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L asventasdeagenciasy mayorigas
bajaun 195% enfebrero,ssgunINE

El empleo se mantiene con unligero descenso del 0,6% en marzo

L asagenciasdevigjesy turoperadoreshanregistrado

(INE). Por otraparte, @ preciodd viajeorganizadose

unacaidaen suvolumen deventasde 19,5% enfebre-  mantiene, con un ligeroincrementomensual del 0,5%
ro, seglinlosdatosde I ngtituto Nacional deEstadistica  enmarzo, seglin € | ndicedePreciosde Consumo (I PC).

Manuel L 6pez, delntermundial.
El segurodevigesse
vudveimprescindible
El consgero delegado de Inter-
mundid condderaquelosespaiio-

les cada vez son més conscientes
delanecesidad ddl seguro. Pag. 4

E BSPreducesucaida
enmarzo, conun-13%

En marzo, d BSP obtuvo un des-
censo del 13% en la produccidn
tota, 19 puntos porcentuales me-
nosqueeneneroy febrero. Pag. 13

Club NEXOTUR
Ofertas especiales para los
suscriptores. Pag. 22

La actividad de las agencias, tanto
minorista como mayoristas, aunque
con datos menos negativos que en
otrossectoresempresarides, también
se estaresintiendo por la actual cri-
siseconomica. Como sefidael INE,
en febrero, este segmento es uno de
los que registra una menor caida
AUn asi, sigue siendo significativa
con un 19,5% menos que € mismo
mes de 2008 y un acumulado de
-15,6%. Por su parte, € Ingtituto de
Estudios Turigticos (IET) indicaque

Caenentred 10%y
en SamanaSanta, rexp

TurNexo Madrid haservido deesce-
narioparad DebateNEXOTURend
gue se han analizado los resultados
delaSemanaSanta, expectdivaspara
€ veranoy medidasanticrisis. Asi, e
Sector estima que las reservas han
descendido entreun 10%Yy 15%, res-
pecto d mismo periodo del afio ante-
rior. Dato quehubierasido sido peor,
de no haberse reducido la oferta
aproximadamente un 30%, como se-
fialan Asociacionesy Grupos.

1> Escaparateen pag. 8y 9

los datos de afiliados en € Sector se
mantienen en marzo, con un ligero
descenso del 0,6%. El IPC también
muestrael mantenimientodelospre-
ciosen e caso delos‘pagquetes’ tu-
risticos, queen el mismomescrecie-
rone 0,5%. Por Ultimo, & destino Es-
pafia harecibido en marzo un 20,8%
de turistas extranjeros menos que en
& mismo periodo de 2008, aunquede
haber coincidido nuevamentecon Se-
manaSanta, hubierasido del -10,1%.

1= Escaparateen pags. 10y 13

El Parlamentopideindemnizer
por retrasosen barcoy autobus

E Sector gpoyalamayor protecaond vigeroenEurgpa

El Parlamento Europeo 7
gpoyalacreacion deun
sstemaparaproteger d
pasgjero debarcoy au-
tocar anteposiblesretra-
oSy cancelaciones, d
igual que ocurre en los
trangportes agreo y fe-
rroviario, queahoratie-
ne que ser pactado con
los Gobiernos de los
Veintisete. Parae presdente de
FEAAV, Rafad Gdlego, estanue-
va norma es positiva, aunque "la
casuigticano se daigud en estos
transportes que en € agrea”, por

HansGt Péttering

lo que estadecision eu-
) ropea "no nos afectara
tanto a las agencias'.
"Todo lo que sea clas-
ficar y establecer nor-
masenfavor dd cliente,
sempreesbienvenido”,
sefida d presidente de
AEDAVE, Jos#sManud
Macifieiras. Por su par-
te, d gerentedeAMAVE,
Ruperto Donat, ahonda en que
"egtainiciativanos prestaun buen
sarvicio", aunque subrayaque''lo
que hace falta es que se cumpld'.
1> Escaparateen pag. 12

d 15% lasreservas
ectoal anopasado

e~

El Sector haanalizadolacoyunturadelasagenciasen € Debate NEXOTUR.

