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ECONOMÍA LA ENTREVISTA

JUAN JOSÉ HIDALGO_Presidente de Globalia Corporación

“El bajo coste
es un tema más
publicitario
que real” 

Globalia ingresó el pasado año 3.597 millones
de euros, un 10% más que en 2005, gracias al impulso
de Air Europa, que ya ha transportado a 4,3 millones de 
pasajeros en 2007 y ampliará su fl ota hasta 40 aviones. 

 E
jemplo de hombre hecho a sí mismo, Juan José 
Hidalgo emigró a Suiza desde su Salamanca 
natal en busca de un futuro mejor. Primogénito 
de ocho hermanos, con sus ahorros de albañil y 
pintor se compró, cinco años después, su primer 

coche, un Mercedes en el que empezó a transportar emi-
grantes. Tras servir como chófer durante el servicio militar 
en Colmenar Viejo (Madrid), comenzó a alquilar autobu-
ses para transportar a los reclutas hasta sus ciudades. 
El millón de pesetas que ganó con este negocio lo invirtió 
en un autobús Pegaso de 50 plazas. A este vehículo se 
sumaron una furgoneta Saba y un Setra, completando 
una fl ota que constituyó el embrión de Viajes Halcón, que 
revolucionó el sector con su apuesta por las tarifas reduci-
das. Uno de los logros de este empresario –Medalla de Oro 
al Mérito en el Trabajo en 2006 y Medalla de Oro de la 
ciudad de Salamanca en 2007– fue romper con Air Europa 
el monopolio del puente aéreo Madrid-Barcelona.

SAVIA: Globalia es todo un imperio familiar surgido 
de su ambición y su visión de negocio. En la actua-
lidad, su hijo Javier lleva la dirección general del 
grupo, su hija Mª José lleva las riendas de Air Europa 
y Cristina, que se ha incorporado más tarde al ne-
gocio, temas de marketing. ¿Cómo se organizan las 

decisiones entre presidencia y dirección general? 
¿Cómo prevé el relevo? 
Juan José Hidalgo: Todo se organiza con unos presu-
puestos que se hacen individualmente, que son analizados 
mes a mes y luego la mayoría de los directores generales 
trata más con Javier que conmigo. Yo estoy menos en el 
día a día y me dedico más a buscar estrategias y nuevas 
áreas de negocio. 

SAVIA: ¿A qué retos se enfrenta Globalia?
Nosotros nunca nos ponemos ningún reto. Lo que tene-
mos es un plan de negocio y llevamos muchos años con 
un crecimiento constante del 15-20%. El reto es cada 
día funcionar mejor, aportar más benefi cios, estar mejor 
posicionados, ser más efi caces. Aprender cada día de todo 
lo que nos pase y procurar subsanarlo. Ahora tenemos 
17 millones de clientes, pues el reto es llegar a 20, a 25, 
a 30…

SAVIA: Se dice que los empresarios turísticos espa-
ñoles arriesgan poco fuera. ¿Tiene algún plan para 
invertir o comprar empresas en el extranjero?
Ahora hemos comprado el 50% de un touroperador en 
Miami. Ya antes habíamos salido de las fronteras españo-
las con los servicios de handling en México; tenemos 
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“Yo estoy menos en el día
a día y me dedico más a buscar 
estrategias y nuevas áreas
de negocio”
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 el 50,5% de  estos servicios en los aeropuertos portu-
gueses y más del 60% en Marruecos.
En el sector, la mayoría de los inversores españoles en el 
extranjero sólo lo han hecho en hoteles, principalmente 
en el Caribe. Nosotros ahora hemos arriesgado y hemos 
invertido: hemos asumido la gestión en Cancún de 4.000 
habitaciones, tenemos 2.500 en Santo Domingo, otros tres 
hoteles en explotación en Cuba y existen posibilidades de 
implantarnos con más hoteles allí. Cada uno abre poco a 
poco sus acciones de riesgo, unos con inversiones directas, 
otros con gestión… Creo que es positivo que el modelo 
español de explotación hotelera y todo lo que podamos 
trasladar a otros países se vaya extendiendo.

