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Hotel Zel Mallorca:
Una de las joyas

mediterraneas de Melid

Ubicado en
primera linea de
playa, el Hotel
7el Mallorca no
solo representa
un alojamiento
de calidad, sino
un auténtico
estilo de vida
mediterraneo.

Oy conversamos con
Maite Martin, Sales
Manager de Melia para
hoteles vacacionales de
Mallorca, para conocer

en profundidad qué puede esperar un

viajero —y un agente de viajes— de este

singular establecimiento.

5 Qué hace especial al Hotel Zel
Mallorca?

Agent News: Mayte, un placer tenerte
aqui con nosotros. ;Qué nos puedes
contar acerca de este excelente
alojamiento?

Maite Martin:

Zel Mallorca es una auténtica
declaracién del estilo de vida
mediterraneo. Esta ubicado en primera
linea de playa y combina de forma
perfecta la esencia relajada y a la vez
vibrante del mar Mediterraneo.

Es un lugar donde las sobremesas
se alargan en patios de las casas
mediterraneas y donde el deporte
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se vive como estilo de vida. Es ese
equilibrio perfecto entre la fiesta y la
siesta, la calma de un dia de verano y
la energia de una puesta de sol. Y la
vision de la fiesta no solo como una
celebracion nocturna, sino también
como un estilo de vida.

Hablamos de sesiones de DJ junto al
mar, musica en vivo, pasando también
por eventos culturales y actividades
deportivas. Cada dia esta disenado para
mantenerte activo, conectado y lleno de
energia.

Actividades y experiencias para todos
los gustos

Agent News: Fantastico, Mayte. ;Y qué
tipo de experiencias ofrecéis desde el
hotel a los clientes? ;Nos puedes contar
las diferentes actividades que llevais a
cabo en Zel Mallorca?

Maite Martin:

En Zel Mallorca apostamos por

el bienestar y la conexion con el
entorno. Creemos que viajar también
es cuidarse, y ofrecemos a nuestros
clientes la oportunidad de colaborar
con nuestro Zel Club.

Esta es la comunidad que tenemos,
con una agenda cultural y deportiva
muy extensa, como comentaba
anteriormente. Ofrecemos actividades
muy distendidas como clases de barre,
yoga, pilates, sesiones de running
guiadas por la costa, entrenamiento
funcional y, posteriormente, sesiones
de recuperacion como puede ser el
mindfulness o los banos de hielo que se
ofrecen en nuestros Spa Agua.

Ademas, organizamos talleres creativos,
experiencias gastronémicas y todo esto
con colaboraciones con marcas locales
para acercar un poquito mas al cliente a
la comunidad.

Y hablando de experiencias, no
podemos olvidarnos de nuestros
tardeos aqui en Zel. En la parte del

restaurante, en las terrazas de
Beso Beach, se organizan tardeos
al aire libre, con buen ambiente,
buena musica, musica en
directo, sesiones de DJ... como
hablabamos anteriormente.

Al final, lo que define nuestra
esencia es un poco ese equilibrio
entre el bienestar y la energia.

Estilo mediterraneo en cada
habitacion

Agent News: Perfecto, Mayte.
Gracias. ;Nos puedes contar
ahora algo mas acerca de las
habitaciones del hotel?
Maite Martin:

Las habitaciones estan
pensadas para transmitir

la calidez de un

hogar, con un

diseno luminoso,

natural y, por

supuesto,

mediterraneo.

Reflejan

el espiritu

de una

auténtica

casa de

verano.

Destacan por
tonos claros,
materiales

nobles como

la maderay el
lino, y detalles
artesanales
hechos por
artistas locales

en todas las
habitaciones.
Muchas de ellas
tienen vistas

al mar y estan
dotadas con
tecnologia actual,
desde el proceso de
check-in y check-
out digital, hasta el
Chromecast de las


https://youtu.be/sisC51y7toc?si=QX5W9InraYaBKK9X

televisiones en cada habitacion, el
self-ordering y elementos muy vintage
como los tocadiscos en algunas
habitaciones y los electrodomeésticos de
la marca Create.

También contamos con amenities

sostenibles, reciclados y reciclables,

de la marca Han, sin parabenos ni
quimicos.

Gastronomia con alma vasco-
mediterranea

Agent News: Gracias,
Mayte. ;Y en cuanto a la
gastronomia del hotel,
qué nos destacarias?
Maite Martin:
En Zel la gastronomia es
uno de nuestros grandes
pilares. Apostamos
por una cocina vasco-
mediterranea, fresca y
con productos locales de
temporada.

Nuestro partner es Beso
Beach, que se posiciona
como referente en beach

clubs y restaurantes.
Fusiona gastronomia con
moda, musica y, sobre todo,
el disfrute al mas puro estilo
mediterraneo. Por eso combina
también con las vibraciones de
Zel.

El restaurante, con vistas al
mar, ofrece una carta vibrante
y sabrosa que esta disponible
desde el almuerzo hasta la cena.
También contamos con un
pullbar —nuestro chiringuito—

que ofrece cocteles y snacks saludables.

Al final, la gastronomia en Zel se
entiende como algo ligero, equilibrado
y para disfrutar sin prisas... ideal para
pasar luego a nuestro tan caracteristico
tardeo.

Y finalmente no podemos olvidarnos
de nuestro café de finca, nuestro “Grab
and Go”, que se encuentra justo en la
entrada de la propiedad y que recibe a
los clientes con ese caracteristico y tan
especial olor a café que te hace sentir
realmente como en casa.

Ventajas exclusivas para agentes de
viajes

Agent News: ;Mayte, por ultimo,
tenéis alguna promocion activa con
descuentos o con ventajas adicionales
para los agentes de viajes durante este
mes?

Maite Martin:

Bueno, nuestros agentes encontraran
Zel Mallorca en nuestra plataforma
Melia Pro, donde cuentan con las
mejores ventajas exclusivas para ellos
o para sus clientes. Podran acumular
puntos Melia Rewards y encontraran
siempre la mejor tarifa disponible.

El Mediterraneo se vive... y se vende

Zel Mallorca no es solo una opcion de
alojamiento. Es un concepto de viaje,
una forma de reconectar con lo esencial
sin renunciar a la modernidad ni al
placer.
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TRAVEL AGENTS LET’S GO FORMORE!

Tu recomendacion,
su mejor viaje:

25 Para tus clientes

hasta

+ Valores anadidos*

Para ti,
agente de viajes

MELIA JARDINES DEL TEIDE + X2 Puntos MeliaRewards

Booking window: desde el 1 de junio hasta el 13 de julio, 2025. Travel window: desde el 1 de junio hasta el 30 de noviembre, 2025.

Términos y Condiciones:

Melia La Palma
*Free Up-grade a la llegada (maxima categoria para upgrade Junior Suite). Sujeto a disponibilidad Consulta todas las condiciones

**|_ate Check Out hasta las 14:00 hrs. Sujeto a disponibilidad. en meliapro.com

Reserva a través de 0 en nuestro contact center 912 76 47 00
mencionando en comentarios de la reserva el codigo PRO25
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ida sde la inra:
como mantener al equipo
en pie durante el verano

En plena temporada
alta, cuando la
presion sube y

el termometro
también, lo que
mantiene a flote una
agencia no es solo la
venta... es el equipo.
Aqui tienes claves
reales para cuidar
el animo colectivo
sin discursos ni
manuales.

5 Quién cuida al equipo que lo da
todo?

Llega el verano y, con él, las reservas
a toda velocidad. La oficina entra en
combustion: teléfonos que suenan sin
parar, clientes que quieren todo para
ayer, companeros al limite.

Pero entre tanto ruido, hay algo que
se cuela silenciosamente y que puede
cambiarlo todo: el &nimo colectivo.

Porque cuando el ritmo se dispara,
lo primero que se resiente no son las
ventas... es el ambiente.

Las miradas se endurecen. Las bromas
se apagan. La sensacién de cansancio
se vuelve atmosfera.

Y aqui viene la gran pregunta:
¢Quién cuida al equipo que lo da todo?

En muchas agencias no hay una
respuesta clara. Se asume que cada

uno debe “aguantar”, “poner de su
parte” o “aguantar hasta agosto”. Pero
trabajar con esa mentalidad es como
navegar con una via de agua. El barco
llega, si... pero tocado.

Por eso este articulo no va de gestion ni
de liderazgo jerarquico. Va de liderar
desde la trinchera, codo con codo.

De cémo cualquier miembro del
equipo puede ayudar a sostener el
animo colectivo con gestos simples,
reales y valiosos.

La moral no se delega: todos
podemos liderar el animo

Hay muchas formas de liderar, pero
cuando todo arde, la mas efectiva no
lleva cargo.

Se llama liderazgo emocional, y no
requiere titulos ni reuniones. Solo
exige una mirada mas atenta y la
voluntad de cuidar lo que nos rodea.

soloagentes | eMagazine febrero 2025 | 7



Porque el clima de una agencia en
verano no depende solo del volumen
de trabajo. Depende, sobre todo, de
cdmo nos tratamos entre nOsotros
cuando ese volumen nos desborda.

Un gesto amable cuando alguien va a
estallar.

Un “yo te cubro” cuando sabes que el
otro lo necesita.

Un café compartido después de una
venta dificil.

O una broma bien lanzada que alivia la
tension de todo el dia.

Esas pequenas cosas no estan en
ningdn manual... pero salvan jornadas
enteras.

Y lo mas potente es que cualquiera
puede activarlas. El liderazgo
emocional es horizontal. Es silencioso.
Pero su impacto es inmenso.

Por eso, mas alla de las cifras y los
objetivos, esta temporada alta puede
ser una oportunidad para algo mas
grande:

Sostener al equipo mientras vendemos.

Liderar sin necesidad de ser o ejercer
de jefe.

Cuidar lo invisible que hace que todo
funcione.
Vamos a ver ahora cinco palancas
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reales para que eso ocurra en tu
agencia.

S palancas para que el equipo no se
derrumbe (aunque el calor apriete)

Celebrar las victorias, aunque sean
pequenas

En verano, la presién es tan alta

que muchas veces no nos damos ni
un segundo para saborear lo que
logramos. Se cierra una venta y ya
estamos en la siguiente sin levantar la
vista.

Cambiar esto no requiere aplausos ni
discursos. A veces basta con un “jbuena
esa!”, un gesto de complicidad o una
palmada en la espalda. Incluso un
sticker en el grupo de WhatsApp puede
cambiar el tono de un dia entero.

Celebrar no es frivolo: es gasolina
emocional. Y lo mas importante: se
contagia. Cuando alguien lo empieza,
los demas siguen. Y sin darte cuenta, la
agencia deja de ser solo una maquina
de reservas para convertirse también
en un lugar donde se reconoce el
esfuerzo. Y eso, en plena trinchera,
vale oro.

Cuidar los descansos (y defenderlos)

Puede parecer contradictorio hablar
de descanso cuando estamos a tope,
pero justo por eso es vital. En muchos
equipos, el descanso se vive como un

privilegio... o incluso como una culpa.
Y eso es un error.

Descansar bien —aunque sean cinco
minutos con el mévil boca abajo y
un café en la mano— no es tiempo
perdido, es tiempo que regenera. Si
lo ignoras, lo pagaras en forma de
errores, tensiones y agotamiento
colectivo.

Defender esos microdescansos para
uno mismo y para los demas es un
gesto de liderazgo silencioso.

Un “ve t(, yo te cubro” o un “sal a
despejarte, que te noto saturado” son
frases que no cuestan nada... pero
levantan a un companero mas que
cualquier speech motivacional.

Compartir informacion con
inteligencia y empatia

En momentos de alta demanda, la
informacién suele circular como
proyectil: rapida, sin filtro y, muchas
veces, sin alma. Pero lo que decimos
y como lo decimos afecta al estado
de animo del equipo mas de lo que
creemos.

No es lo mismo soltar:
— “El cliente ese otra vez con lo
mismo...”

que decir:

— “Ojo, que vuelve el cliente X. Le
gustd lo anterior, pero sigue dudando.
Vamos con tacto.”



El fondo puede ser el mismo, pero

la forma cambia todo. Compartir
informacion con intencién de ayudar
—y no de descargar frustracion— es
un gesto que transforma el ambiente.
Reduce tensiones, genera cooperacion
y baja el ruido emocional.

Reirnos de lo que si tiene gracia (y
saber cuando soltar)

El humor no es solo una via de escape:
es un mecanismo de supervivencia
emocional en oficina. Saber reirnos
juntos de los absurdos del dia, de los
clientes que piden lo imposible o de los
errores menores puede evitar que la
presion nos oxide por dentro.

Eso si, tiene que ser humor
compartido, nunca corrosivo.

El humor que une es el que no senala
ni humilla, sino el que dice: “Estamos
todos en esto, y a veces es de locos,
pero aqui seguimos”.

Y también es importante saber cuando
parar. Si un companero esta tocado, no
lo empujes al chiste. Acompanalo en
silencio o con un gesto. Reir juntos esta
bien. Pero respetar el silencio también
es parte del liderazgo emocional.

Cargar el animo del otro cuando ves
que flaquea

Todos tenemos dias grises. En verano,
incluso dias negros. El problema

es cuando nadie lo nota... o cuando
todos lo ven, pero nadie hace nada.
Ahi es cuando un equipo empieza a
desmoronarse.

Una mirada atenta, una frase de
aliento, o simplemente hacer notar
que estds ahi sin juicio ni prisa, puede

CELEBRAR,

CUIDAR,
COMPARTIR, |

ser justo lo que tu companera o
companero necesita para no venirse
abajo.

No se trata de convertirse en terapeuta,
ni de resolverlo todo.

Solo de ser ese punto de apoyo
emocional cuando el terreno tiembla.
Porque en la trinchera, el que esta

a tu lado puede levantarte mas que
cualquier manual de motivacion.

El clima no se impone, se crea

El error més comun cuando el
ambiente se tensa es pensar que el
buen clima es cosa del jefe, de la
empresa o del azar. Pero en realidad,
el clima se crea a diario con pequenas
decisiones, miradas, silencios, palabras
y gestos.

Si cada persona del equipo pone un
poco de consciencia —no mucha,
solo un poco— en cémo se comunica,
en cémo cuida al otro y en como se
cuida a si misma, el aire cambia.
Literalmente. Y ese cambio se nota
en las ventas, en los animos y en la
energia general de la agencia.

Por eso, mas alla del producto, del
sistema de reservas o del turoperador,
hay algo mas profundo en juego: la
salud emocional del equipo.

Y si eso se cuida... se vende mas, se vive
mejor y se resiste con dignidad.

Porque en verano no solo se gestionan
viajes.

Se gestiona humanidad en estado
puro.

El gesto extra: si necesitas ayuda, pide
inteligencia

Vamos a ser claros: liderar desde la
trinchera cansa. Y aunque estos gestos

¥

ayudan, hay dias en los que todo pesay
necesitas mas que voluntad.

Necesitas herramientas que te quiten
peso de los hombros y te devuelvan
tiempo, foco y energia.

Por eso, hay un gesto extra que puede
ayudarte a cuidar al equipo empezando
por ti:

dejar que la inteligencia artificial se
encargue de lo repetitivo, para que tu
te centres en lo importante.

No estamos hablando del futuro. Ya

es posible —y sencillo— usar la IA
para escribir mensajes, generar ideas,
automatizar tareas, crear contenido,
estructurar campanas o resolver dudas
frecuentes sin colapsar.

Y lo mejor: puedes aprender a hacerlo
paso a paso, desde cero y con ejemplos
reales del trabajo en agencia.

Por eso hemos creado el curso
DOMINA ChatGPT - IA para Agentes
de Viajes

Un curso claro, practico y profesional
para que tu y tu equipo empecéis a
trabajar con inteligencia, no solo con
esfuerzo.

Y si:
Es bonificable a través de FUNDAE
100 % online y a tu ritmo
Aplicado a ventas, atencion,
contenidos, automatizacion y mas

Si quieres cuidar el clima emocional,
empieza por liberar presion donde

puedas.

Y dejar que la tecnologia te eche una
mano... es un acto de liderazgo.

Descubrelo aqui:https:/
soloagentesacademy.com
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Entrevista con

Adrian Garzén - Brand
Manager de Special Tours

Descubre las claves de

la nueva temporada de
Special Tours con Adrian
Garzon: productos
anticipados, operativas
regionalizadas y destinos
estrella para el puente de
diciembre.

oy tenemos con nosotros

a Adrian Garzon, Brand

Manager de Special Tours,

que nos trae —justo cuando
iniciamos el verano— el producto

pensado para los clientes mas previsores.

—Adrian, bienvenido, como siempre.
Un placer.

—Pues hola a todos, es un auténtico
placer poder incorporarme a estas
entrevistas nuevamente. Y la verdad que,
como bien dicen, jya estamos pensando
en el invierno!

Justo, justo, justo. A dia de hoy
tenemos 150 grupos en destino, 150

grupos por Europa, pero nosotros ya
queremos dejar esa parte del verano
bien finiquitada para centrarnos en el
nuevo puente de diciembre y en toda
la operativa que vamos a tener no
solo en el puente, sino también en los
mercadillos navidenos y todo lo que
trae diciembre, que es un mes muy
especifico. Queremos centrarnos de
lleno.

Dejaremos toda esa parte de verano

con nuestros vuelos charter y con esos
destinos que tanto nos estais pidiendo
—y vendiendo también— como Polonia,
republicas balticas, Bulgaria o Rumania.
Todos esos destinos queremos dejarlos
ya aparcados y centrar la venta de este
mes de mayo y junio, pero también
daros mas producto de cara a final de
ano.

—Fantastico, Adrian. Es obvio que
estais cada vez adelantando mas el
producto a las agencias de viajes.
sEntendéis que es algo relevante para
la venta?

—Pues yo creo que es fundamental. Es lo
que me trasladais todos vosotros, todos
los agentes de viaje, tanto a mi como al

equipo comercial o al booking. Cuanto
antes tengamos el producto en la calle,
mas oportunidades de venta hay.

Y creo que ese es nuestro COMpromiso
siempre: siempre que podamos,
adelantaremos al maximo la venta. No
solo hablamos de la venta del puente
de diciembre, sino que ya estamos
pensando en 2026, intentando cerrar
todas las nuevas operativas, destinos,
novedades e itinerarios para, en cuanto
lo tengamos —justo después del verano
o incluso antes— poder daros con la
mayor anticipacion todo el producto.

Primero vamos a ir con el puente de
diciembre, luego lanzaremos nuestro
verano 2026, y un poquito antes de
cerrar el ano, ojala que podamos
daros ya esa Semana Santa de 2026.
jAnticipacion siempre!

—Gracias, Adrian. ;Y vais a seguir
creando producto regionalizado para
estas salidas?

—Si, para nosotros es algo fundamental.
Toda la regionalizacién que podamos
hacer, todas las oportunidades que
podamos llevar a cada punto de Espana,

10 | eMagazine - febrero 2025 | sdloagentes


https://youtu.be/XNZOMccQ7Ec?si=naWxayeHKNejnLeJ

los agentes y las agencias de viaje nos lo
agradecen muchisimo.

Para este puente de diciembre vamos

a sacar muchos cupos especiales desde
diferentes ciudades habituales como
Madrid, Barcelona, Bilbao o Vitoria,
pero también nos vamos a ir a Alicante
y vamos a tener Palma de Mallorca.
Esa politica sabéis que es la bandera de
Special Tours: tanto en los vuelos que
estamos presentando para el puente de
diciembre como los de verano o Semana
Santa, siempre damos oportunidades
para la venta regionalizada.

—Perfecto, Adrian. Amplianos
si es posible la informacioén de
estos productos que vais a poner
proximamente a la venta.

—Bueno, pues como os decia, vamos
a posicionar diferentes aviones con
diferentes cupos para poder tener
una operativa en torno a estancias
en diferentes ciudades europeas con
muchas actividades y recorridos que
nos llevan de un punto a otro.

Hablamos de destinos como Polonia,
Selva Negra, Suiza, el Tirol... Todo lo
que se suele demandar en estas fechas.
Incluso Flandes, que nos lo habéis
pedido mucho. Creemos que es una
oferta bastante completa, sumada a
todos esos circuitos que tenemos de
forma anual en Special Tours.

Porque no lo olvidéis: los Italia, Sicilia,
Centroeuropa... todo esto es una
operativa anual que nunca descansa.

—Por ultimo, Adrian, y como siempre,
danos tu destino recomendado para
estas fechas.

—Pues si tuviera que recomendar algun
destino para esta época, la verdad es
que me tiro por toda esa zona de Alsacia
y Selva Negra. Sé que no estoy siendo
nada original, porque es el clasico, pero
es que el encanto de toda esa zona...

Cuando vas haciendo esa carretera que
cruza Alemania y Francia, tocas Selva
Negra, tocas Alsacia, ves Estrasburgo, su
plaza, la catedral... Todo lo que envuelve
esa cultura del vino caliente y los
puestecitos navidenos, me parece algo
espectacular.

También visitamos Colmar, que es
otro de esos lugares sacados de un
cuento: las casitas de madera, la

atmosfera magica... Es, sin duda, uno

de los destinos mas atractivos para esta
época del ano, y por supuesto, nosotros
tenemos una gran cantidad de producto,
con los mejores guias, la mejor calidad
y un precio competitivo para todos
VOSOLros.

—Adrian, muchisimas gracias por
tu tiempo y por todo lo que nos has
contado.

—Ha sido un placer volver a estar con
todos vosotros, daros estas buenas
noticias, y de verdad, muy agradecidos
por todo el apoyo que nos dais y el
carino que recibimos por parte de
nuestros guias, booking y equipo
comercial.

Muy buenas ventas para todos.

soloagentes | eMagazine febrero 2025 | 11
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Viajemos juntos.


https://media.specialtours.es/mercadillos-navidad-25/index.html

LinkedIn necesita estrategia:
lo aprendimos al hacer I1a

autopsia de nuestro petrfil

Podriamos darte
lecciones sobre
como usar LinkedIn
para vender mas o
posicionarte mejor,
pero la verdad es que
nosotros también
nos equivocamos.
Esta es la autopsia
—sinceray sin
excusas— de lo que
no hicimos bien y
de lo que nos hemos
comprometido a
cambiar.

LinkedIn no es una red social mas. Es
nuestra oficina digital.

A menudo caemos en la tentacién

de minimizar LinkedIn. Algunos —
nosotros también, en mas de una
etapa— lo hemos visto como un
“curriculum online”, ese lugar donde
uno actualiza su foto cada cinco anos
y poco mas. Otros lo confundimos con
una especie de Facebook con corbata,
donde se mezclan felicitaciones

de aniversario laboral con frases
motivacionales que nadie pidi6. Y en
medio de ese caos, se nos olvida algo
fundamental: LinkedIn no es una red
social. Es una oficina. Una oficina
digital, abierta 24 horas al dia.

Y como en cualquier oficina, lo que

se ve importa. La imagen que das,

la forma en la que te presentas, las
palabras que usas y hasta lo que
callas... todo esta diciendo algo, aunque
tu no estés delante para explicarlo.

De hecho, muchas veces no estamos

delante. Decisiones importantes sobre
Nnosotros, nuestra marca o nuestro
negocio se toman sin que podamos
intervenir. Se toman mirando un
perfil, leyendo entre lineas, observando
actividad... o su ausencia.

En SoloAgentes lo sabemos bien. No
vamos a fingir que somos el mejor
ejemplo de uso de LinkedIn. Lo cierto
es que, como tantas otras empresas, no
siempre priorizamos esta herramienta
como se merece. A veces porque no
vemos resultados inmediatos. A veces
por falta de tiempo. Otras, por no
haberlo convertido en un sistema.

Pero justo por eso escribimos esto.
Porque sabemos que no utilizar
LinkedIn de forma estratégica no

es una cuestion estética... es una
oportunidad de negocio que se va por
la ventana. Y eso es algo que ningun
profesional —ni nosotros, ni ti—
puede seguir ignorando
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s Qué ve alguien cuando entra en
nuestro perfil?

No hace falta ser un experto en
comunicacion para entenderlo: la
primera impresioén cuenta. Y en
LinkedIn, la primera impresién no la
das tu... la da tu perfil.

