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Y tú, ¿a cuál
perteneces?
Cada vez surgen en el sector turístico más asociaciones y
federaciones, que sirven para un mejor funcionamiento de la actividad
empresarial en muchos casos aunque, en otros, actúan como grupos
de presión enfrentados entre sí por captar más apoyos

l nacimiento de CEAVYT ha puesto
de nuevo sobre la mesa un debate
complejo: el del asociacionismo en el
sector turístico y, dentro de él, en el ám-
bito de las agencias de viajes. Profun-
dizando en este mundo, salen a la luz

numerosas federaciones, que agrupan asociacio-
nes que a su vez integran entidades por comu-
nidades, provincias e, incluso, zonas turísticas.
Entidades que a veces también se dividen en co-
lectivos de menor tamaño.

Es decir, se trata de un universo complejo en
el que, en ocasiones, se entremezclan los intere-
ses propios de la actividad empresarial con ele-
mentos como el excesivo protagonismo, las ren-
cillas internas, los personalismos y un largo et-
cétera que dificultan, a día de hoy, la unidad del
sector. Además, esta división podría entorpecer
la defensa de los intereses de empresas y em-
pleados. Y sobre todo, plantea el interrogante de
para qué sirven estas asociaciones.

Sobre el papel, las grandes patronales turís-
ticas tienen unos objetivos claros, similares a los
de colectivos de otras actividades económicas:
salvaguardar los intereses empresariales; actuar
como interlocutor frente al resto de agentes del
sector y con las administraciones públicas; ope-
rar como un lobby ante las instituciones, tanto
nacionales, como supranacionales; e impulsar
actividades y medidas que tengan como fin di-
namizar la actividad turística.

Agencias de viajes
“El origen de las actuales asociaciones empresariales
de agencias de viajes se encuentra en el sindicato
vertical al que todos debíamos pertenecer”, expli-
ca Jesús Martínez Millán, presidente de FEAAV y
de CAAVE. Una vez disuelto este sindicato, co-
menzaron a confluir los intereses empresariales,
dando lugar a las distintas asociaciones. A día de
hoy, según datos aportados por la recién creada
Confederación Española de Agencias de Viajes y
Touroperadores (CEAVYT), el índice de afiliación
del segmento es del 60%, lo que quiere decir que
seis de cada diez oficinas que hay en España se en-
cuentran integradas en alguna asociación.

El presidente de CEAVYT, José Manuel Maci-
ñeiras, considera que “las asociaciones empresa-
riales de agencias son organizaciones que los em-
presarios crean, fundamentalmente, para defender
los intereses generales del sector y actuar como in-
terlocutores con las administraciones públicas”. Y
añade que ofrecen servicios administrativos y de
asesoría a sus asociados. Además, afirma que si se
tienen en cuenta los distintos ámbitos geográficos
y tipologías (mayoristas, emisoras, receptivas, ge-
néricas, etc.), el número de asociaciones no es ex-
cesivo, y apostilla que “lo verdaderamente im-
portante es que las distintas asociaciones se orga-
nicen de forma que en lo fundamental no se pro-
duzcan divergencias ni dispersión de esfuerzos”.

Por su parte, Enrique Fernández de Alarcón, pre-
sidente de FECAVI, señala que “definitivamente sí

E
AGENCIAS
ASOCIADAS
Seis de cada diez
agencias de viajes
españolas están
integradas en una
asociación. A su vez, las
asociaciones,
sectoriales o
geográficas, pertenecen
a una o varias de las
federaciones existentes.
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Las asociaciones empresariales de agencias son
organizaciones que los empresarios crean para defender 
los intereses generales del sector y actuar 
como interlocutores con las administraciones públicas
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firmantes no cuentan con mayoría suficiente para
disolver CAAVE y anuncia que ésta seguirá su ca-
mino, a pesar de que sólo cuente con una organi-
zación como miembro de pleno derecho.

Problemas de entendimiento
Otro ejemplo de las diferencias durante estos últi-
mos años ha sido la celebración de los congresos
de las distintas asociaciones. Con el nacimiento de
CAAVE se acordó tácitamente celebrar cada dos años
un congreso único. Ello dejaba entrever que el res-
to de asociaciones dejarían de celebrar sus clási-
cos congresos para concentrarse en esta gran cita
única. No obstante, cada entidad siguió organi-
zando sus reuniones, que en ocasiones dejaron de
denominarse congresos para adoptar el nombre de
“encuentro anual”, “convención” o “reunión”.

No faltan voces dentro del sector que denun-
cian que en este complejo contexto se entremez-
clan los intereses propios de la actividad empre-
sarial con otros elementos como el excesivo pro-
tagonismo, las rencillas internas, los personalismos
y un largo etcétera que dificultan, al menos, a día
de hoy, la unidad del sector. Por ello, algunas agen-
cias, sobre todo, las pequeñas, denuncian que se
encuentran, en ocasiones, desprotegidas.