SAVIA: ¿La toma de decisiones cambia cuando un 
directivo apuesta su propio capital?
Lo que te da es libertad. Como máximo responsable, por-
que soy el mayor accionista y a la vez presidente ejecuti-
vo, me siento más cómodo a la hora de analizar y tomar 
decisiones y asumir riesgos. Además así los accionistas 
minoritarios sienten mayor confi anza, me dejan tranqui-
lidad y libertad para afrontar nuevos 
retos.

SAVIA: Anunció que presidirá y 
contará con una participación del 
25% a título personal en la nueva 
compañía Air Dominicana, consti-
tuida con un capital inicial de 7,4 
millones de euros. ¿Cuáles son 
sus expectativas para esta nueva 
aventura empresarial?
Conozco muy bien el estado domi-
nicano porque ya tuve allí dos com-
pañías. Fuimos los primeros que abrimos los destinos de 
Santo Domingo y el Caribe con nuestros vuelos, y luego 
creamos otra compañía de vuelos regulares interiores. 
Seguimos operando mucho en Santo Domingo con vuelos 
diarios a las Américas y, prácticamente, a Punta Cana, 
además de los hoteles que hemos comprado y los terrenos 
que tenemos.
Allí se necesitaba una línea aérea de bandera y el Gobier-
no me pidió que le echara una mano, me pareció bien y 
planifi camos la creación de una compañía como a mí me 
gusta, con aviones nuevos. Operará desde Punta Cana 
hacia Norteamérica, Canadá y aquellos otros puntos en 
los que los touroperadores nos contraten los aviones. No 
va a tener una gran estructura. Va a ser una línea muy 
concreta, planifi cada en función de las horas de vuelo 
que contraten los touroperadores.
Es el mismo sistema que en sus años empezó en Palma de 
Mallorca con Spantax, que hizo la gran labor de acercar 
los europeos a Mallorca. Es la misma idea; tener una 
compañía en una zona turística con gran futuro y desa-
rrollo turístico como es Punta Cana y moverse a todas 
las zonas alrededor del Caribe. Una compañía seria, con 
poca estructura, muy competitiva, con la mayoría de los 
temas subcontratados. De momento, no está enfocada 
al turista europeo, sino para los turistas americanos y 
del Caribe. Más adelante, con un 767 se podrá operar a 
Europa, incluso a los países del Este.

SAVIA: Air Europa ingresó hasta abril 482 millones 
de euros, un 24% más que en el ejercicio anterior. 
¿La compañía ha superado ya el bache? ¿Cuál es 
el futuro que prevén para ella?
Tuvimos un bache hace algo más de un año y hubo que 
reconducir la compañía debido a una mala planifi cación. Yo 
creo que la nuestra es una compañía modélica, muy pensada 
desde hace muchos años, totalmente unifi cada en un solo 
modelo de avión a nivel medio europeo, los 32 envidiables 
737-800, con un plan de incorporaciones que incluye una 
cartera que supone dos o tres nuevos aviones anualmente, 
y a partir de 2010 incorporar tres o cuatro.
Esto nos da una diferencia de costos y de consumo muy 
fuerte respecto a nuestros competidores. Hemos preparado 
nuestro propio hangar, nuestro propio plan de manteni-
miento y nosotros mismos lo hacemos todo. Eso marca la 
diferencia. Porque el tener aviones diferentes con muchos 
años es algo que dejamos atrás hace mucho.
Nos ha fallado el modelo de larga distancia que teníamos 
planifi cado, que era el Airbus 350, cuya entrega estaba pre-
vista para 2010. Tenemos cuatro Airbus 330-200, dos más 
vendrán la próxima primavera, para ir unifi cando la larga 
distancia, pero puede que volvamos a cambiar de modelo 
y recurramos a Boeing 787 porque, aunque nos gustaría 
haber trabajado exclusivamente con estos dos modelos, 
Airbus no ha cumplido.

