


su red de distribucién, con cerca de 8.700
agencias de viajes conectadas en Espafia
y mas 100.000 en todo el mundo, fueron
factores in” uyentes en esta decision. Asi, el
objetivo de Vueling en relacién al papel de
Amadeus se concretaba en dos puntos: el
acceso a nuevos segmentos de mercado, es-
pecialmente viajeros de negocios, que otor-
gan mayores margenes de benetios, y el
maximo aprovechamiento de las ventajas
de la red mundial de agencias o puntos de
venta conectados al sistema Amadeus.

La revision radical del modelo de distribu-
cién de Vueling implicé un proceso con tres
directrices principales de actuacion:

D Orientar el negocio hacia las rutas mas
rentables y frecuentes.

D Desarrollar de una oferta de productos y
servicios orientada al segmento de viajes de
empresa.

D Conseguir un proceso de reserva agil y ra-
pido para las agencias de viajes. Este punto
era determinante para garantizar la acogi-
da de los agentes de viajes. De ahi que Vue-
ling optase, de la mano de Amadeus, por la

adaptacion a los estandares de trabajo de
los agentes de viajes.

A esto se uni6 el lanzamiento de un tipo
de producto especi‘camente disefiado y
comercializado en las agencias de viajes: la
tarifa Flex, que permite cambios gratuitos
de fecha y hora, asignacion de asientos en
las mejores “las, inclusion en el precio de la
facturacion de la primera maleta y pago con
tarjeta de crédito o en efectivo.

La voluntad de Vueling de adaptarse al maxi-
mo a los procesos de trabajo de las agencias
de viajes le llevd a tomar importantes deci-
siones que le separaban de la operativa ha-

@ Hoy, las agencias de viajes representan
mas del 20% de los ingresos totales por
tarifa de Vueling. La media de reservas
mensuales realizadas durante los tltimos
cinco meses supera los 37.500

AEROLINEAS

bitual de las low cost: incorporacion al BSP,
emision de billete electrénico ...que permite
realizar remisiones, reembolsos, pagos en
efectivo, etc. funciones habituales que per-
miten aportar valor al cliente..., e integra-
cién total en el sistema Amadeus, de ma-
nera que los agentes dispongan en tiempo
real de todo el inventario y las tarifas de la
aerolinea y puedan visualizar y comparar en
pantalla la oferta de Vueling en igualdad de
condiciones al resto de aerolineas.
Amadeus, por su parte, identi co la
tecnologia a implantar en respuesta a las
necesidades de la aerolinea. El proyecto se
concret6 en la adopcion de tres soluciones:
D Amadeus Interactive Sell, que facilita la
conectividad entre el sistema Amadeus y el
inventario de la aerolinea en tiempo real.

D Amadeus e-Ticketing, el sistema de emi-
sién de billetes electronicos, que forma par-
te del proceso de reserva y de pagos entre
una agencia y la aerolinea.

D Amadeus e-Ticket Server, un sistema que
alberga los registros de los billetes electro-
nicos que se reservan en las agencias.

Ya es posible aplicar lodescuentos para residentes insulares
y familias numerosas con Vueling en Amadeus

Desde mediados de abril, las agencias
pueden reservar y emitir billetes con
descuento a través del GDS, lo que
simplifica su labor y les permite ofrecer
ventajas afiadidas a sus clientes

Vueling ha puesto a disposicion de las
agencias de viaje el descuento para fami-
lias numerosas y para residentes en las

familia numerosa) son acumulables.Esta

nueva funcionalidad de la aerolinea en

Amadeus permite simpli“car la labor de

los agentes y permitirles ofrecer ventajas

afadidas a sus clientes.

Para Juan Carlos Iglesias, director general
de Ventas de Vueling, ¢la posibilidad de

aplicar el descuento a residentes a través
de Amadeus refuerza el cambio de estrate-

Islas Baleares, Canarias y Ceuta a través gia hacia la multidistribucion: los agentes

de Amadeus. Los descuentos de familia
numerosa ascienden al 5% de la tarifa pu-
blicada, en el caso de las de primera cate-

goria, y al 10%, en las de segunda. Las re-en el BSP. Queremos estar todavia mas

ducciones para residentes (del 50% sobre
la tarifa publicada) estan disponibles en
los vuelos con origen o destino a cualquie-
ra de los dos archipiélagos, ademés de para
los ceuties que vuelen desde Malaga, Sevi-
lla'y Jerez. Ambos descuentos (residentes y

de viaje han respondido de forma extre-
madamente positiva a nuestra mejor pre-
sencia en Amadeus y a nuestra integracion

proximos a ellos, con las herramientas con
que estan acostumbradas a trabajar, facili-

tando su labor diariaZ.

De acuerdo con Paul de Villiers, director
general de Amadeus Espafia, *el desarro-
llo de soluciones como la que permite la

aplicacion del descuento de residentes son
un buen ejemplo del esfuerzo de Amadeus
a la hora de adaptar sus productos y fun-
cionalidades a las particularidades de los
mercados locales, por muy especias que

éstas seanZ.
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