Entras al perfil de alguien y, sin darte
cuenta, ya estas sacando conclusiones.
Si tiene una buena foto, si ha escrito
algo mas alld de “CEO en...” o
“Apasionado por los retos”, si publica
con criterio o si su feed parece un erial
seco desde 2019. Tu lo haces. Nosotros
también. Y los demas, por supuesto, lo
hacen contigo y conmigo.

La diferencia esta en que algunos
perfiles invitan a quedarse y otros
invitan a cerrar la pestana. No porque
seamos malos profesionales, sino
porque la forma en la que mostramos
lo que hacemos no esta cuidada.

En vez de una oficina ordenada y

con propdsito, a veces nuestro perfil
parece una mesa llena de papeles
amontonados, sin cartel en la puerta ni
luz encendida.

3Y eso qué provoca? Pues que

cuando alguien quiere saber mas

de ti —porque ha oido hablar de tu
agencia, porque has comentado un
post interesante o porque te esta
buscando para un posible proyecto—
no encuentre nada que le dé confianza
o que le ayude a entender por qué
deberia seguir hablando contigo.
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Y no estamos hablando solo de tener
“el perfil relleno”. Hablamos de que ese
espacio hable por ti. Que quien llegue
entienda en segundos quién eres, qué
haces, como lo haces y por qué eso
puede ser relevante para él o ella.

En SoloAgentes, muchas veces nos
hacemos esta pregunta tarde, cuando
ya ha pasado una oportunidad. Por
eso, si te sirve como punto de partida,
empieza ahora: abre tu perfil y miralo
como si no fueras td. ;Qué verias si
fueras un posible cliente o colaborador
que llega por primera vez? ;Te
quedarias? ;Confiarias? ;Querrias
saber mas?

Autopsia de un perfil que no vende (y
como evitarlo)

Hay perfiles de LinkedIn que, sin
saberlo, estan disenados para no
vender. No porque el profesional
detras no tenga talento o experiencia,
sino porque nadie le ha explicado
que esto no va de “estar” sino de
“comunicar”. Y ahi es donde muchos
—nosotros incluidos— hemos fallado
alguna vez.

Un perfil que no vende suele tener
varios sintomas claros:

Un titular genérico que no dice nada
7, “Apasionado

» o«

(“Consultor”,
por...”).

Asesor”,

Un extracto sin enfoque, redactado
como un CV largo o lleno de frases
hechas.

Una experiencia laboral en modo
copia-pega, mas pensada para
Recursos Humanos que para posibles
clientes.

Ninguna publicacién relevante. O, peor
aun, publicaciones automaticas sin
alma.

Pocos contactos, o contactos que
no tienen relaciéon con tu actividad
profesional actual.

Estos sintomas no son raros. De hecho,
lo dificil es no tener alguno. Pero

el problema no es solo estético. El
problema es de confianza. De claridad.
De identidad digital.

Porque cuando un posible cliente
o colaborador llega y no encuentra
un mensaje claro, lo mas probable
no es que desconfie de ti. Es que
directamente pase al siguiente
perfil. Ni siquiera llegas a tener la
oportunidad de hablar.

;Y como evitarlo? La solucién no es
“arreglarlo todo en una tarde”. Es
empezar por lo mas basico:

Un titular que diga claramente a qué te
dedicas y a quién ayudas.

Una seccion “Acerca de” que no repita
tu CV, sino que cuente tu enfoque
profesional.

Un minimo de publicaciones que
demuestren que sabes de lo que hablas
Y que estas activo.



Y, sobre todo, una intencién detras:
saber qué quieres lograr en LinkedIn y
para quién estas ahi.

En nuestro caso, este analisis también
nos ha servido. Porque aunque hemos
ensenado mucho sobre venta y
comunicacion, lo cierto es que nuestra
propia presencia en LinkedIn no
refleja todo lo que somos capaces de
hacer. Y ese desajuste es algo que nos
toca resolver.

Lo que no dices también habla

Hay algo que cuesta mas de detectar
que un mal perfil: un perfil callado.
Porque al menos cuando hay errores
visibles puedes corregirlos. Pero
cuando no hay nada... jcomo saber qué
corregir?

Muchas veces pensamos que “no
publicar” es simplemente no tener
tiempo o no tener nada relevante que
decir. Y puede ser cierto. A todos nos
pasa. Nosotros también caemos —
demasiado a menudo— en semanas (o
meses) de silencio porque priorizamos
otros frentes, porque no sabemos

qué aportar sin parecer repetitivos o
porque no hemos estructurado una
estrategia real.

Pero ese silencio también comunica.
Comunica que quizas no estas activo.
Que tal vez no estas actualizado.

O que no estas disponible, ni atento, ni
cerca.

A veces incluso puede proyectar cierta
falta de confianza en uno mismo o en
su propuesta.

No es justo, pero es real.

Y claro, LinkedIn no funciona como
otras redes. Aqui no se espera que
cuentes tu dia a dia. Aqui se espera
que demuestres criterio. Que aportes
perspectiva. Que compartas lo que
sabes con inteligencia y generosidad.

Por eso, aunque no publiques a diario
(ni falta que hace), si es importante
mantener una minima presencia que
recuerde a los demas —y a ti mismo—
que estas ahi, que sabes de lo que
hablas y que no has desaparecido del
mercado.

;Lo hemos hecho siempre bien
nosotros? En absoluto. Hay semanas
en las que nos hemos mirado y nos
hemos dicho: “;Y por qué nadie sabe
lo que estamos haciendo ahora?”. Y la
respuesta estaba delante: porque no lo
hemos contado.

Este articulo, de hecho, es una forma
de romper ese silencio. Y también una
invitacién a que ta lo rompas.

Aunque creas que no te ve nadie, te
estan viendo

Uno de los frenos mas comunes

—Yy mas comprensibles— para usar
LinkedIn de forma activa es la duda:
“;De qué sirve todo esto si nadie

me lee?”. Publicas algo con carino,
compartes una reflexion honesta, te
esfuerzas por aportar valor... y el post
tiene dos likes y cero comentarios.
Silencio.

Y claro, lo facil es pensar: “Esto no
funciona. Paso.”

Pero lo cierto es que funciona de otra
manera. En LinkedIn, el impacto

no siempre es visible. No es como
Instagram, donde el nimero de
corazones marca el éxito. Aqui, el valor
real se cuece a fuego lento.

Hay mucha mas gente leyendo de

la que crees. Mucha mas de la que
interactda. Personas que nunca han
dado like a tus publicaciones, pero

que un dia te escriben con un “llevo
tiempo siguiéndote y me encanta como
comunicas”. Lo hemos vivido. Y si ta
compartes desde la autenticidad, lo
viviras también.

Porque LinkedIn no es viralidad.

Es posicionamiento. Es constancia.

Es confianza. Y la confianza no se
construye con un post que explota, sino
con una voz que se mantiene firmey
coherente con el tiempo.

&Y como hacerlo sin parecer
oportunista? Facil: no lo seas. No
publiques para vender. Publica
para ser util. Para compartir lo que
sabes. Para mostrar como piensas.
Y entonces, si: venderas. No por
insistencia, sino por autoridad.

Nosotros lo hemos aprendido también
a golpes. Muchos contenidos nuestros
se quedaron sin eco inmediato. Pero
semanas después alguien los rescataba
y decia: “Esto me ayudo”. Esa es la
magia de LinkedIn. Lo que hoy no
genera ruido, manana puede abrirte
una puerta.

Por eso, incluso cuando parece que
nadie te mira... te estan mirando. Y por
eso hay que estar. Porque quien no se
Ve, No existe.

Ocupar tu lugar (aunque atin no lo
tengas claro del todo)

No hace falta tener un plan perfecto
para empezar a hacer las cosas
bien. Basta con tener una minima
conviccion: quieres estar presente
de forma profesional, y sabes que
LinkedIn puede ayudarte a lograrlo.

El problema no es la red. El problema
somos nosotros. A veces por falta de
tiempo, otras por falta de estrategia y
muchas —muchisimas— por miedo a
exponernos. A no estar a la altura. A
no tener nada diferente que decir. A
hacerlo mal. A que alguien lo vea.

;Y sabes qué? Todo eso es normal. Lo
hemos vivido. Lo vivimos. No se trata
de volverse influencer. Se trata de
ocupar tu lugar en un entorno donde
otros lo estan ocupando por ti, sin
necesariamente tener mas talento,
pero si mas visibilidad.

No tener una presencia sélida en
LinkedIn no te penaliza... hasta que te
comparan con alguien que si la tiene.
Hasta que un cliente decide con quién
reunirse. Hasta que alguien necesita un
proveedor como tu... y encuentra antes
a otro.

En SoloAgentes no nos gusta predicar
sin mancharnos. Este articulo es, en
parte, un recordatorio para nosotros
mismos. Tenemos que hacerlo mejor.
No por estética. Por estrategia. Porque
LinkedIn no es el sitio donde publicas
lo que vendes. Es el sitio donde los
demas entienden quién eres.

Y si ta no lo dices, alguien lo dira por
ti. O peor: no dira nada.

Asi que quizas no lo tengas todo claro.
Pero empieza. Una foto que inspire
confianza. Un titular con propoésito. Un
post cada dos semanas. Un comentario
inteligente en el post de otro. Un paso.
Otro. Otro mas. Hasta que tu presencia
no sea una casualidad, sino una
decision. = 2 ==
Porque : T
LinkedIn | =
noesun |
sitio para
estar. Es
un sitio
para
construir.
Y cuanto
antes
empieces, |
antes
dejaras
de ser
invisible.
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Iberia: un motor econémico con impacto
directo en el PIB espanol y el empleo nacional

n una etapa de

transformacion estratégica

para el transporte aéreo,

[beria ha puesto cifras a su

peso economico en Lspana
con un informe que no deja lugar a
dudas. Segun un estudio elaborado por
PwC, la aerolinea espanola contribuyo
en 2024 con 13.227 millones de euros
al Producto Interior Bruto, lo que
representa el 0,87% del PIB nacional, y
estuvo detras de la generacion de mas
de 177.000 puestos de trabajo directos e
indirectos.

Mas alla de sus operaciones acreas,
estos datos revelan el alcance real que
puede tener una aerolinea cuando

se convierte en puente de conexion
global, impulsora del turismo y
engranaje fundamental del ecosistema
economico nacional.

Una doble via de contribucion:
actividad corporativa y gasto turistico
La estructura del impacto economico
que genera Iberia se apoya en dos
grandes pilares. Por un lado, su
actividad corporativa, que incluye la
operativa de vuelos, empleos internos
y servicios auxiliares, aporto 4 388
millones de euros al PIB y sustento
directamente 34.000 empleos.

Por otro lado, el gasto de los pasajeros
—nacionales e internacionales— que
viajan con Iberia generd 8.839 millones
de euros adicionales y propicio la
creacion de otros 143.000 empleos
indirectos, muchos de ellos vinculados
al alojamiento, la restauracion, el
transporte y el comercio.

Este andlisis fue realizado mediante

el modelo SAM (Social Accounting
Matrix), una herramienta que permite
evaluar el efecto multiplicador de una
empresa sobre el tejido economico,
teniendo en cuenta tanto impactos
directos como inducidos y derivados.

Turismo y conectividad: una apuesta
que se traduce en valor real

El estudio pone en valor el efecto

que tiene Iberia como facilitadora de
turismo internacional, especialmente
en mercados como Ameérica Latina y
Estados Unidos, donde la compania
mantiene una posicion de liderazgo en
términos de conectividad directa con
Espana.

La presencia creciente de Iberia en

aeropuertos como Madrid-Barajas o
Barcelona-El Prat no solo facilita los
intercambios comerciales y el trafico

corporativo, sino que también permite
atraer visitantes que dinamizan la
economia regional, con un efecto
inmediato sobre las pymes del sector
servicios.

Un actor clave en el desarrollo
economico nacional

Desde su propia web corporativa, I[beria
ha reforzado su compromiso con el
pais destacando que su papel va mucho
mas alla de volar: se posiciona como

un actor transversal del crecimiento
economico, con capacidad para
generar valor en mualtiples sectores y
regiones.

Este informe también refuerza la
narrativa que muchas aerolineas estan
construyendo tras la pandemia: el
transporte aéreo no es solo un servicio,
sino un agente con impacto real en el
desarrollo del empleo, la movilidad y 1a
proyeccion internacional de un pais.




Nueva ruta de Iberojet:
Querétaro aterriza en el
mapa turistico espanol

Avoris y el Gobierno
mexicano lanzan una
nueva ruta directa con
potencial vacacional y
MICE

Esta pasada scrnana sc ha presentado
en Madrid la nueva conexién directa
entre Madrid y Querétaro, operada
por Iberojet, que aspira a diversificar el
producto mexicano en Espana y atraer
tanto a viajeros vacacionales como a
clientes MICE.

Querétaro aterriza en el canal
profesional espariol

L] pasado miércoles 28 de mayo, el
sector turistico espanol ha recibido

una noticia con impacto directo en el
canal emisor turistico: 1a presentacion
oficial de la nueva ruta aérea directa
entre Madrid y Querétaro, operada por
Iberojet, fruto de la alianza entre Avoris
Corporacion Empresarial y el Gobierno
del Estado de Querétaro. En una rueda
de prensa celebrada en el hotel Barcelo
Torre de Madrid, con la presencia del
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gobernador Mauricio Kuri, la secretaria
de Turismo Adriana Vega y el director
general de Avoris, Juan Carlos Gonzélez,
se desvelaron los detalles de una
conexion que promete ampliar 1a oferta
turistica de México para las agencias de
viajes espanolas.

Querétaro ya es destino: un vuelo, mil
oportunidades

Hay rutas aéreas que simplemente
cubren una necesidad operativa. Y

hay otras que, sin hacer ruido, abren
nuevas posibilidades comerciales. La
nueva conexion directa entre Madrid

¥ Queréiaro, operada por Iberojet,
pertenece a esta segunda categoria;

una ruta que amplia el mapa turistico
real de México y ofrece al canal de

las agencias de viajes espanolas un
destino a1in poco explorado, pero con
argumentos solidos para convertirse

en una propuesta de valor. Con dos
frecuencias semanales y operado por un
Airbus A350, el vuelo facilita el acceso

a una region de México con identidad
propia: el Bajio. Querétaro destaca por
su equilibrio entre patrimonio historico,
enolurismo, buena conectividad y

una escena cultural diversa, lejos de

las rutas mas masificadas del pais. Y

lo hace desde una posicién que invita

a combinar segmentos: escapadas
vacacionales, viajes de autor, eventos
corporativos y propuestas experienciales
como las bodas destino, cada vez méas
demandadas por parcjas espanolas que
buscan lugares auténticos y con encanto.

Esta nueva operativa es fruto de la
colaboracién entre Avoris y la Secretaria
de Turismo del Estado de Querétaro,
una alianza que busca diversificar la
oferta turistica mexicana y responder

a la demanda de los viajeros espanoles
que piden propuesta de producto nuevas
y atractivas. Para las agencias de viajes,
representa una oportunidad tangible de
diferenciarse, trabajar producto propio
y acercar a sus clientes una versién de
Meéxico mas versatil y con futuro.

Un producto nuevo para las agencias
que quieren vender mas y mejor

Cuando se lanza una nueva ruta aérea,
la noticia suele quedarse en la seccién
de ransportes. Pero cuando esa ruta
genera un producto verdible, versétil



y sin apenas competencia directa, la
noticia cambia de categoria: pasa a ser
una oportunidad comercial para las
agencias.

Elvuelo Madrid-Querétaro operado por
Iberojet arranca con dos frecuencias
semanales y un Airbus A350 de tltima
generacion. Cada uno de estos aviones
puede transportar hasta 432 pasajeros
por trayecto, una capacidad muy por
encima de lo hahitual en rutas similares.

En palabras de Avoris, estas dos
frecuencias equivalen en volumen a tres
o incluso cuatro frecuencias semanales
operadas con aeronaves mAs pequenas.
Es decir, la apuesta es solida, y el flujo
Pprevisto de viajeros, ambicioso.

Lo mas interesante para el canal
profesional es lo que hay detrds: un
destino hasta ahora fuera del radar
comercial espanal, que se incorpora
como novedad real en la oferta de

las mayoristas del grupo Avoris. Esto
implica paquetes nuevos, combinados
inéditos, experiencias personalizadas
y, sobre todo, més producto para las
agencias.

Querétary: historia viva, sabor
auténticoy paisajes que enamoran

Si México fuera una novela, Querétaro
seria uno de sus capitulos mas

intensos. Es aqui donde comenzo la
independencia del pais, donde se firmo
la Constitucién y donde la historia se
entrelaza con la vida cotidiana. Caminar
por su centro histérico —declarado

Patrimonio de la Humanidad por la
UNESCO— es asomarse a un pasado
colonial vibrante, pero también a una
ciudad moderna, culturalmente activa y
con una hospitalidad que se siente desde
el primer minuto.

Para el viajero espanol que ya ha visitado
los clasicos del pats, Querétaro es una
propuesta distinta: no hay mar, pero

si montanas, valles, pueblos mégicos,
vinedos, mitas del quesn, misiones
franciscanas, desiertos y zonas boscosas.

Un caleidoscopio de paisajes que
permite disenar viajes de autor sin
necesidad de vuelos internos ni traslados
complejos.

El semnidesierto queretano alberga
una de las regiones vitivinicolas més
singulares del pais, con rutas del vino y
del queso que cada ano atraen a miles
de visitantes interesados en combinar
paisaje, gastronomia y tradicion. Y en
la Sierra Gorda, la naturaleza toma

el protagonismo con rutas escénicas,
miradores, misiones coloniales y una
biodiversidad que sorprende incluso a
los mas expertos.

Querélaro, adernas, ha sabido
posicionarse como un destino de
escapadas con valor anadido: desde
bodas en haciendas histéricas hasta
estancias wellness y retiros de bienestar
en entornos naturales.

La combinacién de seguridad,
conectividad, diversidad de microclimas
y buena infraestructura convierte al

estado en una alternativa real para
parejas, seniors, familias o viajeros
premium que buscan algo fuera del
circuito habitual.

Del Bajio al mundo: una puerta abierta
a nuevos circuitos turisticos

Uno de los mayores aciertos de esta
nueva ruta es que no se presenta como
un destino aislado, sino como el acceso
natural ana de las regiones mas
completas y con mayor potencial de
México: el Bajio. Desde Querétaro, el
viajero puede conectar facilmente con
estados vecinos como Guanajuato, San
Luis Potosi o Hidalgo, cada uno con su
propia identidad, atractivos y riqueza
cultural.

Durante la presentacion oficial, la
secretaria de Turismo de Querétaro,
Adriana Vega, subrayé que este vuelo
no sola pretende posicionar a su
estado, sino también abrir un corredor
turistico compartido que permita al
visitante recorrer varios destinos bajo
un mismo relato: el origen de México.
Desde las ciudades virreinales hasta las
rutas del vino, pasando por misicnes
franciscanas, haciendas, pueblos
magicos y escenarios naturales dnicos,
el Bajio ofrece una experiencia diversa,
profunda y adaptable a muchos perfiles
de cliente.

Este enfoque territorial permite al
agente de viajes crear itinerarios
personalizados, tematizados y
diferenciales. Querétaro se convierte
asi en punto de inicio para circuitos
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multiculturales, viajes histéricos,
escapadas gourmet o propuestas slow
travel por carretera, sin necesidad de
grandes desplazamientos ni complejas
conexiones aéreas. Y todo ello conla
ventaja anadida dc ofrecer alternativas
reales al turismo de masas.

Para quienes buscan vender México
mas alla de los destinos tradicionales
de sol y playa, esta nueva conectividad
representa una herramienta poderosa:
flexible, escalable y con alto valor
percibido por el cliente.

Turisimo de reuniones con alima: MICE
en haciendas, vinedos y palacios

En el sector MICE, no basta con tener
salas bien equipadas: cada vez mais
clientes corporativns hiiscan lugares
que inspiren, sorprendan y generen
recuerdo. Querétaro ha entendido esta
evolucién y ha dado un paso mas alla.
Aqui, el turismo de congresos y eventos
no se limita a centros de convenciones;
se extiende a vinedos, haciendas,
pueblos mégicos y escenarios naturales
yue permilen disenar experiencias
inmersivas con sello local.

Durante 1a rueda de prensa en Madrid,
tanta el gohernador Mauricio Kuri comn
la secretaria Adriana Vega destacaron

la calidad de las infraestructuras de
Querétaro, incluyendo su moderno
palacio de congresos —considerado

uno de los mas avanzados del pais—

¥ su conectividad terresire, aéreay
ferroviaria.

Pero también subrayaron la voluntad
de romper con el modelo clasico de
reuniones estandarizadas, apostando
por formatos mas vivenciales y
emocionales.

Desde convenciones entre barricas hasta
Ppresentaciones de producto en jardines
coloniales, Querétaro ofrece un marco
ideal para combinar profesionalidad con
autenticidad.

Ademis, su buena reputacién en
seguridad y su clima estable durante
gran parte del ano lo convierten en 11ina
opci6n muy competitiva para empresas
espanolas.

Para las agencias especializadas en
MICE, esta nueva ruta abre un abanico
de posibilidades reales. Porque cuando
un evento deja de ser solo funcional

¥ se convierte en experiencia, el valor
anadido lo nota tanto el diente... commo
quien lo organiza,

Seguridad, conectividad y confianza

institicional: claves del éxito
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Uno de los puntos més relevantes de la
presentacion oficial del vuelo Madrid-
Querétaro fue, sin duda, el mensaje de
seguridad. Tanto desde Avoris como
desde el propio Gobierno del Estado

se insistio en la importancia de ofrecer
a los viajeros espanoles no solo un
destino atractivo, sino también fiable,
estable y predecible. En palabras del
gobernador Mauricio Kuri: “somos
mucho més seguros que la ciudad de
Houston; y en Querétaro no tenemos un
solo secuesiro”. Datos que impresionan
por si solus y yue explican en parte el
crecimicnto turistico ¢ inversor del
estado.

A esta percepcion positiva se suma

una conectividad interna en plena
expansién: el nuevo tren de pasajeros
que unird Ciudad de México con
Querétaro, pasando por San Juan del
Rio y el aeropuerto, reforzara ain

mds la movilidad entre ambos polos.
Todo ello sobre una red de carreteras
ya consolidada y un aeropuerto —el
Intercontinental de Querétaro  qucha
visto crecer su volumen de carga mas de
un 40% anual.

Para Avoris, esta estabilidad institucional
y operativa fue determinante a la hora
de elegir destino. Como expreso su
director general, Juan Carlos Gonzilez:
“Pocas veces nos lo han puesto tan

fAcil para abrir una ruta. La apuesta de
Querélaro por la seguridad y el apuyo a
las empresas ha sido decisiva”.

Y esa seguridad —no solo fisica, sino
tamhién ecomercial— es uno de las
mejores argumentos de venta que hoy
puede ofrecer una agencia a sus clientes.
Querétaro como simbolo de future:
cuando el turismo se escribe a dos voces

Lo que se presento hoy en Madrid no
€5 solo una nueva ruta ni un destino
mas en la vlerta wiristica emmisora. Es

la apertura de un puente directo entre
Espana y una region yue ha decidido
apostar por el turismo como motor
de crecimiento, pero también como
herramienta de conexién humana.

En palabras del director general de
Avoris, Juan Carlos Gonzalez: “esta ruta
simboliza mucho mas que un puente
aéreo: es la apertura de una puerta
directa entre Espana y el centro de
Meéxico™.

Por su parte, ¢l golxernador Mauricio
Kuri fuc atin més claro: “Qucrétaro csté
listo para recibir al mundo. Esta es una
alianza construida con visién, didlogo

y voluntad de futuro”. Y ese mensaje

no solo habla de politica turistica, sino
también de confianza empresarial:
porque detras de este vuelo hay un
compromiso serio, con vocacién de
permanencia y desarrollo mutuo.

Para las agencias de viajes, esta conexion
representa algo mas que un nuevo
destino: es la posibilidad dc estar cn

el inicio de algo grande. De liderar la
venta de un producto que aiin no esta
saturado, que ofrece margen comercial
¥ que conecta con clientes que buscan
autenticidad.

