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Emiliano Gonzalez, director general de MSC Cruceros

Toda la oferta de MSC
Cruceros para agencias
en Amadeus Cruise

MSC Cruceros ha firmado un acuerdo con Amadeus para distribuir
en tiempo real todos sus productos a las agencias de viajes que
utilicen Amadeus Cruise. La compaiia italiana mantiene como
exclusivo canal de distribucion el de las agencias minoristas.

SC (Mediterranean Ship-
ping Cruises), empresa
italiana que pertenece al
grupo MSC (Mediterrane-
an Shipping Company), segunda com-
paiia del mundo en transporte mari-
timo, con una flota de més de 300
barcos, vive desde 2003 un momen-
to de expansién que culminard en
2009 con una flota de 12 barcos.

En 2006 ha inaugurado una nue-
va nave, de 90.000 toneladas, MSC
Muisica, a la que seguirdn en los pré-
ximos afios dos barcos gemelos, MSC
Orchestra y Poesia, y a partir de 2008
y 2009, dos embarcaciones de 134.000
toneladas, con capacidad para 4.000
personas cada una. Sus previsiones
para 2006 son terminar el afio con
una cuota de mercado cercana al 12%
dentro del conjunto de cruceristas es-
pafioles y 35.000 pasajeros.

Emiliano Gonzalez, director ge-
neral de MSC Cruceros desde 2004,
defiende la politica de la naviera ita-
liana de comercializar todos sus cru-
ceros exclusivamente a través de las
agencias de viajes en lugar de cana-
lizarlos por mayoristas o directamente.
Desde julio de 2006 las agencias es-
pafolas, britdnicas y estadounidenses
pueden reservar los cruceros de MSC,
al igual que de otros 16 navieras, a tra-
vés de Amadeus Cruise, gracias a un
acuerdo entre ambas compaiifas.

SAVIA: ;Es cierto que el turismo de
cruceros esta viviendo una expan-
sién en Europa?

Emiliano Gonzalez: Sin duda. Con-
cretamente Espafia estd a la cabeza
del crecimiento en el dmbito de cru-
ceros porque, aunque el consumidor
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espafiol ha descubierto un poco tar-
de el producto crucero, lo ha hecho
con mucho entusiasmo.

El cliente se ha dado cuenta de que
es una de las formas de vacaciones mas
completas que existen dentro del pro-
grama turistico en el sentido que hay
una gran oferta para familias, hay atrac-
ciones y diversiones 24 horas al dia, dis-
pone de pricticamente un alojamien-
to similar a un cinco estrellas, y que
cada dfa lo transportan de un lugar a
otro sin tener que deshacer maletas.

SAVIA: ;Cual es la tendencia del tu-
rismo cruceristico mundial?

E. G.: Hay una evolucién natural a
que los barcos sean cada vez mds gran-
des, porque la tendencia es que el pro-
pio barco se convierta en un destino
de vacaciones en s{ mismo.

SAVIA: ;A qué tipo de cliente se di-
rige MSC?

E. G.: Nuestra politica es familiar, en
el sentido de que los nifios de hasta
18 afios que compartan camarote con
dos adultos viajan gratis todo el afio,
pero también atendemos otros ambi-
tos como son los viajes de novios,
cruceros fuera de temporada alta, y el
importante segmento de grupos, in-
centivos y convencion.

SAVIA: ;Qué destinos ofrece?

E. G.: La compaiifa opera tradicio-
nalmente en el Mediterrdneo, pero
cada aflo ampliamos la oferta de des-
tinos. Desde marzo-abril hasta octu-
bre-noviembre hay dos posiciona-
mientos claros, que son Mediterra-
neo y Adridtico y el norte de Europa,
donde la compaiiia tendrd en 2007

CURSOS DE
FORMACION

MSC
Cruceros
organiza
cursos de
formacion
para
agentes de
viajes que
informan
sobre el
producto
crucero a
unas 3.000
personas
cada afo.

dos barcos con salida en Copenhague
y uno en Amsterdam.