TARIFAS DE ENSUENO

e by AIRFRANCE

El concursopara
Turismo senior’
quedaradeserto

El concurso paradesarrallar €l pro-
gramapiloto Senior Europeo haque-
dado desierto. Fuentes de Segittur,
apuntan que ha podido deberse a
"lacoyunturaeconémica’, que''no
animaalasempresasturigicasaem-
barcarse en ninguna aventura'.
Ahorasehaabierto un procedimien-
toquepermiteredizar dgunamodi-
ficaciony "negociar con empresas
gue hayan estado interesada en la
iniciva'.is° Escaparateen pég. 13
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Nuestra carterade clientes estamuy diversificada, pero el vigje vacacional copael
65% dentro del volumen de negocio global / Una importante parte del trabajo de
Intermundial essu labor de formacion continuaparalos agentes/ Intermundial Se-

guros no es una aseguradoraconvencional sino broker de seguroslider del Sector Turistico

«_ osexpanolescadavezsonmas
constientesdelanecesdad dd ssguro»

Manuel L épez / Consgero delegado de Intermundial

Grosso modo "'se han cumplido las
previsiones de negocio que Inter-
mundia habia vaticinado para €l
2008", apunta su consgjero delega
do, Manuel L 6pez. Concretamente,
hay que destacar su facturacidn, con
laquesehan acercadoalos15millo-
nes de euros, |o que supone un in-
crementointeranual del 12%.

P.- ¢Cémohan sido losresulta-
dosdel ntermundial en 2008?

R.- En lineas generales se han
cumplidolasprevisionesdenegocio
que Intermundial se habia plantea
do, tanto anivel defacturacion, como
de crecimiento en nimero de clien-
tes, acuerdos de colaboracion e in-
cluso en presenciaenlas principales
focosturisticos, con lasaperturasde
nuestras oficinas en

laagenciadevigjesaofrecer con el
seguro un valor afladido asu vigje,
y laconsecuenciafina deesto esla
fidelizacion del cliente, fundamental
paracuaquier empresa.

P- ¢Comovaloralastuacion ac-
tual delacontratacion depdlizasde
segurosparaviagj esy su evolucion?

R.- Seestan manteniendolaevo-

lucion de los Ultimos

Las Palmas de Gran En ; afos. El mercado es-
Canariay Corufia. mayor medida pafiol escadavez més

La facturapi on de los espaﬁoles conscientedelanece-
2008seacercoalos15 suelen contratar sidad d_eyla]ar conla
millones de euros, en d proteccion adecuada.
concreto 14.780.000  Seguroscuando Esto supone que €l

euros, |o que supone
un 12% deincremen-
to respecto a2007.

P- ¢Quéexpecta-
tivasdecrecimientotienenend cor-
toy medioplazol ntermundial?

R.- End cortoplazo contamoscon
mantenerncs tanto en cucta de mer-
cado como en ingresos. En cuanto &
largo plazo esmucho masdificil pre-
decirlo, puesdependemosdelarecu-
peracion delaeconomiacomo € res-
tode sector. AS esperamosquecuan
do ello acontezca, volvamos alas ci-
fras de crecimientos que se estaban
dando previamentea
esta situacion ex-
traordinaria, tantoen

realizan unviaje
de larga distancia

Principalmente

vigjero cadaveztiene
mayor conocimiento
delossegurosy seha
vistoincrementadala
solicitud de productos més amplios
y amedidade cadatipo devigje. En
momentosdecrisislasagenciasbus-
candternativasdefacturaciony ren-
tabilidad, y € seguro es una herra-
mientaqueles permitecrecer.