SAVIA: Sin embargo, la competencia es cada vez 
mayor. ¿Qué opina del desembarco de las low cost 
en los aeropuertos españoles? ¿Cómo cree que va 
a evolucionar ese mercado?
A mí el bajo coste no me preocupa, me parece que es un 
tema de publicidad más que real. En aviación, el ahorro 
que puede haber es muy poco defendible. El bajo cos-
te es un modelo de compañías implantadas en el norte 
de Europa que han tenido un gran tráfi co hacia nuestro 
país de, principalmente, los grandes inversores que han 
comprado aquí viviendas y van y vienen. A estos aviones 
se les saca más utilidad y más horas de vuelo y tienen 
solamente una base operativa; esto son ahorros, no bajo 
coste. Donde puede ahorrar el bajo coste es en el tema de 
personal porque los aviones, el combustible, las tasas, el 
mantenimiento… Todo eso tiene un precio y no hay un 
diferencial para tanto hablar del bajo coste.
Las subvenciones que reciben son subvenciones, no bajo 
coste. Van a los directores, a los que gobiernan y les ven-
den que les van a llevar muchos clientes. Yo no he tenido 
la suerte todavía de convencer a ningún Gobierno que me 
apoye, siempre he tenido que ir a pecho descubierto.

SAVIA: ¿Qué opina de la competencia entre ciertas 
rutas aéreas y la alta velocidad ferroviaria? 
Nosotros no tenemos demasiadas rutas a nivel nacional     

“La unifi cación de los modelos
de avión y la juventud de nuestra 
fl ota nos da una diferencia
de costos y consumo que nos 
separa de nuestros competidores”

Entrar de 
cabeza en
el ferrocarril
Dentro de la 
diversifi cación 
que preside 
su estrategia 
de negocio, 
Globalia no 
descarta entrar 
en el mercado 
del transporte 
de viajeros por 
ferrocarril cuando 
se liberalice.
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a tener que replantearse su camino ante la prevista 
desaceleración de las ventas y las cada vez más 
habituales investigaciones por corrupción?
Que Century 21 haya cerrado sus puntos de venta como 
tales y se haya pasado al punto de venta de la agencia no 
quiere decir que el sector inmobiliario vaya mal. Century 
21 es un negocio que aún no hemos sabido cómo empu-
jarlo bien, pero yo creo mucho en Century 21. Es una 
intermediación que cada vez se va a necesitar más, porque 
cada vez habrá más venta de pisos de segunda mano y 
más venta de grandes promociones que necesitan una 
intermediación. Nosotros estamos en ese camino gracias 
a 40 ofi cinas propias y otras 40 franquiciadas. Creo que 
eso va a ser una de las armas importantes que se necesitan 
en los tiempos que se avecinan, donde cada vez es más 
necesaria la intermediación.

SAVIA: ¿Cómo y cuándo se le ocurrió llamar a la 
nueva línea de negocio con su nombre, ‘Pepe’?
En realidad es algo que viene de hace muchos años. 
Cuando salió la campaña de ‘Curro se va al Caribe’, en 
un principio iba a ser ‘Pepe se va al Caribe’, pero a mí 
no me convenció la idea y la campaña, que luego fue un 
éxito, se quedó con el nombre de Curro. Posteriormente 
mi hijo y Miguel de Lucas me propusieron sacar la marca 
‘Pepe’; es idea de ellos. 

SAVIA: ¿Y está satisfecho con los resultados de 

porque entiendo que el tráfi co interior de menos de 500 
kilómetros es para moverse por trenes rápidos y autopistas. 
Si vas en avión al fi nal casi tardas el mismo tiempo al tener 
que soportar los problemas aeroportuarios y la parafernalia 
que hay montada. Yo creo que nos están haciendo la vida 
imposible a las compañías y a los usuarios con tanto che-
queo. Los aeropuertos se han convertido prácticamente en 
un infi erno, y me duele decir eso como empresario de la 
aviación. Personalmente creo que todos los tramos que se 
puedan hacer en dos o tres horas en AVE se los va a llevar 
Renfe, al ser el transporte más cómodo.
Tenemos tres líneas, de Madrid a Barcelona, Málaga y Vi-
go, porque entendemos que son las ciudades más distantes 
a Madrid y cuesta más llegar por otro medio. Todo lo no 
periférico es un modelo a extinguir. Lo que funciona son 
los punto a punto cruzados, tipo Bilbao-Andalucía. Salir 
de Madrid va a ser cada vez más hacia Europa, nuestras 
islas y larga distancia.

