DIT GESTION CELEBRA SU IV CONVENCION EN CADIZ
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Las agencias participantesen laIV
Convencion de DIT Gestion celebrada en
Cadiz destacan su seguridad, confianza
y asesoramiento para conseguir que el
turismo mejore su futuro
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IT GESTION, «una gran familia
perfectamente imperfecta», ha
finalizado este sdbado en Ca-
diz suIV Convencién, un even-
to bianual en el que han parti-
cipado mds de mil personas en representacion
de agencias de viajes y turoperadores proce-
dentes de Espaiia y Portugal y que se ha desa-
rrollado del 2 al 5 de noviembre.

El Grupo DIT Gestion estd integrado por més
de 1.000 agencias de viajes independientes. La
Convencién, desde sus primeras ediciones, se
ha convertido en un espacio «donde conectar,
trabajar, refr, conversar cara a cara, demostrar
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que estds ahiy sobre todo romper barreras
con aquellas personas que contactas a diario».
Es, ademds, «una oportunidad perfecta para
realizar sinergias y favorecer cohesiones entre
agencias y proveedores», ha destacado a Ga-
ceta del Turismo Lander Arriaga, director ge-
neral de DIT Gestion.

Laempresa ptiblica parala Gestién del Tu-
rismo y Deporte de Andalucia junto conel
Patronato Provincial de Turismo dela Pro-
vincia de Cddiz han patrocinado y partici-
pado en estalV Convencién que se ha desa-
rrollado en el HOTEL VALENTIN SANCTI
PETR], situado enla Urbanizacién Novo

Sancti Petri de Chiclana dela Frontera (Ca-
diz).

Eljueves, 2 de noviembre, estuvo dedicado
integramente a visitar la ciudad de Cddizy
otras docelocalidades dela provincia (Ro-
ta, Olvera, Chiclana dela Frontera, Jerez de
la Frontera, Vejer dela Frontera, Medina Si-
donia, Chipiona, Trebujena, Sanlicar de Ba-
rrameda, Puerto de Santa Mariay Castellar
delaFrontera). Asi, los asistentes ala con-
vencién pudieron conocer «in situ» las ma-
ravillas turisticas que ofrece la provincia ga-
ditana.

Enlajornadadelviernes, 3 de noviembre,
porlamafianase presentaron las ponencias
sobre diferentes aspectos del sector turistico
yse celebré unarecepcion oficial en el Ayun-
tamiento de Chiclana. Porlatarde, sellevo
acabola presentacién general de Andalucia
acargo delaJunta de Andalucia yla Diputa-
cién de Cédiz.

Lajornadade trabajo del viernes se cerré
con un workshop entre proveedores de An-
daluciaylas agencias que asistenala con-
vencion.
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Elprogramadel sdbadoincluialainaugura-  Lopez (director general de Atlantigo), so- cado quelas agencias de viajes, con su tra-

cién oficial de la convencion, la entrega de brela «Evolucién del turismo: ;Hacia dén- bajo, han conseguido que el sector de los
reconocimientos alas agencias que cum- de vamos?» con la presencia de Juan Car- cruceros esté avanzandoy que, pesar de
plen diez afios con DIT Gestion y un works- los Gonzdlez (CEO de Avoris), Juan Molds que se estdn cerrando agencias fisicas, se
hop conlos proveedores del sector (mayoris-  (presidente de la Mesa del Turismo de Es- estd avanzando enla digitalizacién. El mo-
tas, receptivos, navieras, ferries, aerolineas, pana), Fernando Pacheco (director general delo a seguir para ganar el futuro pasa por
hoteleros, etcc..). Han participado provee- de MSC Cruceros en Espana), Elisa Molina dar seguridad, confianzay asesoramiento
dores aéreos, vacacionales, cruceristas, etc, (Agencia de Viajes Mundo Actur) y Yelemi alosclientes.

