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HANS JORGENSEN: Vice President, Strategic Airline & Partner Programmes

El mavor acuerdo de

Amadeus en servicios IT

El trato con Star Alliance confirma la capacidad de Amadeus como
proveedor preferente de servicios de tecnologias de la informacion

ans Jorgensen se encarga
de las grandes oportuni-
dades de neogocio en el
area de tecnologia (Altéa).
Se incorporé a Amadeus en 1987,
donde ha ocupado diversos cargos
hasta ocupar su actual puesto. Hans,
licenciado en Administracién de
Empresas, comenzé su carrera en
SAS Scandinavian Airlines donde
desempefié varias responsabilida-
des. De alli dio el salto a Amadeus
donde también gestiona el desarro-
llo de acuerdos estratégicos con des-
tacados proveedores tecnolégicos
para seguir mejorando la oferta de
soluciones de esta compaiiia.

SAVIA: ;Qué supone para Ama-
deus la firma del acuerdo con
Star Alliance?

Hans Jorgensen: Se trata del acuerdo
mds importante de Amadeus en este
drea, que confirma nuestra capacidad
como proveedor preferente de servi-
cios IT para la industria aérea. Star
Alliance es la mayor de las alianzas y
lamds avanzada en sus procesos de in-
tegracion. Ademds, esta firma valida el
principio que reside en la plataforma
Altéa: que las aerolineas puedan be-
neficiarse del uso de un sistema co-
mun; una necesidad a la que Amadeus
ha sabido anticiparse y cuya respues-
ta ha sido refrendada nuevamente con
este acuerdo.

Trabajar con Star Alliance es una gran
oportunidad para poner nuestra expe-
riencia al servicio de las lineas aéreas,
proporcionandoles una infraestruc-

tura de tltima generacién que ha si-
do disefiada de forma especifica pa-
ra cubrir sus demandas y para la que
estamos destinando una importante
inversion tecnolégica y humana.

SAVIA: ;Y para Star Alliance?

H.]J.: Las diferentes aerolineas miem-
bros de la alianza podran beneficiarse
de todas las ventajas que conlleva com-
partir una plataforma comunitaria de
gestién de clientes, tales como el aho-
rro de costes de desarrollo y manteni-
miento, la mejora de costes unitarios a
través de economias de escala, la es-
tandarizacién de sistemas y procesos
en toda la alianza, asi como la optimi-
zacién de ingresos por parte de cada
uno de los miembros. Ademas, los sis-
temas Altéa, orientados claramente ha-
cia la atencién al pasajero, permitirdn
a las aerolineas conocer mejor a sus
clientes y utilizar esta informacién pa-
ra mejorar sus servicios en toda la red
de laalianzay, en definitiva, ofrecer un
servicio sin interrupciones.

SAVIA: ;Cudl es la duracion de este
contrato?

H.J: Dada la naturaleza y envergadu-
ra de estos acuerdos, se trata de un
contrato a largo plazo establecido en
unos 15 afios.

SAVIA: ;Cuando comenzaran a mi-
grar sus sistemas y aprovecharse de
las ventajas de Amadeus? ;Lo haran
todas las aerolineas a la vez o existe
un plan de migracién?

H.J.: Por el momento, Lutthansa y Uni-

EXPERIENCIA
E INFRAES-
TRUCTURAS

Trabajar con
Star Alliance
es una gran
oportunidad
para que
Amadeus
facilite su
tecnologia
de ultima
generacion
alas
aerolineas.

Hans Jorgensen considera que el sistema Altéa supondra
un ahorro de costes y una mejor atencion al pasajero
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ted son las compafifas miembros con
las que ya existe un acuerdo con-
tractual para adoptar los nuevos sis-
temas tecnoldgicos, que sustituirdn a
los actuales. Esta previsto que Luf-
thansa comience la migracién durante
el segundo semestre de 2006 y espe-
ra completarla a principios de 2008.
United Airllines estd actualmente con-
figurando su calendario de migracio-
nes, pero podria ser usuario de la pla-
taforma a finales de 2008. El interés
por la implantacién por parte de las
otras aerolineas se irfa concretando de
forma paulatina.

SAVIA: ;Cémo repercutira la im-
plantacién de estas nuevas solucio-

nes en el pasajero? ;y en la agencia
de viajes?

H.]J.: Los agentes conectados al Sis-
tema Amadeus y las aerolineas usua-
rias de la gama Altéa trabajardn con
un mismo sistema, compartiendo los
perfiles de los pasajeros e intercam-
biando toda la informacién propor-
cionada por el historial de reserva
contenida en el PNR. Todos los cam-
bios son renovados de inmediato, per-
mitiendo a los agentes trabajar siem-
pre con datos actualizados, inclu-
yendo tarifas y precios. Tienen la po-
sibilidad de personalizar el servicio
ofrecido y, a medio plazo, fidelizar al
cliente y conseguir mejores relacio-
nes con las aerolineas.

PERSONALI-
ZARY
FIDELIZAR

Los agentes
que usan la
gama Altéa
podran
trabajar con
un mismo
sistema que
permite
trabajar con
datos
actualizados
sobre los
perfiles de
pasajeros.