Ante todo esto José Manuel Maciñeiras res-

DESENCUEN-
TRO
Las tensiones surgidas
entre las asociaciones
hacen que las grandes
cadenas de agencias se
planteen abandonarlas
para crear su propia
asociación.

hay un número excesivo de asociaciones. Es ne-
cesaria una gran confederación nacional, donde es-
tén todas las federaciones que representan a las di-
ferentes comunidades. Si lo conseguimos, el sec-
tor cambiará, pero también cambiaran las admi-
nistraciones y los proveedores, porque tendrán una
sola respuesta y un solo diálogo, no como ahora,
que todo queda confuso y mezclado”.

Las agencias tienen en estos momentos dos
grandes frentes abiertos: las negociaciones con
Trasmediterránea por la implantación de los car-
gos por gestión y la propuesta de comisión cero
que maneja Iberia. Es decir, temas vitales que exi-
gen una unidad de acción.

CEAVYT versus CAAVE
Tras varios años en los que CAAVE pareció actuar
como teórico aglutinador del atomizado espectro
empresarial de las agencias, un nuevo actor ha sur-
gido, impulsado por AEDAVE. Se trata de CEAVYT.
Respecto al porqué de su creación Maciñeiras, pre-
sidente de  CEAVYT y AEDAVE, explica que “CAA-
VE se creó para agrupar a todas las asociaciones
existentes pero, después de cinco años de gestio-
nes y negociaciones entre sus miembros, no se ha
conseguido el principal objetivo”. Enrique Fer-
nández de Alarcón señala, asimismo, que “CE-
AVYT representará lo que se intentó con CAAVE.
Hay que reconocer que todos fracasamos en ese in-
tento. Ahora tenemos una oportunidad de estar to-
dos unidos por el bien del sector”.

Aunque Jesús Martínez Millán, presidente de
FEAAV y de CAAVE es tajante: “La cúpula sigue
viva. Es un activo muy importante que no puede
dilapidarse. Son cientos de horas de trabajo y ex-
periencia que no se pueden echar por tierra. En la
actualidad, la entidad está en una fase que podrí-
amos denominar de hibernación”.

De momento, CEAVYT se ha registrado for-
malmente. Nace, pues, como una entidad con per-
sonalidad jurídica propia, algo que todavía CAA-
VE no tiene “debido a diversas dificultades”, dice
Martínez Millán. La ausencia de personalidad ju-
rídica es prueba, para algunos, de que las diferen-
cias en el seno de la cúpula han lastrado su acti-
vidad desde su formación.

Además, el pasado 22 de noviembre AEDAV,
AEDAVE, AETOR, AMAVE, AUSA y UCAVE, aso-
ciaciones impulsoras de CEAVYT, firmaron un do-
cumento con el que dejan sin efecto el acuerdo adop-
tado cinco años antes para la constitución de la cú-
pula. Aunque desde FEAAV se insiste en que los

CAAVE se creó para agrupar a las
asociaciones existentes, pero tras cinco
años sin éxito CEAVYT intentará lo mismo
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ponde que “decir que los personalismos han fre-
nado el desarrollo de CAAVE es una simplifica-
ción excesiva que no responde a la realidad. Mi
opinión es que tal afirmación ha sido realizada
de forma interesada para ocultar el verdadero pro-
blema, que no es otro que la falta de entendi-
miento de unas organizaciones con diferentes cri-
terios y enfoques en aspectos fundamentales. Hay
que tener en cuenta que siete importantes orga-
nizaciones no van a ser manipuladas por unas po-
cas personas, eso sería tanto como decir que los
órganos de gobierno de las siete entidades eran
marionetas sin criterio dirigidas de forma abso-
lutista y personal”. Por su parte, Martínez Millán
comenta que “hay una parte de verdad cuando se
dice que los protagonismos han frenado la uni-
dad. Todos debemos entonar el mea culpa. Unos
más que otros, eso sí”.

“Es muy posible que los personalismos hayan
frenado esa posible unión de las agencias de viaje”,
apunta Fernández de Alarcón, que añade que “el
día que entendamos que cada uno de los presiden-
tes de las diferentes asociaciones estamos al servi-
cio de nuestros asociados y que a ellos nos debe-
mos para defenderles y para protegerles, ese día se-
rá el que consigamos la unidad absoluta; si quere-
mos seguir saliendo en la foto, no hay solución”.

CEAVYT ha invitado a FEAAV a que se incor-
pore a la nueva confederación. José Manuel Maci-
ñeiras, presidente de AEDAVE y de la nueva CE-
AVYT, asegura que “ha sido creada con vocación
de agrupar a todas las asociaciones y federaciones
que existen en el Estado. Para ello, sus miembros
han recogido la gran experiencia acumulada en es-
tos últimos años, intentado eliminar todo aquello
que podría dividirnos y potenciar todo lo que nos
dará fuerza para representar y defender los intere-
ses del sector”.