P- ¢Lasagenciashaninfluidoen
eseaumentodelademandadesegu-
rospor partede particular?

R.- El detonante de que  vigero
adquiera un seguro de vigie esque
agente de vigjes com-
prenda sus necesida
desy lesepaofrecer €

crecimiento econdmi- vendemos através producto asegurador
€O, COMO en expan- ; adecuado para édtas,
sion delaempresa. de clgales puesesd que mantie-

P-;Quérentabili-  Mayoristas, ned contacto real con
dadtienenlosssguros~ MINOristasy otras e dientey d quemejor
paraunaagencia? empresasdel Sector || conoce los riesgos, a

R.- Los benefi- los que en cada vigie,

ciospor partedel se-
guro paralaagenciase candizan por
variasvias. Por unlado, comisiones
gue percibe la agencia sobre las
ventasdel mismo, que premiasu es-
fuerzo comercia. También esimpor-
tante, que a través de los seguros
gue gozan de coberturade cancela
cién, como por gemplo e Seguro
Anulacién Plus®, y una correcta
estrategiade comercializaciondelos
mismos, la agencia consigue que
sus reservas lleguen antes, pues
sus clientes quedan protegidos de
los eventuales imprevistos que
puedan suceder de unaformamuy
amplia, incluyendo coberturas
como la de despido laboral, ERE,
nuevacontrataciony asi hastamés
de 30 causas garantizadas.

A continuacién, destacar ladis-
minuci6n de reclamaciones, yaque
CON un seguro apropiado para el
tipo devigiedecadaclientelaagen-
ciaminimizalos efectos delos po-
siblesincidentes. Por Ultimo, lafi-
delizacion, ya que un buen servi-
cio y una buena atencion llevan a

au cliente seexpone.

P- ¢Comorespondel ntermun-
dial alos nuevostipos de viajes
gueseproducen con laevolucién
del mer cado espariol ?

R.- Nuestra relacion congtante y
fluida con todos los turoperador, y
agencias de vigie del mercado nos

permite disefiar productos flexibles
y adecuados paralastendencias que
van surgiendo en € mercado; desa-
rrollando asi productos, en principio
Unicos, que se van estandarizando a
medi da que estas tendencias se con-
solidanen e mercado. Asi Intermun-
dia ofreceunaampliaflexibilidad en
susproductos, impensableen e sec-
tor seguros hace unos afios.

P- ¢Quéesfuer zosestarealizan-
doenlaformacion delosagentes?

R.- Unaimportante parte del tra-
bajo de lafuerza de ventas de Inter-
mundial es su labor de formacién
continua para los agentes de toda

1 L] [l LY 4 [ Vd ]
Especializacion, | +D, calidad y tecnologia
Las claves | pleados delas mismas. ‘ mer broker de seguros | y ponemos a disposi-
enlasquese | En segundo lugar, el | especidizadoene Sec- | cién de todos nuestros
basanuestra | 1+D,creandoy tor Turistico | clientes la contratacion
oferta pasa | desarrollando de Espafia en | onlinede cuaquier tipo
por cuatro | nuevos pro- obtener lacer- | deseguro, asi comouna
puntosclave. Enprimer | ductos en ma- tificacion de | herramienta de trabajo
lugar, laespecidizacion, | teria de segu- calidad ISO | para las empresas del
con €l objetivo de cu- | rosy servicios 9001:2000.En | Sector atravésde Wwwin-
brir todas las necesida- | adelantando- cuarto lugar, | termundial.es, dondese
desenmateriadesegu- | nos a las de- - tenemos que | puedeacceder alascua
ros de vigje, seguros | mandas del sefidarladedi- | tro grandes
profesionales exclusi- | mercado. En < MaNuEL Lopez Cacion a las | secciones de
vos para las empresas | tercerlugar,la —  nuevastecno- | las que dis-
del Sector y seguros | calidad, ya que Inter- | logias,y esqueaposta- | pone nuestra
personalesparalosem- | mundia hasido el pri- | mos por lainnovacion | péginaweb.

