar medios
propios para realizar estas
actividades.



LA INTERMEDIACION
TURISTICA:

Serviclo que consiste en
realizar o facilitar contratos
entre:

Oferentes: Proveedores de
servicios turisticos.

Demandantes: Clientes
que requieren dichos
Serviclos.




EVOLUCION

Tradicionalmente solo las
agencias de viajes eran
consideradas empresas
habilitadas para la
intermediacion de servicios y
productos turisticos.
Actualmente con las nuevas
normativas, han surgido otras
entidades que también realizan
intermediacién turistica, como
las centrales de reservas.



1 Origenes (Siglo XIX):

O Thomas Cook organiza el primer viaje organizado en 1841.

EVO LUC léN 5 O Expansién de los viajes organizados con paquetes turisticos.

Expansion y Consolidacion (Siglo XX):

H l ST()R!C A DE L A O Crecimiento del turismo internacional con la mejora del

transporte.

lNTERMEDl AC l()N O American Express se convierte en una de las agencias mas

importantes.

T URiST l C A 3 Era Dorada (1950-1970):

O Auge de la aviacién comercial y aumento del poder
adquisitivo.
O Oferta de paquetes turisticos completos.
4. Desregulacion y Tecnologia (1980-1990):
O Desregulacién de la industria aérea y mayor competencia.
O Introduccién de sistemas de reservas computarizados.
S. Revolucion Digital (Anos 2000):

O Surgimiento de agencias de viajes online (OTA).
O Autoservicio y reservas en linea.
6 *Modelos Hibridos y Turismo Colaborativo (Afnos 2010):

O Adopcién de modelos hibridos por agencias tradicionales.
O Aparicion de plataformas P2P como Airbnb y BlaBlaCar.
/. Impacto de la Pandemia de COVID-19:
O Cirisis sin precedentes en la industria de los viajes.
O Adaptacién vy resiliencia de las agencias de viajes.
8. Futuro de las Agencias de Viajes:

O Enfoque en personalizacién y experiencias unicas.
O Adopcion de tecnologia y sostenibilidad.



Clasificacion de Empresas
de Intermediacion Turistica

Agencias de Viajes:
Empresas tradicionales
dedicadas a la
intermediacion turistica.
Centrales de Reservas:

Entidades que gestionan
reservas y servicios
turisticos, a menudo de
manera digital.




Diferencias entre Comunidades
Autonomas (normativas variadas):

Algunas comunidades no incluyen

alas centrales de reservas.

Otras incorporan figuras como:
Intermediador Turistico.
Actividades con Incidencia en
el Sector Turistico.
Organizadores Profesionales
de Congresos (esta ultima se
analizara en la siguiente unidad
por sus caracteristicas
especiales).




AGENCIAS DE
VIAJES

Empresas que se dedicanala
intermediacion en la
prestacion de servicios
turisticos, teniendo reservadas
en exclusiva la organizacion y
contratacion de viajes
combinados




EXCLUSIVIDAD

N\ W DE LAS AGENCIAS

N
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DE VIAJES

Solo las agencias de
viajes pueden organizar
y contratar viajes
combinados.
Ninguna otra
empresa tiene esta
facultad.



CONCEPTO DE
VIAJE COMBINADO

Definido en el Real Decreto
Legislativo 1/2007, de 16 de
noviembre.

Este decreto aprueba el texto
refundido de la Ley General
para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios.

El Libro IV del decreto esta
dedicado integramente a los viajes
combinados.

La nueva directiva sobre

viajes combinados (Directiva
2015/2302 del Parlamento
Europeo y del Consejo de 25
de noviembre de 2015 relativa
a los viajes combinados y a los
servicios de viaje vinculados)
tiene como finalidad adaptar
la normativa comunitaria al
crecimiento de la oferta online
y proteger los derechos de

los consumidores. Entre sus
principales novedades incluye
dentro del concepto de viaje
combinado a los denominados
viajes enlazados, en los

que el cliente es guiado

para la reserva de sucesivos
servicios a traves de enlaces,
siempre que formalice nuevos
contratos en menos de
veinticuatro horas después de
la adquisicion del primero. Los
Estados miembros, entre ellos
Espana, tendran un periodo
de dos anos para adaptar su
normativa a lo fijado en esta
nueva directiva.




Definicion Legal de Viaje
Combinado (Articulo 151)

© Combinacion previa de al menos dos
de los siguientes elementos:

1. Transporte.

2.Alojamiento.

3.0tros servicios turisticos no
accesorios (no relacionados
directamente con el transporte o

alojamiento).
- Condiciones:

1.Vendido u ofrecido en venta a un
precio global.

2.La duracion debe superar 24 horas o
incluir al menos una noche de estancia



Determina cual de los siguientes servicios turisticos puede ser considerado como
viaje combinado y, en cada caso, explica por qué.