Querétaro ya no es solo un lugar del
que se oye hablar. Es un producto

muy pronto vendible, con alma, con
argumentos y con aliados sélidos detras.
Y en un mercado como el actual, eso es
mucho decir.
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Con el inicio de la temporada alta,
Delta Air Lines ha activado una

nueva conexion directa entre Boston

y Barcelona, una apuesta clara por
reforzar su red transatlantica desde
uno de sus hubs mas dindmicos en la
costa este de Estados Unidos. Esta ruta,
que tendrd tres frecuencias semanales
durante los mneses de verano, viene a
consolidar la presencia de la aerolinea
estadounidense en un mercado con
clara tendencia al alza: solo en 2024,
mas de 1,5 millones de pasajeros
viajaron entre la capital catalana y
EE.UU.

El primer vuelo despegé desde el
Aeropuerto Internacional Logan
de Boston a las 18:00 (hora local),
aterrizando en el Aeropuerto de
Barcelona-El Prat a las 7215 del dia
siguiente. [l trayecto inverso parte
desde Barcelona a las 9:30 y llega a
destino a las 11:50, permitiendo una
conexion comoda para viajeros de
ocio y negocios que buscan itinerarios
funcionales, sin escalas ni tiempos
muertos,

Una propuesta que va mas alla del
vuelo

Mas que una simple ampliacion de
red, esta nueva ruta responde a una
estrategia bien definida por parte
de Delta. La compania opera estos
vuelos con modernos Airbus A330-
900neo, equipados con cabinas de
ultima generacion y configurados
para atender a diferentes perfiles
de cliente: desde la clase ejecutiva
Delta One® hasta las opciones mas
accesibles de Main Cabin, pasando

por las intermedias Premium Select y
Comfort+.

Este modelo de aeronave no solo
mejora la experiencia a bordo, sino
que también encaja con la politica

de sostenibilidad de la aerolinea:
IMENOr CONsuIno, Menos emisiones,

y una mayor eliciencia operativa, De
esta forma, Delta suma comodidad,
rentabilidad y responsabilidad
medioambiental en una misma jugada.

Barcelona, pieza clave en el tablero
transatlantico

El valor de esta ruta no se entiende
solo en téerminos de conectividad. Con
este nuevo enlace, Barcelona pasa a
tener hasta 15 frecuencias semanales
directas con EE.UU. operadas por
Delta, repartidas entre tres grandes
destinos: Nueva York (JI'K), Atlanta y
ahora Boston.

Especialmente relevante sera el
crecimiento de la ruta Barcelona-
Atlanta, que pasara de siete a diez
frecuencias semanales a partir de
junio, una respuesta directa al notable

aumento de la demanda y al interés por

parte de los viajeros norteamericanos
en el mercado catalan. Fl rol de hub
secundario que Barcelona juega para
Dclta se ve asi consolidado y abre la
puerta a futuras ampliaciones, si la
demanda lo acompana.

Un movimiento respaldado por
alianzas

Como parte de su joint venture con
Air France-KLM, la operativa de
Delta se integra con otras aerolineas

europeas, permitiendo comhinaciones
mas amplias y una oferta reforzada.
Esta sinergia potencia la conectividad
tanto hacia el continente americano
como dentro de Europa, lo que

facilita la llegada de turistas,

viajeros corporativos y conexiones
intercontinentales mas agiles.

Ademas, este tipo de alianzas permite a
Delta competir no solo en tarifas, sino
también en propuesta de valor, con
ventajas como el reconocimiento de
programas de fidelizacion, equipajes
enlazados y acceso compartido a
Servicios en aeropuertos.

Perspectiva de futuro

Mas alla de los titulares, la entrada
de Delta en esta ruta concreta se
enunarca dentro de un contexto
mayor: el reposicionamiento de
Boston como centro neuralgico del
trafico transatlantico no solo hacia
Londres o Paris, sino también hacia
ciudades como Barcelona, que
combinan atractivo turistico, negocio
internacional y buenas infraestructuras
aeroportuarias.

Si los resultados acompanan, esta

ruta estacional podria convertirse en
permanente o, al menos, ver ampliadas
sus frecuencias en futuras campanas
estivales. Delta no solo cubre una
necesidad de mercado: esta abriendo
camino en un escenario donde el
turismo estadounidense hacia Espana
—y especialmente hacia Cataluna— no
deja de crecer.
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Iberojet estrena ruta directa entre Madrid y
La Romana: un nuevo puente Espana - Caribe

A partir del 20 de junio, la aerolinea
espanola Iberojet, perteneciente al
grupo Avoris, pondréd en marcha una
nueva conexion aérea directa entre
Madrid y el aeropuerto internacional
de La Romana, en Republica
Dominicana. Sera la primera vez que
esta ciudad caribena contara con un
vuelo regular directo desde Espana,
lo que supone un hito tanto para la
compania comao para el destino.

La ruta operara con una frecuencia
semanal —todos los viernes— hasta
finales de octubre, y ser servida con
aeronaves Airbus A350, el modelo
mas moderno y eficiente de la flota de
Iberojet. Esta operacion forma parte
de la estrategia de refuerzo de sured
de largo radio hacia ¢l Caribe, region
en la que la compania ya conecta
regularmente con Punta Cana, Cancun

¥ La Habana.

Una apuesta por la diversificacion del
producto en Republica Dominicana
Con esta nueva ruta, Iberojet no

solo amplia su catalogo de destinos,
sino que también contribuye a la
diversificacion geogrifica del murismo
espanol en Republica Dominicana.

L.a Romana, conocida por sus playas
de arena blanca, resorts de lujo y el
emblematico complejo turistico Casa
de Campo, se posiciona como una
alternativa al clasico Punta Cana,
permitiendo un acceso directo a una de
las zonas mas exclusivas del pais.

La apertura de esta conexion ha

sido celebrada por las autoridades
turisticas dominicanas, que ven en

esta operacion una oportunidad para
fortalecer el flujo de visitantes europeos
hacia el este del pais, especialmente
aquellos interesados en experiencias

de mayor nivel adquisitivo o escapadas
mads tranquilas y menos masificadas.

Refuerzo conjunto con World2Fly
Paralclamente a esta iniciativa,
World2Fly, la aerolinea de W2M,
tambien ha anunciado un aumento
de frecuencias hacia La Romanay
Samana durante la temporada de
verano, con vuelos desde Madrid y
Lisboa. Esto refleja un claro interés
por parte de los operadores espanoles
en diversificar el acceso a destinos
dominicanos menos explotados, pero
con gran potencial,

Implicaciones estratégicas

Desde el punto de vista comercial,
esta nueva ruta se alinea con la
recuperacion progresiva del trafico
aéreo transatlantico y responde a una
demanda cada vez mas orientada

a experiencias personalizadas,

con destinos mas exclusivos. Para
Iberojet, supone también consolidar
su posicionamiento como operador
especializado en Caribe, con ina
propuesta de valor basada en la
conectividad directa, flota moderna
y acuerdos estratégicos con
turoperadores y hoteles.

La conexion Madrid-La Romana

es mucho mas que una simple ruta
acrea. Es un nuevo puente entre dos
continentes, una oportunidad para
redescubrir Reptiblica Dominicana
mas alla de los destinos tradicionales y
una muestra clara del dinamismo que
vive el mercado de largo radio en la
temporada estival.
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JetBlue aterriza en Espana y desafia a Iberia
en la ruta Madrid-Boston

a aerolinea estadounidense

JetBlue ha iniciado

su primera operacion

comercial en Espana con

el lanzamiento de una
ruta directa entre Madrid y Boston,
convirtiéndose en un nuevo actor en el
competitivo mercado transatlantico y
un claro rival para Iberia en una de sus
rutas estratégicas.

Los vuelos tendran trecuencia diaria
durante la temporada estival, desde

el 23 de mayo hasta el 25 de octubre,
operados con acronaves Airbus
A3ZILR, configuradas para ofrecer
una experiencia diferencial tanto en
clase econamica como en su aclamada
clase premium Mint, que incluye suites
individuales, acceso directo al pasillo y
gastronomia de autor.

Horarios y experiencia a bordo

+ Salida desde Boston: 22:25 h (hora
local) Llegada a Madrid: 11:30 § (dia

siguiente)

» Salida desde Madrid: 13:30 h Llegada
a Boston: 15:25 h (hora loeal)

La flota A321LR utilizada en esta ruta
incorpora una cabina redisenada con
pantallas de entretenimiento HD,
concctividad Wi Fi gratuita y una
configuracién de 138 asientos: 24 en
clase Mint y 114 en econdémica, muchos
de ellos con espacio adicional para las
piernas.

JetBlue ofrece tarifas desde 499 dolares
ida y vuelta en clase econémica y 2.799
dolares en clase Mint, posicionandose
COIMO Una opclon premium con precios
altamente competitivos frente a los
operadores tradicionales.

La nueva ruta forma parte de la
estrategia transatlantica de JetBlue
para consolidar su presencia en
Europa. Con esta operacion, Madrid se
suma a otros destinos europeos como
Londres, Paris, Amsterdam y ahora
también Edimburgo, todos conectados
desde su base en el Aeropuerto
Internacional Logan de Boston.

[ste movimiento se enmarca en

el plan "JetForward”, centrado en
reforzar la red de ocio internacional
desde la costa este de FE. ULl y afrecer

una experiencia de vuelo disruptiva
que combine precio, servicio y
conectividad.

Competencia directa con Iberia

Iberia, que actualmente opera vuelos
diarios en la misma ruta, se enfrenta
por primera vez a una competencia
directa en el segmento premium desde
Boston. JetBlue apuesta por captar
tanto al viajero de ocio como al cliente
corporativo que valora una cabina
moderna, precios accesibles y un
enfoque centrado en la experiencia.

Este desembarco en Barajas no solo
amplia la oferta de vuelos entre ambas
cindades, sino que reconfigura la
competencia en el mercado Madrid-
EE. UU.,, hasta ahora dominado por
miembros de IAG (Iberia y Level).

JetBlue aterriza en Espana con una
propuesta diferente, moderna y bien
posicionada en precio y producto,
dispuesta a cornpetir cara a cara con
los gigantes del Atlantico y a conquistar
un mercado clave como el espanol
desde una de sus fortalezas: Boston.




historia y evolucién de las
maletas en la aviacion

>

-

De los bauiles de cuero al
trolley con GPS, todo lo
que llevamos con nosotros
en un vuelo dice mucho
de como viajamos... y de
como hemos cambiado.

Cuando volar era para pocos (y las
maletas también)

urante las primeras décadas
del siglo XX, volar era un
privilegio reservado a una
minoria. No existia la clase
turista, ni los asientos numerados, ni las
tarifas con restricciones. En ese contexto
de exclusividad, el equipaje no era un
problema técnico, sino un simbolo de
estatus. Los pasajeros se presentaban
cn los acrédromos con baiiles de cuero,
maletas duras de doble cierre metilico,
cajas para sombreros y hasta maletines
de plata con objetos personales. Nadie
hablaba de limitaciones de peso, ni
mucho menos de mochilas de cabina.

Las aerolineas, por su parte, no se
planteaban aiin como optimizar el
espacio de carga. Los aviones eran

pequenos, pero los pasajeros eran pocos,

y el lujo pesaba m4s que la eficiencia.

Ln vuelos pioneros como los de KLM,
Lufthansa o Air France en los anos 30,
el equipaje era tratado con mimo casi
ceremonial, cargado por operarios
uniformados que colocaban las maletas
una a una, como si fueran parte del
pasaje.

El glamour de la aviacién de época
alcanzo su apoegeo en los anos 50. En
aquellos vuelos operados por Pan Am,
BOAC o Iberia, los pasajeros acudian
al acropuerto vestidos como para una
gala. Las maletas no solo contenian
ropa: eran parte de la puesta en escena
del viaje. [levar una Samsonite rigida
era casi una declaracion de poder
adquisitivo.

Los més adinerados viajaban incluso
con baules armarios, joyeros personales
o hasta pequenos neceseres de piel con
espejo y frascos de perfume de cristal.

No obstantc, detras de aquella
apariencia sofisticada, el proceso era
lento y manual. No existian sistermnas
de etiquetado automatizado, ni cintas
transportadoras, ni control de exceso

de equipaje. Las maletas se pesaban
en balanzas mecanicas, se marcaban
4 mano y se cargaban como si fueran
mercancia. Nadie hablaba atin de
eficiencia, pero todos hablaban de

experiencias.

Y aunque parezca lejano, muchos de
los rituales actuales del equipaje -como
colocar etiquetas, limitar el peso o
contar las piezas por pasajero- nacieron
precisamente cuando este universo
exclusive empezo a democratizarse.

Porque una cosa estaba clara: la maleta
iba a tener que evolucionar... si queria
seguir volando.

La era del jet y el inicio del caos
organizado

Conla llegada de los anos 60 y la
expansién del turismo, la aviacién
comercial vivié una transformacién
radical. El acceso al avion dej6 de ser
un lujo reservado y se convirtio, poco a
poco, enuna opeion real para las dases
medias. Los primeros vuclos charter

a Mallorca, los paquetes combinados
con hotel y los viajes organizados por
agencias marcaron el inicio de una
nueva era donde las maletas ya no
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eran exclusivas, pero si cada vez mas
NUMErosas.

El gran cambio llego con el Boeing 707
y el Douglas DC-8, los primeros jets
comerciales capaces de transportar a
mas de 100 personas por trayecto.

A partir de ahi, las aerolineas se
enfrentaron a un nuevo reto: gestionar
el volumen creciente de equipaje sin
ralentizar los tiempos de embarque ni
poner en riesgo la seguridad operativa.

Fue entonces cuando surgieron los
primeros estandares de dimensiones y
pcso por picza, inicialmente orientativos,
pero cada vez mas regulados. El
concepto de “una maleta por pasajera”
comenzo a popularizarse, y conel,

las primeras etiquetas impresas en
aeropuertos, las cintas transportadoras y
los carritos de carga automatizacos.

L.as maletas también evolucionaron. Se
impusieron los modelos rigidos de fibr4
o policarbonato, mas ligeros que los
antiguos baules, pero lo suficientemente
resistentes para aguantar ¢l trato poco
delicado del handling aeroportuario.

Marcas como Samsonite, American
Tourister o Delsey se convirtieron
en sinonimo de fiabilidad. El diseno
se volvia mas industrial y funcional,
aunque sin renunciar del todo a la
estetica.

Pur otro lado, el coneepto de maleta

de mano atin era flexible. No existia

una normativa clara sobre medidas,

y muchas veces se permitia subir a
cahina con peruenos holsos, maletines
o mochilas sin mayor control. Fue una
epoca de transicion, donde la gestion
del equipaje empezaba a sistematizarse,
pero aun quedaba mucho camino por
recorrer.

No obstante, el gran cambio en la forma
de entender el equipaje no vendria desde
dentro de las acrolineas, sino desde
fuera. Y no seria una gran corporacion,
ni un comité técnico de la IATA. Seria un
viajero, cansado de arrastrar su maleta
por el suelo de los aeropuertos, quien
daria el siguiente gran paso.

La revolucion silenciosa: cuando
alguien puso ruedas a una maleta

Durante décadas, nadie cuestiono que
las maletas debian arrastrarse. Era una
imagen tan comun como incomoda:
pasajeros inclinados, tirando con fuerza
de pesadas estructuras que golpeaban
tobillos v hacian crujir los suelos de los
aeropuertos. Y sin embargo, nadie penso
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en anadirles ruedas. Hasta que alguien lo
hizo... y le dijeron que era una tonteria.

Fse alguien fue Bernard Sadow, im
ingeniero estadounidense que, en 1970,
tras unviaje agotador con su familia
por Aruba, tuvo una idea tan obvia que
parecia ridicula: instalar ruedas de
patin en la base de su maleta rigida y
una correa para arrastrarla. Segun su
propio testimonio, al pasar por aduanas,
un trabajador le dijo: "jQué invento

tan inteligente!”. Lso le basto para
patentarla.

Presento su prototipo a varias tiendas y
fabricantes. Nadie lo quiso. Algunos se
burlaron. El argumento mas repetido
era demoledor: "los hombres no usaran
eso, parece que arrastran un bolso™.

El sesgo de genero, una vez mas, se
interpuso al sentido comun. Solo una
tienda de Boston, Macy's, acepto probar
el invento. Ll resto es historia.

A pesar de la lentitud inicial, Ia rueda se
impuso. El diseno evoluciono, la correa
se sustituyo por un asa extensible, y las
maletas empezaron a fabricarse ya con
ruedas integradas. Pero faltaba una
vuelta de tuerca mas: el trolley vertical
de dos ruedas, que permitia rodar la
maleta sin inclinarla. Este avance fue
obra de un piloto de Northwest Airlines,
Robert Plath, que, cansado de ver como
sus companceros cargaban con mochilas
ymualetas al hombro, disené un modelo
compacto con riedas traseras y mango
retractil. Lo vendio primero solo a
tripulaciones. Luego llego al gran
publico.

A partir de los anos 90, el trolley se
convirtio en el nuevo estandar del
equipaje moderno. Las empresas

adaptaron sus catalogos, las acrolineas
comenzaron i establecer limites para el
equipaje de mano, y el pasajero cambio
st forma de moverse en los aeropuertos.
Ya no se viajaba solo: el trolley iba
contigo, como una extension mas del
cuerpo.

Pero el avance no solo fue mecanico.
Con el nuevo milenio, empezaron a
aparecer maletas inteligentes, con GPS
integrado, puertos USB para cargar el
movil e incluso basculas incorporadas
que te indicaban el peso exacto antes
de llegar al mostrador. Algunas
podian cerrarse por control remoto.
Otras estaban hechas con materiales
aeroespaciales ultraligeros. El equipaje
habia dejado de ser solo una caja con
ruedas: era va una pieza de tecnologia en
miniatura.

Y, sin embargo, esa sofisticacion estaba
a punto de enfrentarse a un nuevo
obstaculo. No venia del diseno. Venia de
las aerolineas.

Porque mientras los fabricantes
innovaban... las companias empezaban a
cobrar por cada centimetro v cada kilo.

Equipaje en la era low-cost: todo por
separado, nada incluido

El siglo XXI wajo muchas cosas: los
vuelos a 9,99 €, los memes de Ryanair,
las mochilas mas grandes que la
espalda... y la conversion definitiva del
equipaje en un negocio redonda.

Lo que hasta entonces era un servicio
incluido por defecto paso a ser un extra,
un producto aparte, una fuente de
ingresos secundaria que en realidad se
convirtio en una de las principales vias
de rentabilidad para las aerolineas.
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Fue Ryanair quien marco el camino,
pero pronto le siguieron easyJet, Wizz
Air, Vucling, Volotca... y hasta algunas
aerclineas tradicionales reconvertidas
a hibridas. El modelo era claro: vender
el asiento, si, pero a precio base. A
partir de ahi, todo lo demas seria
opcional: elegir sitio, llevar una maleta,
embarcar primero, imprimir la tarjeta
de embarque, incluso respirar cerca de
la ventanilla.

Con este modelo, el equipaje facturado
se volvid un lujo. Los pasajeros, que
antes podian llevar 20 o 23 kg sin
preguntar, empezaron a negociar

con la fisica para comprimir s vida
entera en 10 kilos. Surgieron tutoriales
en YouTube con titulos como “Como
hacer una maleta para un mes en un
Rvanair” o “Viajar sin facturar nunca
mas”. Las mochilas tacticas, los cubos
organizadores y los vaqueros puestos en
pleno agosto se convirtieron en recursos
basicos del nuevo viajero.

Las aerolineas, por su parte,
perfeccionaron su estrategia: redujeron
Ias medidas permitidas, incorporaron
medidores en las puertas de embarque
y activaron el cobro automatico de
sobrecostes. El resultado fue tan rentable
que incluso aerolineas de largo radio
como Lufthansa o Iberia lanzaron
tarifas “basicas” sin maleta incluida. El
equipaje va no era parte delviaje. Era un
suplernento.

Y cuando el sistema parecia estabilizado,
llega el contraatacue del pasajero
creativo. Mochilas sin estructura que

*se chatan si hace falta”, chaquetas

con mas bolsillos que un chaleco de
pesca, bufandas huecas, cinturones con
cremallera v hasta almohacdas de viaje
rellenas con camisetas. Algunos viajaban

con dos []ZI]](({]IU]]CS IJllCS[OS, cuatro
camisetas en capas ¥ los zapatos atados
al cucllo. El objetivo: evadir ¢l sistema,
sin pagar un euro mas,

En paralelo, la industria del equipaje
respondio con soluciones insolitas:
maletas con medidas exactas para
easylJet o Ryanair, bolsas tipo tote
disenadas para pasar desapercibidas,
mochilas "antiescaner” que se aplastan
con un simple empujon. Incluso
aparecieron chalecos convertibles con
capacidad de 10 litros, anunciados como
“ropa que también es equipaje”.

[ .o mas curioso es (e esta gierra no
ha terminado. Algunas aerolineas estan
restringiendo incluso las mochilas
pequenas. Otras cobran por subir dos
objetos de mano. En respuesta, los
vigjeros vuelven a organizarse: grupos
de Facebook donde se comparten “las
mochilas que pasan en Vueling”, apps
para medir tu equipaje con realidad
aumentada y hasta hilos en Reddit con
hacks para colar mds cosas sin levantar
sospechas.

Mientras tanto, en los mostradores

de facturacion, los empleados hacen
malabares para evitar discusiones
diarias con viajeros indignados. Y en
las puertas de embarque, los medidores
metalicos se han convertido en una
especie de simbolo de esta nueva era

de microbatallas adreas, donde cada
centimetro cucnta.

La democratizacion del vuelo trajo
consigo este escenario. Hoy, volar barato
exige estrategia. Saber como doblar la
ropa es casi mas importante que saber

a qué hora sale el vuelo. Y entender la
politica de equipaje es tan vital como
tener pasaporte en regla.

Pero no todo son problemas. También
hay oportunidades. Algunas aerolineas
estan cmpezando a olrecer soluciones
intermedias mas humanas: maleta

de mano incluida si compras ciertos
servicios, descuentos por facturar

en grupo, envio de equipaje por
adelantado... e incluso formulas hibridas
que permiten elegir entre precioy
comaodidad.

Porque al final, el pasajero no quiere
llevar mas. Quiere llevar lo que necesita,
sin sentirse estatado. Y ese equilibrio,
aungque dificil, es la clave para que

el equipaje deje de ser un motivo de
tension__. y viielva a ser lo quie fie: el
primer paso de un buen viaje.

Curiosidades reales del equipaje: desde
lo insélito hasta lo ilegal

Pocas cosas hay mas personales que el
contenido de una maleta. Lo que una
persona decide llevarse a otro pais —o
a otra ciudad— es un reflejo intimo de
su mundo, sus miedos, sus costumbres,
su forma de viajar. Pero a veces, ese
contenico traspasa lo anecddtico y se
vuelve, simplemente, insolito,

Hay aeropuertos que registran todo. Y
gracias a eso, hemos podido saber que
a lo largo de los anos se han facturado
ataudes vacios, cocodrilos disecados,
maquinas de coser del siglo XIX,
relrigeradores, columpios metalicos, y
hasta arboles bonsai meticulosamentc
embalados como “objetos fragiles”. En el
aeropuerto de Barajas, por ejemplo, un
operario llego a encontrar en la bodega
una caja que contenia nada menos que
una bicicleta estatica desmontada. El
pasajero alego que no podia estar sin
entrenar ni un solo dia. Literal.
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Pero si nos vamos a cifras, 1as hay tan
sorprendentes como pesadas. La maleta
mds pesada jamas aceptada por una
aerolinea comercial registrada fue una
de 145 kilos, facturada por un equipo

de expedicion cientifica en Alaska. Solo
fue posible porque habian reservado

un vuelo charter completo y negociado
condiciones especiales. En vuelos
regulares, los limites son mucho més
estrictos, aunque siempre hay pasajeros
que intentan bordearlos.

Una de las anécdotas mas conocidas
ocurrié cn cl acropucrto de Heathrow,
donde una pasajera intentd llevar 27
kilos de queso manchegn dentra de si
equipaje de mano, camuflados como
regalos.

