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del
previsible

El préximo Ilanzamiento
ISS y el
endurecimiento de los requisitos

NewGen

para vender viajes combinados son
a dia de hoy, dos de las grandes
amenazas a las que se enfrentan
las agencias de viajes

P.- La Asociacion Internacional del
Transporte Aéreo (IATA) acaba de
dar luz verde a algunos de los

puntos mds  polémicos  del
proyecto NewGen ISS, entre ellos
la introduccion del pago

instantaneo a la aerolinea y el
nuevo modelo de acreditacion.
CEAV ya ha mostrado su rechazo
a sus planes. ;Cual es su postura
al respecto?

R.- Cualquier proyecto unilateral
suele ser bueno solo para quien lo
plantea y este es el caso. En
cualquier acuerdo seria bueno que
Hubiese consenso de ambas partes y
la implantacion de un nuevo cambio
como el que plantea IATA, no solo
modifica la forma de pago. si no que

El presidente de la Union de Agencias de
Viajes (UNAV), José Luis Prieto, da su vision
experta sobre varias problematicas.

Noticia publicada en Nexotur

cambia el sistema actual de
acreditacion. Por tal motivo, el
rechazo de UNAV es total al proyecto
NewGen ISS y a su forma de
implantacion, pues cambia
sustancialmente el acuerdo vigente.

P.- Uno de los objetivos de IATA es
reducir aun mads el riesgo de impago
por parte de la agencia de viajes.
‘Lo ve lagico?
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Si no fuera por las Asociaciones y el APJC, estamos seguros de que la
situacién seria mucho peor / Este 2016 ha sido turisticamente un buen
afio y estamos en el buen camino / Cualquier proyecto unilateral suele ser
bueno solo para quien lo plantea / Nuestra Asociacién representa a 2.750
puntos de venta / El rechazo de UNAYV al proyecto NewGen Iss es total

R.- Con los datos de default de los ultimos
anos carece de toda logica, pues es minimo
el riesgo que corren las compafias aéreas.
Maxime cuando se cambiaron y aplicaron los
criterios financieros locales con un resultado
de impagos en proporcion a las ventas

de BSP Espana de un 0,002%.

Estas cantidades son irrisorias como para
poner un sistema que perjudica a las agencias
que trabajan con total normalidad.

P.- ¢(Este tipo de resoluciones de IATA
suponen un abuso de posicion dominante
de las aerolineas?

R.- Parece evidente que todas las
resoluciones que se toman de manera
unilateral, desde una posicion de dominio,
llevan consigo un determinado abuso de
dicha posicion y a mi juicio, éste es uno de
€S0S Casos.

P.- ;Pueden hacer algo las Asociaciones al
respecto?

R.- Las Asociaciones estan en el APJC, ente
que lo componen compaiias aéreas Yy
agencias de viajes. Aprovechamos estas
reuniones para transmitir las opiniones y
recomendaciones de la mejor forma. No
obstante, aunque mostremos  nuestra
disconformidad en determinados puntos, la
decision final depende de la PAConf (6rgano
integrado por compaiias aéreas solamente).
Pero si no fuera por las Asociaciones y el
APJC, estamos seguros de que serian mucho
peor.

TATA Achieves Key '}

P.- Barcelo ha adquirido dos de los
grandes turoperadores del mercado
espanol: Catai y Special Tours. ;Puede
perjudicar esta concentracion al
agente de viajes independiente?

R.- Creo que no. Ambos turoperadores
siguen trabajando con normalidad con
todas las agencias de viajes y, ademas,
sigue habiendo

en el mercado otras mayoristas que
cubren esas necesidades.

P.- ;Hay hueco para
turoperadores independientes?
R.- Hay hueco para profesionales. Si éstos
hacen bien su trabajo seran bien
recibidos en el Sector.

P.- ;Qué balance hace del verano?

R.- Positivo, en términos globales. No
obstante debe matizarse entre agencias
receptivas y emisoras. Mientras las
primeras han experimentado incrementos
superiores al 15 %, en las emisoras ha sido
del orden de un 6%.