Viaje de tres dias de duracion a Paris en el que se incluye solo el vuelo de
ida y vuelta.

Reserva de un hotel en Toledo para cinco noches.

Reserva de un viaje compuesto por un vuelo de ida y vuelta a Caracasy una
cena en un restaurante de la ciudad por un precio total de 565 euros.
Reserva de una estancia diurna de cuatro horas de duracion en un hotel en
el aeropuerto John Lennon de Liverpool y una comida en un restaurante
cercano, todo por un precio de 75 euros.

Reserva de una entrada a un concierto en Barcelona y una cena en un
restaurante, todo por un precio de 60 euros.

Viaje de dos dias en el que se incluye por 150 euros un billete de tren y una
noche de hotel.

El objetivo de esta actividad es analizar cada caso y determinar si cumple con los
requisitos para ser considerado un viaje combinado, segin la definicién legal
proporcionada en el Real Decreto Legislativo 1/2007.



FUNCIONES DE LAS AGENCIAS DE VIAJES:

* Funcion mediadora: consiste en poner en
contacto y celebrar contratos o facilitar su
celebracion entre los oferentes y los
demandantes de las actividades turisticas

* Funcion productoray organizadora:

consiste en combinar y coordinar
servicios turisticos para ofrecer un todo
homogéneo y a un precio global

* Funcion asesora: consiste en informar y
aconsejar al cliente sobre servicios
turisticos, proveedores, destinos, servicios
sueltos, viajes combinados, etc.




FUNCION MEDIADORA

Consiste en poner en contacto y celebrar contratos o
facilitar su celebracion entre los oferentes y los
demandantes de actividades y servicios turisticos.

Ejemplos:

Reservar una habitacién en un hotel para unos
clientes.
Reservar y emitir un billete de tren.
Fletar un avién o alquilar un coche.
Realizada principalmente por:

Agencias de viajes minoristas.
Agencias de viajes mayoristas-minoristas.



FUNCION PRODUCTORA
U ORGANIZADORA

O Consiste en combinar y coordinar servicios
turisticos de tal forma que constituyan un
todo homogéneo y se ofrezcan por un precio
global.

OEjemplo:

B Combinar por un precio total un servicio
de alojamiento, un vuelo de ida y vuelta, un
guia turistico y un seguro de viaje.



FUNCION ASESORA

Consiste en informar y, sobre todo, aconsejar al cliente sobre:

Servicios turisticos.

Proveedores.

Destinos.

Servicios sueltos.

Viajes combinados, etc.
Importancia creciente:

<n la actualidad, los clientes pueden comprar servicios turisticos
por si mismos.

<l valor anadido que ofrece una agencia de viajes es el
asesoramiento sobre:

La mejor forma de realizar un viaje.
Recomendaciones sobre destinos y actividades.
Qué no se debe hacer en un determinado destino turistico.



ACTIVIDADES
DE LAS
AGENCIAS DE
VIAJES:

Las agencias de viajes
tienen como unica
actividad exclusiva la
organizaciony
comercializaciéon de
viajes combinados,
pero hay muchas otras
actividades que no
siendo exclusivas son
habituales en estas
empresas.

a) La mediacion en la venta de billetes y reserva de plazas en toda clase de
medios de transporte.

b) La mediacidn en la reserva de plazas en cualquier alojamiento turistico.

c) La mediacidon en la contratacion de cualesquiera otros servicios turisticos
prestados por las empresas turisticas.

d) La organizacidon o comercializacion de excursiones de duracién no superior
a veinticuatro horas o que no incluyan una noche de estancia, ofrecidas
por la agencia o proyectadas a solicitud del usuario, por un precio global.

e) Informacion turistica y difusién de material de promocion.
f) Cambio de divisas y venta y cambio de cheques de viajero.

g) Expedicion y transferencia de equipajes por cualquier medio de
transporte.

h) Formalizacion de pdlizas de seguro turistico, de pérdida o deterioro de
equipajes, y otras que cubran los riesgos derivados de los viajes.

i) Alquiler de vehiculos con o sin conductor.

j) Reserva, adquisicion y venta de billetes o entradas para todo tipo de
actividades, espectaculos, museos y monumentos.

k) Alquiler de utiles y equipos destinados a la practica de turismo deportivo.

|) Flete de aviones, barcos, autobuses, trenes especiales y otros medios de
transporte para realizar los servicios turisticos propios de su actividad.

m) Organizacidon de congresos, convenciones y reuniones.
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TIPOS DE AGENCIAS DE VIAJES

a) Agencias de viajes mayoristas: proyectan, elaboran y organizan toda clase de
servicios turisticos para las agencias de viajes minoristas.

Encargadas de la organizacion de viajes combinados.

Producen viajes combinados, pero no pueden venderlos directamente al
cliente.