En principio, tal y como se puso de manifies-
to en el Congreso celebrado en Pekín por FEAAV,
una parte de sus integrantes se mostró en contra
de integrarse en CEAVYT. Uno de los miembros que
más disconformidad ha mostrado es UNAV, alu-
diendo que la Confederación no es suficientemente
representativa, ya que sus miembros no suman ni
la mitad de las ventas ni un tercio de los títulos de
agencias de viaje existentes. Además, parece que
AEDAVE ha impulsado la formación de CEAVYT
sin informar al, que se supone, era gran socio en
CAAVE, es decir, FEAAV. La propia FEAAV, poco
tiempo después, ha dejado claro que no tiene in-
tención de incorporarse a CEAVYT.

A pesar de todo, Martínez Millán considera
que la unidad es posible, independientemente de
las siglas y los nombres. “La unidad hace la fuer-
za. Algo obvio, pero que cierta gente no ve”, dice
el presidente de CAAVE. Por su parte, Fernández
de Alarcón explica que “el que la presidencia de
CEAVYT (como también lo es la de FECAVI) sea
rotatoria significa apertura, democracia y transpa-
rencia. Si hay alguien que no quiere compartir ese
objetivo será un problema el explicar a sus bases
el porqué no se integran en un proyecto de unidad
sectorial”.

Captar apoyos
A los bailes de cifras, siglas y acusaciones se une
el baile de miembros. En 2004 UNAV mostró su ma-
lestar por el hecho de que Viajes Halcón abando-
nara la asociación para integrarse en AEDAVE y acu-
só a la asociación de haber intentado captar a otras
agencias, como hizo con Viajes El Corte Inglés, que
prefirió mantenerse en UNAV. Y es que el traspaso
de algunas de las grandes redes de grupos vertica-
les supone un desequilibrio en el poder y repre-
sentatividad de las asociaciones, dado el volumen
de facturación y puntos de venta que aglutinan.

“No voy a entrar en un baile de cifras y porcen-
tajes, pero es evidente que FEAAV sigue siendo la
asociación mayoritaria entre las agencias de viaje.
Es una estructura sólida, potente y con una capaci-
dad de trabajo probada”, afirma Martínez Millán.

Desde FEAAV indican que la Federación cuen-
ta en estos momentos con 3.561 puntos de venta.
Maciñeiras, por su parte, asegura que CEAVYT “aglu-
tina a 3.568 agencias, el 57,18% del total de puntos
de venta que se encuentra adheridos a alguna de las

CONGRESOS
UNIFICADOS
Con el nacimiento de
CAAVE se acordó
celebrar únicamente un
Congreso cada dos
años. Pero la
asociaciones han
seguido convocando 
sus reuniones anuales,
aunque con otro
nombre.
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asociaciones existentes. Al mismo tiempo, los pun-
tos de venta de la nueva confederación acaparan dos
tercios de la facturación total del segmento de agen-
cias de viaje y el 33% de los empleados”.

La formación de CEAVYT parece que ha causa-
do, asimismo, un daño colateral: ACAV, miembro de
FEAAV, ha planteado paralizar sus conversaciones
para incorporarse a FECAVI, que aspiraba a lograr la
unidad asociativa, al menos, en Cataluña. Fernán-
dez de Alarcón indica que el hecho de “que ACAV
entre en FECAVI es fundamental para los intereses
del sector en Cataluña”.

El director general del Grupo Airmet, Juan José
Oliván opina que “la unidad del sector es necesaria,
pero hay demasiadas personas interesadas en que eso
no se produzca. Hasta que no haya una profunda re-
novación de los actuales dirigentes de las asociaciones
esto no va a ser posible”. Oliván pone en el dedo en
la llaga, puesto que ciertos sectores del mercado de
agencias critican el hecho de que el mundo asocia-
tivo no dé paso a una nueva generación de agentes,
capaz de aportar una nueva visión. En cualquier ca-
so, la unidad debe ser la herramienta para defender
de la mejor manera los intereses del sector. No un
fin en sí mismo.

Grupos de gestión
A este complejo universo se suma un elemento
más: el de los denominados grupos de gestión o co-
merciales, que ofrecen soporte a las agencias inde-
pendientes en formación, marketing, publicidad, ne-
gociación con proveedores, creación de producto

propio mediante la generación de tour operadores,
y en desarrollo de herramientas de gestión y plata-
formas de ventas como portales, entre otras.