Las agencias emisoras han experimentado
un problema en las reservas hoteleras de
verano y ha sido que la gran afluencia de
turismo exterior ha dificultado la tarea de
encontrar habitaciones disponibles para
el mercado nacional.

P.- Hay quien se aventura a decir que
se ha iniciado la recuperacion del
Sector. ;No es pronto para lanzar este
tipo de afirmaciones?
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R.- La recuperacion del Sector se producira
cuando la cuenta de resultados sea positiva.
Hay que ver qué pasa en 2017. De momento
estamos en el buen camino.

P.- ;Hasta qué punto esta afectando la
incertidumbre politica al consumo de
viajes en Espana?

R.- Hasta finales de agosto en casi nada,
pero es cierto que en viajes de empresa,
que se preparan con mas antelacion, se
nota cierta incertidumbre a la hora de
solicitar presupuestos. Eso no es bueno para
nuestro Sector, que es fragil ante este tipo
de acontecimientos. Y de continuar en esa
incertidumbre si podria afectar
negativamente.

P.- A dia de hoy UNAV y ACAVE son las
dos grandes Asociaciones del Sector. ;Con
cudntos asociados cuenta UNAV? ;Han
seguido creciendo en este 2016?

R.- En UNAV estan representados todos los
actores principales del Sector de agencias
de viajes. Contamos en la actualidad con 22
turoperadores, grandes redes (Viajes El
Corte Inglés, Viajes Carrefour, Nautalia e
IAG7), Grupos comerciales (Airmet, Star,

Cybas y Expertravel), agencias online
(Muchoviaje y Destinia) y consolidadores
aéreos (Cogeloalvuelo 'y  Servivuelo).
Representamos

a 2.750 puntos de venta. En 2016 hemos
tenido 12 incorporaciones de agencias, la
mayoria de nueva creacion.

P.- ;Aun hay muchas agencias que siguen
sin apostar por el Asociacionismo? ;A qué
se debe esta falta de concienciacion?

R.- Posiblemente porque las Asociaciones no
sabemos trasmitir bien la cantidad de
gestiones que se hacen para mejorar el
Sector. Muchos ven el importe de la cuota
como un gasto y no como una inversion para
defender los intereses sectoriales. En UNAV
disponemos de un servicio juridico del mas
alto nivel que presta a sus asociados el mas
profesional asesoramiento, tanto juridico,
como laboral y contable.

Por otra parte, UNAV cuenta con un servicio
de defensa juridica, al mas alto nivel de
especializacion, dirigido a todas las
agencias del Sector. Me refiero a UNAV
LEGAL. Posiblemente, el mejor servicio
juridico con que puede contar una agencia
de viajes.

P.- A pesar de los esfuerzos de CEAV y de
las Asociaciones que la integran, entre

ellas UNAV, las fianzas exigidas a las
agencias para vender viajes combinados
aumentaran de forma importante.
JSupondra un duro golpe este cambio?

R.- Todo lo que sea aumentar los gastos
repercutibles en las agencias de viajes es un
duro golpe, pero desde UNAV intentamos
paliar este aumento hablando con las
principales aseguradoras para buscar entre
todos un seguro que cumpla con los
requisitos exigidos y al mejor precio posible.
En noviembre realizaremos un seminario en
el que se daran cita companias de seguros y
representantes de nuestro departamento
juridico. El objetivo es explicar a las
agencias las acciones que vamos a realizar
para minimizar el impacto de dicho cambio
normativo, asi como informar de la
responsabilidad que asumen las agencias de
viajes.

P.- Sin embargo, pese a lo negativo de la
noticia, la presion de las Asociaciones ha
servido para que los avales sean
inferiores a lo inicialmente planteado por
muchas Comunidades. ;Demuestra esto la

importancia del Asociacionismo?

R.- Efectivamente, es otro ejemplo del
trabajo que hacen las Asociaciones de
agencias de viajes. Si se hubiera aplicado el
importe que exigian al principio, el coste
para las agencias habria sido
tremendamente superior a la cuota anual de
la Asociacion. Desde UNAV, hemos
trasmitido a la Comunidad de Madrid que se
deberia luchar contra el intrusismo, que
tanto dano hace a nuestro Sector. Les
hemos demandado que  desde la
Administracion trasmitan al consumidor final
la garantia que ofrecen las agencias.