Los viajes combinados se crean sin que medie una peticion previa de los
clientes.

Suelen contratar para sus viajes combinados una gran cantidad de servicios,
lo que les permite acceder a unas mejores condiciones de contratacion.

b) Agencias de viajes minoristas: comercializan los servicios turisticos organizados
por las agencias de viajes mayoristas o aquellos otros organizados por ellas
mismas

Mediar servicios turisticos, ponen en contacto a los prestadores de servicios
con los clientes

Asesorar, al estar en contacto directo con el cliente

Pueden organizar viajes combinados y ofrecerlos directamente a su clientela,
pero no pueden venderlos a través de otras agencias de viajes

Organizan viajes combinados a la oferta, pero también a la demanda

c) Agencias de viajes mayoristas-minoristas: pueden simultanear las actividades
sefialadas en los parrafos a) y b) anteriores




Se denominan

A E l A D E l A E turoperadores a grandes
agencias de viajes cuya
principal funcién es la de
producir paquetes turisticos

MAYORISTAS
utilizando normalmente
Servicios propios, como su

propia compania aérea o

[ ) e o »
DeﬁnlClonI sus propios hoteles.

1-Empresas que proyectan, elaboran y organizan toda clase de servicios turisticos para su
5 ofrecimiento a las agencias de viajes minoristas.
‘No pueden ofrecer ni vender directamente sus productos al usuario turistico o consumidor

final.
® Caracteristicas Principales:

1 -Organizacion de Viajes Combinados:

B Encargadas fundamentalmente de la funcion productora.
® Producen viajes combinados, pero no pueden venderlos directamente al cliente.
® Deben venderlos a través de agencias de viajes minoristas.

2. Enfoque en la Oferta:

B L os viajes combinados son organizados a la oferta, es decir, creados sin una peticién previa
de clientes especificos.
3 -Condiciones de Contratacion Favorables:

® Suelen contratar una gran cantidad de servicios para sus viajes combinados.
B Esto les permite acceder a mejores condiciones de contratacion, como:

® Precios mas bajos.
® Mejores condiciones de pago.



AGENCIAS DE VIAJES MINORISTAS

Definicion:
"Empresas que comercializan servicios turisticos organizados por agencias de
viajes mayoristas o aquellos organizados por ellas mismas.
2 "No pueden vender sus servicios a través de otras agencias de viajes minoristas.
Caracteristicas Principales:

*Funcion Mediadoras:

® Ponen en contacto a los prestadores de servicios turisticos y a los
o clientes.
"Funcion Asesora:

¥ Estan en contacto directo con el cliente, ofreciendo asesoramiento sobre
3 servicios y destinos turisticos.
Organizacion de Viajes Combinados:

® Pueden organizar viajes combinados y ofrecerlos directamente a su clientela.

® No pueden vender estos viajes a través de otras agencias de viajes minoristas.

® Organizan viajes:
® A la oferta: Viajes previamente disefiados.
® Ala demanda: Viajes a medida, realizados por peticion expresa de los
clientes.
4 Contacto con Prestadores de Servicios:

® Mantienen relacién con multiples proveedores, como:

® Empresas de alojamiento.
®  Companias de transporte aéreo.
" Compaiias de alquiler de coches, etc.

Algunas agencias de viajes
ofrecen la posibilidad a

los clientes de «regalar
experiencias». Este
producto consiste en una
caja sorpresa que contiene
un cheque regalo que
permite el disfrute de un
servicio turistico (noches
de hotel, experiencias VIP,
catas de vino, masajes,
actividades de turismo
activo y de aventura, cenas
romanticas, estancias
gastronomicas, cruceros,
etc.), a seleccionar por

el cliente de entre los
recogidos en una lista.
Algunos ejemplos son

Plan B del Grupo Barcelo,
Smartbox, Cofre VIP o La
vida es bella.



AGENCIAS DE VIAJES MIXTAS

*Definicion:

O Empresas que pueden simultanea las
actividades de las agencias de viajes
mayoristas y minoristas.

OEs decir, pueden:

B Organizar viajes combinados (funcién
mayorista).

B Comercializar directamente con el cliente
(funcion minorista).



CLASIFICACION DE AGENCIAS DE VIAJE SEGUN SU ACTIVIDAD PRINCIPAL:

Agencias de viajes emisoras. Son las que se encargan fundamentalmente de enviar
viajeros de una zona geografica emisora de turistas a otra zona receptora. Se
encargan de emitir los billetes de avién, reservar los hoteles, contratar guias turisticos,
etcétera.

Agencias de viajes receptivas. Son las encargadas de atender y suministrar ayuda a los
clientes en el destino turistico. Entre otras labores, reciben a los clientes en el
aeropuerto, los distribuyen en los hoteles contratados, les ofrecen actividades vy
excursiones opcionales, les acompanan en las visitas en grupo realizadas, etcétera.

