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iNIGO ONIEVA, NH corporate officer Electronic Distribution

Acceso a las mejores tarifas

de NH desde Amadeus

Tras la inclusion de NH en BAR, Amadeus ofrece las mismas tarifas que la

cadena en su call center o web

figo Onieva director corporativo

de Distribucién Electrénica des-

de junio 2005, seincorporéaNH

Hoteles en octubre de 2004 co-
mo Corporate Manager E-commer-
ce. Desde el 2000 y hasta su incorpo-
racién en NH Hoteles trabajé en Te-
rra Networks como Director e-com-
merce Travel, en desarrollo de nuevos
negocios y planificacién estratégica en
el sector “viajes online” donde parti-
cipaba en los consejos de Rumbo.es y
OneTravel.com, sociedades conjuntas
de Terra y Amadeus. Simultdneamen-
te, en Terra, desempefi6 otras funcio-
nes directivas en otros canales verticales
de e-commerce. Anteriormente parti-
cipé en el Grupo de Distribucién ma-
yorista/minorista. Licenciado en CC. EE.
y Empresariales y PDI en IESE.

SAVIA: ;En qué consiste el acuerdo
de BAR firmado por NH Hoteles con
Amadeus?

[iiigo Onieva: El acuerdo consiste en
la participacién del programa BAR que
ha lanzado Amadeus y en la que NH
Hoteles ha querido estar presente. Es-
te compromiso nos ha llevado a reali-
zar durante estos dltimos meses im-
portantes inversiones para desarrollar
un interface directo entre nuestro
webCRS y Amadeus y poder alcanzar
los objetivos de este programa BAR
desde el primer momento.

SAVIA: ;Qué implica este acuerdo pa-
ra las agencias de viajes?

I. O.: El fin que perseguimos con es-
te programa es proporcionar a las agen-
cias de viajes el acceso, a través de
Amadeus, a la mejor tarifa publica
(BAR) disponible en cualquiera de
nuestros hoteles NH en igualdad de
precios respecto a nuestros canales, co-
mo podrian ser la central de reservas
e incluso nuestra propia web.
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SAVIA: ;Qué ventajas tiene para las
agencias de viajes reservar NH a tra-
vés de Amadeus frente a otros canales?
I. O.: Una de las ventajas de las agen-
cias, en el caso de reservar en NH Ho-
teles a través de Amadeus, es tener la
certeza y confianza de que las tarifas
y disponibilidades que encontrardan
son las mismas que si accedieran di-
rectamente a nuestro propio webCRS.
Las agencias de viajes son muy im-
portantes para NH Hoteles y nuestra es-
trategia es ofrecer paridad de precios,
disponibilidad de nuestros inventa-
rios, Ultima habitacién disponible e in-
formacién de todos nuestros hoteles
en todos los canales de distribucién
electrénica.

SAVIA: ;Cree que la incorporacién al
BAR tendra un impacto importante
en sus reservas a través del sistema?
I. O.: No me cabe la menor duda. Es-
peramos que la incorporacién al pro-
grama se traduzca en un incremento
de reservas, ademds de en una reten-
cion y fidelizacion de las agencias.

SAVIA: ;Qué papel juegan las agen-
cias de viajes en la distribucién de
NH Hoteles en Espaiia? ;Y a nivel
mundial? ;Cémo espera que evolu-
cione este peso?

I. O.: Las agencias de viajes juegan un
papel fundamental, siendo diferente el
peso segtin el mercado donde estemos
presentes. La evolucion serd estable y,
por otro lado, siendo conscientes de la
importancia que tienen para nosotros las
agencias de viajes, las apoyaremos con
iniciativas como ésta o con otras como
nuestro programa especial para agencias
de viajes minoristas NH Comisiones.

SAVIA: ;Cual es su peso con respecto
al total de sus canales de distribucién?
I. 0.: E138,3% de las ventas de NH son

GRANDES
VENTAJAS

Una de las
ventajas de
las agencias
al reservar
en NH
Hoteles a
través de
Amadeus
es tener la
certezayla
confianza
de que las
ofertas son
las mismas
que desde
del webCRS
de la
cadena.
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260 HOTELES
EN 19 PAISES

A través de
Amadeus
casi 9.000
agencias en
Espahay
75.000 en
todo el
mundo
tendran
informacion
de las
tarifas de
los 260
hoteles de
la cadena.

NH podra ofrecer
a las agencias la
mejor tarifa
publica disponible
gracias a BAR

de Amadeus
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[] generadas a través de agencias de via-

jes o intermediarios en Espafa y a ni-
vel mundial este canal representa un
33% aproximadamente.

SAVIA: ;Qué ventajas ofrece Ama-
deus a NH Hoteles para su distribucién?
I. O.: A través de Amadeus casi 9.000
agencias espafiolas y més de 75.000
agencias en todo el mundo tienen ac-
ceso a las tarifas e inventarios de
nuestros 260 hoteles en 19 paises.
Ademads, y en linea con los objeti-
vos que tenemos en la compaiiia, sa-
bemos que Amadeus se esfuerza en
ofrecer a las agencias los medios y
en aportarles soluciones tecnoldgi-
cas necesarias para que sean mas
competitivas y ofrezcan servicios
con valor afiadido al usuario final de
forma que terminen distribuyendo
nuestros productos.