P.- Tras el éxito del ultimo Congreso de
UNAV en Granada, ;cudl sera la préxima
sede y cudndo se celebrara?

R.- En lugar de lo escrito, debemos poner:
“En 2017 se cumplen 40 anos de la
fundacion de UNAV. Es, por tanto una de las
asociaciones empresariales con mas solera y
prestigio en nuestro pais y decana, como Vd.
sabe, del sector turistico.

Son 40 anos de trabajo duro y continuado en
defensa de los intereses de las agencias de
viajes.

El proximo Congreso, vigésimo ya, tendra,
por tanto, un significado muy especial y se
llevara a cabo en la bellisima ciudad de
Leon.

Desde aqui invito a todos nuestros asociados
a asistir y participar en éste XX Congreso de
la UNAV vy disfrutar de los encantos de la
ciudad de Le6n y de su entorno.
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Cinco tecnologias que impactaran la industria turistica

en 2017

[9)

La capacidad de reajuste de la estructura productiva, clave en un mercado

en continuo cambio

La flexibilidad del consumidor ante los
cambios tecnologicos del mercado
obliga a las marcas a modificar en
tiempo real sus estructuras productivas.
En una carrera vertiginosa por destacar
de la competencia, la
compania Sabre realiza una instantanea
de cuales seran algunos de los retos
tecnologicos a los que se enfrentara en
2017 la industria turistica.

La innovacién se ha convertido en uno
de los principales pilares
diferenciadores en la industria
turistica. La competitividad viene de la
mano de una calidad impulsada por
la innovacion, asi como del
conocimiento necesario a la hora de
reajustar la estructura productiva del
negocio, cualidad clave para
la sostenibilidad en el tiempo.

La compafia Sabre presenta un
escenario bajo 5 tecnologias que
modificaran el futuro de la industria
turistica en el proximo ano.

Seguir el ritmo vertiginoso de la
tecnologia es complicado incluso para
los que nos dedicamos a identificar
hitos tecnologicos. Uno de mis
objetivos consiste en saber tomar

[

una instantanea” de lo que se
impondra en relacion a la innovacion en
el mercado. Este analisis realizado
desde la compania Sabre nos ha
parecido interesante para hablar sobre
las cinco tecnologias emergentes que se

impondran el proximo afo en cuanto a

negocio se refiere. Estos avances se

pueden extrapolar perfectamente a

la industria turistica:

e Larealidad virtual esta
transformando la fase de
inspiraciéon, la formacion y el
entretenimiento a través de los
viajes.

Los videos y la fotografia basados
en realidad virtual son capaces de
inspirar a los viajeros haciéndoles
experimentar sus viajes en primera
persona. Diferentes modelos de negocio
ya estan aprovechando esta tecnologia
para mejorar la inmersion del viajero
en la experiencia turistica.

e Interfaces basados
en mensajeria que permiten una
mayor participacion del cliente.

Las interfaces basados

en mensajeria (IBMs) permiten dar una

respuesta inmediata al cliente a
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través de servicios y soporte. De esta forma
se puede combinar la interaccion humana
con los sistema de bots, mejorando asi la
inmediatez y la resolucion de cualquier tipo
de problema que surja durante el viaje.
Ademas, se optimiza la comunicacion con el
viajero en procesos de planificacion e
incluso se refuerza en el momento de la
reserva. El poder aprovechar los bots
automatizando el proceso puede permitir al
personal dedicar mas tiempo a las
interacciones de mayor valor y de
construccioén de relaciones con el usuario.

