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El crecimiento de nuestro grupo se debe, en parte, al proceso de internacionalización
por el que hemos apostado / Hemos tenido muchas adhesiones en los últimos años
gracias a la desaparición de grupos y otras redes de agencias / Lo que diferencia a Almeida

Viajes de otras franquicias es que las agencias de viajes se quedan con el 100% de las comisiones

Inmaculada Almeida / Directora general de Almeida Viajes

Producto diferenciado de Almeida Viajes

!"INMACULDA ALMEIDA

Almeida continúa con su especta-
cular crecimiento, consolidándose
como una de las principales agen-
cias de viajes en el mercado espa-
ñol. Tras facturar más de 300 millo-
nes en 2010, incorporando 116 pun-
tos de venta, su directora general,
Inmaculada Almeida, prevé supe-
rar esta cifra en 2011. En el primer
semestre el volumen de negocios
de Almeida Viajes ha aumentado un
5%. El crecimiento de esta franqui-
cia se debe, en gran medida, a su
apuesta por la implementación de
las nuevas tecnologías, la expan-
sión internacional y la diversifica-
ción y ampliación de su oferta de
productos y servicios. Almeida
también hace referencia al éxito de
su fórmula, resaltan-
do que los franqui-
ciados "cuentan con
unos de los mejores
márgenes de benefi-
cio, a la vez que ofre-
cemos al cliente final
precios finales muy
competitivos".

P.- En el ejerci-
cio 2010 Almeida
Viajes ha facturado un 6% más,
incorporando 116 puntos de venta.
¿Cómo valora los resultados obte-
nidos en este año?

R.- A pesar del momento delica-
do para todos los sectores empre-
sariales, tenemos que estar satisfe-
chos por no solo mantenernos,
sino crecer. Creo que la clave
Almeida Viajes está en seguir me-
jorando cada día nuestros servicios
y productos, siem-
pre atendiendo a lo
que nuestros clien-
tes nos demandan.
El sector del ocio es
muy cambiante en
España, los destinos
se renuevan, los via-
jeros son cada vez
más exigentes con
sus vacaciones y
por eso tenemos que adaptarnos a
las nuevas corrientes cada tempo-
rada. Apostamos por nuestras ma-
yoristas propias, con las que da-
mos mayor calidad y especializa-
ción en el servicio. También el cre-
cimiento de nuestro grupo se debe
a nuestro proceso de internaciona-
lización con resultados muy positi-
vos este año en México y Brasil.

P.- ¿Qué resultados ha obteni-
do en el primer semestre?

R.- El primer semestre de este año
ha sido, a nivel general, positivo. Por
un lado, en lo que a nivel de factura-
ción se refiere, se ha experimentado
un aumento de en torno al 5% con
respecto al año pasado. Ha influido
positivamente el primer trimestre, que
ha funcionado mejor de lo esperado.

P.- ¿Se superará al cierre de
2011 el volumen de negocio regis-
trado en el año anterior?

R.- Nuestras previsiones para
este año pasan por superar los re-
sultados de 2010, aunque aún te-
nemos que esperar al final de la tem-

porada para comprobar estas bue-
nas previsiones, ya que como el
año pasado hay muchas reservas
de última hora para este verano.
Seguimos creciendo en España, y
también ampliando el número de
oficinas fuera. Recientemente han
abierto las dos primeras agencias
de Almeida Viajes en Brasil, donde

esperamos alcanzar
las 30 a final de 2011.
Este país tiene un
enorme potencial tu-
rístico, vinculado
también a los gran-
des eventos deporti-
vos que acogerá en
2014 y 2016 (Mundial
de Fútbol y Juegos
Olímpicos) y además

está en pleno desarrollo económi-
co. También estamos muy satisfe-
chos con la evolución de nuestro
grupo en el mercado mexicano.

P.- ¿Han cambiado mucho las
demandas de los clientes de su
agencia en estos últimos años?

R.- Cambian casi cada tempora-
da. Cada vez son más los países que
mejoran su oferta turística, y se am-
plían las opciones para los viajeros.

Actualmente están en
pleno desarrollo espe-
cialmente los cruce-
ros, ya sean marítimos
o fluviales. El merca-
do de cruceros está
siendo el que más cre-
ce por la altísima de-
manda, porque para
muchos es una forma
cómoda y económica

de viajar. También se está perfeccio-
nando y especializando la oferta de
servicios complementarios en los
puertos donde hacen paradas. En
cuanto a destinos los clientes siguen
apostando por el Turismo nacional
y por destinos seguros.

P.- ¿Espera seguir con el mis-
mo ritmo de adhesiones de agen-
cias de viajes en los próximos años?

R.- Hemos tenido muchas incor-
poraciones en los últimos años de-
bido a la desaparición de determi-
nados grupos y otras redes de
agencias de viajes. También esta-
mos teniendo nuevas altas de agen-
cias que están en activo y quieren
cambiar de grupo o franquicia. Es-
peramos continuar con una expan-
sión moderada sobre todo en las
zonas donde geográficamente no
tenemos presencia, y una expan-
sión más grande en los países don-

de estamos implantados y preve-
mos implantarnos a medio plazo.