Lo mas curioso no fue la cantidad,
sino que lo llevaba cortado en blogues
perfectamente apilados con papel de
regalo y etiquetas personalizadas. La
razon: no confiaba en la cadena de frio
del equipaje facturado.

En otros casos, el equipaje se convierte
en una auténtica historia de detectives.
Cada ano, decenas de miles de maletas
se pierden en transito. L.a mayoria se
recuperan en menos de 72 horas, pero
hay un pequeno porcentaje que nunca
aparece.

En Estados Unidos, las aerolineas estdn
obligadas a subastar el contenido de
las maletas no reclamadas tras 90 dias.
Lo que se encuentra es un catilogo
inverosimil: joyas antiguas, vestidos de

novia sin usar, cdmaras con fotos que
nadie reclamo, instrurmentos rmusicales,
urnas funerarias, manuscritos de
novelas inacabadas...

Mis alla de lo extravagante, también
existen historias que rozan lo ilegal.

Aunque las autoridades no siempre
las publican, han trascendido casos
como el de una persona que intent6
pasar lingotes de oro ocultos en botes
de champ, o el del viajero que quiso
facturar una caja con 200 méviles
usados hacia Africa, declarada como
“material escolar”.

Fn otros aeropiiertos enropens se han
registrado transportes clandestinos de
obras de arte, productos farmacéuticos,
incluso relojes de alta gama escondidos
dentro de juguetes infantiles.

Y sin llegar al delito, hay historias que
simplemente te hacen sonreir. Como la
del pasajero que facturé un solo objeto:
una sandia entera, envuelta en plastico
de burbujas, con etiqueta y todo. Era un
regalo para su tia. Viajaba desde Malaga
a Berlin. El personal de la aerolinea aiin
lo recuerda.

Todo esto demuestra que el equipaje
no solo transporta objetos, también
lleva historias. Algunas son personales,
ofras excéntricas, otras simplemente
inexplicables. Pero todas forman parte
de ese universo paralelo yue existe
debajo del avién, entre etiquetas, cintas,
bultos y revisiones aleatorias.

;A dénde vamos? El futuro del
equipaje aéreo

Alo largo de las ultimas décadas, el
equipaje ha pasado de ser un accesorio
estético a convertirse en un producto en
constante evolucion. Y todo indica que lo
que llevamos —y cdmo lo llevamos— va
a seguir transformandose al ritmo que
lo hacen la tecnologia, el turismo y los
propios modelos de consumeo.

Uno de los cambios més visibles ya esta
aqui: las maletas inteligentes.

Algunos modelos incorporan sistemas
de genlocalizacion GPS, cerraduras
biométricas que se desbloquean con
huella dactilar o app movil, y baterias
extraibles para cargar dispositivos
durante el trayecto.

Otras incluso permiten pesar
automaticamente la maleta y mostrar
en pantalla si has superado el limite
permitido antes de llegar al acropuerto.
No es ciencia ficcién: muchas estin ya
en el mercado, aunque su integracién
con las politicas de seguridad y las
normativas IATA ain sigue en revision.

Paralelamente, los aeropuertos y
aerolineas estan apostando por
soluciones que buscan reducir las
fricciones en la gestion del equipaje.

Algunas cornpaiiias eslan
experimentando con etiquetas
electrénicas reutilizables, que se
sincronizan con tu reserva mediante
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Bluetooth y eliminan la necesidad de
imprimir etiquetas fisicas.

Otras permiten facturar desde casa,
escaneando el equipaje con el mévil

y entregdndolo directamente en
mostradores automaticos sin contacto
humano.

LEn aeropuertos como Amsterdam o
Singapur, ya existen sisteras de carga
automatizada que gestionan el equipaje
como si fueran piezas en una fabrica de
precision.

Sin embargo, la gran tendencia que
empieza a despuntar no es técnica,
sino cultural. Cada vez més viajeros —
especialmente los mas jovenes— estan
explorando nuevas formas de volar sin
cargar equipaje.

Desde el envio anticipado de maletas por
mensajeria hasta el alquiler de ropa en
destinn, el concepto de “viajar ligero” se
ha revalorizado. No solo por comodidad,
sino también como forma de reducir el
impacto ambiental.

Y es que la sostenibilidad también ha
aterrizado en el mundo del equipaje.
Algunas marcas estdn apostando por
materiales reciclados, estructuras
desmontables y disenios més duraderos.

La industria empieza a abandonar el
plastico de un solo uso y a incorporar
tejidos con menor huella ecolégica.
Incluso se ha planteado el desarrollo

de maletas compostables, aunque de
momento siguen siendo un experimento
de laboratorio.

Ademas, la relacion entre equipaje y
seguridad se ha refinado. Los sistemas
de escaneo actuales permiten identificar
contenidos con mayor precision y
rapidez, lo que abre la puerta a modelos
mas fluidos de control.

A medio plazo, podriamos ver maletas
conecladas al pasaporte digital del
pasajero, que transmitan su contenido
declarado en tiempo real. Una especie
de check-in automaitico de objetos.

Todo apunta a que el futuro del equipaje
serda menos fisico y mas funcional.

Maletas que se adaptan a tus hébitos,
aeropuertos que apenas requieren tu
intervencion, y pasajeros gue viajan
con menos, pero viajan mejor. Porque
al final, coimo todo en la aviacion, lo
importante no es solo el destino... sino
cémo se viaja hacia él.

Viajar tranquilo también es cuestién
de equipaje

En un mundo donde todo cambia —las
normativas, las tarifas, las aerolineas,
los formatos— hay algo que permanece:
la importancia de sentir que tu equipaje

estd protegido.

No solo de robos o cxtravios, sino
también de retrasos, pérdidas o
incidencias que pueden arruinar la
experiencia antes de despegar.

Por eso, desde Reclamatravel han

lanzado Fly & Bag, un producto disenado

para proteger lo que llevas contigo... y
tode lo que representa.

&Tu vuelo se retrasa o se cancela?

[ ;Tis maleta no aparece en la cinta o
llega con danos?

JTe dejan tirado en destino con
la mochila dando vueltas por otro
aeropuerto?

Con Fly & Bag, 1 solo vigja. Nosotros
nos encargamos del resto.

Una cobertura agil, sin letra pequena,
pensada para que recuperes lo que

es tuyo sin complicaciones. Porque

el equipaje también vuela... y a veces,
se pierde. Lo importante es que il no
pierdas el control.

47 Mas info en: www.reclamatravel com

Haz que w préximo viaje vaya bien...
incluso si no va perfecto.
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te hara una oferta que no
podras rechazar.
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Hasta 600 € si tu vuelo
sufra unaincidencia

El servicio te incluye toda la gestién prejudicial y
judicial que se requiera para obtener tu
indemnizacion y recibiras el 100% del importe.

A excepcion de 25 € + IVA en concepto de tasas administrativas.



https://www.travelplan.es/offers/especial-familias
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Iberia nombra a Victor Moneo nuevo Director
Global de Ventas: una apuesta por América
Latina y la expansion internacional

La aerolinea Iberia ha nombrado a
Victor Moneo como su nuevo Director
Global de Ventas, un movimiento
estratégico con ¢l que la compania
busca reforzar su posicionamiento
comercial a nivel internacional y
consolidar su liderazgo en el mercado
entre Europa y Ameérica Latina.

Hasta la fecha, Moneo ocupaba el cargo
de Director de Alianzas y Acuerdos
Estratégicos de Iberia, ademas de
coordinar las ventas en America
Latina. Su dilatada trayectoria dentro
de la compania —con mas de 30 anos
de experiencia en diferentes puestos

de responsabilidad— le otorgan una
vision transversal clave para afrontar
esta nueva etapa.

Un nuevo impulso a la estrategia
comercial global

En su nuevo rol, Moneo sera
responsable de liderar la ejecucion de
la estrategia comercial de Iberia en
todos los mercados donde opera, desde
el corporativo y el vacacional hasta el
segmento MICE y agencias de viajes. Su
lahor se centrara tanto en consolidar

mercados maduros como en abrir
nuevas oportunidades de crecimiento,
especialmente en Ameérica Latina y
Amcrica del Norte, dos de los focos
prioritarios de la aerolinea.

El nombramiento llega en un
momento clave para Iberia, que en
las tltimas semanas ha anunciado un
incremento de rutas y frecuencias con
destino a Brasil (incluyendo nuevas
operaciones a Fortaleza y Recile), asi
€OIMo una expansion significativa en
Estados Unidos y paises del cono sur.

America Latina: el gran eje de
crecimiento

La region latinoamericana ha sido
historicamente uno de los pilares de
la red de Iberia, y en los dltimos amnos
ha vivido un renovado impulso tras

la recuperacion de la conectividad
post-pandemia. Con la designacion
de Moneo, la aerolinea refuerza

10k CUI[IPI'UIILibU COIl esle CUI‘]‘E(.IUI.‘
estrateégico, apostando por un modelo
comercial mas solido y personalizado
en funcion del mercado.

Ademads, su perfil técnico-comercial y
su experiencia en gestion de alianzas
refuerzan la capacidad de Iberia para

consolidar acuerdos clave dentro y
fuera del grupo IAG.

Una figura consolidada dentro del
sector

Victor Moneo es una figura
ampliamente reconocida en el

sector turistico y aéreo espanol. A

lo largo de su carrera ha ejercido
responsabilidades directas en las areas
de ventas, relaciones institucionales,
estrategia comercial y desarrollo de
mercados. Su ascenso a esta posicién
evidencia una apuesta de la compania
por el talento interno y por el
conocimiento profundo del negocio.

Con esta decision, Iberia reafirma

su hoja de ruta hacia una red mas
robusta, global y enfocada al cliente,
poniendo al frente de su estrategia
cornercial a un prolesional con
vision, experiencia y un claro enfoque
internacional.




Actualidadace | Observalorio Aéreo

Foner B

Jiddaannpnnnnannannnnny

o o A (G

Air ui'opa da la bienvenida a su primer

- ceav

Canfadorockn Espatala
de Agencios do Viaes

‘ junio 2025
\7/RECLAMAT RAVEL

Boeing 737 MAX y lidera la renovacion de

flota en Espana

Air Europa ha incorporado
oficialmente su primer Boeing 737
MAX &, convirtiéndose en la primera
aerolinea espanola en operar este
modelo de ultima generacion. Se trata
de un paso estratégico clave en su plan
de renovacion y modernizacion de
flota, que contempla la incorporacién
de hasta 20 unidades de este modelo y
3 nuevos Boeing 787-9 hasta mediados
de 2027.

La primera acronave, registrada como
EC-OGS, fue entregada el 22 de mayo y
ya se encuentra preparada para operar
rutas de medio alcance por Europa.
Con esta incorporacion, la compania
refuerza su compromiso con una
operacion mas eficiente, sostenible y
orientada a la experiencia del pasajero.

Una flota mas moderna, sostenible y
confortable

El Boeing 737 MAX se distingue por
una serie de mejoras tecnologdicas
respecto a generaciones anteriores.
Gracias a sus motores LEAP-1B,

el avion reduce el consumo de
combustible y las emisiones de CO, en
torno a un 15-20%, alinedndose con
los objetivos medioambientales de Air
Europa.

Adcmas, el interior ha sido configurado
para transportar 189 pasajeros con un
diseno que incorpora:

» Ventanas un 20% mas grandes

» [luminacién LED ambiental de nueva
generacion

- Maleteros mas amplios

+ Asientos mas ligeros y ergonomicos
Estas caracteristicas no solo mejoran
la eficiencia operativa, sino también la
sensacion de amplitud y confort para
cl viajero, claves para rutas de media
distancia.

Un despliegue progresivo y estratégico

La aerolinea, integrada dentro del
grupo Globalia y actualmente en
proceso de adquisicion por parte de
IAG, ha disenado un plan de entrega
escalonado:

» 4 unidades en 2025

- 12 unidades adicionales en 2026

- 20 unidades operativas en total para
mediados de 2027

En paralelo, Air Europa continua
ampliando su flota de largo radio con
la incorporacién de mas Boeing 787
Dreamliner, reforzando asi su modelo
100% Boeing y consolidando una flota
homogénea que optimiza costes de
mantenimiento y formacion.

;Doénde volara el nuevo 737 MAX?

En esta primera fase, el nuevo modelo
serd asignado a rutas de medio alcance
por Europa, aunque progresivamente
también se espera su despliegue en
destinos nacionales de alto trafico,
como Barcelona, Palma de Mallorca o
Sevilla. La versatilidad del 737 MAX 8
permite a la compania adaptarse con
agilidad a la demanda estacional y
optimizar su red punto a punto.

Un paso mas cn la cstrategia post
pandemia

[.a incorporacion del 737 MAX no es
un gesto aislado: es una declaracion
de intenciones. En un contexto de
recuperacion solida del trafico aéreo,
Air Europa busca posicionarse como
un operador de referencia en el corto y
medio radio europeo, apoyada por una
fota moderna, sustenible y atractiva
tanto para clientes como para socios
estratégicos.

Con este movimiento, Air Europa no
solo actualiza su capacidad operativa,
sino que se coloca a la vanguardia

de la aviacién comercial en Espana,
marcando un punto de inflexion en su
evolucion hacia una compania mas
competitiva, moderna y preparada
para los retos del futuro.




Rutas vy Operaciones
Espana refuerza su liderazgo aéreo en Europa con
mas de 53.000 vuelos internacionales en mayo

Durante el mes de mavo de 2025,
Espana volvio a demostrar su peso
especifico dentro del mapa aéreo
europeo, registrando un total de
53100 vurelos internacionales con
destino a paises del continente. Esta
cifra representa un incremento

del 1,83% respecto al mismo

mes del ano anterior, cuando se
contabilizaron 52.143 operaciones,
lo que confirma una tendencia
ascendente, aunque mas contenida
que en meses precedentes.

Este crecimiento, aungue
moderado, tiene un significado
relevante: no responde tinicamente
a efectos estacionales, sino a

una consolidacion real de la
concectividad internacional de
Lspana como pais emisor de trafico
acreo hacia Europa. En un contexto
de estabilizacion pospandemia, la
recuperacion no es ya un objetivo,
sino un hecho consolidado. Espana
no solo ha recuperado el volumen
perdido, sino que ha vuelto a
posicionarse como uno de los
principales puntos de enlace entre
Europa y el resto del mundo.

Los aeropuertos que lideraron este
volumen de operaciones fueron
Barcelona-El Prat (BCN) con

9.214 vuelos, Palma de Mallorca
(PMI) con 8 954, v Madrid-Barajas
(MAD) con 7.629 vuelos. Estos tres
aeropuertos acumularon juntos
mas del 48% del total de conexiones
con Europa, reflejando su papel
como grandes centros logisticos
tanto para el trafico turistico como
corporativo. Completaron el top 5Sel
Acropuerto de Mialaga-Costa del Sol
(AGP) con 5.949 vuelos y Alicante-
Elche (ALC) con 4.522 operaciones,
evidenciando que el dinamismo no
se limita a los hubs tradicionales,
sino que se expande a aeropuertos
vinculados al turismo vacacional y
residencial.

En conjunto, estos cinco
aeropuertos concentraron

cerca del 69% del trafico total,

lo que subraya una estructura
operativa equilibrada, con una
red aeroportuaria que permite
descentralizar la actividad

y diversificar los puntos de
entrada y salida del pais. Esta
descentralizacion también actia

como una herramienta para
descongestionar los grandes
aeropuertos y mejorar la eficiencia
general del sistema.

Desde el punto de vista del sector,
estos datos tienen una doble
lectura. Por un lado, para las
aerolineas, implican una base
solida para seguir apostando por
el crecimiento de sus operaciones
en Espana, especialmente en rutas
punto a punto de alta densidad.
Por otro lado, para las agencias de
viajes v turoperadores, la creciente
oferta de vuelos permite diversificar
productos, mejorar precios v
ampliar el abanico de servicios
disponibles para clientes tanto
vacacionales como de negocio.

Ademas, el mantenimiento de

una red aérea internacional
robusta tiene impactos directos

en la economia local: desde la
creacion de empleo en servicios
acroportuarios hasta el impulso
del gasto turistico en los territorios
mejor conectados.

UBSERVAIURIO AEREQ | JUNIO 2025 |19



= ax

Rutasy Operaciones

Londres Gatwick y Amsterdam-Schiphol repiten
como principales destinos internacionales desde

Espana en mayo

Durante el mes de mayo de 2025,
los aeropuertos de Londres
Gatwick y Amsterdam-Schiphol
se consolidaron, una vez mas,
como los principales destinos
internacionales desde Espana,
manteni¢ndose como puntos
neuralgicos del walico aéreo
europeo.

Gatwick encabezo la lista con un
total de 2.587 vuelos procedentes
de aeropuertos espanoles, mientras
que Amsterdam-Schiphol ocupé

la segunda posicion con 2.096
operaciones.

Estos datos reflejan no solo la
estabilidad de estas rutas, sino
tambi¢n la creciente consolidacion
de Reino Unido y Paises Bajos como
mercados prioritarios dentro de la
red aérea internacional espanola.
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En tercera posicion se situd el
acropuerto de Manchester, con
1.816 vuelos, seguido de Paris Orly
con 1.779 ¥ Roma Fiumicino con
1.451 conexiones. En conjunto, estos
cinco acropuertos concentraron
mas del 18% del total de vuelos
internacionales con origen

en Espana y destino en paises
europeos, lo que pone de manifiesto
la elevada concentracion del trafico
aéreo hacia determinados hubs con
fuerte peso tanto logistico como
turistico.

En comparacion con los datos

del mismo mes del ano anterior,
estas rutas han experimentado un
crecimiento sostenido, alimentado
POr una recuperacion progresiva
de la demanda, la reactivacion

de frecuencias interrumpidas y

la apuesta de las aerolineas por
reforzar corredores consolidados.

Este patron de comportamiento
confirma que, a diferencia de
otros destinos mas volatiles, estas
citidades mantienen nuna demanda
solida y constante, motivada tanto
por el triafico vacacional como por

el corporativo.

El liderazgo de estos aeropuertos
no es casual: su alta conectividad,
sus infraestructuras modernas v su
posicionamiento geoestratégico los
convierten en puntos de entrada
naturales para millones de viajeros
cada mes.

Este dinamismo sigue siendo clave
para el turismo emisor espanol

¥ representa una oportunidacd
continua para agencias de viaje,
turoperadores y companias acreas,
que encuentran en estas rutas un
valor seguro para planificar sus
operaciones,



Rutas y Operaciones

El trafico aéreo operativo en Espana crece un 1,15%
en mayo de 2023, con Malaga (AGP), Vigo (VGO) y
Barcelona (BCN) a la cabeza

En mayo de 2025 se operaron en
Espana un total de 155.454 vuelos
efectivos, superando los 153.685
registrados en el mismo mes del
ano anterior,

Este incremento del 1,15%, que
supone 1.769 vuelos adicionales,
confirma la evolucion positiva del
trafico aéreo nacional y refleja la
buena salud operativa del sistema
aeroportuario espanol.

En un contexto de normalizacion
tras los ajustes de la altima década,
las cifras consolidan un entorno de
estabilidad y crecimiento.

Entre los aeropuertos espanoles,
Malaga Costa del Sol (AGP)
encabezo6 el crecimiento en
términos absolutos, al pasar de
7.489 a 7.962 operaciones, lo que
supone 473 vuelos mas que en mayo
de 2024,

Le siguio el aeropuerto de

Vigo (VGO), que registro una
subida especialmente notable al
multiplicar su actividad hasta las
333 operaciones —266 mas que el
ano anterior— gracias a la apertura
de nuevas rutas v al refuerzo de su
conectividad domestica.

Barcelona-El Prat (BCN) también
mostro una evolucion solida,
alcanzando los 15.04Y vuelos tras
sumar 170 operaciones adicionales.

En cuarto lugar se situo Alicante-
Elche (ALC), que mejoro su
actividad con 149 vuelos mas, hasta
un total de 5492,

Estos datos cvidencian quec cl
crecimiento no se concentra
tnicamente en los dos grandes hubs
tradicionales, sino que se distribuye
de manera progresiva hacia otras
regiones con fuerte tirén turistico.

Este avance esta impulsado

por varios factores clave: la
recuperacion de rutas estacionales,
la expansion de frecuencias por
parte de aerolineas, y el inicio de

la temporada alta en multiples
destinos espanoles.

Ademas, la mejora en la eficiencia
operativa ha permitido a los
aeropuertos espanoles adaptarse
con agilidad a la evolucion de la
demanda.

Asi, el mes de mavo deja un balance
positivo en términos de vuelos
efectivamente operados, con una
red aeroportuaria nacional mas
activa, diversificada y preparada
para afrontar los rctos del verano.
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Rutasy Operaciones

El trafico aéreo en Espana se concentra en rutas
clave, pese a un leve repunte en la variedad de
destinos en mayo de 20235

Durante el mes de mayo de 2025

se operaron un total de 3.433 rutas
unicas desde y hacia aeropuertos
espanoles, frente a las 3.411
registradas en el mismo periodo del
ano anterior.

Este incremento de apenas 22
conexiones distintas, que representa
un crecimiento del 0,64%, refleja
una ligera expansion en la red

de destinos, aunque dentro de

una estrategia general marcada

por la eficiencia operativa y la
concentracion en rutas de alta
demanda.

A pesar de la suma de nuevas
rutas, el comportamiento glohal
sigue apuntando hacia una
optimizacion del trafico a¢reo, con
mayor munero de frecuencias en
conexiones ya consolidadas y una
racionalizacion de los recursos por
parte de las aerolineas.

Las decisiones de programacion
evidencian un analisis minucioso
por parte del sector; mas vuelos
en las rutas que funcionan, y

una incorporacion selectiva de
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nuevas conexiones con potencial
estratégico.

Entre las nuevas rutas operadas

en mayo de 2025, destacan varias
incorporaciones que han irrumpido
con fuerza en el mapa aéreo
espanol.

La conexion entre Londres
Heathrow (LHR) y Bilbao (BIO)

se posiciono como la mas activa
entre las recién inauguradas, con
35 vuelos registrados, misma cifra
que la ruta inversa Bilbao (BIO) -
Londres Heathrow (LHR). Ambas
reflejan el creciente interés de las
aerolineas britanicas por fortalecer
los lazos con aeropuertos regionales
espanoles fuera del eje tradicional
Madrid Barcclona.

En tercer lugar se sittan las rutas
entre Santiago de Compostela (SCQ)
v Londres Heathrow (LLHR), asi
como su version inversa, ambas con
30 operaciones en el mes.

Finalmente, la ruta internacional
entre Estambul Sabiha Gokcen
(SAW) v Sevilla (SVQ) debuto con

2Y vuelos operados, consolidandose
como una de las apuestas mas
llamativas del mes por parte del
mercado turco.

Estos movimientos confirman
una tendencia clara: diversificar
los puntos de entrada v salida en
Espana sin perder el foco en la
rentabilidad.

Las conexiones con Reino Unido

v lurquia se consolidan como
motores del trafico acreo, y la
estrategia de incorporar destinos
fuera del circuito tradicional sigue
ganando terreno.

Fn conclusion, el mes de mayo
mostré un equilibrio preciso
entre crecimiento selectivo v
consolidacion.

La red de rutas se expande de
forma controlada, adaptandose
tanto a la demanda turistica como
a los movimientos del trafico
corporativo, y consolidando a
Espana como un pais con un mapa
aéreo dinamico v en constante
evolucion.



Rutas y Operaciones

Las rutas insulares sostienen el trafico domeéstico
en mayo, con Gran Canaria-Tenerife Norte como
conexion mas activa

El mapa del tréfico aéreo nacional
en mayo de 2025 volvio a poner

en primer plano las conexiones
interinsulares, donde las rutas entre
islas del archipi¢lago canario siguen
marcando el ritmo operativo.

El trayecto entre Gran Canaria
(LPA) y Tenerife Norte (TFN)

fue la conexion doméstica mas
frecuentada, con 782 vuelos,
seguida muy de cerca por su
trayecto inverso, que alcanzo las 778
operaciones.