SAVIA: ;Qué peso tiene Amadeus en
sus ventas?

I. O.: A través de Amadeus realizamos
casi un 70% de las reservas que se ha-
cen por los GDS, debido principal-
mente a las ventas en Espafia y Ale-
mania, mercados donde ambas com-
paiiias tenemos una fuerte implantacién
y presencia.

SAVIA: En lo que se refiere a Ama-
deus, ;qué objetivos tienen para los
préximos afios?

I. O.: Los objetivos vendrdn marca-
dos por establecer una relacién es-
tratégica entre ambas compaiifas, en
la que podamos alcanzar acuerdos
sobre soluciones tecnolégicas que
conlleven, entre otros puntos, una
reduccion de costes de distribucién
y, dada la obsesién de NH por la pa-
ridad de tarifas y accesibilidad a
nuestra disponibilidad de inventa-
rios, todo lo relacionado con co-
nectividad con terceros.

NH Hoteles es una compaiiia ho-
telera que, por razones de oportu-
nidad de reduccién de costes, se ha
visto abocada a entrar en dreas co-
mo es el desarrollo tecnolégico pro-
pio de interfaz XML entre nuestros
sistemas y el de las agencias de via-
jes. Por otro lado, en un futuro cabe
la posibilidad de llegar a acuerdos
con Amadeus sobre soluciones tec-
nolégicas que sean mads eficientes
para ambas compaiiias.
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NH HOTELES

[J NH Hoteles (www.nh-hotels.com) ocupa el tercer lugar
del ranking europeo de hoteles de negocios. NH Hoteles
tiene 262 hoteles con 38.054 habitaciones en 19 paises de
Europa, Latinoamérica y Africa. NH Hoteles tiene en la
actualidad 18 proyectos de nuevos hoteles en
construccion, que supondran casi 4.000 nuevas
habitaciones.

[J Los hoteles NH destacan por su calidad tanto en
servicios como en instalaciones, con una decoracién muy
cuidada pensada para agradar a todos los gustos,
uniforme y con la que el cliente se siente comodo. Los
establecimientos de NH Hoteles cuentan con las mas
avanzadas tecnologias para facilitar al cliente tanto la
comunicacion como el trabajo y el entretenimiento.

[ NH Hoteles cotiza en la Bolsa de Madrid (esta en el
selectivo Ibex 35). Ademas, la compaiiia es miembro del
Stoxx Europe 600, que incluye a las mejores empresas
europeas y también esté incluida en el prestigioso indice
de valores Morgan Stanley Capital International (MSCI).

SAVIA: ;Qué planes tiene para au-
mentar sus reservas a través de Ama-
deus?

I. O.: La compaiiia quiere participar en
acciones que faciliten o proporcionen
herramientas tecnolégicas de venta con
valor afiadido a las agencias de viaje,
como es el caso de la BAR. Sin duda,
esto repercutird en un incremento de
reservas en NH. Al mismo tiempo, es-
tamos desarrollando interfaces direc-
tos con terceros.

SAVIA: Internet ha supuesto una re-
volucién en el transporte aéreo, lle-
gando a captar el 48% de las ventas
en EE UU. ;Cudl es la situacion de
los hoteles en Internet en nuestro pa-
is y en otros mercados?;Como cree
que evolucionara en los préximos
afios?
I. O.: La penetracién del sector hotele-
ro en Internet es menor que la del sec-
tor aéreo en EE UU. Sin embargo, tan-
to en Espafia como en otros mercados,
a pesar de la menor penetracién es-
peramos que los crecimientos sean
mads rdpidos que los del sector aéreo.
Esta mayor aceleracién estard pro-
vocada por el usuario; por una parte,
porque es mds maduro, con una cur-
va de aprendizaje y experiencia ya
adquirida y, por otro lado, por las
agencias, que debido a la reduccién
de comisiones del sector aéreo estdn
impulsando la venta de productos
con mayores margenes o de valor afa-
dido, como podrian ser los paquetes
dindmicos (avién + hotel).

SAVIA: La restauracion tiene un pa-
pel importante dentro del grupo NH.
:Se han previsto formas de distribu-
ci6n electrénica para este tipo de pro-
ducto?

I. O.: La restauracién es otra de las
prioridades de los hoteles de la ca-
dena, que ofrece a sus clientes una co-
cina de primera calidad. Ademas, des-
de NH Hoteles y con el prestigioso res-
taurador Ferrdan Adria, que se asocié
con nosotros en el afio 2000, hemos
lanzado nuevos conceptos como ‘nhu-
be’ y ‘Fast Good’, espacios pioneros
en el sector hotelero que combinan res-
tauracién, ocio y descanso para los
clientes de la cadena, pero de mo-
mento no estd previsto que desarro-
llemos formas de distribucién elec-
trénica para la restauracién. o