e Sistemas de gestion y mantenimiento
integrados entre departamentos.
La transversalidad de los negocios turisticos
nos obliga a tener informacion completa
para tomar las mejores decisiones.
Posibilitar el acceso a los datos de otros
departamentos, tanto de acontecimientos
en destino como de decisiones tomadas en
la matriz, ayudaran a dar un mejor servicio.
El envio de fotografia y video, informacion
en tiempo real, supervision de trabajos,
asesoramiento  personalizado, etcétera,
deben ser soluciones integradas en
plataformas de la estructura de cualquier
negocio turistico.
e Los datos aportados por sensores
de localizacién en interiores ayudaran
a mejorar el flujo de viajeros y
personal.
Las balizas de proximidad, asi como
cualquier tipo de sensor de localizacion en
interiores, aportan informacion de gran
interés como pueden ser la situacion del
viajero dentro del hotel o el uso de recursos
turisticos en destino. El analisis de los datos
obtenidos por estos sensores aporta
resultados y mejoras que repercuten
directamente en el flujo de cada perfil
involucrado en el negocio. Estos resultados
pueden traducirse facilmente en soluciones
de calidad como en la prevision de cuando y
donde se mueve el personal, evitando asi
los cuellos de botella. La tecnologia nos
brinda la oportunidad de responder
eficazmente a la demanda del cliente en

grandes entornos como aeropuertos vy
hoteles.
e Las interfaces de voz aumentan la

eficiencia en la relacion

empresa/viajero.

Las interfaces de voz proporcionan un
acceso a la informacion eficiente gracias a
sistemas que no requieren del uso de las
manos para interactuar. Estas soluciones
estan siendo utilizadas en un gran nimero
de plataformas. Ya no es tan raro encontrar
al cliente navegando a través de blUsquedas
por voz en Google o dejando mensajes de
voz a sus amigos en Whatsapp. Se ha
generado una creciente expectativa por
parte del viajero a la hora de acceder a la
informacion que ya no depende de una
formula definida y donde la voz se impone
como canal de acceso. Lasempresas
turisticas necesitan estudiar como hacer
que su contenido sea accesible a través de
la voz, asi como los pasos a seguir para
ayudar al personal a realizar sus tareas de
un modo mas eficiente.

A dia de hoy, es conveniente analizar el
concepto de innovacion y percibirlo mas
como una oportunidad que como una
barrera de entrada hacia el cliente. Existen
soluciones adaptadas y estandarizadas para
todo tipo de bolsillos y que no obligan a
realizar una inversion excesiva, salvo que
necesitamos algo muy personalizado. De
cara a 2017 debemos saber identificar las
vias de reajuste dentro de nuestro negocio
para dar respuesta a estas necesidades. La
reconversion de nuestras acciones debe ir al
menos a la misma velocidad que la de
nuestro mercado ya que no conviene
descolgarse, por la cuenta que nos trae.

Noticia publicada en Hosteltur extraida del
informe: Emerging Technology in Travel
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EL PROBLEMA DE LOS CARGOS EN LAS TARJETAS

Deiurem

DE CREDITO DE LOS CLIENTES TRAS LA
DEVOLUCION DE UN VEHICULO DE ALQUILER

Muchos de los viajes ofertados por las
agencias incluyen entre sus servicios el
alquiler de un vehiculo, tanto en Espaina
como en el extranjero.

En algunas ocasiones los clientes, tras
devolver el coche de alquiler reciben
con posterioridad un cargo en su tarjeta
de crédito.

Los motivos son muy variados: entrega
del vehiculo con dafos, en mal estado
de limpieza, problemas relacionados con
el combustible o incluso con multas o
accidentes.

El tipo de seguro que el coche lleva
incluido también suele ser una fuente de
problemas, ya que la mayoria de ellos no
son a todo riesgo sino que cuentan con
una franquicia lo que supone que el
coste de la reparacion del vehiculo que
no supere la cantidad estipulada debera
ser abonado por el cliente.

El Centro Europeo del Consumidor en
Espana recomienda para los alquileres

de vehiculos en el extranjero, leer
atentamente los contratos antes de
firmarlos y asegurarse de que se
entienden todas las clausulas, sobre
todo si estan escritos en una lengua
diferente a la nuestra.

Igualmente, prestar especial atencion a
las clausulas de exoneracion de
responsabilidad por parte de la empresa
de alquiler ya que algunas, por
ejemplo, indican que si en caso de
accidente el cliente no lo comunica a la
empresa en un plazo de 48 horas debera
responder de cualquier dano causado al
vehiculo.