Juan José Oliván explica que las funciones de los
grupos de gestión son: “mejorar la rentabilidad de
las agencias asociadas; centralizar servicios comu-
nes como asesoría jurídica, gestión de reclamacio-
nes y central de compras; abordar inversiones fun-
damentalmente tecnológicas; dar apoyo para las ac-
ciones de marketing y cohesionar a sus agencias aso-
ciadas frente a los grupos verticales y la creación de
productos propios para poder competir”.

Pero para algunos, los grupos de gestión surgie-
ron con el fin de apoyar a las agencias indepen-
dientes al margen de las funciones de las asociacio-
nes. Para otros, nacieron para contrarrestar la in-
operatividad de las patronales en ciertos aspectos.

Ante estas afirmaciones, Oliván afirma que “las
asociaciones han jugado y juegan un papel muy im-
portante en el sector, dado que llevan las relaciones
con las administraciones publicas y en la negocia-
ción sectorial. Sin embargo, en la actualidad las agen-
cias se sienten más cercanas a los grupos de gestión
porque resolvemos sus problemas del día a día y man-
tenemos un contacto más permanente. No obstante,
estoy convencido de que el futuro pasa por una ma-
yor colaboración entre todos”.

José Manuel Maciñeiras cree que ambas, asocia-
ciones y grupos de gestión, son útiles, necesarias y
complementarias pero diferencia sus funciones:
• Las asociaciones defienden los intereses genera-
les del sector, incluso los de aquellas agencias no
asociadas. Los grupos defienden intereses comer-
ciales concretos, exclusivamente para sus asociados.
• Las asociaciones son interlocutores ante los or-
ganismos públicos en representación de todas las
agencias de viajes sin excepción. Los grupos co-
merciales negocian con los proveedores de sus ofi-
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GRUPOS DE
COMPRA
De forma paralela a las
agencias de viajes se ha
desarrollado en España
una amplia red de grupos
de compra que cubre las
necesidades de
negociación de las
pequeñas agencias.
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La CEHAT aglutina a la práctica
totalidad de hoteles españoles 
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cinas asociadas para conseguir mejores condicio-
nes económicas sólo para su grupo de agencias.
• Las asociaciones velan por la buena imagen pú-
blica de las agencias en general. Los grupos lo ha-
cen por la de sus asociados.
• Las asociaciones son organizaciones sin ánimo
de lucro mientras que los grupos no tienen por qué
serlo; de hecho hay grupos que, además de perse-
guir beneficios concretos para sus asociados, ob-
tienen beneficios de carácter empresarial.

Maciñeiras reconoce también que “tanto grupos
como asociaciones tienen algo en común: la pres-
tación de servicios o la organización de eventos ex-
clusivos para sus asociados. En este aspecto con-
creto se puede decir que grupos y asociaciones com-
piten en proporcionar a sus asociados los mejores
servicios, pero no debemos olvidar que para las aso-
ciaciones se trata de servicios complementarios”.

Los propios grupos de gestión también han de-
cidido establecer alianzas entre ellos para mejorar
su posición en el mercado y optimizar los servi-
cios que ofrecen a sus asociados. Por ejemplo,
Over, Star y Avantours conforman la Alianza OSA,
en tanto que también se encuentran integrados en
Agrupa, la asociación de grupos a la que también
pertenecen Airmet, Besaide, Gea y Unida.

Hoteles
El 1 de enero de 2004 nació la Confederación Espa-
ñola de Hoteles y Alojamientos Turísticos (CEHAT),
fruto del acuerdo alcanzado entre las dos patrona-
les hoteleras: Zontur y FEH, que tras años de tiras y
aflojas lograron la unidad del sector, creando una gran
confederación de ámbito nacional.

Unidad sí, pero no completa, porque el tercero
en discordia es la Federación Española de Hostele-
ría (FEHR). En la actualidad CEHAT y FEHR actúan
como dos grandes patronales independientes, que
participan en asuntos del calado de la negociación
del convenio colectivo de hostelería. Lógicamente
CEHAT es la gran patronal hotelera, mientras que
FEHR aglutina principalmente a bares, cafeterías y
restaurantes.

Ambas entidades han tendido puentes y líneas
de colaboración conjunta, si bien no parece que a
corto plazo se vayan a fusionar. Algo comprensible
dado que las necesidades de los bares y cafeterías
tienen poco o nada que ver con las de, por ejemplo,
los apartamentos turísticos. No obstante, la polémi-
ca lleva sobre la mesa varios años, puesto que la pa-
tronal hotelera criticó los planes de FEHR, que se
convirtió en la Federación Española de Hostelería,
para captar entre sus asociados a hoteleros.

Otro debate abierto en torno a la unidad asocia-
tiva del sector turístico es el de la “rivalidad” entre
Exceltur y la CEOE. Los defensores de la CEOE co-
mo gran patronal empresarial no entienden el por-
qué de la formación de este lobby, en el que se han
integrado buena parte de las mayores empresas tu-
rísticas españolas.                                                


