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Enfrentan retos importantes
los agentes de viajes

B En realidad deberia ser un asesor de estilo de vida, alguien que le ofrezca

valor agregado al viajero y lo oriente para que reciba mas por su dinero.

ecir que los

agentes de

viajes son una

“especie en

peligro de ex-
tincion” es un lugar comin,
nada mds como un dato, en
el reciente vuelo inaugural
del nuevo 787 Drea-
mliner de Aeroméxico, los
duefios sélo invitaron a tres
agentes de viajes:

José Luis Castro, de CTS;
Lorenzo Salsamendi, de Inter-
mex, y el director regional de
Despegar.

Dos de ellos estdn enfoca-
dos alos mercados de grupos
y corporativos y el otro re-
presenta una agencia de via-
jes por internet, un hecho que
refiere la importancia cada
vez menor que le dan las ae-
rolineas a los agentes, pues
les generan cada vez menos
negocio.

En ese contexto, Francisco
Madrid, director de la Escue-
la de Turismo de la Univer-
sidad Andhuac, present6 un
interesante estudio sobre las
agencias de viajes durante
un evento organizado por la
Asociacién Metropolitana de
Agentes de Viajes (AMAV).

El ahora académico puso a

trabajar a su equipo en iden-
tificar los retos que enfrentan
los agentes de viajes y dén-
de hay dreas de oportunidad
paraellos.

Los datos son revelado-
res y se obtuvieron a través
de encuestas y entrevistas de
profundidad con clientes y
agentes de viajes.

Para comenzar, los jove-
nes solo acuden a los agentes
cuando van a realizar viajes
que incluyen varios destinos,
desconocen algun idioma o
van en grupo; fuera de ello
prefieren internet.

Sobre el perfil de los agen-
tes, s6lo 51% tienen una
acreditacion de la IATA, las
aerolineas o la AMAYV; 21%

no hablan inglés y 26% lo ha-
blan perfectamente y, un dato
muy interesante, sélo 6% de
los agentes ha estado en los
destinos que promocionan.

Incluso 17% de los agentes
s6lo han hecho un viaje de los
que venden o de plano ningu-
no, asi es que promueven a
través de lo que leen en folle-
tos o eninternet.

Asi es que entre las reco-
mendaciones y conclusiones
del estudio, la propuesta

fue que se capaciten mejor,
que hagan un esfuerzo por

entender las necesidades del
mercado y también que evo-
lucionen al ritmo que mar-
can las tendencias globales.

En realidad un agente de
viajes deberia ser un asesor
de estilo de vida, una perso-
na que le ofrezca valor agre-
gado al viajero, que ademads
de conseguirle espacio en
un vuelo o en un hotel lo
oriente para que reciba mas
por su dinero.

Ademas, los jefes y los
dueiios de las agencias de
viajes se justifican por no

invertir mds en sus agentes
con argumentos como que
la capacitacién es cara, qui-
ta tiempo, los empleados se
resisten al cambio y, ade-
mas, por ideas “ratoneras”
como que cuando estén mds
preparados seria probable
que cambien de trabajo.

Por su parte, los clientes,
ademds de esperar de los
agentes una solucién mas
completa a sus necesidades
de viaje, también esperan
una actitud ética sobre lo
que les venden.
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