En la temporada de noviembre a
marzo hay una segmentacién dife-
rente: alguno de los barcos permane-
ce en el Mediterrdneo —de hecho en
2006-2007 serd nuestro buque insig-
nia, MSC Musica—y la compaiiia des-
plaza su flota hasta otros destinos co-
mo pueden ser Sudamérica, con cru-
ceros desde Rio de Janeiro y Buenos
Aires, el Caribe —con base en Fort
Lauderdale, Florida— y también en
Sudéfrica, donde desplazamos dos
barcos.

SAVIA: ;Tiene alguna salida desde
Espafia?

E. G.: Este afio tenemos dos barcos
con salidas regulares desde Barcelo-
na todos los lunes y viernes y desde
Valencia, todos los miércoles. Ade-
mads, hacemos escalas en otros puer-
tos como puedan ser Mélaga, Alican-
te, Corufia y Palma de Mallorca.

SAVIA: ;Cual es el perfil del cruce-
rista espafiol?

E. G.: S hay cierta preferencia en que
en los barcos se hable en su idioma.
En MSC Cruceros el espaiiol es uno
de los cinco idiomas oficiales que se
manejan dentro de todos los barcos.
Pero el cliente busca también otros
atractivos en el sentido de itinerarios
o las caracteristicas del propio barco.
El cliente espafiol cada vez conoce
mds el mercado de cruceros y em-
pieza a distinguir y seleccionar qué
tipo de barcos quiere porque el pro-
ducto que le ofrezcan tenga buena re-
lacién calidad-precio.

SAVIA: ;Qué opina de los cruceros
hayan adoptado el todo incluido?
E. G.: Es cierto que algunas compa-
fifas y touroperadores espaifioles ofre-
cen el producto todo incluido pero
nosotros no nos planteamos de mo-
mento esta alternativa porque a nues-
tro cliente no le interesa.

SAVIA: ;Cuéles son los canales de
distribucién de MSC?

E. G.: El tnico canal para todos nues-
tros cruceros son todas las agencias de
viajes en Espafia. Tenemos acuerdos
con todos los grupos de agencias de via-
jes, tanto con grupos verticales como
con diferentes agencias independien-
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tes agrupadas en grupos de gestién. Es
verdad que disponemos de una pégi-
na web, pero es solo informativa.

SAVIA: ;Cémo es el conocimiento
del producto entre las agencias?

E. G.: Hay una gran apuesta en el ca-
pitulo de formacién por parte de to-
das las companias navieras para con-
seguir que el agente de viajes esté ple-
namente informado y le pueda reco-
mendar a su cliente en cada momen-
to aquel crucero que se ajusta mds a
sus caracteristicas. Por nuestra parte
cada afio hacemos cursos de forma-
cién, por los que pasan una media de
2.500-3.000 agentes.
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TIEMPO REAL

A través de
Amadeus
Cruise, el
agente de
viajes
confirma si
esta
disponible el
camarote
elegido en
cualquier
crucero
MSC.

SAVIA: ;Qué consecuencias tiene el
acuerdo con Amadeus?

E. G.: Amadeus es, sin duda, el prin-
cipal distribuidor de reservas a nivel
mundial. Estamos muy ilusionados con
este acuerdo con Amadeus porque va
aampliar las ventajas del canal de dis-
tribucién en el sentido de que todas las
agencias de viajes a través de Amadeus
Cruise puedan optar y acceder direc-
tamente al inventario de MSC Cruce-
ros para en un tiempo real poder con-
firmar el tipo de camarote que el clien-
te quiere dentro del crucero elegido.

SAVIA: ;Cuales son los objetivos pa-
ra 2007 y los planes de expansién?
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E. G.: Como consecuencia del incre-
mento de la flota, nuestros planes has-
ta 2009 es convertirnos en la naviera
de referencia tanto en el mercado es-
pafiol como en el europeo. Ponemos
a disposicién del mercado barcos més
grandes, con nuevas rutas e itinera-
rios, y productos mds atractivos para
ampliar nuestra cuota de mercado.

SAVIA: ;Qué diferencia al producto
de MSC de otros cruceros?

E. G.: Al ser una compania italiana,
nuestra primera apuesta estd en el
concepto de servicio al cliente, una
gastronomfa muy cuidada y estar siem-
pre muy cerca del pasajero. )
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