Agencias de viajes emisoras-receptivas. Son las que simultanean ambas funciones

Agencias de viajes especializadas. Son aquellas que estan centradas en un segmento de la
demanda (jévenes, tercera edad, turistas de negocios, singles, etc.) o en un producto
turistico determinado, bien sea un destino (grandes distancias, Cuba, Europa, etc.) o un
tipo de turismo determinado (sol y playa, turismo de aventura, turismo de negocios,
etc.)

In-plant. Son agencias de viajes que se ubican en el seno de una gran empresa o
institucion para suministrarles los servicios turisticos que necesite




LAS CENTRALES DE RESERVAS

Definicion: son empresas de mediacion turistica que se dedican principalmente a la
reserva de servicios turisticos de forma individualizada, pudiendo desarrollar de
forma complementaria actividades de difusion y venta de material publicitario
relacionado con los productos o servicios turisticos cuya reserva oferten

Caracteristicas
« No pueden percibir de los usuarios turisticos contraprestacion econdomica por su labor de intermediacion

« Facilitan al consumidor o a las agencias de viajes informacion sobre proveedores de servicios turisticos
gue tengan en sus bases de datos

e Ponen en contacto a los consumidores y agentes de viajes con los prestadores de servicios turisticos
e Formalizan reservas entre los demandantes y los prestadores de servicios turisticos
« Facilitan informacion sobre recursos turisticos

« Pueden vender y difundir material publicitario relacionado con los productos o servicios turisticos que
sean objeto de su actividad

Tipos

a) Vinculadas directamente a prestadores de servicios turisticos

b) Vinculadas a asociaciones sectoriales de prestadores de servicios turisticos
c) Promovidas por Administraciones o Sociedades Publicas

d) Independientes




O Pueden desarrollar
actividades complementarias,
como la difusiéon y venta de

« 7 material publicitario
relacionado con los productos
O servicios turisticos que
_~ ofrecen.
i< ONo tienen capacidad legal

= 7§ para organizar o vender
% viajes combinados.

® No estan reguladas en todas las comunidades autonomas.



Caracteristicas Comunes (aunque varian por comunidad autbnoma)

1.No pueden cobrar a los usuarios por su labor de
intermediacion.

2.Facilitan informacién sobre proveedores de servicios turisticos
que tienen en sus bases de datos.

3.Ponen en contacto a consumidores y agencias de viajes con los
prestadores de servicios turisticos.

4.Formalizan reservas entre demandantes y prestadores de
servicios turisticos.

5.Facilitan informacién sobre recursos turisticos.

6.Pueden vender y difundir material publicitario relacionado con los
productos o servicios turisticos que ofrecen.



TIPOS DE CENTRALES DE RESERVAS (SEGUN SU VINCULACION):

1 -Vinculadas directamente a prestadores de servicios turisticos:

O Promovidas por los propios prestadores para contratar directamente con los
consumidores.
O Ejemplo: Una central de reservas perteneciente a una cadena hotelera.
2 Vinculadas a asociaciones sectoriales de prestadores de servicios turisticos:

O Creadas para dar a conocer y mejorar la comercializacion de los productos de sus
asociados.
O Ejemplo: Una central de reservas constituida por una asociacion de balnearios.
3. Promovidas por Administraciones o Sociedades Publicas:

O Tienen el doble objetivo de:

B Facilitar informacion sobre recursos turisticos.
B Facilitar la comercializacién de los productos ofertados por los proveedores de
servicios turisticos en su ambito de competencia.
O Ejemplo: Visitaragdn (www.visitaragon.es), creada por el Gobierno de Aragén y otras
entidades relacionadas con el turismo en esta comunidad auténoma.
4. Independientes:

O No tienen una vinculacién permanente con Administraciones Publicas, asociaciones
empresariales o prestadores de servicios.
O Llegan a acuerdos puntuales o globales con las empresas que intermedian.


http://www.visitaragon.es/

NUEVOS
MODELOS DE
INTERMEDIACION
TURISTICA




NUEVOS MODELOS DE INTERMEDIACION TURISTICA

Como respuesta a las nuevas tendencias surgen nuevos modelos de
empresas que revolucionan la intermediacion de servicios turisticos
tradicional utilizando las herramientas disponibles en la red.

Agencias de viajes online

La principal diferencia que presentan es el medio utilizado para distribuir ya que ofrecen
practicamente los mismos servicios que las agencias de viajes tradicionales como viajes
combinados, hoteles, apartamentos turisticos, coches de alquiler, billetes de avion, etc.