P.- ¿A qué se debe el éxito de la
fórmula franquicia en España?

R.- Hay muchas personas con
iniciativa y ganas de montar su pro-
pio negocio, pero en ocasiones no
cuentan con todos los conocimien-
tos en gestión empresarial que pue-
de requerir abrir una empresa. Con
la franquicia se garantiza formar par-
te de una marca reconocida y con
trayectoria, que les apoya y respal-
da en los primeros pasos. En el caso
de Almeida Viajes, además, ofrece-
mos una de las mejores opciones del

mercado en relación calidad precio.
Dotamos a todas nuestras agencias
de las últimas herramientas tecnoló-
gicas para optimizar la gestión inter-
na y ofrecer soluciones a todos los
clientes, páginas web con reservas
online, aplicación de reservas a tra-
vés del iPhone, central de reserva
propia, estrategias y planes de mar-
keting, formación inicial y continua
avalada por la Universidad de Má-
laga, un departamento de reclama-
ciones centralizado, y todo el apo-
yo diario en cualquier materia. Y so-
bre todo por contar con unos de
los mejores márgenes de beneficio
para el franquiciado, a la vez que
ofrecemos al cliente final precios
finales muy competitivos.

P.- ¿Qué ventajas ofrece la mar-
ca Almeida Viajes?

R.- Lo que diferencia a Almeida
Viajes de otras franquicias es que
los franquiciados se quedan con el
100% de las comisiones por sus
ventas y rappels, pagando solo
una cuota fija mensual, tenemos
cursos de formación inicial y conti-
nua avalados por la Universidad de
Málaga, facilitamos las herramien-
tas tecnológicas más avanzadas e
innovadoras del mercado para la
venta de viajes y contamos con los
mejores acuerdos con mayoristas
y proveedores para ofrecer precios
muy competitivos a nuestros clien-
tes y las comisiones más altas a
nuestras agencias. Además, tene-
mos la Visa Grupo Almeida Viajes
para que los clientes financien sus
viajes sin intereses cómodamente
y obtengan descuentos y promo-
ciones para premiar su fidelidad.

P.- ¿Qué previsiones tiene para
la temporada de verano?

R.- Las previsiones son de un
aumento de la facturación similar al
del año pasado, ya que aún se nota
una contención en el gasto debido
a los niveles de desempleo y a la
situación económica actual. Aún
así no perdonamos las vacaciones,
y aunque los hábitos en las reser-
vas han cambiado en los últimos
años, son una necesidad que todos
necesitamos satisfacer, y cada clien-
te adapta los días de viaje y el desti-
no elegido a cada presupuesto.

P.- Almeida Viajes está apostan-
do fuertemente por la expansión. ¿En
qué mercados está ya la agencia?

R.- Actualmente tenemos agen-
cias en España, Portugal, México y
Brasil. Precisamente nuestra diver-
sificación internacional nos ha per-
mitido sortear mejor la crisis eco-
nómica. México es un mercado que
en este último año y en el presente
está presentando una evolución
muy buena. Brasil tiene un poten-
cial increíble y en 2011 estamos cre-
ciendo mucho en este país, con
unas previsiones buenísimas.

P.- ¿Darán el salto a otro mercado?
R.- En nuestros objetivos está lle-

gar a Estados Unidos y China, aun-
que preferimos ir consolidando los
mercados en los que ya estamos an-
tes de lanzarnos a nuevos países.

Este ejercicio sesuperarán losniveles de ventasde 2010, aunqueaún queda muchopara que concluya

Nuestra clave esseguir mejorandocada día todoslos servicios,atendiendo lasdemandas

Es cierto
que hay mu-
cha compe-
tencia en el
sector de las

franquicias en agencias
de viajes, pero cada uno
ofrece una marca y un
producto diferenciado.
Nosotros tenemos una
filosofía muy particular
y de momento si com-
petencia, sobre todo a
los que a nuevas tecno-
logías y creación de

producto se refiere.
Acabamos de renovar
nuestra web
con reservas
online con
una novedad
muy ventajosa
para nuestras
agencias y
clientes. Y es
que cada vez
que un clien-
te hace una
reserva a través de
nuestraweb, le pedimos

que incluya su código
postal, para que se le

asigne auto-
máticamente
una agencia de
nuestro grupo
de referencia
online por si
cliente necesi-
ta hacer alguna
consulta. He-
mos utilizado
lo mejor de

Internet, pero mejorando
la atención al cliente con

« Los siguientes objetivos de Almeida
Viajes son Estados Unidos y China»

el asesoramiento. Cada
reserva online se le asig-
na a una de nuestras
agencias, con lo que
captamos nuevas ventas
vía web. A diferencia de
otras redes de franqui-
cias que han apostado
fuertemente por su pre-
sencia online pero cuya
venta recae
fundamental-
mente en la
central de la
propia marca.