Esta intensa actividad entre islas no
solo resalta su relevancia logistica,
sino que confirma la necesidad de
garantizar una movilidad fluida

Vv constante en territorios con alta
dependencia del transporte aéreo,

Estas rutas, mas alla de su valor
turistico, forman parte de la
infraestructura basica que permite
a los ciudadanos desplazarse por

motivos personales, laborales o
institucionales. Su alta trecuencia,
sumada a la estabilidad en la
programacion, las convierte

en piezas clave del engranaje

que vertebra la conectividad en
Canarias.

En el ambito peninsular, la
conexion entre Barcelona (BCN) v
Palma de Mallorca (PMI) mantuvo
un volumen destacado con 719
vuelos, mientras que el recorrido
inverso Palma (PMI) - Barcelona
(BCN) sumo 707. Esta doble via
sigue siendo uno de los corredores
mas transitados, sostenido tanto
por el dinamismo turistico como
por una demanda estructural en
crecimiento.

Cierra el grupo de rutas domésticas
con mayor numero de vuelos la
linea entre Gran Canaria (LPA) y
Lanzarote (ACE), que contabilizo
634 operaciones en mayo.

Su inclusion en el ranking
subraya la importancia de los
desplazamientos interinsulares
también entre islas menores.

En su conjunto, los datos del mes
ratifican la robustez del tréfico
aereo dentro de Espana, con
especial protagonismo de los

territorios insulares.

La continuidad y volumen de estas
rutas aportan no solo estabilidad
al sistema aeroportuario, sino
también cohesion territorial y
acceso equitativo a la movilidad
acrea.

Para aerolineas, operadores y
planificadores del transporte, estas
conexiones siguen siendo una
prioridad ineludible que combina
servicio publico v viabilidad
operativa.
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Ryanair e Iberia dominan el trafico aéreo espanol
en mayo con mas de 30.000 vaelos combinados

El trafico aéreo espanol en mayo
de 2025 volvi6 a estar liderado por
dos pesos pesados de la aviacion:

Ryanair (FR) e [beria (IB).

La aerolinea irlandesa de bajo
coste ocupo el primer puesto con
33.034 vuelos operados, mientras
que la compania de bandera
espanola alcanzo las 18.498
operaciones. Ambas companias,
con enfoques muy diferentes,
consolidaron su influencia en

el cielo espanol, combinando
estrategias de volumen, cobertura y
posicionamiento,

Vueling (VY), también parte del
grupo I1AG como lberia, cerro el
mes con 18,275 vuelos, reforzando
el papel del holding como principal
operador del pais.

[ e siguieron Fasv.Jet (1/2), con 11.197
vuelos, v Binter Canarias (NT),
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que continda representando con
fucrza cl trafico regional desde y
hacia las islas, con un total de 7.988
operaciones.

Estas cinco aerolineas concentraron
en conjunto 88.992 vuelos, lo que
oy

equivale al 57,25% del total de
operaciones efectivas del mes.

Esta distribucion confirma una
estructura de mercado altamente
concentrada en operadores clave,
capaces de desplegar redes robustas
y eficientes a escala nacional e
internacional,

El dominio de Ryvanair responde

a una politica intensiva de rutas

y frecuencias orientadas a la alta
demanda, mientras que Iberia
mantiene su fortaleza a través de
una red diversificada que combina
ritas domésticas con operaciones
de largo recorrido, gestionadas

principalmente desde su hub en
Madrid Barajas (MAD).

Por su parte, Binter Canarias (NT)
demuestra que las aerolineas
regionales tienen un rol estrategico
en la cohesion territorial,
especialmente en regiones donde
el avion no es una alternativa,
sino una necesidad. EasvlJet y
Vueling, por su parte, refuerzan
la competencia en rutas de medio
radio con una propuesta hibrida
entre precio y servicio.

En resumen, mayo confirmo el
liderazgo operativo de los grandes
grupos aercos en Espana, donde
conviven modelos tradicionales, low
cost y regionales en un ecosistema
competitivo que sigue respondiendo
con solidez a las necesidades de
movilidad del pais.
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Iberia (IB), Vueling (VY) y Binter Canarias (NT)
dominan el mercado doméstico espanol en mayo

Mayo cerré con una clara
concentracion del wafico aéreo
nacional en torno a tres operadores
clave: Iberia (IB), Vueling (VY) y
Binter Canarias (NT), que lideraron
la actividad en rutas domésticas a lo
largo del territorio espanol.

En conjunto, estas tres aerolineas
operaron 24 990 vuelos nacionales,
confirmando su papel estratégico
en la articulacion de la movilidad
aérea interior,

Iberia (IB) se posicioné en lo

mas alto del ranking con 8.899

operaciones dentro del pais, gracias

a una red que combina conexiones
troncales entre grandes ciudades

v vuelos a los archipiélagos,

estructurados alrededor de su base

principal en Madrid-Barajas (MAD).

Su modelo de hub y spoke le
permite operar con eficiencia rutas
de enlace entre regiones y vuelos
de conexion con sus operaciones
internacionales.

Por su parte, Vueling (VY)

swno 8.293 vuelos domeésticos,
apoyandose en su fortaleza desde
Barcelona-El Prat (BCN) y en una
malla operativa que prioriza la
conectividad directa entre destinos
regionales.

Su propuesta de servicio flexible
v su capacidad de adaptacion

a distintos perfiles de viajero

la manticnen como una de las
acrolineas de referencia en el
mercado peninsular,

El tercer escalon del podio lo ocupdé
Binter Canarias (N1), con 7.798
vuelos registrados.

Su hegemonia en el trafico
interinsular canario sigue siendo
incuestionable, y su regularidad
operativa garantiza la conectividad
diaria de miles de residentes en las
islas, donde el transporte aé¢reo es
un gje fundamental del dia a dia.

Completaron el top 5 nacional
Ryanair (FR), con 4.352 vuelos
domésticos —principalmente en
rutas de alta ocupacion y coste
ajustado— y Air Europa (UX), que
alcanzo las 2.809 operaciones,
combinando rutas tradicionales y
refuerzo de conexiones con hub en
Madrid.

Este reparto confirma la diversidad
del ecosistema aéreo espanol:
acrolineas tradicionales, low

cost y operadores regionales
coexisten para cubrir necesidades
muy diferentes, desde el turismo
vacacional hasta el transporte
interinsular esencial.

El mes de mavo volvio a poner

de manifiesto la importancia
estructural del trafico doméstico,
tanto en volumen como en funcién
social, y la necesidad de mantener
una red solida y equilibrada que
garantice la movilidad aérea dentro
del pais.
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TUI Airlines Belgium e Iberia destacan por su
puntualidad en mayo en el espacio aéreo espanol

En un entorno donde

la puntualidad sigue
siendo uno de los valores
mis apreciados por

los pasajeros, cinco
acrolineas lograron
diferenciarse en mayo
de 2023 por su eficacia
operativa y su capacidad
para adelantar sus
llegadas en vuelos desde
o hacia aeropuertos
espanoles.

Entre las companias con
mas de 500 operaciones
durante el mes, TUI
Airlines Belgium (TB)
volvié a marcar la

pauta, alcanzando una
impresionante media de
20,57 minutos de adelanto
en sus 729 vuelos, lo que
la sitiia como la aerolinea
mas puntual del mes.
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El segundo puesto fue
para Iberia (IB), con una
media de 6 minutos de
adelanto en sus 18 498
vuelos operados.

Este resultado es
especialmente destacable
considerando la
complejidad y amplitud
de su red, y refleja una
capacidad de gestion
eficiente tanto en
operaciones domésticas
como internacionales.

Turkish Airlines (TK)
ocupbo ¢l tercer lugar,
con 722 vuelos y una
media de 4,58 minutos
de adelanto, lo que
refuerza su reputacion
como compania fiable en
conexiones de medioy
largo radio.

Muy cerca se situo Aer
Lingus (EI), que en sus
1.061 vuelos operados
registrod un adelanto
promedio de 4,57
minutos, consolidando su
imagen como operador
serio y eficaz en rutas
transversales entre
Irlanday Espana.

Vueling (VY), con 18.275
vuelos durante el mes,
cerro el top 5 con una
media de 2,14 minutos de
adelanto, demostrando
que es posible mantener
precision horaria incluso
en escenarios de alta
rotacion y demarida.

Estos resultados ponen
en valor no solo la
puntualidad, también el
trabajo de coordinacion,
planificacion v respuesta

operativa que permite

a estas companias
adelantarse al reloj.

En un mercado donde

los retrasos impactan
directamente en la
satisfaccion del cliente y
en la operativa en cadena,
ofrecer una experiencia
de viaje previsible v fluida
se ha convertido en una
ventaja competitiva real.

Mayo reafirmo asi que
eficiencia y volumen no
son incompatibles. T.as
aerolineas mas puntuales
han demostrado que,

con procesos bien
estructurados v un control
riguroso sobre cada

fase del vuelo, es posible
destacar en uno de los
indicadores mas sensibles
para el viajero moderno.



Aerolineas

El niamero de aerolineas activas en Espana
desciende ligeramente en mayo de 2025, con 158
companias operando vuelos regulares

Durante mayo de 2025, un total

de 158 aerolineas diferentes
operaron vuclos regulares desde

o hacia Espana, lo que representa
una ligera disminucion del 2,47%
respecto al mismo mes del ano
anterior, cuando el registro alcanzé
las 162 companias.

Esta reduccion de cuatro
operadores refleja una leve
contraccion en el niimero de
actores presentes, auncue sin
comprometer la diversidad ni la
amplitud de la red de conexiones
que ofrece el pais.

El descenso responde
principalmente a reajustes de
rutas, reorganizacion de redes

y consolidacién de operaciones

en torno a aerolineas con mayor
volumen. No obstante, el panorama
sigue siendo dinamico: junto a las

grandes companias que dominan
el mercado, se incorporaron
nucvas acrolincas como Norwegian
Air Sweden {LE), Apex Airline

(S0), JetBlue Airways (B6) o
Helvetic Airways (2L), ampliando
la presencia de operadores
especializados en nichos concretos
o rutas menos tradicionales.

Estas incorporaciones compensan
en parte las salidas de otros actores
v mantienen vivo el equilibrio entre
renovacion v continuidad.

Aportan nuevas frecuencias,
introducen conexiones con
mercados emergentes o no
saturados y, en muchos casos,
elevan la competencia en rutas
clave, favoreciendo al usuario final.

El niimero total de operadores
aéreos sigue situando a Espana

entre los mercados mas abiertos v
versitiles de Europa.

La oferta de acrolincas incluye
desde grandes grupos globales
hasta companias regionales,
charter y low cost, lo que permite
atender una enorme variedad de
perfiles de vigjero y necesidades de
movilidad.

Mayo ha dejado asi una fotografia
mixta pero positiva: una leve
correccion en el mimero de
aerolineas activas, sin péerdida de
riqueza operativa, y con senales de
renovacion continua,

Espana mantiene su atractivo como
punto de entrada, destino turistico
v plataforma intercontinental,
reforzando su papel estratégico en
el mapa aéreo global.
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Cancelaciones y Retrasos
La ruta Madrid-Doha encabeza el ranking de
cancelaciones internacionales en mayo de 2023

Mayo de 2025 cerro con
un nuevo balance de
incidencias operativas
en rutas internacionales
con origen o destino en
Espana, donde la conexion
entre Madrid (MAD) y
Doha (DOH]) se situo a

la cabeza del ranking
con un total de 19 vuelos
cancelados.

Esta cifra convierte al
trayecto con la capital
catari en el mas afectado
del mes, superando con
holgura al resto de rutas
en cuanto a volumen de
cancelaciones.

Le siguieron la conexion
Amsterdam (AMS) -
Barcelona (BCN) con 12
cancelaciones, asi como
su trayecto inverso,
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Rarcelona — Amsterdam,
que acumulo 10
suspensiones de vuelo.

Estos datos apuntan

a ciertas tensiones
operativas en uno de los
corredores europeos de

mayor densidad de trafico.

En cuarto lugar aparece
la ruta Paris Orly (ORY) -
Barcelona (BCN), también
con 10 cancelaciones,
reafirmando la
concentracion de
incidencias en los enlaces
con los grandes hubs del
norte de Europa.

En quinta posicion se
encuentra Zaragoza
(ZAZ) - Ciudad de
Mexico (MEX), con

8 cancelaciones. A

diferencia de las
anteriores, se trata de
una ruta de largo radio
con menor frecuencia, lo
que hace que cualquier
anulacion tenga un
impacto significativo
sobre la planificacion del
viajero y la continuidad
del servicio.

La variabilidad

respecto a abril, donde
predominaban las rutas
con Portugal, refleja la
complejidad de gestionar
una red aérea dinamica
en contextos de alta
demanda.

Las causas de estas
incidencias pueden

ir desde ajustes de
programacion, problemas
tecnicos o meteorologicos,

hasta huelgas puntuales o
baja ocupacion.

Lstos datos reafirman
la necesidad de una
vigilancia continua
sobre la fiabilidad
operativa en rutas clave,
especialmente aquellas
de largo recorrido o

con papel estratégico
para la conectividad
intercontinental.

En un entorno de
recuperaciony
crecimiento, la capacidad
para prevenir y gestionar
cancelaciones es un
factor critico tanto para la
experiencia del pasajero
como para la reputacion
de las aerolineas
implicadas.
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Cancelaciones y Retrasos
Las cancelaciones de vuelos en Espana caen casi un
24% en mayo de 2023, con mejoras notables en la

operativa aérea

Mayo de 2025 dejo uno de los
datos mas positivos en materia de
operativa a¢rea reciente: el numero
total de vuelos cancelados en el
espacio aéreo espanol fue de 936,
frente a los 1.231 del mismo mes del
ano anterior,

Este descenso del 23,96% —
equivalente a 295 cancelaciones
menos— evidencia una mejora
sustancial en la planificacion y
ejecucion de las operaciones, en
un mes marcado por el inicio de la
temporada alta.

Vueling (VY) encabez6 el listado de
companias con mas cancelaciones,
con 263 vuelos interrumpidos,
seguida por Ryanair (FR), que
registré 99 cancelaciones.

LasyJet (U2) acumulé 57 vuelos
cancelados, mientras que Air
Europa (UX) contabilizo 50.
Cerro el top 5 Jet2 (LS), con 49

cancelaciones durante el mes.
Aunque estas cifras pueden
parecer elevadas en términos
absolutos, representan una mejora
generalizada respecto a meses
anteriores y un reflejo del gran
volumen operativo que gestionan
estas aerolineas.

La caida de las cancelaciones no
solo tiene un impacto directo en

la experiencia del pasajero, que

ve reducida la probabilidad de
interrupciones inesperadas, sino
que también refuerza la imagen de
fiabilidad v profesionalidad de las
companias,

La reduccion de incidencias apunta
amejoras en la anticipacion de
problemas técnicos, una gestion
mas cfectiva del personal y un
mayor control sobre variables
externas como la meteorologia o las
huelgas.

En un entorno competitivo como

el espanol —con una densa red de
rutas, multiples hubs y una clientela
diversa—, lograr una reduccion tan
pronunciada en las cancelaciones
no es casual.

Se trata de un esfuerzo coordinado
entre operadores, aeropuertos v
organismos de gestion que da como
resultado una red mas robusta y
preparada.

Mayo cerro asi con una nota
positiva en uno de los indicadores
mas sensibles del transporte aéreo.

La caida en el ntimero de vuelos
cancelados no solo alivia la presion
sobre los viajeros, sino que fortalece
la resiliencia de un sistema que se
enfrenta ya a la exigente temporada
estival.
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Cancelaciones y Refrasos

Barcelona-El Prat lidera las cancelaciones en mayo
de 2025 con 143 vuelos afectados

Durante el mes de mayvo de 2025,

el Aeropuerto de Barcelona-Fl

Prat (BCN) encabezo 1a lista de
infraestructuras con mayor numero
de cancelaciones en Espana, al
registrar 143 vuelos interrumpidos.

Esta cifra lo posiciona como

el punto con mas incidencias
operativas del mes, superando
incluso al Aeropuerto Adolfo
Suarez Madrid-Barajas (MAD), que
acumulé 132 cancelaciones en el
mismo periodo.

El tercer puesto fue para el
Acropucrto de Palma de Mallorca
- Son Sant Joan (PMI), que totalizo
71 cancelaciones, seguido del
Aeropuerto de Malaga-Costa del
Sol (AGP) con 34, y Alicante-Elche
(ALC), que registro 26 operaciones
canceladas.

En conjunto, estos cinco
aeropuertos absorbieron una
proporcion considerable del total
de vuelos anulados a lo largo del

o

mes, actuando como termometro
del fimcionamiento operativo en el
sistema aeroportuario espanol.

Las cifras reflejan que, si bien el
nimero total de cancelaciones

ha descendido respecto al ano
anterior, los grandes hubs del pais
siguen siendo los mas expuestos a
incidencias.

Su alta densidad de vuelos diarios,
la presion logistica y la necesidad
de sincronizar operaciones
internacionales v nacionales los
convierten en puntos sensibles
donde cualquicr contratiecmpo
puede desencadenar efectos en
cadena.

Entre los factores que podrian
haber contribuido a este volumen
de cancelaciones se encuentran
reprogramaciones de rutas,
incidencias técnicas puntuales,
meteorologia adversa o conflictos
laborales locales o internacionales.

En particular, los aeropuertos

que funcionan como centros de
conexion —como Barcelona v
Madrid— enfrentan un mayor
riesgo de disrupciones acumulativas
por su volumen y complejidad
operativa,

A pesar de ello, la distribucion
desigual de las incidencias

sugiere que muchos aeropuertos
regionales han mantenido una
operativa mas estable. Esto permite
identificar areas donde las mejoras
logisticas, la planificacion ajustada
v la descentralizaciéon de ciertas
operaciones podrian ayudar

a reducir la presion sobre los
principales nodos,

Mavo cerro, asi, con una radiogratia
mixta: descenso global en las
cancelaciones, pero necesidad

de reforzar la resiliencia de los
grandes centros aeroportuarios,
especialmente de cara a los meses
mas intensos del verano.



Cancelaciones y Retrasos

Mayo de 2023 cierra con 378 vuelos con mas de
3 horas de retraso.

Durante mayo de 2025, se registraron en Espana
un total de 378 vuelos con retrasos superiores a las
tres horas, lo que representa el 0,24% del total de
operaciones efectivas del mes.

Aunque esta cifra no supone un volumen elevado en
términos proporcionales, si marca un cambio respecto
a mayo del ano anterior, cuando no sc detectd ningtin
vuelo en esa categoria de demora entre los servicios
efectivamente realizados.

El retorno de este tipo de incidencias prolongadas
pone en evidencia la necesidad de seguir afinando los
mecanismos de prevencion, especialmente en rutas de
alta densidad o en momentos de mayor presion sobre
el sistema operativo.

I as tres horas de retraso representan un umbral critico
tanto por sus implicaciones logisticas como por el
impacto que tienen sobre la experiencia del viajero v las
obligaciones de compensacion legal.

Las aerolineas han mejorado notablemente su
rendimiento general, pero estos datos revelan que atn
existen desatfios pendientes en cuanto a puntualidad
extrema, especialmente cuando coinciden factores

como climatologia adversa, problemas técnicos o
saturacion en determinados hubs.

Desde el punto de vista de los pasajeros, una reduccion
general de los retrasos es una buena noticia. pero

los casos que superan las tres horas siguen siendo
especialmente frustrantes.

De ahi la importancia de mantener politicas agiles

de atencion al cliente y tramitacion rapida de
reclamaciones, especialmente por parte de agencias de
viajes y operadores que actiian como intermediarios.

Mayo de 2025 ofrece, en definitiva, un panorama
mixto: un sistema aéreo cada vez mas estable y eficiente
en términos generales, pero donde persisten focos de
incidencia que requieren vigilancia constante.

La aparicion de estos 378 vuelos con demoras
superiores a las tres horas es un recordatorio de que la
puntualidad sigue siendo uno de los grandes retos —y

uno de los indicadores mas sensibles— del transporte

aéreo COllIC]Il]JOl'ﬁDCO.
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Cancelaciones y refrasos
Nouakchott (NKC) y Dakar (DSS), los destinos
internacionales con mayores demoras desde

Espana en mayo de 2025

Las rutas internacionales
con salida desde Espana
en mayo de 2025
volvieron a poner en
evidencia la complejidad
operativa que puede
surgir en destinos menos
frecuentes, pero no por
ello menos relevantes.

El acropuerto con
mayor retraso medio

fue Nouakchou (NKC),
capital de Mauritania,
que registro una demora
media de 150 minutos
en los 6 vuelos que
conectaron con Espana
durante el mes.

Este dato convierte a NKC
en el destino con peor
desempeno en términos
de puntualidad, reflejando
posibles limitaciones
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logisticas o incidencias
estructurales en la ruta.

En segunda posicion

se situo Dakar - Blaise
Diagne (DSS), en Senegal,
con una media de 54,2
minutos de retraso en

los 6 vuelos registrados,
también reflejo de una

opcrativu que parece estar

sujeta a condicionantes

externos.,

Aunque el numero

de operaciones en

ambas rutas es bajo,

la acumulacion de
demoras eleva su impacto
proporcional v pone

de relieve la necesidad

de intervencion para
mcjorar la regularidad de
estos enlaces.

Completaron el ranking

el aeropuerto de Belgrado
(BEG) con una media

de 30,9 minutos en 108
vuelos —un volumen
notable que amplifica

el efecto agregado

de estos retrasos—,
Kristiansand (KRS) en
Noruega con 30,7 minutos
en 7 operaciones, y
ITumberside (ITUY) en
Reino Unido, con 30,6
minutos de media en 5
vuelos.

Estos datos muestran

que la puntualidad no
solo debe medirse por la
frecuencia de operacion
de una ruta, sino tambien
por su consistencia.

Un numero reducido de
vuelos puede generar

un gran impacto

sise concentran
incidencias prolongadas,
especialmente cuando
afectan conexiones
intercontinentales o
regiones menos servidas.

Mayvo deja, por tanto,

un mensaje claro para

el analisis operativo: las
rutas de menor volumen
no deben ser excluidas de
la vigilancia en materia de
puntualidad.

Mejorar su desempeno
puede repercutir
positivamente tanto en

la experiencia del viajero
como en la eficiencia
general del sistema aéreo
espanol.



Aeropuertos

\‘ﬁfilhaib‘?d “ s s s an

Exprass

Malaga (AGP), Vigo (VGO) y Barcelona (BCN)
lideran el crecimiento de operaciones aéreas en

mayo de 2025

El tréfico aéreo nacional continud
su tendencia ascendente durante
mayvo de 2025, con varios
aeropuertos espanoles registrando
crecimientos significativos en
numero de operaciones respecto al
mismo mes del ano anterior.

Fn cabera se situo el Aeropuerto
de Midlaga-Costa del Sol (AGP),
que sumo 473 vuelos adicionales,
alcanzando un total de 7.962
operaciones. Este aumento
reafirma su papel como uno de los
puntos neuralgicos del turismo en
el sur de Espana.

Uno de los datos mas llamativos del
mes lo protagonizo el Aeropuerto
de Vigo (VGO), que paso de 67 a 333
ﬁl}(‘?l'?‘lfiﬂn(‘..‘i, con un incremento (l(-‘
266 vuelos.

Esta subida refleja la reactivacion
de rutas y una clara apuesta

por ampliar la conectividad en
Galicia, tradicionalmente menos
representada en los rankings de
volumen.

En tercera posicion se situo
Barcelona-Fl Prat (BCN), que
alcanzo 15.049 vuelos tras sumar
170 operaciones mas que en mayo
de 2024, Le siguicron Alicante-
Elche (ALC) con 149 vuelos
adicionales, v Bilbao (BIO), que
cerro el top 5 con un aumento de
138 vuelos, alcanzando un total de
2.290 operaciones en el mes.

Estos resultados reflejan no solo
una recuperacion continua, sino
también una diversificacion del
crecimiento, con mejoras visibles

Lalito en gl"dll(lc.‘:i hubs como en
aeropuertos regionales.