Modelo P2P en la intermediacion de servicios turisticos

Existen webs especializadas que facilitan la adquisicion y prestacion de servicios en el marco
del concepto de «turismo colaborativo», relacionados con el alojamiento, restauracion,
transporte, guias turisticos o alquiler de coche

Metabuscadores
Estas herramientas unifican la informacion existente en internet y facilitan al usuario la decision
sobre qué comprar al permitir el ahorro de tiempo en la busqueda de servicios que respondan a
sus necesidades

Venta flash
Consiste en el lanzamiento de ofertas con grandes descuentos que tienen, por lo general, una
limitacion en el tiempo para su compra




Agencias de Viajes Online (OTA - Online Travel Agency)

Definicion y Caracteristicas

® Definicion: Agencias de viajes que realizan sus actividades de mediacion turistica utilizando
principalmente internet.
* Servicios Ofrecidos:

O Practicamente los mismos que las agencias de viajes tradicionales:

® Viajes combinados.
® Reservas de hoteles y apartamentos turisticos.
® Alquiler de coches.
B Billetes de avion, etc.
Regulacion

®* Normativas Autonomicas:

O La organizacién, intermediaciéon y comercializacion de viajes combinados a distancia (por
via electronica) solo puede realizarse por agencias de viajes debidamente autorizadas.
O Requisitos:
® Deben cumplir los mismos requisitos que las agencias de viajes tradicionales antes de
iniciar sus actividades.
® En algunas comunidades autonomas, se les exige tener una oficina permanente de
atencion al publico.
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Modelo P2P en la Intermediacion de Servicios Turisticos

Introduccion

® El modelo P2P (Peer-to-Peer o de particular a particular) ha irrumpido con fuerza en el sector
turistico.
® Este modelo esta transformando la intermediacién de servicios que tradicionalmente eran
gestionados por agencias de viajes y centrales de reservas, permitiendo la interaccion directa
entre particulares.
Caracteristicas del Modelo P2P en Turismo

®* Definicion: Plataformas que facilitan la adquisicion y prestacion de servicios turisticos
bajo el concepto de turismo colaborativo.
® Servicios ofrecidos:

O Alojamiento: Plataformas como Airbnb.

O Restauracién: Servicios de comidas compartidas, como Eatwith.

O Transporte: Plataformas de transporte compartido, como BlaBlaCar, Uber o Socialcar.
O Guias turisticos: Servicios de tours guiados por locales, como Vayable.

O Alquiler de coches: Plataformas como Socialcar o Compartetren.
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Venta Flash en el Sector Turistico

Definicién y Caracteristicas

® Definicion: Modelo de venta que consiste en ofrecer ofertas con grandes descuentos por un tiempo

limitado.

Crecimiento: Ha tenido un rapido crecimiento tanto en la venta de bienes tangibles como de servicios,
incluidos los turisticos.

Razones del éxito:

O Precios atractivos: Grandes descuentos.
O Conocimiento del cliente: Requiere registro previo, lo que permite a las empresas conocer mejor a
sus clientes.
O Informacioén periddica: Los clientes reciben actualizaciones sobre nuevas ofertas.
O Buena atencién al cliente: Factor clave para mantener la satisfaccién del cliente.
Ventajas para las Empresas Turisticas

* Amplia difusion del producto: Permite promocionar servicios sin incurrir en costes publicitarios
elevados.
® Venta de ultima hora: Ayuda a vender servicios que no se han ocupado o que estan disponibles en el
ultimo momento.
Desventajas

* Descuentos significativos: Las empresas deben ofrecer grandes descuentos para competir en estas
plataformas.

* Posible dafo a la imagen: Los precios muy por debajo de los habituales pueden afectar negativamente
la percepcion de la marca.



® Groupon: Una de las plataformas mas conocidas de venta flash.
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Top Belleza y Spas Cosas que Hacer Gastronomia Cupones Descuento Servicios Producto Viajes Regalos

Ahorra en tu Hasta 15% de dto. .

primer Groupon en Cerca de ti |

Valido en una compra por usuario de |a categoria de Carca de ti, Solo nuevos usuanos
Méx dto S50€ Puede haber exclusiones. Mas detalles en groupon.es/ffaq
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Disfruta de la gran pantalla con una entrada Mira la vida con otros ojos con unas gafas de Radiofrecuencia facial Indiba
para Cine... vistaod... Calle de Venezuela, 62, Vigo * 0.8 km
CC. Vialia Estacion de Vigo, Vigo + 0.8 km CC Vialia Vigo, Praza Estacion, 1, Pontevedra ¢« 0.8 km 4.9 13 Calificaciones

4.5 2114 Calificaciones 4.8 1522 Calificaciones 29'95 €

Desde 6,50 € 120-€ Desde 34,95 € 70% descuento 23,99 € con descuento GROUPON
Cine Yelmo 31,45 € con descuento PROMO Costas & Diaz

Soloptical

21580+ comprados 760+ comprados

112400+ comprados



® Groupalia: Otra plataforma popular que ofrece ofertas con descuentos.