Los clientes de las aerolineas tendrdn
a su disposicion servicios afiadidos
mds completos gracias a los perfiles
compartidos y a la optimizacién de
las ventajas del c6digo compartido.

S.:Hace unos meses un miembro de
Star Alliance anuncié que estaban
estudiando la aparicién de nuevos ac-
tores en el mercado, como los GNEs,
para reducir costes y cambiar su mo-
delo de distribucién. Ahora firma un
acuerdo con Amadeus que va mas
alla de la distribucion...

H.]J.: Son dos areas de negocio dife-
rentes. Amadeus, en su origen,
comenz6 operando como sistema de
distribucién de reservas o GDS, y ha []
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[] evolucionado convirtiéndose en pro-

veedor global de tecnologifa para la in-
dustria del viaje. Es en esta nueva fa-
ceta de negocio, de cardcter mas glo-
bal, en la que se asienta la firma de es-
te acuerdo. Nuestros servicios van méds
alld de la distribucién de reservas, ofre-
ciendo cobertura en otras dreas fun-
cionales que son vitales en el negocio
de la aerolinea, tales como la planifi-
cacién del inventario y
el control de salidas de
pasajeros; es decir, ofre-
cemos una cobertura
tecnolégica de gran es-
cala para laindustria aé-
rea, que va desde el mo-
mento de la reserva ha-
ta la facturacién.

Porotrolado, enlo que
respecta al aspecto con-
creto de los GNEs, en-
tendemos que estas nue-
vas modalidades de dis-
tribucién son una opcién
mads en el mercado, pe-
ro no sustitutiva del va-
lor que ofrece Amadeus.
Nuestro sistema de dis-
tribucién de reservas no
es comparable en mu-
chos aspectos, tales co-
mo cobertura geogréfica,
volumen de contenido
disponible, nivel de fun-
cionalidades o nidmero
de usuarios.

SAVIA: ;Por qué cree
que eligieron Amadeus
como proveedor tecno-
légico wnico para su
alianza?

H.J: Nuestro concepto de
plataforma comunitaria
es tnico en el mercado.
Somos el tinico provee-
dor capaz de ofrecer una
cartera exclusiva de so-
luciones como Altéa, que
ofrece el potencial y la
flexibilidad necesarias
para responder a las ne-

cesidades actuales y futuras de la alian-
za 'y sus miembros, cualquiera que sea
su perfil. Amadeus ya ha demostrado
su capacidad para suministrar este ti-
po de sistemas a nivel mundial; véa-
se las 150 aerolineas usuarias de Al-
téa Sell o la implantacién de Altéa
Plan por parte de British Airways, Qan-
tas y Dba, y préximamente por parte
de Finnair.

TECNOLOGIA
PARA
AEROLINEAS

Amadeus
apuesta por
ofrecer
productos
unicos,
capaces de
dar todo
tipo de
soluciones
alas
aerolineas.

Amadeus se anticipara a las demandas de las compaiias
aéreas facilitando las tecnologias de vanguardia
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SAVIA: ;Estan trabajando con otras
alianzas para conseguir un acuerdo
similar?

H.J.: Estamos dando a conocer nues-
tra cartera de soluciones IT a la in-
dustria y las aerolineas estdn mani-
festando su interés por ello. Ya tene-
mos lineas de trabajo establecidas
con algunas y estamos elaborando
propuestas.

Es importante tener en cuenta que,
actualmente, las aerolineas también
estdn estudiando aplicar la reduc-
cién de costes al drea tecnoldgica,
una necesidad a la que Amadeus da
respuesta, por lo que estamos con-
vencidos de que nuevas aerolineas
contardn con nosotros. Todos los per-
files de alianzas y aerolineas, sean
grandes, pequeiias o medianas, son
potenciales usuarios de los mismos.

SAVIA: Amadeus esta apostando
fuertemente por su unidad de nego-
cio dedicada a ofrecer tecnologia pa-
ra aerolineas, ;qué parte de los in-
gresos de Amadeus representa y qué
crecimientos esta teniendo en los 1l-
timos afios?
H.J.: Los ingresos relativos a los ser-
vicios de tecnologias de la informa-
cién quedan incluidos en la partida
de ingresos globales no procedentes
de reservas que, a cierre del segun-
do trimestre del afio, representaron
cerca de un 30% del negocio. Aqui
englobamos también los proceden-
tes, por ejemplo, de servicios vincu-
lados a la provision de tecnologia pa-
ra comercio electrénico.
Evidentemente, Alted seguird con-
tribuyendo al incremento de esta ci-
fra a medida que nuestros clientes
vayan utilizando los nuevos siste-
mas, si bien hay que tener en cuen-
ta que, dada su magnitud, son acuer-
dos cuya ejecucion no es inmediata,
sino que conllevan periodos de lar-
ga duracién.

SAVIA: ;Cual considera que sera la
relaciéon de Amadeus con las aero-
lineas en el medio-largo plazo?

H.J.: Amadeus serd un socio tecno-
légico a gran escala, capaz de anti-
ciparse a las demandas de las com-
paififas aéreas, ayuddndoles a poner
en marcha tecnologias de vanguar-
dia de las que depende el futuro de
su negocio. o