El refuerzo de rutas estacionales, la
consolidaciéon de destinos turisticos
y la progresiva recuperacion del
viajero corporativo han favorecido
este avance, clave para la economia
local y Ia competitividad del destino
Espana.

Mayo se consolida asi como el mes
de despegue de la temporada alta,
marcando un punto de inflexion en
la operativa aeroportuaria.

La gestion eficiente de esta nueva
fase de crecimiento sera esencial
para afrontar con garantias los
picos de demanda previstos durante
el verano.
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No es casualidad que
tengas que subir la
mesita, apagar el movil

o mantener la persiana
abierta. En aviacion, cada
gesto tiene una razon.
Aunque muchas veces no
la veas.

Luces fuera: jpor qué se apagan al
despegar y aterrizar?

Es una de esas normas que pocos
cuestionan, pero casi nadie entiende.
Justo antes del despegue o al iniciar
el descenso, las luces de la cabina se
apagan. Lo hacen de forma discreta,
casi ceremonial. Algunas perscnas lo
asocian al ahorro energético. Otras, a
1una especie de amhbientacion para el
despegue. La realidad, sin embargo, es
mucho mas practica... ymucho mas
seria.

El motivo principal es la seguridad en
caso de evacuacion. Si un avion sufre
una emergencia en una fase critica
—como el despegue v el aterrizaje—

es posible que se deba evacuar
rapidamente. En esos momentos, cada
segundo cuenta. Y si el incidente ocurre
de noche o con baja visibilidad, ¢l ticmpo
que tarda la vista en adaptarse ala
oscuridad puede ser decisivo.

Por eso, al apagar las luces interiores,
los ojos de los pasajeros yla tripulacién
comienzan a ajustarse al nivel de

luz exterior. De ese modo, si hay

que evacuar, todos verdn mejor en

el exterior o podran localizar las
luces de emergencia en el suelo,

que solo se activan si hay corte de
energia. La medida se aplica tanto
en vuelos nocturnos como diurnos
con condicinnes meteoraldgicas

desfavorables.

Este procedimiento no es nuevo.
Comenzo a estandarizarse en los anos
80, cuando la aviacion comercial
empezo a sistematizar todos los procesos
vinculados a la evacuacion. En ese
momento, se analizd el Lempo de
reaccion de los pasajeros en distintas
condiciones de luz y se concluyé que
una cabina semioscura ayuda a reducir
el estrés visiial y mejora el tiempao de
respuesta en caso de emergencia.

mo

Por otre lado, también es cierto que
apagar las luces disminuye ligeramente
el consumo energético del avion. Pero
esc no es ¢l motivo prioritario, y de
hecho, las luces de cabina no suponen
una carga significativa para el sisterna
eléctrico. La medida no est4 orientada al
ahorro: esti pensada para salvar vidas.

En vuelos diurnos, 1a medida puede
pasar inadvertida, porque se combina
con la apertura obligatoria de las
ventanillas. Asi, 1a luz natural compensa
la falta de iluminacion artificial, y

todos los ocupantes mantienen una
percepcién mas fiel del entorno exterior.
En vuelos nocturnos, el efecto es mis
notaria, y es hahitual que alginos
pasajeros se sientan incomodos.

Por eso la tripulacion suele hacer el
anuncio: “atenuamos las luces para el
despegue...”.

En realidad, lo que estdn haciendo es
preparar la cabina para lo inesperado.

A partir de ahora, cada vez que se
apaguen las luces al despegar, no pienses
que es solo protocolo. Piensa que estdn
calibrando tu visién para una posible
emergencia. No significa que vaya a
pasar nada. Significa que, si pasa, estaras
un poco maés preparado.
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Cinturon de seguridad: jfunciona de
verdad en un aviom?

Pocas normas estan tan interiorizadas
como la del cinturon de seguridac.

Subes al avion, encuentras (u asiento, lo
abrochas casi sin pensar. Es automatico.
Y, sin embargo, mucha gente duda de su
verdadera eficacia. ;jSirve realmente de
algo en un accidente aereo? ;No es solo
un gesto simbolico que ranguiliza mas
que protege?

La respuesta es clara: si, sirve. Y mucho.
Especialmente en situaciones de
turbulencia.

A diferencia de los coches, donde los
cinturones estan disenados para frenar
la inercia del cuerpo en colisiones
frontales o laterales, en un avion el
objetivo es mas sencillo, pero no menos
importante: mantener al pasajero en su
sitio cuando la aeronave experimenta
]]'l(.)\'il'l liC]]t().“i I)] TSCOS.

Las turbulencias severas pueden
provocar que un pasajero literalmente
salte de su asiento y se golpee contra el
techo, el portaequipaje o incluso a otros
ocupantes. De hecho, hay multiples
casos documentados de personas que
sufrieron fracturas, traumatismaos o
heridas graves por no llevar abrochado
el cinturon durante turbulencias
inesperadas, En algunos vuelos, ha
habido decenas de heridos por este
motivo, mientras quienes estaban

36 | OBSERVATORIO AEREO | JUNIO 2025

sujetos apenas sintieron un sobresalto.

Por eso la tripulacion insiste tanto:
aunque la senal esté apagada, mantén
siempre el cinturon abrochado mientras
estés sentado. No es una exageracion.

[a meteorologia no siempre puede
preverse con exactitud, y en rutas de
largo recorrido, especialmente sobre
océanos, las corrientes de aire cambian
en segundos.

En las fases de despegue y aterrizaje,
ademas, el cinturon cumple una funcion
critica adicional: evitar que el pasajero
se desplace en caso de maniobras de
emergencia. No solo se irata de proteger
al individuo, sino de impedir que su
movimiento cause danos a otros o
bloquee una via de evacuacion. Una
persona sin cinturén puede convertirse
en un provectil.

Curiosamente, la normativa
internacional exige que todos los
ocupantcs csten ﬁu_jctos durantec cstas
fases, pero no obliga al uso continuo
durante el vuelo si la senal esta
apagada. Aun asi, todas las aerolineas
recomiendan hacerlo, y muchas ya lo
incluyen como parte de sus anuncios de
seguricdad.

Ademas, hay otro detalle que suele
pasar desapercibido: los cinturones de
seguridad de los aviones estan disenados
para poder abrirse rapidamente,
incluso bajo presion. A diferencia de los
cinturones de coche, no se abren con

boton sino con una lengieta metalica
que se levanta. Este diseno facilita

su liberacion instantanca en caso de
emergencia, incluso si el pasajero
esta desorientado o si el cinturon esta
ligeramente tensionado.

Por tanto, aunque no impida un
accidente ni detenga una colision, el
cinturon cumple su proposito: proteger,
estabilizar y evitar que el susto se
convierta en lesion. Es un gesto sencillo,
PEIU LOIMO Lantas Cosas e aviacionn,

su simplicidad es fruto de mucha
ingenieria.

Y si, tambien es i recordatorio visual
de que, aunque estés a 10.000 metros
de altura, la seguridad sigue empezando
por lo mas basico: estar bien sujeto.

Asientos en posicion vertical y mesas
plegadas: ;para qué¢ tanto orden?

“Por favor, coloquen el respaldo de sus
asicntos cn posicion vertical y plicguen
las mesitas delanteras.”

Es uno de los avisos mas habituales v,

a lavez, uno de los mas ignorados o
cuestionados por los pasajeros. Al fin y
al cabo, jqué diferencia puede haber si
dejo el respaldo un poco inclinado o si la
bandeja esta apoyada sobre mis piernas
durante el aterrizaje? La diferencia, en
realidad, puede ser vital.

La exigencia de mantencer ¢l asiento
recto y la bandeja plegada no tiene



nada que ver con la comodidad de la
tripulacion ni con una obsesion por

¢l orden. Se trata, de nuevo, de una
cuestion de seguridad en fases criticas
del vuelo.

Durante el despegue y el aterrizaje

los dos momentos en los que
estadisticamente ocurren la mayoria de
incidentes—, todo debe estar preparado
para una evacuacion rapida. Y eso
incluye no solo los pasillos, sino cada
espacio personal.

Cuando un asiento estd reclinado,
reduce el espacio disponible para ¢l
pasajero de detras, dificultando su salida
en caso de emergencia. En situaciones
donde cada segundo cuenta, ese
obstaculo puede marcar la diferencia
entre salir ileso o no.

Ademias, si el pasajero que tiene delante
mantiene su respaldo inclinado, el

que esta detras no puede adoptar
correctamente la posicion de seguridad,
que exige inclinarse hacia adelante

y apoyar la cabeza en el respaldo
anterior. Lo que parcce un detalle sin
importancia, en un accidente real, puede
provocar lesiones adicionales o impedir
que alguien se proteja adecuadamente.

Algo similar ocurre con las bandejas
plegables. Si estdn abiertas, bloquean

el movimiento del tronco, impiden

una posicion adecuada de proteccion v
pueden incluso provocar traumatismos
abdominales en caso de impacto brusco.

Ademias, si hay que salir deprisa, una

bandeja bajada es un obstaculo més que
puede enganchar ropa, bolsas o incluso
provocar tropiezos en una evacuacion
apresuraca.

pOI'Q.":(') lilh NOrmas s0n Lliil'é]b‘\' estrictas:
todo debe estar recogido, sujeto y sin
bloguear el espacio fisico del pasajero

ni del pasillo. Es parte del protocolo
internacional de seguridad aérea, v su

C llI'I'II]Ii]]'Iit_‘[lll'} es revisado uno a uno por

los tripulantes antes de cada despegue o
aterrizaje. No es una sugerencia: es una
instruccion operativa.

Lo mias interesante es gue este Lipo

de normas no se aplican de forma
aleatoria. Cada uno de estos elementos
ha sido ensayado en simulaciones de
evacuacion, cronometrado y analizacdo
por organisimos como la EASA (Agencia
de Seguridad Aérea Europea) o la FAA
{Administracion Federal de Aviacion).

Nada queda al azar. Si se pide que subas
el respaldo o pliegues la mesa, es porque
alguien ha demostrado —con datos

que hacerlo mejora tus probabilidades
de salir sin lesiones si algo sale mal.

Y. como suele ocurrir en el mundo de
la aviacion, lo que parece una molestia
pasajera, en realidad esta disenado para
protegerte, incluso si tt aun no lo sabes.

El ritual del embarque: ;por qué por
grupos, filas y prioridades?

Pocas fases del vuelo generan tanta
ansiedad —y debate silencioso— como

¢l embarque. Desde que se anuncian

las primeras llamadas, el ambiente en

la puerta cambia: miradas cruzadas,
personas en pie antes de tiempo,
carreras suaves hacia la cola y esa eterna
pregunta no verbalizada: “jcuando me
toca entrar a mi?”

Pera mas alla del caos aparente, el
proceso de embarque esta pensado para
seguir una logica. Y aunque muchas
veces parezca desorganizaco o poco
eficiente, lo cierto es que existe un
motivo detris de cada método, aunque
cambie segun aerolinea, destino o tipo
de avion.

[n su forma mas basica, embarcar
por grupos o filas responde a dos
necesidades clave:

1. Evitar cuellos de botella dentro del
avion.

2. Distribuir el peso de forma
equilibrada durante la carga.

Cuando los pasajeros suben
desordenadamente, se crean atascos

cn los pasillos, especialmente si varias
personas intentan guardar su equipaje al
mismo tiempao o tienen que reorganizar
objetos en los compartimentos. Esto
retrasa el embarque global v puede
provocar retrasos en el pushback (salida
del finger o la plataforma), que a suvez
afectan a la planificacion operativa del
aeropuerto.

Por eso, muchas aerolineas han

implementado sistemas mas refinados:
embarque por filas trascras hacia
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delante, por ventanas antes que pasillos,
o incluso combinaciones de ambos.

Uno de los métodos mas estudiados es
el llamado "meétodo Wilma” (Window,
Midedlle, Aisle}, que propone embarcar
primero a quienes tienen asiento

de ventanilla, luego los del medio y
linalmente los del pasillo. Esto evita
tener que levantarse o iIlt'EI'I"l_llTlpir il
olros pﬂsajeros_ yi sentados.

Otro método muy eficiente en

pruebas tedricas es el sisterma

Steffen, desarrollado por un fisico v
pensaco para optimizar al maximo

el flujo de entrada. Segun este

modelo, los pasajeros se colocan de
manera intercalada para minimizar
interferencias y cruzamientos dentro de
la cabina. El problema: es tan preciso
que resulta casi imposible de aplicar con
pasajeros reales, y menos aun con ninos,
familias, personas mavores o cambios
de asiento de rltima hora.

Entonces, ;por qué no se embarca
siempre de atras hacia delante? Porque
en la practica, no siempre es mas rapido.
Sitodo el mundo se agolpa al final del
avion, se genera un embudo.

Ademas, muchas aerolineas premian

el embarque prioritario como parte

de sumodelo de negocio: clase
business, viajeros frecuentes, tamilias
CON NiNos o quienes pagaron por
prioridad tienen derecho a entrar antes,
independientemente de su fila. Esto
introduce un factor comercial que a
veces rompe la logica operativa, pero
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aporta ingresos.

En resumen: el embarque por grupos no
es perfecto, pero es lo menos imperfecto
posible. Es una formula que intenta
equilibrar eficiencia, orden v modelo
comercial. Y aunque a veces resulte
frustrante ver a alguien entrar antes que
u, lo dierto es que wdo [orma parte de
un engranaje pensado para optimizar
recursos y mantener el vuelo en hora.

Ademas, como bien sabe cualdquier
tripulante, embarcar no es solo subir.
También es un filtro silencioso donde se
detectan pasajeros despistados, maletas
sobredimensionadas o problemas de
ultima hora. Es la primera prueba de
que el vuelo esta a punto de empezar. Y
si, hay normas que parecen arbitrarias...
hasta que descubres para que sirvern,

+Por qué siempre se apaga el movil,
aungue esté en modo avion?

Durante anos, la orden era tajante:
apague su teléfono movil antes del
despegue. No modo avion. Apagado.
Totalmente.

Muchos lo hacian a reganadientes,
otros simplemente fingian. Y algunos
lo tomaban come una exageracion sin
sentido. g De verdad puede un telefono
causar un problema a un avion?

La respuesta real esta a medio camino
entre ¢l mito v la precaucion. Un solo
movil no va a hacer que un avion se
caiga. Pero su senal, junto con la de
otros cien dispositivos, puede generar

interferencias que afecten —aungue
minimamente— a los sistemas de
navegacion o comunicacion de la
aeronave. Y cuando se trata de seguridad
aérea, incluso el riesgo mas pequeno se
gestiona con el maximo rigor.

Los aviones modernos estan blindados
Irente a la mayoria de interferencias
clectromagnéticas. Sin embargo,
durante el despegue y el aterrizaje —
las fases mas delicadas—, los pilotos
necesitan operar con la menor carga de
ruido posible en sus sistemas. Por eso,
las normativas obligaban hasta hace
pocos anos a apagar completamente los
dispositivos electrénicos durante esos
momentos. El riesgo era bajo, pero real.
Con el tiempo, la tecnologia ha
evolucionado, y también las normas.
Hoy, la mayoria de las agencias de
seguridad a¢rea permiten mantener los
dispositivos encendidos si estin en modo
avion. Eso significa que las funciones

de red estan desactivadas, perose
pueden seguir usando para ver videos,
leer, tomar notas o incluso trabajar sin
conexion.

Sin embargo, la regla sigue vigente en
muchos vuelos. ;Por que? Por un motivo
muy simple: la distraccion.

Uno de los mayores ricsgos durante las
fases criticas del vuelo no es una senal de
maovil, sino un pasajero que no escucha
las instrucciones de seguridad porque
esta absorto revisando Instagram. O
alguien que no se entera de que tiene
que adoptar la posicion de emergencia
porque esta buscando los auriculares en



el fondo de su mochila.

Por tanto, el apagado de dispositivos
también es una forma de obligar a
prestar atencion. Un parentesis breve
pero necesario donde el foco debe estar
cn la scguridad, no en las pantallas.

Algunas aerolineas han empezado a
relajar esta norma, especialmente en
vuelos con WiFi a bordo, donde incluso
permiten el uso de datos méviles

en crucero. Pero aun asi, durante el
despegue y el aterrizaje, Ia orden de
“modo avion” sigue siendo estandar, y
el uso activo de llamadas o redes sigue
prohibido en la mayoria de casos.

En resumen: no, tumovil no va a desviar
el avion. Pero si puede entorpecer.

O clistraerte en el momento menos
adecuado. Por eso se pide que lo pongas
en modo avion. Y por eso, de momento,
esa regla sigue volando con nosotros.

No se permite fumar... pero sigue
habiendo ceniceros

"Esta prohibido [umar en todo el avion,
incluidos los lavabos.”

La repiten todos los anuncios de
seguridad. Lo indica la senal iluminada
sobre tu asiento. Lo sabias antes de
subir. Y sin embargo, si entras en el bano
del avion, veras un cenicero metalico
empotrado en la puerta.

;Que sentido tiene eso? jNo es una
contradiccion?

En realidad, ¢s una medida de
prevencion basada en la experiencia,
Aungue fumar esta terminantemente
prohibido en los vuelos comerciales
desde hace décadas, la normativa
exige que los aviones sigan incluyendo
ceniceros en los banos. Y no es por
nostalgia, ni por descuido: es por si
alguien decide saltarse la norma.

En otras palabras: el cenicero esta ahi
para minimizar el riesgo si un pasajero
infringe la ley y enciende un cigarrillo de
forma clandestina. Porque si eso ocurre,
lo peor que puede pasar es que lo apague
mal y lo deje tirado en una papelera con
toallitas y residuos inflamables. Si hay
un cenicero de metal ignifugo, al menos
se recuce la posibilidad de incendio.

Esta obligacion esta recogida tanto

por la FAA (Administracion Federal

de Aviacion en EE.UUL) como por la
LASA en Luropa. De hecho, si un avion
no lleva cenicero en el bano, no puede
despegar, incluso si es un modelo nuevo
v ha sido fabricado mucha despuies de 1a
prohibicion del tabaco en vuelos.

La norma se introdujo tras varios
incidentes en los anos 70 y 80. Uno
de los mas tragicos fue el incendio a
bordo del vuelo Varig 820 (1973), donde
un cigarrillo mal apagado en el bano
provoco un fucgo que costo lavida a
mas de 100 personas. A partir de ahi,
la aviacion comprendio que prohibir
no bastaba. Habia que asumir que, si
alguien rompia la norma, al menos se
debia evitar lo peor.

Curiosamente, muchos pasajeros aun
creen que los ceniceros son restos que
no se han retirado. Pero no: se instalan
a proposito, incluso en los aviones mias
modernos. Son un ¢jemplo perfecto de
como la aviacion aplica el principio de
reduccion del dano porencima de la
ingentidac.

Y por cierto: encender un cigarro en
un avion puede parecer un acto de
rebeldia inofensiva, pero se considera
una infraccion grave, con multas
importantes e incluso riesgo de
detencion en destino. Algunas aerolineas
registran este cormportaniento como
“riesgo para la seguridad del vuelo”, y
puede conllevar sanciones de por vida.
Asi que la proxima vez que entres en

el bano y veas ese pequeno cenicero

de acero, recuerda: no esta ahi para
invitarte a fumar, sino para proteger a
todos... de quien no quiera entencler las
reglas.

La logica detras de lo invisible

['Iil}" 10111145 (]llt‘ SE Ccomunican ]}Cll'
mcgaibniﬂ, y otras quc sc csconden tras
cada pequeno detalle del avion. Estan
ahi, pero no las ves. No se amuncian. No
se explican. Simplemente... las vives,

Y todas ellas tienen un proposito:

hacer que el vuelo sea mas seguro,

mas controlado y, sobre todo, mas
predecible.

¢ Te has preguntado alguna vez por que
la temperatura en los aviones suele

ser mas baja de lo normal? No es un
Clip]'i(]l(} ni und @5[]'{1legiﬁ pﬁl‘il l'_ll_l@ no
te duermas. La razén principal es que
el aire frio reduce el riesgo de mareoy
desmayo. algo que puede ocurrir con
mas facilidad cuando hay calor, falta de
oxigeno y cambios de presion. Mantener
la cabina a unos 22 "C o menos avuda
a evitar incidentes medicos a bordo,
especialmente en vuelos largos.

Ouwo detalle casi imnperceptible es

la iluminacion ambiental. [n los
ultimos anos, muchas aerolineas han
incorporado sistemas de luces LED que
cambian de color segim |a Fase del vuelo.
Azul frio para embarcar, calido para

el servicio de comidas, tonos ambar

al prepararse para aterrizar. Todo esta
disenado para influir de forma sutil en
el estado de animo del pasajero, reducir
la ansiedad y facilitar la adaptacion
horaria. No es casualidad que te sientas
mas tranquilo al entrar en un avion
moderno. Esta estudiado.

Lo mismo ocurre con la musica
ambiental que suena durante el
embarque. No todas las aerolineas

la usan, pero muchas seleccionan
cuidadosamente pistas suaves, de tempo
lento y sin letra. El objetivo es crear

una atmosfera de calma, disminuir

la tension y lavorecer el embarque
ordenado. A veces, incluso el silencio es
deliberado: en ciertos vuelos nocturnos o
de madrugada, se prescinde totalmente
de sonido para favorecer el descanso.

Otro elemento esencial —aunque
olvidado— es la eleccion de los colores
en los interiores. Tapicerias en azul, gris
o beige; tonos neutros en las paredes;
iluminacion indirecta en pasillos y
compartimentos. Todo busca un efecto
psicologico conereto: neutralidad,
limpicza, amplitud. Pocos aviones tienen
CD]DI'@S {]gl'eﬁi\'@ﬁ (8] QSll'iClQ]]tE‘E e L"{l]Ji]]{l.

La calma visual también es parte del
diseno de seguridad.

Incluso los uniformes de la tripulacion
siguen esta logica. El diseno, los colores,
la sobriedad o la amabilidad del

estilo estan pensados para proyectar
autoridad sin tension, cercania sin
perder profesionalidad. El pasajero
debe sentirse atendido... pero tambicn
confiado. Todo comunica, incluso
cuando parece simple estética.

Y luego estan las instrucciones
estandarizadas, esas frases repetidas
una y otra vez gue a menudo ignoramos
por pura costumbre. "Abrochen sus
cinturones”, "Se ruega no obstaculizar
los pasillos”, "El uso del bano esta
prohibido durante el rodaje”. La forma,
el tono y el vocabulario no son casuales:
han sido redactados por expertos en
comunicacion de crisis para transmitir
autoridad sin alarmar.

En conjunto, todo este ecosistema de
detalles configura una experiencia que
va mas alla del transporte. Volar implica
someterse, por unas horas, a un entorno
altamente controlado, donde cada
gesto, cada sonido y cada estimulo estan
pensados para reducir el margen de
crror I ILLTReRE Iy,

No lo notas. No lo ves. Y precisamente
por eso funciona.
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Marketing interno para
agencias de viajes

Cuidar a tu cliente
empieza por cuidar
a quien lo atiende.
Descubre como el
marketing interno
puede transformar
tu agencia de
viajes. Mejora

la motivacion,
fideliza a tu equipo
y multiplica la
calidad del servicio
que ofreces a tus
clientes.
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Hay una realidad que muchas agencias
aun pasan por alto: ninguna estrategia
de marketing externo funcionara si tu
equipo no esta motivado, implicado y
alineado con los valores de tu marca.

En un sector como el de los viajes,
donde la relacion con el cliente

lo es todo, la calidad del servicio
depende directamente de la actitud,
compromiso y energia de las personas
que lo prestan.

Por eso el marketing interno no es un
lujo, ni una moda, ni algo que solo
pueden aplicar las grandes empresas.

Es, sencillamente, una forma
inteligente de cuidar el principal activo
que tiene cualquier agencia: su equipo
humano.

+Qué es el marketing interno y por
qué deberias aplicarlo en tu agencia?

El marketing interno se basa en una
idea sencilla, pero poderosa: tratar
a tus empleados como si fueran

tus primeros clientes. Eso implica

entender sus necesidades, reconocer
sus logros, proporcionarles las
herramientas adecuadas para su
trabajo y, sobre todo, construir un
entorno en el que quieran quedarse y
crecer.