con empresas tales como: Iberia, Iryo, Ame- Medina, (viceministra de Turismo de Cu- Lajornada del sdbado se cerré con un am-
rican Airlines, Sixt, Costa Cruceros, MSC ba). plio abanico de fiestas populares, la entre-
Cruceros, CN Travel, Royal Caribbean, Avo-  Como principales conclusiones dela Me- gade txapelas alos proveedores, la actua-
ris o TUI, entre otras. sa cabe destacar que, a pesar dela covid, cién delabanda de musica de Chiclanay
El «plato fuerte» delajornadahasidola las guerras ylaincertidumbre mundial, el una cenade clausura ambientada en una
Mesa Redonda, moderada por Manuel turismo tiene futuro. También se ha desta- feria andaluza.
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ENTREVISTA | LANDER ARRIAGA

DIRECTOR GENERAL DE DIT GESTION

«Las convenciones son una oportunidad
perfecta para realizar sinergias y favorecer
cohesiones entre agencias y proveedores»

aceta del Turismo ha partici-

pado como medio invitado en

laIV Convencién de DIT Ges-

tion que se ha celebrado del 2

al5 de noviembre en Cadizy
alaque han asistido mds de mil profesionales
enrepresentacion de agencias de viajes y turo-
peradores de Espafiay Portugal. Durantela ce-
lebracién del evento, Lander Arriaga, director
general del grupo, nos concedié amablemente
esta entrevista en la que destaca que este tipo
de convenciones son lugares «donde conectar,
trabajar, reir, conversar cara a cara, demostrar
que estds ahiy, sobre todo, romper barreras
con aquellas personas que contactas a diario».
Es, ademds, «una oportunidad perfecta para
realizar sinergias y favorecer cohesiones entre
agenciasy proveedores».

Estamos en plena celebracién de la IV
Convencion de DIT Gestion. Cuando esta-
bais organizando la primera en 2017 ;Os
imaginabais cémo seria la segunda, la ter-
ceray hastala cuarta en este caso? ;Es-
perabais estos éxitos?

Aunque deberia contestar con humildad,
te diré que si, silo esperdbamos. La verdad
es que la evolucion del grupo estaba sien-
do muyimportante y estdbamos creciendo
mucho, sobre todo en niimero de agencias
asociadasyenlaaceptacién que tenfan es-
te tipo de eventos; de los cuales, por cierto,
nosotros al principio no éramos muy par-
tidarios. Estamos ahora celebrando nues-
tra cuarta convencién, cuando DIT Gestion
este afio cumple 15 afios, pero realmente
las convenciones se han empezado a hacer
desde hace poquito.

Apesarde ser un grupo con tan solo tres
convenciones, cuatro con esta, a nuestras
espaldas, podemos decir que somos el gru-
po lider, con las convenciones que mayor
nimero de agencias de viajes y proveedores
han reunido en un mismo evento, con cer-
cadel millar de asistentes en nuestra tltima
convencion del 2019.

La primera convencion la realizamos en
2017 en Benalmddenay superé todas nues-

1 LMFELIARLAY

Civitatis

~ (o

= DOCOOCRY

o T

tras expectativas, al conseguir mds de 500
agentes asistentes, y un éxito total en el wor-
kshop delos proveedores. La segunda con-
vencion lallevamos a cabo en el afio 2019 en
Pefifscola, yla tercera convencion se realizé
en 2021 en Punta Humbria (Huelva).

La aceptacion de todas las convenciones fue
muy, muy buena.Y, efectivamente, vimos
que en cada ocasién ibamos creciendo en
elndmero de asociadas y de agencias asis-
tentes. O sea que si, realmente hemos llega-
do al méximo. Pero, volviendo ala pregun-
ta, te diré que si, sabfamos que en la primera
convencion tenfamos unas 500 agencias de
viajes y que ibamos a aumentarlo, no adu-
plicarlo, como en realidad pas6, pero sia
aumentarlo.

SQué esperdis de esta cuarta convencion?
Laverdad es que esperdbamos un apo-

yo muy fuerte, tanto por parte de nuestras
agencias como por parte de los proveedores
turisticos, que hacen esto posible y delas
instituciones de Cddiz y Andalucia, porque

yatenfamos un histérico y sabfanlo que era
esta convencion. No habia que convencer-
les de nada porque ya eran conocedores de
lamagnitud que tiene el evento. Entonces,
esperdbamos mucho apoyo, y realmente
hemos tenido todavia mds apoyo delo que
esperdbamos, tanto por parte de proveedo-
res como por parte de Andaluciay Cadizy,
respecto ala participacion de las agencias
deviajes, ha sido unavez mds increible.