Por nuestra parte recomendamos a las
agencias de viajes que proporcionen al
cliente la maxima informacién posible
sobre la politica de la empresa de
alquiler de vehiculos en relacion a
aspectos como el seguro, cargos por
entrega y devolucion del vehiculo en
lugares diferentes, combustible,
conductor adicional etc.
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CURSOS UNAV DE FORMACION

Area de Formacion y Estudios, miembro adherido
de UNAV, es una empresa de formacion vy
consultoria con una constatada experiencia en el
sector turistico y en particular en el de las
agencias de viajes.

Poseen un catalogo de cursos especificos del
sector, los cuales adjuntamos, en modalidad
presencial, y en modalidad on line, para cubrir
las exigencias formativas de las agencias; tanto
las incluidas en el Convenio Colectivo Estatal,
como las particulares de cada empresa, debido a
que sus proyectos formativos se alinean a las

posibles mejoras a implementar a corto y medio
plazo.

Realizan, gratuitamente, todos los tramites
necesarios ante la Fundacion Estatal para la
Formacion en el Empleo, para gestionar la
bonificacion de la formacion que realizan en las
empresas.

Proximamente contactaran con vosotros para
explicaros personalmente sus productos y
estudiar las necesidades formativas especificas
que mejor se adapten, necesitéis y deseéis.

necesidades y objetivos marcados por el

Preguntar por Francisco Magan
Ademas, al finalizar la formacion se realiza una Teléfono 914560625 ext: 109

memoria de evaluacion de resultados con las

CURSOS DE ESPECIALIZACION PROFESIONAL AGENCIAS DE VIAJE

AREA NOMEBRE DEL CURSO HORAS | ECTS/C |TIPO
(1]
ADMINISTRACION ¥ GESTION Proceses Econdmico-Administrativos en Agencias de Viajes 50 2 Vi
HABILIDADES DIRECTIVAS Aprender a Negociar 50 A
HABILIDADES DIRECTIVAS Coaching 20 2 v
HABILIDADES DIRECTIVAS Desarrodla de habilidades para la direccion de equipos 200 [ I
HABILIDADES DIRECTIVAS Equipos de Trabajo y Liderazgo 70 A
HABILIDADES DIRECTIVAS Liderazgo Creative de Equipos 35 A
HABILIDADES DIRECTIVAS Maotivacion de Personal 40 1 v
HABILIDADES PERSONALES Comunicacion Efectiva y Trabajo en Equipo 60 15 v
HABILIDADES PERSONALES Comunicacion Eficaz 60 A
HABILIDADES PERSONALES Desarrollo de habilidades de Comunicacion 200 C I
HABILIDADES PERSONALES Gestidn del Estrés 30 A
HABILIDADES PERSONALES Gestion del Tiempo, Recursos e Instalaciones 30 1 v
HABILIDADES PERSONALES Gestidn Eficaz del Tiempao 40 A
HABILIDADES PERSONALES Habilidades Sociales y Asertividad 30 A
HABILIDADES PERSONALES Mediacion y Resolucion de Conflictos 40 A
HABILIDADES PERSONALES Mindfulness: Autoestima, Equilibric y Bienestar 25 A
HABILIDADES PERSONALES Motivacidn y Satisfaccidn en las Organizadiones &0 A
MARKETING ¥ VENTAS Animacion y Presentacion del Producto en el Punto de Venta 60 15 v
MARKETING ¥ VENTAS Asesoramiento, Venta y Comercializacion de Productos y Servicios Turisticos 90 2 v
MARKETING Y VENTAS Atencidén a las Reclamaciones 20 A
MARKETING ¥ VENTAS Arencion zl Cliente 40 A
MARKETING Y VENTAS Atencign al Cliente en el Proceso Comerdial 40 1 v
MARKETING ¥ VENTAS Atencicn Eficaz de Quejas y Reclamaciones a0 2 v
MARKETING Y VENTAS Atencion y Venta Telefdnica 80 2 v
MARKETING ¥ VENTAS Calidad en el Servicio y Atencidn al Cliente 80 2 v
MARKETING ¥ VENTAS Comercializacion de Eventos 30 1 v
MARKETING ¥ WENTAS Desarrollo de habilidades Comerciales 200 C |
MARKETING ¥ VENTAS Gestion de la Fuerza de Ventas y Equipos Comerciales 50 2 v
MARKETING ¥ VENTAS harketing Orientado a la Venta an 2 v
MARKETING ¥ VENTAS Marketing Relacional a0 2 v
MARKETING Y VENTAS Marketing Turistico y Gestion de Eventos 20 2 v
MARKETING ¥ VENTAS Marketing y Promocion en el Punto de Venta 60 15 W
MARKETING ¥ VENTAS Programa superior en Venta consultiva 150 C |
MARKETING Y VENTAS Técnicas de Comunicacidn en la Venta 20 2 v
MARKETING Y VENTAS Técnicas de Venta 70 15 v
MARKETING ¥ VENTAS Tecnicas de Venta y Planificacion 40 A
ORGANIZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Disefic de Productos y Servicios Turisticos Locales 950 2 v
ORGANZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Gestion de la Informacion y Documentacion Turistica Loca 60 15 v
ORGAMIZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Gestion de Protocolo 30 1 v
ORGAMNIZACION Y DIRECCION PRODUCTOS Organizacion de Reuniones y Eventos 60 15 v
ORGAMNIZACION Y DIRECCION PRODUCTOS Organizacién de Viajes Nacdionales e Internacionales 30 1 v
ORGANZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Planificacién, Organizacion y Control de Eventos 90 2 1)
ORGANZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Planificacicn, Programacion y Operacion de Viajes Combinados 60 15 Vi
ORGANIZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Productos, Servicios y Destinos Turisticos 90 2 v
ORGAMIZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Promocion y Comercializacidn de Preductos y Servicios Turisticos Locales 90 2 v
ORGANIZACION ¥ DIRECCION PRODUCTOS Protocolo 20 2 v
SOCIAL MEDIA Curso Practico en Redes Sociales 50 2 v
SOCIAL MEDIA Experto en Herramientas de Marketing de Google y Sodial Media 110 2 Vi
SOCIAL MEDIA Experto en Community Management (Social Bussines) 150 C [