SAVIA: A raíz de la liberalización del tráfi co de pa-
sajeros por tren prevista para 2010, ¿tienen planes 
para entrar en el sector, donde ya opera en la venta 
de billetes a través de Iberrail?
Lo estamos pensando, pero se sabe cómo va a salir el trans-
porte por mercancía y no se sabe cómo va a salir la libera-
lización del transporte competitivo a través de raíles.
Para mí es un tema muy claro. Prefi ero ir sobre una infra-
estructura que hemos fi nanciado todos los españoles, que 
son los raíles, que operar sobre aeropuertos, que hemos 
fi nanciado y estamos fi nanciando las compañías aéreas, 
lo que repercute al fi nal en el cliente. Si lo que realmente 
nos ha costado la infraestructura del AVE Madrid-Sevilla 
o Madrid-Barcelona tuviera que refl ejarse hoy realmente 
en el billete entonces sí que sería un negocio la aviación, 
porque no habría quien pudiera subirse a un tren.

SAVIA: Entonces en cuanto se liberalice van a entrar 
de cabeza…
Vamos a entrar de cabeza, seguro.

SAVIA: El negocio del handling tampoco les es des-
conocido. Su compañía Groundforce opera en Es-
paña, Portugal y Marruecos. ¿Piensan participar en 
la subasta para adquirir Accionar Airport Services 
y hacerse así con las operaciones de handling de 
Palma de Mallorca, Menorca e Ibiza, las operaciones 
de carga en los aeropuertos Tenerife Norte, Tenerife 
Sur y Gran Canaria y los servicios de pasarela en 
Madrid-Barajas, así como la gestión de los servicios 
en los aeropuertos alemanes de Berlín, Francfort 
y Hamburgo?
No sé, ahora mismo los temas de Acciona los vamos a ana-
lizar. Actualmente tenemos la tercera o cuarta explotadora 
de handling del mundo. Me parece que estamos operando 
en unos 36 aeropuertos. A todas las transacciones que se 
muevan en ese sentido tenemos que echarles un ojo. Eso 
no quiere decir que vayamos a ser compradores, pero 
tenemos que saber qué es lo que está pasando.

SAVIA: A través de Century 21 también han entrado 
en el mercado inmobiliario. ¿Cree que este sector va 

Forman parte de Globalia la aerolínea 
Air Europa; las agencias Halcón 
Viajes, Viajes Ecuador y Pepetravel.
com; los touroperadores Travelplán 
y Touring Club; Globalia Cruceros; 
Globalia Handling; Globalia Hotels 
& Resorts (incluye Hoteles Oasis); 
Century 21 España (intermediación 
inmobiliaria); Globalia Formación; 
Globalia Artes Gráfi cas; Globalia 
Contact Center y Globalia Sistemas 
y Comunicaciones.
Además, bajo la marca Pepe se 
agrupan servicios de alquiler de 
automóviles y chófer, paquetes 

vacacionales, hoteles baratos y 
urbanos, promoción de conciertos, 
agencia online y, en el futuro, alquiler 
de jets y venta de teléfonos móviles, 
seguros y productos fi nancieros.
Por otra parte, hace un año 
crearon Globasol, empresa que 
instalará dos plantas de biodiésel 
en la República Dominicana para 
suministrar energía limpia a los 
hoteles del grupo en el Caribe. 
También invertirá 650 millones 
en la creación de varias plantas 
de energía solar fotovoltaica en 
España. 

Diversifi cación de líneas de negocio
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esta nueva línea de negocio ‘Pepe’, dirigida a un 
público más joven?
Sí, creo que cada día se realizan más reservas a través 
de Pepe.