¢Por qué habéis elegido Cadiz para cele-
brar esta Convencion?

En primer lugar, somos, como muchos vas-
cos, unos enamorados de Andalucia. El
destino nos encanta, es un destino que nos
apasiona. Su gente, su cultura y su gastro-
nomiay, por otra parte, también es muy
importante la estructura del hotel o de los
hoteles que podemos encontrarnos en An-
dalucfia. Es muy dificil encontrar hoteles de
estas caracteristicas en el resto de Espafia,
sobre todo en la peninsula. Tienes opcio-
nes en Canariasy en Mallorca, pero nece-
sitas avién. Tenemos que celebrar este tipo



de convenciones en hoteles muy grandes,
donde tengamos muchas salas de confe-
renciay donde podamos estar trabajando
alavez. Ademds, l6gicamente, siempre se
hace en temporada baja yen ciudades co-
mo Madrid o Barcelona es mds complica-
do encontrar esa temporada baja.

Estas convenciones sirven como punto de
encuentro en un sitio donde hacer nego-
cios. Es decir, ponerse caras, hablar, con-
versar, y conocer a personas con las que
contactas en tu dia adia.

Si, es verdad. Son en total cuatro dias y el
workshop lo hemos dividido en dos. He-
mos tenido un workshop de 2 horas para
todos los proveedores de Andalucia, yla
verdad que ha sido un éxito, y luego, otras
2 horas para el resto de los proveedores a
nivel nacional e internacional: navieras,
aerolineas, etc. Realmente, damos dos o
tres horas al workshop y todo lo demds son
eventos. Muchos juegos, tenemos el car-
naval por lanoche, el sébado tenemos to-
dolo que son las casetas y algo parecido a
una feria de abril. Y todo esto no solo tiene
un objetivo de pasarlo bien, sino que tiene
un objetivo importante donde las agencias
ylos proveedores se van conociendo y van
haciendo el famoso team building, y vayan
haciendo mucho negocio, no solamente en
el workshop, sino durante los cuatro dias, a
través de todas las actividades programa-
das, que al final, eslo que conseguimos.

SQué expectativas tenéis para la préxi-
ma campainia, el proximo verano?
Creemos que va a ser un verano potente.
Un verano con muchaincertidumbre, si,
con todo lo que nos estd pasando, venia-
mos arrastrando la guerra en Ucraniay
ahora se nos estd viniendo otra con todo lo
que estd pasando en Israel y Gaza. El pre-
cio del gaséleo sigue estando por las nubes
ytodo el mundo habla de una crisis que se
acerca. Nosotros creemos que, respecto a
los viajes, aunque se vean afectados, vaa
ser un verano bastante potente en ventas.

Se habla mucho del futuro del turismo,
del turista. Antes queriamos que vinieran
muchos millones de personas, ahora que-
remos que vengan menos y que gasten
mads ;Va por ahi el futuro? ;con productos
mds elaborados, mds personalizados?
Efectivamente, creo que Espafia en gene-
ral, estd intentando evitar tener una fama
de pafs barato de cara al extranjero. Que-
remos que sea un pais econémico, pe-

ro que sea un pais econémico respecto a

la calidad delos servicios que puedes en-
contrar. Creo que eso es un poco lo que
estamos buscando, y de cara ala agencia

de viajes, lo mismo, y es que no queremos
vender mds, sino que queremos vender
mejor, vender productos mds rentables. Y
para conseguir eso es muy importante el
trabajo de los proveedores.

¢Hay alguna formula para conseguir el
éxito? ;Alguna férmula que se pueda
contar para tener mds de mil asociados
y que la gente siga confiando, cada vez
mds, en vosotros?

No sé sise trata de una férmula o es, sim-
plemente, trabajo. Es muchisimo trabajo
y, sobre todo, estar muy atentos a las agen-
cias de viajes y entender sus necesidades
reales. No las que creemos que puede te-
ner, sino encerrdndonos en un despacho
y estar con ellos y acompanarles en todas
las formacionesy enlas visitas, almorzar
con ellos y ver realmente lo que necesitan.
Y lo mismo con los proveedores, enten-
der realmente lo que necesita cada uno.