GROUPALIA

Groupalia es tu web de compra de ocio y shopping donde encontraras descuentos de hasta el 90% para disfrutar al maximo de tu tiempo
libre. Restaurantes, Salud y Belleza, Electrénica, Viajes, Productos Exclusivos, Eventos y mucho mas. Nuestra principal preocupacién es que
tu te diviertas y rompas con la rutina.

Nuestro trabajo consiste en preparar las mejores Ofertas y que los disfrutes cuando quieras y con quien quieras. Podras consumir tus
Cupones instantaneamente,
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Tarjeta Regalo Catalogo on line Tienda on line

Compra la Tarjeta Regalo de Groupalia Consulta el Catalogo online de Groupalia Visita la tienda online de Groupalia

En Groupalia sabemos lo dificil que es hacer un regalo sea quien sea la otra persona. Sobre todo porque no siempre puedes saber qué es lo que esa persona necesita, asi que nos hemos propuesto
facilitarte las cosa gracias a estas Tarjetas Regalo.
Podras escoger tu modelo de Tarjeta Regalo preferido. Hay 6 categorias diferentes con diferentes disefios en cada una. Ademas, puedes elegir el importe de la Tarjeta y la persona que reciba la

Tarjeta Regalo podra decidir en qué la invierte. También puedes decidir si envias tu Tarjeta por correo electrénico o darsela en mano.
Compartir QOSO



® Letsbonus: Especializada en ofertas de servicios y experiencias.

EN TU CIUDAD v  TIENDAS

112,85 €

) Ofertas increibles
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ljltimas ofertas Mostrar todo Chollos Cupones Elegir la categoria +

@ 9338° — 4+

PlLA TOP 5
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% s e&gg "’ & Contactanos Gestiona tu reserva Iniciar sesion

Destinos Temdaticas Fechas Destacadas Regimenes Escapadas Cudando vigjar Costas Hoteles

@91 Todos los destinos Entrada - Salida 2 adultos “

Viajes de Oltima hora: Gltimas 72 horas

Con nuestras ofertas de Ultima hora, podrdas aprovechar las Gltimas 72 horas de nuestras promociones para conseguir tu préoxima escapada de fin de semana

Leer mas

. 33 chollos disponibles Ordenar por: = Recomendados Vv
Filtros

¢Has leido ESTO? ;No me cierres ain! X Séel primero

Precio por persona

Menos de 25 € 1 Recibe GRATIS y solo 1vez por semana una en enterarte
De 25 € o 50 € . seleccion con Io§ mejores chollos de la we.b y fucfcede de fodo
a sorteos exclusivos, novedades y contenido Util de
De50€a75€ L vigjes.
De75€ a100 € 3 o :
De100€ a150 € 5 Quedan 2 dias 22 horas Escribe aqui tu correo
Mds de 150 € 7
. Apuntarme GRATIS
- dealoiam iVerano en Tenerife
Categoria de alojamiento
Salidas desde Madrid y Sev Ya estoy suscrito
20
5 noches en Hotel Parque V . , .
. L, Al suscribirte, confirmas haber leido y estar de acuerdo con la
7 ida y vuelta + seguro basicc Politica de Privacidad
, Fechas para viajar: del 16 d

Apartamentos y cGmpings 1 o z Alojamiento



Modelo de Intermediacion B2E

(Business to Employee)

®* Definicion: Consiste en ofrecer
productos o servicios directamente
de las empresas a sus empleados, con
beneficios exclusivos.

® Aplicacion en el sector turistico:
Las empresas pueden ofrecer
descuentos especiales en viajes o
servicios turisticos a sus empleados.



ANALISIS CUANTITATIVO DE LAS
EMPRESAS DE INTERMEDIACION

Segun el Instituto de Estudios Turisticos, en su Informe Anual de 2014
sobre el empleo en el sector turistico, las agencias de viajes emplearon

durante ese ano algo mas de 50 000 trabajadores, lo que constituia el 3,6 %
del total de empleados en el sector turistico, considerando a las empresas
de alojamiento, restauracion y agencias de viajes y operadores turisticos.

Segun la Encuesta Anual de Servicios elaborada por el Instituto Nacio-
nal de Estadistica en 2013 existian en Espana unas 10 850 agencias de via-
jes, operadores turisticos, servicios de reservas y similares, con un niumero
de locales abiertos de 14 015 y un volumen de negocio cercano a los
16 840 millones de euros.



En la era del «Travel 2.0» todas las empresas de
intermediacion turistica tienen la obligacién de
adaptarse al nuevo consumidor: el adprosumer.

Aquellas que no lo hagan de una manera
efectiva desapareceran.

