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ENRIC RIERA. Director general de Viajes Iberia

Viajes Iberia se expande
gracias a sus franquicias

El proyecto de franquicias iniciado por Viajes Iberia forma parte del plan de crecimiento
de la compaiiia que pretende, entre otros objetivos, estar presente en mas provincias
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Barcelé donde ocupé distintos car-
gos desde director regional, director
general de Barcel6 Viajes hasta di-
rector general de la divisién emisora.
En enero de 2003 se incorporé al Gru-
po Iberostar como director general de
Viajes Iberia.

SAVIA: Viajes Iberia cuenta actual-
mente con mas de 560 oficinas, ;c6-
mo es una agencia tipo de Viajes Ibe-
ria?

Enric Riera: En Viajes Iberia tenemos
varias dreas de negocio especializa-
das y diferenciadas. El drea Vacacio-
nal con una red de 410 oficinas pro-
pias, 52 oficinas franquiciadas, 34
agencias asociadas y 4 agencias de
viajes participadas con Cajas de Aho-
rros. El drea de Business Travel con
60 oficinas entre BTC’s e inplants. El
drea de Incentivos y Convenciones
con oficinas en Madrid, Barcelona,
Valencia y Bilbao y finalmente, el drea
de Congresos con oficinas en Barce-
lona, Valencia y Sevilla.

SAVIA: La franquicia es un modelo ca-
da vez mas implantado dentro del sec-
tor turistico, jcual ha sido su creci-

alguno de ellos ya con mas de dos
oficinas. Cabe destacar que bastan-
tes de nuestros “socios” son profe-
sionales que trabajaban en otras agen-
cias de viajes y han querido inde-
pendizarse montando su propio ne-
gocio, asi como propietarios de agen-
cias de viajes independientes que
han valorado muy positivamente en-
trar a formar parte de nuestra red. Las
principales ventajas que Viajes Ibe-
ria ofrece a sus franquiciados son: una
total integracién en su red a nivel
organizacién como si de una oficina
propia se tratara, asi como una ima-
gen moderna y homogénea en todas
las oficinas, sean propias o franqui-
cias; el potencial de contratacién del
Grupo Iberostar; disponer del porta-
folio de producto propio més amplio
del sector a través de las mayoristas
de nuestro grupo para ofertar a sus
clientes siempre con la mejor rela-
cién calidad-precio; una imagen mo-
derna y homogénea en toda su red
de oficinas, tanto propias como fran-
quiciadas; participacién en toda la
inversi6n en marketing de Viajes Ibe-
ria sin coste alguno para el franqui-
ciado; una tecnologfa tanto en el front

Viajes Iberia ofrece a los profesionales una nueva

oportunidad de negocio a través de un sistema de

franquicias que inicié en 2004
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como back office puntera que les per-
mite realizar la préctica totalidad de
las reservas on line con el consi-
guiente ahorro en comunicaciones y
la mejora del servicio al cliente, asi
como una tutorfa constante de nues-
tro departamento de franquicias.

El perfil que requerimos para for-
mar parte de nuestra red de franqui-
cias es el de una persona emprende-
dora con experiencia en el sector de

T

 —

agencias de viajes y, en caso de no te-
nerla, la obligacién de incorporar al
frente de la oficina a vendedores pro-
fesionales en cuya seleccién participa
el departamento de RRHH de Viajes
Iberia. El franquiciado debe aportar un
local en la poblacién acordada y adap-
tarlo a la imagen corporativa de Viajes
Iberia contando durante todo el proceso
de apertura con el asesoramiento de
nuestro departamento de franquicias.

INTEGRA-
CION
VERTICAL

Viajes Iberia
esta
integrado en
Grupo
Iberostar, lo
que produce
ciertas
sinergias
que
benefician a
todos.

SAVIA: El afio pasado la adquisicién
delas agencias vacacionales de TUI,
este afio Viajes Orange,... su estrate-
gia de crecimiento, ;se basa en el in-
cremento de agencias asociadas, o
en la adquisiciéon de agencias inde-
pendientes?