{1). ECTS.- Universidad rey Juan Carlos
C.- Certificacion Universidad San Pablo CEU




XVII TORNEO DE MUS - 13 - 14 de febrero de 2017

Como nos habéis pedido muchos de

vosotros, UNAV vuelve a celebrar el Torneo

de Mus los proximos 13 - 14 de febrero de

2017, estamos seguros, tendra el interés de

anteriores convocatorias.

El lugar de celebracion sera el Hotel Melia

Catilla, calle Capitan Haya, 43 de Madrid,

en el mismo horario habitual de nuestro

Torneo, de 20:00 a 22.00 h. salon Castilla.

Las condiciones son las siguientes:

e El nimero de participantes se ha fijado,
en un maximo de 40 parejas, que seran
reservadas por riguroso orden de
inscripcion.

e Podran intervenir Propietarios y cargos
Directivos de Agencias asociadas a
UNAV, acompanados de una persona de
la propia Agencia o ajena a ella, asi
como una pareja representante de los
distintos patrocinadores del sector, si lo
desean.

e Se ha fijado una cuota de inscripcion de
55 € por persona, con la que
pretendemos cubrir, como minimo los
costes de la organizacion del torneo,
que incluye:

Consumicion

-1
refresco) mientras se juega, cada
uno de los dias del Torneo.

- 1 coctel en el segundo dia con la
entrega de premios.

(combinado 6

- Premios
clasificacion.

diversos, seglin

El plazo de inscripcion queda abierto
desde la recepcion de este escrito hasta
el dia 13 de enero de 2017.

Por razones organizativas, te agradeceré,
si tienes interés, una pronta respuesta, al
e-mail: secretaria@unav.ws, indicando los
nombres de la pareja participante, junto
con un cheque cubriendo la cuota o
transferencia a nuestra cuenta corriente
del Banco Santander IBAN ES22 0049 0366
2920 1022 7952.

Como en anos precedentes, habra premios
importantes y estamos seguros de que
todos los participantes tendran el suyo en
funcion de su calidad (que sin duda
cubrira ampliamente la cuota abonada).