A nadie se le escapa que el uso de las nuevas tecnologias,
especialmente internet, esta cambiando de una forma ver-
tiginosa. Las relaciones humanas poco a poco se estan
trasladando a este nuevo medio en la forma de interac-
cionar, compartir, opinar, criticar o colaborar. Incluso se
han acuhado nuevos términos como los de «nativo digi-
tal» o winmigrante digitals. La mayoria de las empresas ya
no solo pueden ofrecer informacion al cliente a través de la
red, tampoco pueden limitarse a buscar exclusivamente la
venta directa, deben buscar una relacion a largo plazo con
el cliente y la Gnica forma es hacer participe a este en la cali-
dad del producto, tratando de satisfacer sus necesidades.

En otras palabras, hoy en dia cualquier persona puede
anadir informacién a la web de forma sencilla, utilizando
diferentes portales, redes sociales, comunidades virtua-
les, etc. Weblogs, microblogs, podcasts, wikis, videocasts
o georeferenciacion, son términos conocidos y amplia-
mente utilizados por este nuevo consumidor y que no
pueden ser ignorados por ninguna empresa turistica. En
este contexto es donde aparece la Sociedad Estatal para
la Gestion de la Innovacion y las Tecnologias Turisticas
(SEGITTUR), responsable de diversas iniciativas que persi-
guen la utilizacion de la web 2.0 en las empresas turisticas.

Las empresas de intermediacion se encuentran con un
usuario que después de realizar una seleccion de los
medios que mas le gustan, a través de la tecnologia
RSS lee los contenidos que mas le interesan y, lo que es

maés importante, confia en ellos. ;Qué significa esto? Si
alguien quiere hacer un viaje a Estambul o alojarse en un
determinado establecimiento hotelero, por ejemplo, lo
mas probable es que navegue por la web en busca de
informacion, precios y opiniones de otros usuarios que ya
han estado alli. ;Acaso la informacion que encuentre en
la red no afecta a su decision final? jAcaso la empresa de
intermediacién no tiene la obligacion de facilitarle el uso
domucnologiu?

Asimismo, cada elemento de informaciéon que se crea, ya
sea un comentanio, un articulo, una foto o un video, puede
designarse con etiquetas o tags, facilitando la posterior
busqueda a otros usuarios. De esta forma, el usuario de
internet, casi sin darse cuenta, destaca lo realmente inte-
resante, y lo mediocre, lo aburrido o lo falso se va que-
dando en un segundo lugar y termina por desaparecer.

Por lo tanto, estamos asistiendo a la democratizacion
de los medios, ya no solo vale dedicar un porcentaje del
presupuesto a publicidad, ahora hay que demostrarie al
cliente que puede confiar en nuestro producto turistico y
es este el que lo posicionara donde se merece.

En definitiva, estamos ante un nuevo cliente, exigente,
que desea participar en la elaboracion del producto, en
su calidad, que utiliza las nuevas tecnologias para crear
informacion y mantenerse informado. Las empresas turis-
ticas tienen la obligacion de crear confianza, de ofre-
cer un producto especializado, de calidad y conseguir
que el adprosumer lo perciba de esa manera. ;Como se
hace eso? Escuchando a este nuevo cliente, buscando la
mejora continua y adaptandonos mejor a sus necesida-
des reales. Solo asi se habra dado un paso extra, obliga-
torio en un mercado tan competitivo como en el que se
encuentran hoy en dia las empresas del sector turistico.

Fuente: Borja Torres Villafaina, profesor de Ensefanza Secundaria de Hosteleria y Turismo.




Turismo LGTB: un segmento en desarrollo
en el sector de las agencias de viajes
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de viajes Multicolor Viajes, especializada en turismo LGTB.

¥ ;Coémo y cudndo surge la idea de crear una agencia
de viajes especializada?

Muiticolor Viajes nace en el ano 2006 como agencia de
viajes especializada en turismo LGBT, segmento que
momento al encontrarse en desarrolio en nuestro pais.
Como miembros y conocedores del colectivo conside-
rabamos que era un segmento con buenas perspectivas
de futuro como posteriormente corroboraron diferentes
informes realizados por Turespana y la OMT.

¥ ;Por qué se caracteriza el turista del segmento LGTB?

Como norma general, este segmento tiene ingresos
superiores a la media del turista nacional, lo que les lleva
a realizar un mayor nUmero de viajes al ano y a gastar
en tormo a un 30 % mas en sus viajes. Ademas es un via-
jero que ayuda a reducir la estacionalidad en los destinos

El siguiente paso fue comenzar a crear y comercializar
nuestros propios productos. De inicio, fueron paquetes
de hotel mas actividades orientados al turista individual
para pasar despueés a crear tambien salidas grupales.

¥ ;Cémo fue recibida por el sector turistico la agencia
de viajes especializada Multicolor Viajes?