Espaiia. Como consultores de riesgo
siempre aconsgamos a las agencias
gue trabajan con nosotros, o que em-
piezanacolaborar, concertar cursosde
iniciacion o de reciclge en seguros,
pues dlo les ayuda a desenvolverse
mejor en etatareay a poder ofrecer
una atencion més completa a sus
clientes. S bien en Intermundid dis-
ponemos de un Servicio deAtencion
24horas que resuelve cudquier duda
que s lepuedaplantear d agente.

P- ¢Cualessonloscanalesdedis
tribucion queutilizal ntermundial?

R.- Lacomerciaizacién delnter-
mundia esta basada principa men-

teend B2B (BusinesstoBusiness) s
bien desde hace tres afios contamos
con un cana de ventaonline dedica:
do ad B2C (Business to Consumer).
Nuestro volumen de negocio principal
proviene delaventa de segurosatra
Vés de agencias mayoristasy minoris-
tasy otrasempresasdd Sector, paralas
que desarrollamos productos especi-
ficosparasu actividad y necesidades.

P- ¢Cual eslaclaveparaquelas
agenciaspr efieran Intermundial?

R.- Intermundial no es una ase-
guradora, sino broker de segurosli-
der del Sector Turistico. Trabagjamos
conlasprincipal escompafiasde se-
guros tanto a nivel naciona como
internacional, y nosdalaposibilidad
de que @ cliente pueda disponer de
un abanico de posibilidades, defor-
maque su eleccion sealaque méasse
adapte a sus necesidades. Ademés,
Intermundia cuenta con productos
y servicios ya desarrollados de dta
cdidad, y con € vaor afiadido que
aportan los més de 20 consultores
deriesgo queintegran laparte estra-
tégica de su equipo. Asi cuaquier
agente del Sector, yaseaagenciade
vigjestradiciond uonline, puedere-
cibir siempre € producto o servicio
adecuado a sus necesidades.

P.- ¢Quépor centajedesusven-
tascorregpondeal vigjevacacional?

R.- Intermundial cuentacon una
carterade clientes muy diversifica-
da, pero evidentemente el vigieva
cacional es € que mas porcentgje
posee dentro del volumen de nego-
cio global, siendo de un 65% res-
pecto al total devigjes.

P- ¢Enquédestinasassguranmas
susdesplazamientoslosesparioles?

R.- Fundamentalmenteenlosvia-
jes de larga distancia los seguros
devigje se contratan en mayor me-
dida. Aungque sigue siendo €l vigje
para la préctica de esqui y depor-
tesdeinvierno el quetieneun ma
yor porcentgje de contratacion.

P-- ¢Comoafrontal ntermundial
Seguroslacrisiscoyuntural?

R.- Intermundid sgueavanzando
y lanzando productos que ayuden a
dinamizar e mercado. Esvita quee
vigerorecuperelaconfianzasobrela
inversién realizada, para ello hemos
puesto a disposicion del Sector los
productos Plus®, quegarantizan en-
trectrasladevolucionde importede
vige por situaciones como: desem-
pleo, ERE, movilidad geogréfica, tras-
lado de residencia por causas labo-
rales, etc. Los principales turopera-
dores de estancias, y asi como algu-
nas mayoristas vacacionaes, agen-
cias de vigies, como online y otras
empresas del Sector que apostaron
por la caidad, ya estan aprovechan-
dose de estas ventgjas que suponen
unaimportante herramientaparalal u-
chacontralacriss. Ademas, creemos
enunaestrategiabasadaenladiver-
sificacion deriesgos, lanzando nue-
vosproductosy serviciosqueafron-
tan laactud situacion del mercadeoy
queaportanvalor afiadido asusclien-
tes para que se adelanten reservas y
mejoren su cuenta de resultados.