Esperamos tus noticias confirmando tu
participacion, y deseandote éxito en el
intento.

IBERIA 5

Recordar gue dentro de nuestro acuerdo con

IBERIA, podéis acceder a un link a su pagina
encontrareis
interés

iberiagencias.com, donde
informacion puntual, por
recomendamos su visita.

cuyo

Para acceder a ella las Agencias no IATA, lo

El cédigo de acceso es: unavibl

El pais de acceso es: espafia

Esperamos que este servicio 0S sea

interés y lo utilicéis frecuentemente.

haran a través de “Visita sin Registro” y con el

siguiente password:

Fuentes consultadas para la elaboracion de este Newsletter: Agentrravel, Hosteltur,CEIM.
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SERVICIOS DE UNAV

Intervencion en actuaciones
administrativas 'y en todas sus
instancias, en expedientes incoados por
la Administracion, relacionados con la
actividad de Agencias de Viajes,
redactando alegaciones y pliegos de
descargo e interponiendo y formulando
los recursos procedentes en via
administrativa.

Asesoria Juridica Consultiva y apoyo
para viabilizar posibles actuaciones ante
la jurisdiccion contencioso-
administrativa derivadas del punto
anterior.

Representaciéon de las Agencias de
Viajes asociadas en los actos de pre
conciliacibn administrativa ante la
Direccion General de Turismo de la CAM
en reclamaciones de usuarios.

Reclamaciones, en tramite extrajudicial
y en las condiciones establecidas, de
aquellas cantidades adeudadas a la
Agencia de Viajes asociada.

Disponibilidad de acceso, a través de la
Confederacion a los datos del Registro
de Anomalias Comerciales o de Morosos
de nuestra actividad.

UNETE A
NOSOTROS

R ¥ aniversario

| Asesoria Juridica Consultiva y apoyo
en aspectos derivados del punto
anterior y sobre posibles contenciosos
relacionados con la Agencia de Viajes.
informacién y divulgacién, via Internet,
fax o postal, de las disposiciones y
normas que puedan afectar a nuestras
Empresas miembros.

Estudio de los contratos de seguro, en
cuanto al alcance y adecuaciéon de sus
coberturas y condiciones, suscritos por
nuestros asociados, con especial
detenimiento en cuanto a los de
Responsabilidad Civil.

Informacién, coordinacién y apoyo en
expedientes de subvenciones oficiales
y cooperacion con la Administracion.
Analisis para asesoramiento laboral,
fiscal y contable.

Asesoramiento y apoyo en el Area
Informética en cuanto a Redes,
Sistemas, Aplicaciones, Conexiones y
Equipos.

Participacién en Planes de Formacion
Continua para nuestros asociados, sin
coste alguno para ellos.

C/ Rosario Pino, 8-12 B

Tf: 915796741
asociacion@unav.ws
WWW.Uhav.ws
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Adaptado a la reforma
del Régimen Especial

de IVA (REAV)
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INFORMATICO e GESTION aptace s S

COMERCIAL PArA AGENCIAS Euros (SEPA)
pe VIRJES

Envio de mensajes a moviles Envio de Sistema integrado de
desde las aplicaciones Orbis documentacién venta de seguros con todos los
via e-mail productos de AON
Facturacion
electronica
e Informes a
«SmS clientes desde
Internet
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de GDS y RENFE » .
Captura datos de sistemas de Concilia automdticamente
dMaDEUS reservas de proveedores liquidaciones de BSP a partir
Q del fichero PDF
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Galileo~ @ resteL S hodacol (eqtslveltp)
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;s\ .\ & C/ Estatuto, 6 A bajo - 12004 CASTELLON
RPIPeLINe : ]
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TIf.: (902) 10 19 44 - Fax: (902) 74 73 98 - castellon@pipeline.es
Delegacion en Madrid - C/Linares, 14 Locales 2-3 - 28025 MADRID

e WL

www.pipeline.es WWW.aavv.com TIf.: (91) 542 28 88 - Fax: (91) 547 87 82 - madrid@pipeline.es
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