No se trata solo de organizar alguna
dinamica de grupo ocasional o de
felicitar en los cumpleanos. Va mucho
mas alla.

Es una estrategia continua que busca
fortalecer el vinculo entre el equipo y
la empresa, mejorar la comunicacion
interna, fomentar la implicacion y
alinear a todos en torno a una vision
comun.

Y cuando eso ocurre, los resultados
se notan: mejor clima laboral, menos
rotacion, mas motivacion, mas
ventas... y una atencion al cliente que
marca la diferencia.

Tu equipo no vende mas por tener
mas presion, sino por tener mas
sentido



Es habitual que en épocas de baja
demanda, muchas agencias entren en
una espiral de presiéon comercial: “hay
que vender mas, cerrar mas, insistir
mas”.

Pero rara vez se plantean si quienes
tienen que hacerlo estan realmente
preparados, motivados o incluso
conectados con la marca que
representan.

Un agente desmotivado no vendera
mas por tener un objetivo mas alto.
Vendera mas si cree en lo que vende,
si se siente parte del proyecto y si sabe
que su trabajo tiene impacto.

El marketing interno ayuda
precisamente a eso: a reconectar al
equipo con el propésito, a dotar de
sentido el dia a dia, y a generar orgullo
de pertenencia.

Porque cuando alguien se siente
parte de algo valioso, lo transmite sin
esfuerzo.

s Como poner en marcha una
estrategia de marketing interno eficaz?
No necesitas un presupuesto
desorbitado ni contratar una
consultora externa.

Lo que necesitas es coherencia,
constancia y compromiso real. Aqui te
comparto algunas claves practicas para
empezar a activar el marketing interno
en tu agencia de viajes:

\STAR TEAN
" TRAVEL

Empieza por la cultura, no por las
acciones

Antes de lanzar iniciativas internas,
revisa cudl es la cultura que se
respira en tu agencia. ;Qué se valora
realmente? ;Se premia la innovaciéon
o se castiga el error? ;Se escucha al
equipo o se decide en solitario?

El marketing interno no puede
funcionar si el entorno esta basado

en la desconfianza, el miedo o la
indiferencia. Hay que construir una
cultura donde se fomente el didlogo, se
celebre el aprendizaje y se compartan
los logros.

Crea espacios de comunicacién real
(no solo informativa)

Una de las grandes quejas en muchas
agencias es la falta de comunicacion.
No porque no se envien correos, sino
porque no hay conversacion real.

Las reuniones se llenan de datos, pero
faltan los espacios para compartir
inquietudes, proponer ideas o dar
feedback.

Implementar canales de comunicacion
mas horizontales —ya sea una reunion
semanal breve, una encuesta anénima
o incluso un grupo interno donde
compartir logros— puede cambiar la
dindmica del equipo mas de lo que
imaginas.

Reconoce lo que funciona, no solo lo
que falta

Muchas veces, cuando las cosas van
bien, se da por hecho. Pero cuando
hay un error, salta la alarma. Invertir
esa légica es una de las claves del
marketing interno.

Un simple “bien hecho” en el momento
oportuno, un reconocimiento publico
en una reunion o un pequeno
incentivo inesperado pueden

elevar la motivacién y reforzar
comportamientos positivos.

El marketing interno no es una accién
aislada, es un enfoque constante

No sirve de nada hacer una formacion
brillante si luego no se aplican sus
aprendizajes. O lanzar una campana
de reconocimiento si al mes siguiente
se vuelve al silencio.

El marketing interno exige
consistencia: debe estar presente en el
dia a dia, en los pequenos gestos, en la
forma en que se responde a un error o
se celebra una victoria.

Ademas, cuanto mas crece la agencia,
mas importante se vuelve. Los
equipos grandes necesitan aun mas
estructura, mas comunicacion y mas
coordinacion.

No basta con que el responsable de
ventas esté motivado: hace falta que
todo el engranaje esté engrasado.

:Qué beneficios concretos aporta el

marketing interno a una agencia de
viajes?
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Aunque ya hemos adelantado
algunos, conviene poner el foco en
los beneficios directos que puedes
observar cuando aplicas el marketing
interno de forma consistente:

Mejora del clima laboral: los equipos
trabajan con mas confianza, se apoyan
entre siy el ambiente se vuelve mas
positivo.

Reduccion de la rotacion: los agentes
sienten que estan en un lugar donde se
les valora y no buscan constantemente
alternativas.

Incremento de la productividad:
al sentirse mas motivados y menos
estresados, los agentes son mas
eficientes y resolutivos.

Mayor coherencia en la atencién al
cliente: cuando el equipo comparte los
valores de la marca, eso se refleja en
cada interaccion con el cliente.

Mejor capacidad para adaptarse al
cambio: los equipos comprometidos
no temen a la transformacion, sino
que la lideran.

;Y sino haces marketing interno?

Es facil pensar que esto es algo
“complementario”, que puedes dejar
para después.

Pero la verdad es que toda empresa
hace marketing interno, lo quiera o
no. La diferencia esté en si lo haces de
forma consciente o si lo dejas al azar.

Si no cuidas a tu equipo, otros

lo haran. Si no das razones para
quedarse, otros daran razones para
irse.

Y si no construyes cultura, la cultura se
forma igual... pero probablemente no
sea la que tu querias.

Invertir en tu equipo es invertir en tu
rentabilidad

El marketing interno no es solo una
herramienta de motivacién. Es una
estrategia de negocio.

Porque una agencia no se diferencia
solo por los productos que vende, sino
por cémo los vende, cémo atiende,
como responde, como se involucra.

Y todo eso no depende de un logo,

ni de un eslogan. Depende de las
personas.

Asi que si quieres que tus agentes
cuiden de tus clientes, empieza por
cuidar tu de ellos. Porque cuando eso
ocurre, todo lo demas empieza a fluir.







5 Gestos Comerciales
que duplican tus

posibilidades de venta

En temporada alta, cada detalle cuenta. Aprende a
identificar los pequenos gestos que transforman una
consulta en una reserva... y descubre al final un sexto
gesto que puede marcar la diferencia este verano.

I momento de vender es

ahora

Llega esa época del ano

donde las oficinas hierven,

los correos se multiplican y
los teléfonos no paran de sonar.

Todo el mundo habla de verano, de
escapadas, de vacaciones sonadas... y
ta estas ahi, al otro lado del mostrador
(o del WhatsApp), gestionando suenos
a toda velocidad.

Esto no es solo una temporada alta
mas.

Este es el momento que puede
marecar la diferencia entre un ano
que “cumple” y un ano que supera
objetivos. Porque la realidad es que
ahora —justo ahora— es cuando mas
clientes entran, mas presupuestos se
piden y mas decisiones se toman en
caliente.

&Y qué significa eso para ti? Que cada
contacto es una oportunidad de oro.
Pero solo si sabes como aprovecharla.

No hace falta ser el mejor vendedor del
mundo. Solo hace falta detectar esos
gestos que hacen que un cliente diga:
“me quedo aqui”. Y eso es justo lo que
vamos a ver en este articulo.

Por qué los gestos comerciales
importan mas de lo que crees

A veces pensamos que para vender
mas hay que conocer mas destinos,
hablar mas idiomas o tener mas anos
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de experiencia. Y aunque todo eso
ayuda, la clave estd mucho mas cerca:
en lo que haces, en cémo lo haces y,
sobre todo, en lo que transmites sin
decirlo todo.

Los gestos comerciales no son técnicas
teatrales. No estamos hablando de
forzar una sonrisa ni de adoptar una
pose de teleoperador de anuncio.

Hablamos de gestos reales que
conectan emocionalmente con tu
cliente. De esas pequenas cosas
que generan confianza, urgencia o
seguridad... sin que el cliente sepa
exactamente por qué.

Y es que en verano, el cliente no quiere
pensarselo mucho. Esta buscando una
excusa para decidir.

Tu forma de moverte, de mirar, de
proponer o de cerrar puede ser la
chispa que enciende la reserva.

;El problema? Que con el ritmo
frenético, muchos agentes pierden esa
chispa sin darse cuenta. Por eso este
articulo no va de teoria, va de accion
minima con impacto maximo.

De afinar tu radar para vender sin
quemarte, sin forzarte, sin dejar de ser
ta.

Vamos alla con los cinco gestos que
pueden marecar la diferencia en cada
venta.

Los 5 gestos que disparan tus ventas
en verano

Responder antes que la competencia

Puede parecer obvio, pero sigue
siendo el gesto

comercial

efectivo del verano:

responder rapido.

mas

No se trata de enviar
un presupuesto
a ciegas en cinco
minutos, sino de
contestar
antes que los
demas con
intencién
claray
tono

profesional.
Un mensaje
que dice
“estoy contigo,
estoy en ello

y me interesa
tu consulta”
ya te pone por
delante.



En verano, muchos clientes consultan
a varias agencias a la vez. El primero
que responde —aunque sea con

una toma de contacto humana y
resolutiva— gana terreno emocional.
No estds vendiendo solo un viaje: estas
vendiendo tu disponibilidad. Y eso, en
temporada alta, vale oro.

Mirar a los ojos (o a la camara)

Si estas en oficina, hazlo literal. Si estas
en digital, también. Porque la forma en
que estableces contacto visual, incluso
por videollamada o nota de voz, genera
una conexion que otros no logran.

Los clientes necesitan sentir
que los escuchas de
verdad, que estas ahi
al 100 %. Mirar a

los ojos, sostener

la atencion unos
segundos mas,
asentir mientras

te explican...

son gestos

simples que

hacen que el

cliente sienta
presencia

real, no

automatismo. Y si estas escribiendo
por WhatsApp o email, la “mirada”

se traduce en lenguaje: responder por
su nombre, repetir parte de lo que ha
dicho, mostrar que estas sintonizando.
Esa es tu nueva mirada. Y se nota.

Ofrecer una opcion sin que la pidan

Este gesto es magico: anticiparse.
Cuando un cliente te dice que busca
algo “econémico”, ti puedes responder
con un listado... o puedes leer entre
lineas y ofrecer justo
lo que no

sabia que necesitaba. Ejemplo: “Sé que
mencionas precio, pero creo que esta
opcion te dara mejor experiencia sin
pasarte de presupuesto”. Eso es vender
desde la empatia y la inteligencia. No
es empujar, es acompanar con vision.

Los agentes que solo cumplen el
briefing reciben un “gracias, me lo
pienso”. Los que sorprenden con una
propuesta pensada, distinta o valiente,
se ganan la reserva. Porque vender
bien también es atreverse.

Usar la reserva emocional

Los clientes no compran vuelos ni
noches de hotel. Compran ilusiones,
descanso, sensacion de control, de
escapada, de reencuentro. Si logras
recordarles eso durante la venta, te
eligen a ti.

Incluye frases como:
“Te vas a acordar de mi
cuando estés alli...”

Este viaje es justo lo que
te va a dar ese reset que me
estas describiendo.”

“Te veo con una copa en
la mano frente al mar en
menos de lo que piensas.”

No es un truco, es un anclaje
emocional. El cliente quiere
sentir que ya esta viviendo

el viaje, y ta eres quien le da
ese primer impulso. Usa esa
reserva invisible. Es poderosa.

Cerrar con actitud, no con
presion

El momento del cierre es
delicado. Hay quien lo postergay
quien lo fuerza.

Ta no haras ni lo uno ni lo otro. Lo
tuyo sera actitud clara, natural y con
intencion.

No preguntes: “;Qué te parece?”
Di: “;Quieres que te lo deje reservado

ya?”

No digas: “Me avisas”.
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Di: “Si te encaja, lo dejo bloqueado y ya
seguimos los pasos”.

El cierre no es el final de la
conversacion, es el principio del viaje.
Cuando lo entiendes asi, dejas de
vender y empiezas a acompanar. Y ahi
es cuando realmente vendes.

Este verano, tu decides si acompanas
o vendes

La diferencia entre un agente que
“atiende” y un agente que vende con
intencién no esta en el titulo, ni en la
experiencia.

Esta en los pequenos habitos. En los
gestos que parecen minimos, pero
que lo cambian todo cuando el cliente
duda.

Porque este verano, con la oficina
en ebullicién, no necesitas trabajar
mas horas ni saberlo todo al detalle.
Necesitas foco, actitud... y una
forma de estar presente que inspire
seguridad.

No se trata de forzar ni de impresionar.
Se trata de mostrar quién eres como
profesional en cada microinteraccion:
como escuchas, como propones, como
decides.

Y si, habra dias duros. Consultas a
medias. Clientes que desaparecen. Pero
si ti mantienes estos gestos activos,
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si vendes con intenciéon aunque todo
arda... el resultado se vera.

No solo en la caja. También en ti. En
tu energia. En tu satisfaccion. En tu
orgullo de agencia.

Este verano puedes acompanar
presupuestos...

O puedes liderar decisiones.

Ta eliges.

El gesto extra: usa la tecnologia para
multiplicarte (sin perder el alma)

Hay un sexto gesto que puede ayudarte
a vender mas y vivir mejor esta
temporada alta. No tiene que ver con
tu tono de voz ni con el movimiento de
tus manos.

Tiene que ver con inteligencia aplicada.

Se llama dejar a la tecnologia lo
repetitivo, para centrarte td en lo
relevante.

Hoy puedes usar la inteligencia
artificial para que escriba borradores
por ti, prepare respuestas automaticas,
cree anuncios para redes, genere
ideas, analice tendencias o te ayude a
planificar mejor el dia.

Y todo eso sin perder tu toque
humano, sin renunciar a lo que te hace
unico como agente.

Al contrario: usando la IA como un
motor que te impulsa y te libera para
hacer lo que de verdad aporta valor.

Si atin no sabes por déonde empezar,
tenemos algo que te va a encantar:

El curso DOMINA ChatGPT - IA para
Agentes de Viajes

Un curso profesional, 100 % pensado
para el dia a dia de agencia, con
ejemplos reales, videos practicos,
técnicas de venta y automatizacion.

Y lo mejor: puedes bonificarlo a través
de FUNDAE si estas en activo.

Es el momento de vender mas.
Y de hacerlo con cabeza, corazon... y
tecnologia.

Inférmate y empieza aqui:
https://soloagentesacademy.com



¢ Qué estrategia necesitas
en tu Agencia de Viajes?

Estrategias
empresariales para
agencias de viajes:
como tomar el
rumbo adecuado
en un mercado en
constante cambio

No es solo tener una agencia: es saber
hacia donde va y como llegar

Conoce los principales tipos de
estrategia empresarial que puede
aplicar una agencia de viajes para
crecer, diferenciarse y mantenerse
competitiva en un entorno turistico
cambiante.

Dirigir una agencia de viajes no
consiste inicamente en vender
productos o gestionar reservas. Si
realmente quieres construir algo
solido, necesitas una estrategia
empresarial clara, que te permita
tomar decisiones con sentido,
adaptarte a los cambios del mercado y
crecer de forma sostenible.

La estrategia no es una declaracion

de intenciones que se cuelga en una
pared. Es el conjunto de decisiones
que tomas cada dia: qué productos
eliges, a qué clientes te diriges, como
estructuras tu equipo, qué proveedores
priorizas o como inviertes tu tiempo y
tu dinero.

Por eso, conocer los distintos tipos
de estrategias empresariales y
entender como aplicarlas no es un
lujo corporativo, sino una necesidad
para cualquier agencia que quiera
evolucionar.

¢£Qué entendemos por estrategia
empresarial?

Cuando hablamos de estrategia
empresarial, nos referimos al conjunto
de planes y acciones que una empresa
define para alcanzar sus objetivos a
medio y largo plazo. Es, en esencia,

el mapa que marca la direccién del
negocio.

Implica definir tu visién (;dénde
quieres estar dentro de 5 anos?), tu
mision (;para qué existe tu agencia?) y
tus valores (;como haces las cosas?).

Pero también identificar tus fortalezas,
saber en qué te diferencias, y
anticipar como puedes seguir siendo

relevante en un mercado cada vez mas
competitivo.

Para una agencia de viajes, esto se
traduce en preguntas muy concretas:

s Voy a apostar por el volumen o por la
especializacion?

;Me interesa el cliente particular o el
segmento corporate?

;Qué canales voy a trabajar: fisico,
digital, mixto?

5 Cudl es mi propuesta de valor frente a
la competencia?

Si no tienes respuestas claras a estas
preguntas, no tienes una estrategia. Y
sin estrategia, la agencia se convierte
en una suma de tareas diarias sin
rumbo.

Los tres grandes niveles de estrategia
en una empresa (también en tu
agencia)

Aunque existen multiples enfoques
estratégicos, hay tres niveles clave que

toda agencia deberia tener presentes:

Estrategia corporativa: el “para qué”
de tu agencia
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Es la mas global. Define el proposito

y la direccion general del negocio. En
este nivel decides qué tipo de agencia
quieres ser, en qué mercados vas a
operar, si vas a crecer o mantenerte,
si vas a abrir nuevas lineas de negocio,
etc.

Ejemplo: Una agencia que decide
dejar de vender producto estandar

y centrarse solo en experiencias
personalizadas para clientes premium
esta tomando una decision estratégica
a nivel corporativo.

Este tipo de estrategia se traduce en
decisiones de gran calado: inversion,
personal, enfoque comercial, identidad
de marca...

Estrategia competitiva: como
destacas frente a otras agencias

Aqui hablamos de como te posicionas
en el mercado y qué ventaja ofreces
respecto a tus competidores.

Puedes competir por precio, por
diferenciacion, por especializacion o
incluso por innovacion.

Ejemplo: Una agencia que se posiciona
como experta en viajes sostenibles esta
aplicando una estrategia competitiva
clara. Aunque otros vendan el mismo
destino, su enfoque diferencial es lo
que atrae a un tipo concreto de cliente.

Este tipo de estrategia afecta
directamente a tu comunicacion, tu
discurso comercial y tu eleccién de
proveedores.

Estrategia funcional: como ejecutas
todo lo anterior

Este nivel se refiere a las estrategias
internas de cada area: marketing,
ventas, operaciones, atencion al
cliente, formacion, etc. Son las
acciones concretas que permiten que
la estrategia global se traduzca en
resultados reales.
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Ejemplo: Si has decidido especializarte
en lunas de miel, tu estrategia
funcional en marketing debe incluir
campanas especificas, contenidos
emocionales, alianzas con wedding
planners, etc.

Aqui es donde muchas agencias
fallan: tienen claro el enfoque, pero
no lo bajan a tierra. Y sin una buena
ejecucion, cualquier estrategia queda
en papel mojado.

¢Qué tipo de estrategia necesita tu
agencia ahora mismo?

No hay una respuesta tnica. Todo
depende del momento en el que se
encuentre tu agencia y de los recursos
que tengas. Sin embargo, si podemos
darte algunas pistas:

Si estas arrancando o quieres
reposicionar tu negocio, trabaja
primero la estrategia corporativa.
Define qué tipo de agencia quieres ser
y para quién trabajas.

Si ya tienes una base solida pero
quieres destacar, refuerza tu estrategia
competitiva. Encuentra un angulo
unico, una propuesta de valor que
conecte con tu cliente ideal.

Y silo que te falta es orden y foco en la
ejecucion, pon el foco en las estrategias
funcionales. Porque sin organizacion,
ninguna estrategia funciona.

En todos los casos, recuerda: la
estrategia no es un documento bonito.
Es una brujula para tomar decisiones
coherentes, para priorizar, para saber
cuando decir si... y cuando decir que
no.

Ejemplos de estrategias
empresariales reales adaptadas al
turismo

A veces cuesta aterrizar estos
conceptos, asi que vamos con tres
ejemplos adaptados al mundo de las
agencias:

Especializacién por publico: Agencia
que decide enfocarse solo en viajes de
incentivos para empresas tecnologicas.
Trabaja pocos productos, pero con

alto valor anadido y gran capacidad de
fidelizacion.

Estrategia de expansion: Agencia
generalista con buen posicionamiento
local que decide abrir una segunda
oficina en otro barrio con el mismo
modelo. Aplica su know-how a otro
mercado similar.

Estrategia de diferenciacion digital:
Agencia tradicional que digitaliza
parte de sus procesos, crea un canal

de atencion en WhatsApp Business,
automatiza presupuestos y se posiciona
como una opcion rapida, flexible y
humana.

Estos tres enfoques son diferentes,
pero todos responden a una estrategia
empresarial clara y coherente.

Tener estrategia no es un lujo: es la
diferencia entre navegar o flotar

En el dia a dia de una agencia, es facil
dejarse llevar por la urgencia. Pero si
no sabes hacia donde vas, cualquier
viento es desfavorable. Tener una
estrategia no significa encerrarte en un
Excel o hacer planes eternos: significa
tomar decisiones con intencién, con
direccion, con vision.

Y aunque el mercado cambie (que lo
hara), y aunque tengas que reajustar
sobre la marcha (que también), tener
un rumbo claro te permite avanzar con
sentido, no solo con esfuerzo.

Asi que parate un momento.
Preguntate si estas construyendo o
simplemente resistiendo. Porque

quizéd sea momento de replantear

la estrategia. Y eso, lejos de ser una
amenaza, es la mejor oportunidad para
transformar tu agencia desde dentro.



> Ganarias

> Baleares

G RATIS > Mauricio

, > Cabo Verde
AHORA TAMBIEN EN EXCURSIONES

Promocién nifio gratis en avién (excepto tasas) y hotel en Mauricio, Cabo Verde y operaciones especiales de Baleares y Canarias.Nifio gratis en excursiones
seleccionadas por cada dos adultos de pago reservando en nuestra web. Promocién de grandes descuentos en operaciones regulares de Baleares y Canarias.
Plazas limitadas.




Marketing local
para agencias
de viajes: cOmo
atraer mas
clientes desde tu
barrio hasta tu
ciudad

No hace falta estar en Google para
todo el pais si puedes conquistar tu
calle primero

Potencia tu agencia de viajes con
estrategias de marketing local.
Aprende como captar mas clientes
cercanos y fidelizarlos, posicionandote
como la referencia en tu zona.

En un mundo donde todos parecen
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competir por aparecer en la primera
pagina de Google, hay algo que
muchas agencias de viajes estan
dejando escapar: la fuerza del entorno
mas cercano.

Mientras algunos miran al mercado
global con ansias de expansion, otros
estan ganando terreno fidelizando a los
vecinos del barrio, al colegio que esta

a dos calles y al club de senderismo de
la zona.

Eso es el marketing local. Y si lo
aplicas con inteligencia, puede ser el
motor que impulse tu agencia desde
el corazén de tu comunidad hacia el
crecimiento sostenido.

+Qué es el marketing local y por qué
deberia importarte?

El marketing local no es una version
pequena del marketing tradicional,
sino una estrategia con logica propia:
en lugar de intentar llegar a todos, se
centra en llegar mejor a los que tienes
cerca. Se trata de posicionarte como

la agencia de referencia en tu entorno,
ese lugar al que la gente acude no solo
por cercania fisica, sino por confianza,
afinidad y conexion.

Al hablar de marketing local no nos
referimos inicamente a hacer un
buzoneo o poner un cartel en la calle
(aunque también puede tener su
lugar), sino a construir una presencia
solida en el ecosistema de tu ciudad, tu
barrio o incluso tu calle.

Porque cuando una persona busca
asesoramiento de viajes y td ya formas
parte activa de su comunidad, las
posibilidades de que elija tu agencia se
multiplican.

Y no hablamos solo de captar clientes
nuevos: el marketing local también
es una poderosa herramienta de
fidelizacion.

Un cliente cercano que recibe buen
trato, atencion personalizada y
cercania emocional, no solo vuelve...
también recomienda.



El secreto del marketing local no esta
en llegar mas lejos, sino en conectar
mas cerca

Uno de los errores habituales en las
agencias es pensar que cuanto mas
amplio es el pablico, mas posibilidades
de éxito tienen. Sin embargo, en un
mercado saturado y con presupuestos
limitados, centrar tus esfuerzos en

un publico mas pequeno pero mas
préximo puede ser la jugada mas
rentable.

El marketing local te permite:

Conocer mejor a tu cliente potencial.
Adaptar tu mensaje a sus intereses
reales.

Aprovechar el boca a boca y las
recomendaciones de proximidad.