Y de esta manera consigues que el grupo
de agencias que tengas sean agencias que
se sientan cémodasy se sientan escucha-
dasyvean que en cada necesidad que ellos
tienen, su grupo les apoyay esa es nues-
tra férmula. Hemos estado siempre al la-
do del agente de viajes y buscando en todo
momento sucomodidad y, l6gicamente, su
rentabilidad.

Volviendo a la convencion hemos escu-
chado a agentes hablando en portugués
y que habia una convivencia total y per-
fecta ;Como fue esaidea de integraren
el grupo a agencias de Portugal y cémo
estd funcionando?

Llevamos ya bastantes afios en Portugal,
en torno a unos 8 aiios de los 15 que lleva-
mos en Espafiay ha sido un destino don-
de, al principio, nos ha costado bastante
abrir mercado. Es otra mentalidad, esta-
mos hablando de otro tipo de proveedores
muy diferentes, algunos que los compar-
timos con Espaia, pero hay otros mu-
chos que no. La mentalidad del empresa-
rio portugués es muy diferente también.
Al principio contdbamos con unas 70-80
agenciasyes un grupo que ha sido muy
rentable y muy potente en Portugal, pero
donde siempre habiamos destacado con
estas 80 agencias. Ahora hemos dado una
vuelta importante, tanto ala direccién
del grupo que ha sido modificada, como
ala direccién comercial, etc. y ahora mis-
mo estamos en unas 170-180 agencias de
viajes ya en Portugal. Este incremente se
ha dado en este ulitmo afoy, aligual que
en Espafia, estamos ya en un punto don-
de tenemos un crecimiento muy seleccio-
nado de agencias de viajes, donde yano
queremos seguir creciendo por crecer, si-

no como hemos comentado antes, crecer
mejor y con una seleccion de agencias im-
portante. En Portugal, ademas, los resul-
tados estdn siendo realmente muy, muy
positivos.

Como mucha gente sabe eres aficionado
al fatbol y en concreto de la Real Socie-
dad ;Te acuerdas? Hace una tempora-
da de los denominados equipos ascen-
sor que subian, subian y bajaban subiany
bajaban. En ese sentido, con la situacion
actual de DIT Gestion y pensando en el
futuro ;es mads dificil mantenerse que se-
guir creciendo?

Si, si, sin duda. Creo que crecer al final,
bueno, es una campaia fuerte de capta-
cién, una campana fuerte de eventos y
una campafa comercial muyimportan-
te, pero mantenerse es complicado. No te-
nemos agencias muy, muy grandes, nues-
tras agencias son pequefias o medianasy
estas agencias, digamos que lo dificil no
es captarlas, lo dificil es mantenerlas. Las
necesidades que tienen son diferentes,
las negociaciones que te exigen son dife-
rentes y la tecnologia que te exigen es di-
ferente. Entonces, a dia de hoy, si cuesta
mds mantener una agencia de viajes que
el hecho de captarla. Pero, en nuestro ca-
so, afortunadamente, contamos con sis-
temas contables propios, internety pro-
ducto nuestro y esto es una gran suerte,
puesto que cuando una agencia de viajes
se acostumbra a trabajar con nosotros,
realmente cuesta mucho el cambio Es al-
go que se tiene que pensar muy mucho,

y creo que dando un servicio correcto y
bueno, y creo que lo damos, la mayoria de
agencias permanecen con nosotrosy te-
nemos una tasa de bajas muy, muy bajita.

Pregunta tépica para terminar. Queda
abierta por si quieres afadir algo mds
cAlgun deseo? ; Algin mensaje a desta-
car?

Bueno sime gustaria agradecer alos pro-
veedores, porque yo entiendo que para
ellosy, después de todo lo que hemos pasa-
do, es muy dificil participar en eventos de
este tipo. Mds que nada, porque sin su co-
laboracién no podriamos hacer esto. Tene-
mos una relacion excelente con todos ellos,
alahorade trabajary de poder colaborar
en diferentes problemas, tanto suyos como
nuestros, y solo puedo agradecérselo. Bue-
no, llevo doce afios agradeciendo siempre
su colaboracién alas agencias de viajes y
creo que ahora me toca agradecer también
alos proveedores, porque sin ellos, no po-
driamos hacer absolutamente nada de es-
to. O sea que muchas gracias por apoyar a
DIT Gestion.
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