SAVIA: Actualmente Globalia toca diferentes áreas 
del turismo: aerolínea, touroperador, canal de dis-
tribución, agencia de viajes… ¿Cuál cree que será 
la que tenga mayor crecimiento?
Creo que el nuestro es un modelo distinto, integral, que 
se ha ido montando poco a poco. La compañía depende 
mucho del touroperador, el touroperador necesita a la 
compañía para poder tener aviones, la compañía necesita 
al touroperador para programarle vuelos y darle riesgos, 
el touroperador hace folletos y se los pasa a nuestra red de 
distribución, Halcón y Ecuador, que tienen la obligación 
de vender principalmente nuestros productos. Los hoteles 
ahora van a ser vendidos a todos los touroperadores del 
mundo, sobre todo en el Caribe, pero habrá un alto por-
centaje de clientes nuestros que vayan a esos hoteles… 
Está todo ligado. Además, al ser concesionarios de han-
dling en varios aeropuertos nacionales, donde teníamos 
Air Europa Autohandling lo ha dejado de tener y pasa a 

prestarle un servicio directo a la compañía Groundforce… 
Todos los negocios son importantes y están ligados unos 
a otros en una sola cuenta de resultados y con un solo 
consejo de administración. En todo el grupo se toma una 
sola decisión, la que decide un presidente y un consejo 
de administración. Lo nuestro es un modelo distinto en 
España. Es como una gran familia donde hay un montón 
de hermanos. Cada día tiene que haber más sinergias.

SAVIA: ¿Tienen prevista su salida a Bolsa?
Es un tema que hemos hablado mucha veces. No tenemos 
nunca las ideas claras en ese sentido, porque el grupo 
funciona muy bien y el meter dinero supone ahorro de 
muchos servicios por un lado –el leasing– y la cuenta de 
resultados sería más positiva, que es lo que habría que 
analizar profundamente. Pero las cosas van bien, estamos 
cómodos y no hay que preocuparse de dar tantas cuentas 
y ser tan escrupuloso en la gestión. Yo creo que cambiaría 
un poco nuestra forma de actuar si saliésemos a Bolsa, 
porque no es lo mismo tener cuatro socios, con los que 
puedes hablar directamente, que 4.000.

SAVIA: Su red de Halcón Viajes tiene 1.200 puntos 
de venta. Con el cambio de retribución, el service 
fee y la reducción de márgenes, el sector de las 
agencias está valorando si es interesante meterse 
en otros negocios aparte de las agencias de viajes, 
como ustedes han hecho con Century 21...
Estamos manteniendo los resultados en las agencias de 
viajes, seguimos en la misma línea, se sigue creciendo 
un 8% anual. Es el área de negocio en la que menos cre-
cimiento estamos teniendo, pero estamos creciendo de 
forma estable, con una rentabilidad de entre un 8 y un 
10% anual, por lo que estamos muy satisfechos con la red 
de distribución y con las agencias de viajes.
Evidentemente, como hay unas cosas que se terminan, hay 
que hacer otras, todo lo que sea buscar fórmulas para darle 
más trabajo y más productos o diversifi cación a nuestra 
red, es lo que vamos a hacer.
En cualquier caso, por muchos productos que se vendan 
por Internet, creo que la agencia de viajes es sumamente 
necesaria, da confi anza al consumidor a la hora de com-
prar sus vacaciones y hay muchas cosas que no compran 
a través de la red. La persona que les vende las vacaciones 
es como su médico de cabecera en algunos casos; se ven 
los folletos, se habla, se compara, se va siete veces… 
Todas esas cosas no se pueden hacer por Internet.
No creo que vaya a bajar la producción. Estamos tran-
quilos en ese sentido. Si van bajando unos productos, 
buscaremos otros. Ahora estamos con la creación de Pepe-
móvil, otro trabajo más que se le va a dar a la agencia, un 
tema que va a ir muy ligado a las vacaciones, porque hay 
que mezclar temas comerciales unos con otros. Nosotros 
somos muy novedosos.

SAVIA: Entonces son partidarios de abrir las puertas 
a que se desregularice un poco el mercado y se 
pueda vender de todo...
Yo creo que un buen comercial puede vender de todo. 
Todo lo que la ley nos permita y podamos hacer, lo vamos 
a hacer.                                                                                ■ 

“Hay que mezclar unos temas 
comerciales con otros y en eso 
nosotros siempre hemos sido muy 
novedosos. Todo lo que la ley nos 
permita hacer, lo haremos”

Médico de 
cabecera
Hidalgo cree 
que las agencias 
de viajes son 
necesarias porque 
dan confi anza 
al consumidor, 
son su médico 
de cabecera de 
los viajes al que 
acuden varias 
veces antes de 
decidirse.