Crear vinculos de confianza que
ningdn anuncio online puede igualar.
Ademas, la cercania no solo se mide en
kilémetros: también es emocional.

Un cliente que siente que lo entiendes,
que le hablas en su mismo lenguaje y
que compartes su realidad cotidiana,
te va a percibir como una opcién mas
natural y accesible.

s Como aplicar el marketing local en
tu agencia de viajes?

No necesitas una gran inversion para
empezar, pero si una mentalidad
estratégica y ganas de implicarte en tu
entorno. Aqui van algunos enfoques
que puedes adaptar a tu realidad:

Participa activamente en la vida local

;Hay ferias de comercio local,
mercadillos, eventos deportivos o
culturales en tu ciudad? Tu agencia
deberia estar ahi, no solo como un
stand mas, sino como un actor que
suma valor: dando consejos de viaje,
organizando sorteos, compartiendo
experiencias reales...

Y no subestimes el poder de los
pequenos eventos: una charla gratuita
en una biblioteca, una colaboracion
con un AMPA o una sesion tematica en
una cafeteria del barrio pueden atraer
nuevos clientes y hacerte mas visible.

Crea alianzas con negocios y
colectivos de tu zona

Una agencia de viajes no compite
con una libreria, una cafeteria

o una escuela de idiomas. Al
contrario, pueden convertirse

en aliados perfectos. Puedes
plantear colaboraciones cruzadas,
como descuentos compartidos,
actividades conjuntas o simplemente
recomendaros mutuamente.

Ademas, muchos colectivos locales
(asociaciones culturales, centros

de jubilados, clubes deportivos...)
organizan viajes o escapadas. ;Quién
mejor que td para gestionarlos?

Pero para que te elijan, antes deben
conocerte y confiar en ti.

Y ojo, estas alianzas no tienen por qué
ser siempre promocionales: a veces
basta con estar presentes los unos
para los otros, ofrecer apoyo en redes
o simplemente mantener una buena
relacion.

Refuerza tu presencia en medios y
canales locales

Radio, revistas del barrio, blogs de
comunidad, tablones informativos

del ayuntamiento... Son canales que
muchas agencias ignoran, pero que
siguen teniendo impacto en un publico
que valora lo cercano.

Un articulo de opinién, una entrevista
o incluso una cuna en una radio local
puede posicionarte como experto en tu
zona y generar confianza sin necesidad
de grandes campanas.

También puedes explorar los grupos
locales en redes sociales: participa,
aporta valor y hazte visible sin vender
directamente. El posicionamiento
como referente llega muchas veces
desde la generosidad y la constancia.

Cuida tu visibilidad digital... en clave
local

Google My Business es tu mejor

aliado en esto. Si no tienes tu ficha
bien optimizada, estas perdiendo
oportunidades. Incluye fotos actuales,
resenas reales, informacion detallada y
actualizaciones periddicas.

Trabaja también las palabras clave
locales en tu web (nombre del barrio,
distrito, ciudad...), y no olvides que
muchas busquedas tienen intencién
geografica incluso cuando no se
expresa. Si alguien pone “viaje
organizado a Egipto” desde tu barrio
y tu has trabajado bien tu SEO local,

tendras muchas mas opciones de
aparecer.

Pero no te limites a lo digital: asegurate
de que tu escaparate, tu fachada y tu
identidad visual comuniquen también
tu propuesta de valor. El cliente tiene
que tener claro, con solo pasar por la
puerta, qué haces y por qué eres una
buena eleccién.

5 Qué pasa si hay muchas agencias
cerca de ti?

Eso, lejos de ser un problema, es una
senal de que hay demanda. La clave no
esta en evitar la competencia, sino en
diferenciarte con inteligencia.

Puedes hacerlo especializandote en
un perfil de cliente (familias, lunas
de miel, senior, MICE...), 0 en un
tipo de producto (viajes culturales,
experiencias sostenibles, viajes a
medida...). También puedes hacerlo
con una atencién mas calida,

una propuesta mas clara o una
comunicacion mas fresca y cercana.

Lo local no significa limitado. Significa
especifico, concreto, memorable.
Justo lo que una agencia necesita para
dejar huella en un mundo saturado de
opciones.

Cuando tu agencia forma parte del
paisaje, el cliente ya no necesita buscar

El verdadero objetivo del marketing
local no es que te encuentren en
una busqueda. Es que te tengan en
mente antes de buscar. Que formes
parte del dia a dia del barrio, que te
relacionen con cercania, confianza y
profesionalidad.

Y eso no se logra con grandes
campanas ni presupuestos millonarios.

Se logra con presencia, coherencia, y
una voluntad real de formar parte del
tejido local.

Porque al final, una agencia no es un
logo ni un escaparate: es un punto de
encuentro, un lugar de suenos, una
fabrica de experiencias. Y si eso lo
construyes cerca, el impacto llega lejos.
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10 tareas del dia a dia que podrias empezar a delegar
hoy con IA (y quizas aun no lo estas haciendo).

Redactar propuestas, responder dudas, clasificar correos, resumir ofertas... Hay tareas que ya haces tu,
pero que una IA bien entrenada podria resolver por ti. Mas rapido, con tu estilo y sin errores.

o estas haciendo tu...

pero quizas ya no

deberias

Hay cosas que hacemos

sin pensar. Porque

siempre se han hecho
asi. Porque funcionan. Porque forman
parte de la rutina. Pero en el trabajo
de una agencia, hay una realidad que
conviene revisar: no todo lo que haces
tl... deberias seguir haciéndolo tu.

Responder cada email con una
redaccion unica. Repetir mensajes que
ya enviaste la semana pasada. Escribir
propuestas desde cero cada vez que
alguien te dice “viaje en pareja, en
agosto, desde Valencia”.

Todo eso tiene valor, si. Pero no
aporta valor anadido. Y sobre todo, te
consume horas que podrias dedicar
avender, a pensar o a disfrutar de tu
trabajo.

Aqui es donde entra la IA. No como
un sustituto, sino como un sistema
que asume las tareas repetitivas con
calidad y coherencia, mientras ti
decides y conectas con tu cliente.

Y no estamos hablando de futuro.
Hablamos de tareas que hoy mismo
podrias delegar con un buen uso

de ChatGPT, sin cambiar nada de
fondo en tu forma de trabajar. Solo

aprendiendo a hablarle bien.

Por eso, hemos recopilado 10
situaciones reales —muy reales—
que tu vives cada semana y que, si
quisieras, ya podrias automatizar con
tu propia IA entrenada para trabajar
como tu.

Vamos con ellas.

10 tareas reales que podrias delegar
hoy con IA (sin cambiar nada en tu
agencia)

Responder una consulta tipo sin
sonar repetitivo

Cada semana recibes decenas de
mensajes parecidos: “Hola, estoy
buscando un viaje a Egipto en verano”,
“; Tenéis algo para escapadas en
octubre?” o “;Qué condiciones hay
para cancelacion?”.

Y aunque sabes responder
perfectamente, vuelves a escribir
desde cero lo mismo que ya has escrito
otras veces. ChatGPT puede darte una
respuesta inicial adaptada al perfil del
cliente, con tu tono, y lista para revisar
o enviar.

Ta decides si la retocas... pero ya no
partes de cero.

Redactar una propuesta base a partir
de una peticion informal

Una llamada rapida. Un WhatsApp

a deshoras. Un cliente que dice:
“Queremos algo por el norte de Europa
en agosto, con buen clima, que no sea
muy caro”.

Hoy, ese tipo de peticiones terminan
en una propuesta que tu te curras
palabra a palabra. Pero una IA bien
configurada puede darte un primer
borrador completo —estructurado,
emocional y realista— listo para
personalizar. La diferencia no es que
te sustituya. Es que te adelanta media
jornada de trabajo.

Clasificar los correos entrantes segan
el tipo de peticiéon

Abres el correo por la mananay

tienes 14 emails. Uno pide un viaje de
novios. Otro consulta una reserva. Otro
reclama algo. Dos son spam.

ChatGPT, conectado a tu bandeja de
entrada a través de una integracion
sencilla, puede leer esos mensajes,
clasificarlos por tipo y darte un
resumen claro: qué quiere cada uno,
qué prioridad tiene, y qué necesita tu
intervencion directa.

Ta ya no pierdes tiempo decidiendo
por donde empezar.




Generar carteles e imagenes para el
escaparate, redes o WhatsApp

Te pasan una oferta interesante y
piensas: “Esto lo deberia poner en el
escaparate o en Instagram”. Pero no lo
haces. Porque te falta tiempo, o porque
no quieres montar un cartel a toda
prisa que acabe pareciendo hecho con
Paint.

Hoy, puedes decirle a la IA: “Dame un
cartel vertical con esta oferta, en estilo
tropical, formato escaparate”. Y lo
tienes. En segundos.

Sin disenador. Sin estrés. Sin tener que
improvisar.

Analizar tu histérico de ventas
(aunque no tengas CRM) y activar
una preventa

Tienes una hoja de Excel con las
reservas de 2023. Nada sofisticado.
Pero si filtras los viajes que salieron en
junio, julio y agosto, y le das esos datos
alaIA, puedes pedirle:

“Analiza qué clientes viajaron el
verano pasado, por qué destinos, y
sugiéreme a quién podriamos enviar
una propuesta este ano, con qué tipo
de mensaje.”

Y asi conviertes un listado olvidado

en una oportunidad de facturacion
directa.

Preparar un texto emocional de
cierre para una propuesta

Has montado el viaje. Has hecho los
numeros. Tienes claro lo que quieres
vender... pero te quedas sin energia
para escribir la parte bonita.

Esa ultima frase que enamora. Ese
“imaginaos paseando por Lisboa al
atardecer” que convierte un itinerario
en una experiencia.

Con ChatGPT puedes tener cinco
opciones distintas de cierre emocional,
con tu tono, adaptadas al perfil del
cliente. Solo eliges la que mas te
encaje.

Revisar automaticamente que no
te faltan condiciones clave en una
propuesta

Todos hemos enviado un itinerario...
y después recordado que olvidamos
incluir la politica de cancelacién, o el
seguro incluido.

Puedes pedirle a ChatGPT que revise
tus propuestas como una checklist
viva: “Comprueba si he incluido lo
esencial para viajes a Marruecos en
verano con ninos”.

Y asi, duermes mas tranquilo.
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Transformar una promocion en 3
versiones distintas para diferentes
canales

Tienes una oferta de crucero. Quieres
enviarla por WhatsApp, publicarla en
redes y presentarla en un email.

En lugar de escribirla tres veces, le
pides a la IA: “Convierte esto en un
mensaje breve para WhatsApp, un
post para Instagram con emojis, y un
email mas explicativo para clientes
frecuentes.”

Y lo tienes. Mismo contenido,
adaptado con logica y estilo.

Preparar una respuesta de cortesia
para el cliente que atin no ha
contestado

El tipico caso: le mandaste una
propuesta hace cuatro dias y no ha
dicho nada.

En lugar de quedarte bloqueado
pensando si escribes o no, le pides a la
IA: “Dame una frase amable para hacer
seguimiento sin parecer insistente.”

Y te entrega una opcion calida,
profesional y con cierre suave.

Sin presionar. Sin perder el toque.

Corregir textos de tu web, bio o redes
para sonar mas profesional

Tu web funciona, pero sabes que hay
cosas que podrias decir mejor. Tu bio
de Instagram es correcta, pero no
transmite.

En lugar de buscar ejemplos por
internet o pedir favores, puedes cargar
tus textos en ChatGPT y decir: “Hazme
una version mas clara, directa y
persuasiva. Tono célido, profesional,
cercano.”

Y tienes cinco versiones al instante. Ta
decides. Y mejoras tu comunicacion
sin depender de nadie.

&Y qué consigues cuando sueltas lo
que no te aporta valor?

Lo mas potente de trabajar con
inteligencia artificial no es la velocidad.
Ni siquiera el ahorro de tiempo.

Es la claridad que te devuelve.

Porque cuando dejas de gastar
energia en cada detalle mecanico —en
redactar desde cero lo que ya sabes, en
repetir mensajes tipo, en montar un
cartel para algo que sabes que podrias
vender mejor— lo que recuperas es
espacio.

Espacio mental. Espacio para pensar.
Para anticiparte. Para cuidar a quien te
compra.

Para disfrutar del trabajo. Y no solo
cumplir con éL

Trabajar con IA no significa hacerlo
todo con méquinas.

Significa elegir qué tareas merecen
tu presencia, tu criterio, tu tiempo...
y cudles puedes delegar sin perder
calidad.

Y para eso, hace falta algo mas que
probar por intuicién.

Hace falta saber como hablarle bien.
Cémo entrenarla. Como hacer que
piense como tu.

Suelta el piloto automatico. Y empieza
a trabajar con inteligencia

Si te has reconocido en alguna de estas
tareas, no es casualidad.

No eres el tnico que sigue haciéndolo
todo a mano.

Y tampoco el tnico que puede dar un
salto enorme... si aprende a usar la
herramienta con método.

En DOMINA ChatGPT - IA para
agentes de viajes, te ensenamos
exactamente eso:

Cémo configurar ChatGPT para que
hable como tu

Cémo darle instrucciones que
funcionan de verdad

Y cémo aplicarlo, paso a paso, en tu
dia a dia profesional

Puedes ver todo el contenido aqui:
https://soloagentesacademy.com

Y si quieres bonificarlo al 100% a través
de FUNDAE, te explicamos como
hacerlo aqui:

https://soloagentesacademy.com/
curso-domina-chatgpt-para-agentes-
de-viajes-bonificable-por-fundae/

Porque no se trata de hacerlo mas
rapido.

Se trata de hacerlo mejor.

Y eso empieza por soltar lo que ya no
te aporta...

\%\%

y empezar a trabajar con inteligencia.
Ademas, nos enfocamos en promover
un turismo sostenible y solidario,
generando
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POSIBILIDAD DE BONIFICACION
DEL 100% CON FUNDAE

PROXIMOS CURSOS BONIFICADOS
CONPLAZAS: 2 DE JUNIO Y 7 DE JULIO

PARA AGENTES DE VIAJES

DOMINA ChatGPT no es un curso mas sobre IA.

Es una formacion hecha por y para agentes de viajes, con un

objetivo muy claro:

ensenarte a usar la inteligencia artificial

como un asistente que escribe contigo, disena por ti, responde a tus
clientes, automatiza tareas repetitivas y potencia lo que mejor sabes

hacer: vender.

® ;Qué incluye el curso?

+ Mas de 30 horas de formacion, repartidas en 12
modulos practicos disenados exclusivamente para
agentes de viajes.

- Videos breves, plantillas reutilizables y ejercicios
reales aplicables a tu agencia de viajes.

- Sin tecnicismos. Sin relleno. Sin postureo digital.

Contenido practico.
- 100% bonificable por FUNDAE.

- Disponible para compra directa si prefieres
avanzar ya.

I} ;Donde puedo informarme?

Dispones de toda la informacion del curso
en soloagentesacademy.com , asi como de
todo lo que precisas saber acerca del acceso
a las bonificaciones de FUNDAE.

Proximos grupos bonificables:

Quedan actualmente plazas disponibles para
los grupos que se inician el dia 2 de Junio y el
dia 7 de Julio.

B Precio del Curso:

El precio del curso es de 225 € IVA incluido y
es 100% Bonificable por FUNDAE. Dispones de
90 dias para realizarlo en una de las mejores
plataformas educativas a nivel mundial.
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. :Qué vas a conseguir con el Curso DOMINA ChatGPT?

- Redactar propuestas, mensajes y publicaciones en segundos.

« Crear iméagenes, carteles y escaparates visuales sin depender de terceros.

« Automatizar procesos que te quitan tiempo (respuestas, leads,

postventa).

« Disenar tus propios asistentes virtuales para tareas comerciales,

marketing, directivas o formativas.

Y sobre todo... recuperar tiempo y energia para ti y los (uyos.

W ;Qué vas a trabajar en cada médulo?

Quiero un resumen mas amplio del contenido del Curso

El curso DOMINA ChatGPT esta dividido en 12 temas amenos, directos y con aplicacion inmediata

en ¢l trabajo de una agencia de viajes:

Tema 01 - ;Qué es la IA y por qué importa en
turismo?
Para entender lo necesario, y aplicarlo todo.

Tema 02 - Como usar ChatGPT desde cero sin
ser técnico

Configuracion inicial y primeros resultados
reales.

Tema 03 - Entrena a la IA para que piense
como t

Haz que tu estilo, tu tono y tus prioridades se
reflejen en cada respuesta.

Tema 04 - Cémo escribir prompts que
funcionan de verdad

La clave para que ChatGPT entienda lo que
necesitas y lo haga bien.

Tema 0S5 - Crea tu miniyo digital
Transforma a ChatGPT en una extension
profesional de ti mismo.

Tema 06 - Aplicaciones reales en una agencia
Casos practicos en atencion al cliente,
marketing, formacion, ventas y mas.

g

Quiero bonificar el

curso con FUNDAE

Tema 07 - Genera imagenes, carteles y
contenido visual sin ser disenador
Aprende a ilustrar campanas, escaparates y
redes con IA.

Tema 08 - Crea tu propio asistente (GPT
personalizado)

Carga tus folletos, tu producto y deja que la A
trabaje por ti.

Tema 09 - Organiza un ecosistema de GPTs
por tareas o perfiles
Segmenta tu trabajo y multiplica la eficiencia.

Tema 10 - Errores comunes y cémo evitarlos
como un profesional
Para que no pierdas tiempo dando vueltas.

Tema 11 - Investiga, analiza y decide con IA
Como usar ChatGPT para estudiar a tu
competencia, tendencias y datos.

Tema 12 - Automatiza procesos y libera tu
agenda

Conoce como puedes empezar a poner la IA a
trabajar por ti, sin perder control.

Paso de FUNDAE,
empiezo Ya.

~+ Mas informacion y solicitudes en soloagentesacademy.com
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La eficiencia y la eficacia son
fundamentales en el sector turistico.

La capacidad de lograr objetivos con el
menor uso de recursos y cumplir con los
efectos deseados marcan la diferencia en
el gobierno de una agencia de viajes.

En palabras de Peter Drucker, la
eficiencia significa hacer bien las cosas,
mientras que eficacia es hacer las cosas
que hay que hacer.

Concepto de Eficiencia y Eficacia

En el &mbito empresarial, es esencial
comprender la diferencia entre eficiencia
y eficacia. Mientras que la eficacia se
relaciona con la capacidad de alcanzar un
efecto deseado o esperado, la eficiencia
se refiere a lograr resultados con la menor
cantidad de recursos posibles.

La eficacia implica cumplir con los
objetivos establecidos en un tiempo
determinado.

Por otro lado, 1a eficiencia implica
alcanzar esos objetivos utilizando un
minimo de recursos.

Para una agencia de viajes, entender y
aplicar estos conceptos es fundamental
para su éxito en un mercado altamente
competitivo y en constante evolucién.

Diferencia entre Eficiencia y Eficacia

En el contexto empresarial, es esencial
comprender la distinciéon entre eficiencia
y eficacia. La eficacia se refiere a la
capacidad de alcanzar un efecto deseado
o esperado, es decir, lograr los objetivos
establecidos en un plazo determinado.

Por otro lado, la eficiencia se relaciona
con la capacidad de lograr resultados con
la menor cantidad de recursos posibles.

La eficacia se centra en el logro de
objetivos especificos, mientras que

la eficiencia se enfoca en lograr esos
mismos objetivos utilizando la menor
cantidad de recursos posibles.

Para ilustrar esta diferencia, en el sector
turistico, una agencia de viajes serd eficaz
si logra planificar y organizar un viaje de
acuerdo con las preferencias del cliente,
cumpliendo con los plazos establecidos.
Por otro lado, serd eficiente si logra
satisfacer al cliente utilizando la menor
cantidad de sus recursos, como inversién
de tiempo y dinero en cerrar la venta.

Es importante tener en cuenta que la
eficacia y la eficiencia son conceptos

relativos que pueden variar segiin el
contexto y los recursos disponibles en
cada situacion. En el sector turistico,
encontrar un equilibrio entre eficiencia
y eficacia es crucial para garantizar la
satisfaccién del cliente y el éxito de la
agencia de viajes.

Importancia de la Eficiencia y la Eficacia
en el Sector Turistico

En el sector turistico, la eficiencia y la
eficacia son elementos fundamentales
que marcan la diferencia entre el éxito
y el fracaso de una agencia de viajes. La
capacidad de lograr resultados 6ptimos
con la menor cantidad de recursos es
crucial para mantener la competitividad
en un mercado en constante evolucidn.

La eficiencia en el sector turistico se
traduce en la optimizacién de procesos
internos, la gestiéon adecuada de los
recursos y la reduccion de costes
innecesarios. Una agencia de viajes
eficiente podra ofrecer servicios de
calidad a sus clientes manteniendo una
estructura de costos equilibrada.

Por otro lado, la eficacia en el sector
turistico se relaciona con la capacidad

de cumplir con las expectativas y
necesidades de los viajeros, ofreciendo
experiencias memorables y satisfactorias.
Una agencia de viajes eficaz serd capaz
de fidelizar a sus clientes y generar
recomendaciones positivas en un
mercado cada vez mds exigente.

En un entorno donde la competencia es
feroz y la demanda de servicios turisticos
es alta, las agencias de viajes que sean
capaces de combinar eficiencia y eficacia
estaran mejor posicionadas para destacar
y crecer en el sector. La importancia de
estos dos conceptos radica en su impacto
directo en la rentabilidad y sostenibilidad
del negocio.

Cémo Mejorar la Eficiencia en una
Agencia de Viajes

Automatizacién de procesos:
Implementar herramientas tecnolégicas
que agilicen la gestién de reservas, pagos
y documentacién, optimizando el tiempo
y minimizando errores.

Capacitacion del personal: Ofrecer
formacion continua para que los agentes
de viajes conozcan las tltimas tendencias
del sector y puedan brindar un servicio
mads eficiente y actualizado a los clientes.

Optimizacién de recursos: Realizar un
seguimiento detallado de los gastos y

ingresos, buscando maneras de reducir
costos sin comprometer la calidad de los
servicios ofrecidos.

Establecimiento de procesos claros:
Definir protocolos de actuacién para cada
etapa del proceso de gestién de viajes,
garantizando una mayor eficacia en la
organizacidén y ejecucion de tareas.

Feedback constante: Escuchar las
opiniones y sugerencias de los clientes
y del equipo de trabajo para identificar
dreas de mejora y aplicar acciones
correctivas de manera proactiva.

Estrategias para Incrementar la Eficacia
en la Gestidn de Viajes

En el sector turistico, la eficacia en la
gestion de viajes es fundamental para
garantizar la satisfaccion del cliente y el
éxito de la agencia. A continuacion, se
presentan algunas estrategias clave para
mejorar la eficacia en la gestion de viajes:

Automatizacién de Procesos:
Implementar sistemas y herramientas
tecnoldgicas que faciliten la gestion de
reservas, itinerarios y comunicaciones
con los clientes, agilizando asi los
procesos y mejorando la eficacia en la
organizacién de viajes.

Capacitacién del Personal: Ofrecer
formacion continua al equipo de agentes
de viajes para que estén actualizados
en destinos turisticos, tendencias del
mercado y habilidades de atencién al
cliente, mejorando asi la calidad del
servicio y la eficacia en la gestién de
viajes.

Personalizacion de Ofertas: Adaptar las
propuestas de viaje a las necesidades y
preferencias de cada cliente, ofreciendo
opciones personalizadas que mejoren la
satisfaccién del cliente y la eficacia en la
gestién de viajes.

Implementacién de Feedback: Recopilar
retroalimentacion de los clientes después
de cada viaje para identificar areas

de mejora, corregir posibles errores y
optimizar procesos, aumentando la
eficacia en la gestion de viajes en futuras
experiencias.

Con la aplicacién de estas estrategias, las
agencias de viajes pueden incrementar su
eficacia en la gestién de viajes, logrando
satisfacer las necesidades y expectativas
de los clientes de manera eficiente y
efectiva.

Beneficios de Ser Eficaz y Eficiente en
una Agencia de Viajes
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