Desde el principio, nuestra actividad, conocimiento y
experiencia desperto el interés de hoteleros, receptivos,
empresas de servicios, agencias generalistas y de los pro-
pios destinos turisticos (a través de los Patronatos) que
nos buscaban para tratar de llegar a nuestro perfil de
cliente. Esto nos llevo a realizar una labor que nadie rea-
lizaba en Espana y muy pocas empresas en Europa: nos
convertirnos en asesores y auditores para aquellas empre-
sas y destinos turisticos que querian atraer al turista LGBT.

¥ ;Qué ofrece Multicolor Viajes al turista LGTB?

Nosotros siempre hemos tenido muy claro que para tra-
bajar con Multicolor y con el segmento LGTB no basta
con que una empresa se coloque la etiqueta gay-friendly,
sino que exigimos a nuestros proveedores y a los desti-
nos con los que trabajamos garantias reales de confort y
seguridad para nuestros clientes.

En cuanto a los destinos, en Multicolor Viajes no nos
limitamos a ofrecer aquellos que son tradicionalmente
gay-friendly o cuentan con eventos destacados para la
comunidad gay como Sitges o Maspalomas en Espana o
Brighton, Key West, San Francisco, Berlin o Tailandia en
el plano internacional. Tampoco es imprescindible que
sean grandes ciudades o que cuenten con una amplia

¥ ;Qué problemas tuvieron que afrontar en el inicio
de la actividad de Multicolor Viajes?

Como acabo de decir, el segmento LGTB tenia un enorme
potencial pero, al mismo tiempo, la falta de desarrollo se
que hacer frente desde el primer momento: una oferta
muy reducida y disgregada, una escasa profesionaliza-
cion del sector, un abuso de la etiqueta gay-friendly y
ademas, un desconocimiento del segmento por parte de
los empresarios. Por Gltimo, también existia una descon-
fianza por parte de la propia comunidad LGBT.

la poca oferta existente y convertirnos asi en la primera
central de reservas especializada en turismo LGBT. Para
ello, acudimos a todos los canales de distribucion online
y offline: web propia, red de afiliados, red de agencias
minoristas (especializadas o no), mas tarde redes sociales,
posteriormente aplicaciones para smartphones, etcétera.

oferta de ocio para gais y lesbianas. Realmente trabaja-
mos todo cualquier destino con un marco legal favorable
a la comunidad LGBT que de alguna manera garantice la
En el subsector del alojamiento, existen establecimien-
tos exclusivos de calidad para el segmento, pero ademas
de ser escasos, la gran mayoria son muy pequenos. Ade-
mas, en muchos casos, nuestros clientes no quieren un
entorno excluyente y prefieren compartir con todo tipo
de turistas. Por lo tanto, trabajamos cualquier tipo de alo-
jamientos siempre y cuando tengan calidad en sus servi-
cios e instalaciones, demuestren una politica de empresa
no discriminatoria y por supuesto garanticen la seguridad
a nuestros clientes.

Con respecto al resto de servicios como traslados, tours,
gum etc., nuestras exigencias son las mismas que las

¥ ;Cémo ves el futuro del turismo LGTB?

Sin lugar a dudas el segmento se encuentra todavia en
desarrollo. Quizas, el reto se encuentra hoy en la comuni-
especializados debemos mejorar el mensaje que envia-
mos a nuestros clientes y hacerles ver y valorar adecua-
damente el producto de calidad que estamos ofreciendo.
Por Gltimo, desde mi punto de vista, se estan comen-
zando a detectar diferentes microsegmentos, como las
familias LGTB o los mayores LGTB, que entendemos que

son nuevas oportunidades de negocio y para los que se
debe crear una oferta especializada.




¢ Las empresas de intermediacion son las personas fisicas o
juridicas que reunen los requisitos establecidos y se dedi-
can, profesional y habitualmente, a desarrollar activida-
des de mediacion y organizacion de servicios turisticos,
pudiendo utilizar para ello medios propios. Se clasifican en
agencias de viajes y centrales de reservas.

Las agencias de viajes son empresas que se dedican a la
intermediacion en la prestacion de servicios turisticos y tie-
nen reservadas en exclusiva la organizacion y contratacion
de viajes combinados. Sus tres funciones son la funcion

asesora, la mediadora y la productora. Segian la normativa,
las agencias de viajes pueden ser de tres tipos: minorista,
mayorista y mayorista-minorista.

Las centrales de reservas son empresas que se dedican
principalmente a reservar servicios turisticos de cualquier
tipo, no teniendo capacidad para organizar viajes combi-
nados ni excursiones de un dia.

http//www.expedia.es http//www.trasmediterranea.es
http.//www.renfe.es http//www . tripadvisor.es.
http://www.seguridadaerea.es http//www visitaragon.es
http//www.theyellowduckmarine.co.uk
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