E. R.: Los modelos que hemos veni-
do aplicando para ir creciendo en
puntos de venta han sido y siguen

siendo los siguientes: nuevas apertu- [ ]
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[Jras de oficinas en las diferentes Co-
munidades Auténomas; compra del
fondo de comercio de AAVV inde-
pendientes cuyos titulares no tienen in-
tencién de seguir al frente del negocio,
adquisicién de redes de AAVV como
Viajes Castelltour, TUI Centro de Via-
jes, Viajes Mencey y en este dltimo mes
de diciembre lared vacacional de Via-
jes Orange y la divisién de business tra-
vel del Grupo Sol Meliad (Meliavia-
jes.com). Asimismo, para AAVV ya en
funcionamiento la incorporacién a Via-
jes Iberia como agencia asociada o la
incorporacion al proyecto de franqui-
cias que ya he comentado.

SAVIA: ;Qué supone para Viajes Ibe-
ria pertenecer al mismo grupo que las
mayoristas Iberojet, Turavia y Viva-
tours? ;Y su participacién en Mun-
dosocial?

E. R.: El Grupo Iberostar esta inte-
grado verticalmente por lo que es muy
importante lo que cada una de sus
dreas de negocio aporta a las otras y
al conjunto del grupo. Como ya he co-
mentado antes cuando me pregunta-
ba sobre las ventajas que ofrecemos a
nuestras franquicias, para Viajes Ibe-

ria poder ofrecer a sus clientes el pro-
ducto de las mayoristas del grupo que
tienen unarelacién calidad precio ex-
cepcional es una ventaja competitiva
muy importante y es por lo que la ma-
yor parte de nuestras ventas acaban
realizdndose a alguna de ellas, gracias
alaamplia gama de destinos que ofer-
tan en sus catdlogos sus diferentes
marcas.

En cuanto a Mundosocial, somos
uno de los principales vendedores del
Programa de 3*Edad del IMSERSO que
pone a la venta esta empresa partici-
pada por Viajes Iberia.

SAVIA: ;Viajes Iberia es conocida
fundamentalmente por su vertiente
vacacional, pero, ;qué peso repre-
sentan los viajes de empresa en su ne-

INTERNET,
NUEVO RETO

Enric Riera
manifiesta
que Internet
ha supuesto
un reto para
que Viajes
Iberia
mejore
tecnoldgica-
mente.

‘En Viajes Iberia no somos partidarios de crecer a costa
de sacrificar el margen de beneficio’
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gocio? ;Cuantos implants o BTC tie-
nen instalados para dar servicio a
empresas?

E. R.: De los 607,8 millones de eu-
ros que Viajes Iberia facturé en 2004,
aproximadamente un 30% son via-
jes de empresa y el resto de ventas
son ventas vacacionales y de grupos.
De las 60 oficinas que tenemos en el
drea de Business Travel 36 son in-
plants'y 24 BTC’s en las principales
capitales de provincia.

SAVIA: Campaiias desenfrenadas de
descuentos entre agencias, portales
que tienden a no cobrar gastos de emi-
sién, ;hacia dénde cree que van las
agencias de viajes? ;Se podran man-
tener la rentabilidad y el crecimiento
con estas politicas de precios?

E. R.: En Viajes Iberia no somos
partidarios de sacrificar parte de nues-
tro ingreso con descuentos a clientes,
salvo en campaflias muy especificas
como las de venta anticipada en las
que el que el cliente adelante la re-
servay sea justificable hacerle un des-
cuento. Por otro lado, entedemos que
estamos en un mercado libre y que ca-
da empresa puede hacer lo que quie-
ra con sus ingresos aunque es real-
mente dificil que a alguien que los sa-
crifique con descuentos altos le sal-
gan los niimeros en un sector con mar-
genes tan reducidos. Como digo, nos-
otros no somos partidarios de crecer
a costa del margen.

Efectivamente, hay portales en In-
ternet que no cobran ningin impor-
te en concepto de cargo por emisién
debilletes y s6lo se entiende como una
forma de inversion para que el clien-
te compre y tenerlo en su BBDD, en
lugar de estar pagando por adquirir
sus datos y mediante envios via e-
mail intentar captarlos. Esta claro que
cuando quieres introducirte en un
mercado estrategias de este tipo pue-
den resultar validas pero s6lo duran-
te un tiempo, pues cualquier proyec-
to se pone en marcha para obtener
beneficios a medio o largo plazo.

En las agencias de viajes estamos
asesorando a nuestros clientes y dan-
do un valor afiadido que no se en-
cuentra en Internet donde existe pre-
cio pero nunca servicio porlo que siem-
pre deberemos cobrar por nuestro tra-
bajo pues en caso contrario tendria-
mos los dias contados. (]
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