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“La agencia de viajes
tradicional fuera de
1a Red desaparecerd”

El primer operador del sector por Internet
explica la compra de Edreamns por el fondo TA

Inventd hace casi siete afios
una agencia de viajes virtual
junto a su amigo ¥ socio norte-
americano James Hare. “En un
zulo sin ventanas, bajo ¢l pa-
seo de la Bonanova de Baveelo-
na”, precisa Javier Pérez Tenes-
sa, consejero delegado del in-
vento, Edreams. Pero €l innova-
dor modelo de negocia arrancd
v se desarrollé rapide, y, tras
varios cambios, al afio signien-
te la empresa tenia ya una sede
de verdad, junto al mar.
Internet ha sido una revolu-
¢iém para el sector y, hoy, Edrea-
ms ha mulliplicado por 10 suta-
mado. Algunos nuevos emplea-
dos llaman va “de usted” a Ja-
vier, que ha acabado dirigiendo
Ia que hoy se ha convertido en
la primera agencia de viajes on-
fine del sur de Europa {con 500

-1 | millones de euros de vVermas al

cierre de este gjercicio, con un
beneitio neto esiimaea de 12
millones). Inchiyendo en la lis-
ta [0 grandes competidoras tra-
dicionales del sector con agen-
cias fisicas, terminara 2006 en
cuarto lugar, cuando el aflo pa-
sado ocupaba el séptimo.

Elfondo americano TA Asso-
clates acaba de pagay 155 millo-
nes de euros por controlar un
75% del capital de Edreams. El
resto de las acclones permane-
cerd en manoes de todo el plan-
tel de directivos. Edreamns csta-
ba controlado por nada menos
que 70 inversores distintos,
con fondos como Doll Capital
Management {DCM), Apax Par-
tners o Atlas. La inversidn ini-
cial en el proyecto fue de 26 mi-
llones, de medo que, can la ven-
ta, han multiplicado por seis el
valor de la inversion.

Pregunta. (Qué significa pa-
ra Edreams el cambio de due-
flos?

Bespuesta. Se clerra un ci-
cln. En seis afios hemos hecho
lider a una empresa, con las
oportunidades que implica pa-
ra los clientes y los empleados.
Nos faltaba ahora retornar va-
lor a los inversores.

P, éVuelve la efervescencia
de las operaciones de Internet?

R. La nuestra es la mayor
operacion dentro del comercio
electrénice en el sur de Buropa
¥ abre un periods nuevo para
otfras compafiias. Aqui vames
con retraso. En EE U, empre-
sa% como nosotros, de comer-
cio clectronica, con beneficios
y mucho ¢recimisnto, hace va
cinco afios que tuvieron éxita y
salieron a Bolsa. Valen mucho
dinero ¥ nadie se sorprende.
Otra'cosa que no hallegado pe-

“ro ereo (ue s llegard es que en
EE UU =i hay una nueva etapa
en la que se valora la andien-
cia, No s¢lo los beneficios inme-
diztos. Es lo que ha ocurrido
con Google y ¥ouTube. Va a
darse eso pero atn no estamos

abi. Aqui todavia se valora alas

| empresas $6lo por sus benefi-

cios.

P. ilista era la operacion
que deseaban, la que les da in-
dependencia?

R. Analizanos salir a Bolsa
en Londres, pero lo desecha-
mos porque habia una gran vo-
latilidad. Los competidores es-
pafioles no podian comprar-
nos, son demasiade pequefics.
Sihubo empresas europeas que
hicieron una oferta. Hubao sie-
te, cineo de ellas financieras,
que presentaron ofertas no
vinculantes. Al-final cerramos
con TA. Nos da la tranquilidad
de que ésta valora al equipo ¥
no llegard para cambiarlo todo.
Perc st habra un cambio. Ha-
bia 70 Inveraores v, aunque las
decisiones colegiadas tienen
ventajas, era una Jocura poner
de acuerde a tode el mundo. So-
bre todo porque no éramos la
inversién més importante para
nadie. Para TA somos una de
sus grandes operaciones en Eu-
ropa. Le dedicarén tiempo, re-
cursos y muchas ideag,

P. {Se plantean adquisicio-
nes?

R. 5i. Hay empresas intere-
santes, pero no puedo entrar
en mas detalle. Aunque com-
prar no s le primordial. Lo pri-
mordial es el crecimiento org-
nico. Nos ha permitido multi-
plicarnos por 10. Semos la pri-

Lmera agencia virtual, con un

26% de cuota de mercado.

P. {Hasta qué punto es sos-
tenible mantener este ritmo de
crecimiento?

K. Hombre, por 10 dificil-
mente podremos crecer. Pero
hemos pasado en un afio de ser
el séptimo emisor de viajes en
Bspana al cuarto, incluidas las
agencias onfine ylas tradiciona-

les. En poreentaje, el ritmo 1ogi- -

camente bafa, pero en millones
de eures batimos récords. De
un aflo a otro, pasamos de 21
millones de ventas a 62, de 62
a 170 v este afio a 300.

P. ¢El potencial de creci-
miento en Espafia ¢ Italia e
mayor?

T

Javier Pérez Tenessa.

- “Los ‘touroperadores’
& no vieron la oportuni-
dad de crecimiento de
.- las agencias virtuales,
i v éstas, hoy, va se han
¢ cansado de esperar”

%, “Antes habfa 70 inverso-
res v eva una locura po-
nerlos de acuerdo. Para
- TA somos su gran opera-
& cidn en Buropa, y le dedi-
© cardn recursos e ideas”

i» “Espafia c Italia son dos
. mercados en explosidn.
* Acabardn aleanzando, y
. en breve, a EE UU, don-
- de las ventas por la Red
* son ya un 50% del total”

MARCEL LI SAENZ

R. Son nuestros mercados,
aunque sin hacer ruido, y des-
de agui hemos entrado en Fran-
cia. Espafia e Ttalia estdn explo-
tando. En poco tiempo, estare-
mos en los niveles de EE UTU,
donde en nuestro segmento,
que es ¢l vacacional y el de pe-
queilas y medias empresas (py-
mes), las ventas por Internet ya
han llegado a suponer el 50%
del total.

. P.éCuéntole deben al boom
de las aeralineas de bajo coste?

R. Lo importante, la revolu-
citn, ha venido por Internet. Po-
der tener acceso a todo el inven-
tario de billetes de avidn y casi ta-
do el de hoteles es algo vunico,
que no existe en otras industrias.
De es0 se han beneficiado mu-
cholas agencias online y las aero-
lineas fow cosf. A nosotros nos
viene bien vender billetes bara-
tos, v somos ¢l mayor distribui-
dor de las aerolineas en Espafia.

P. Al principic no querfan
jugar a la guerra de precios...

K. Eso fue al principio. Sona-
ha hien, pero al final la gente
quicre vuelos y hoteles baratos.

P, iCdmo se reparten los in-
gresos de Edreams?

R. Log vuelos son la parte
mayoritaria, v leva varios afios
creciendo al 100%. Toego vie-
nen los hoteles, que también
crecen al 100%. Lo que no esta
bien resuelto son log paquetes
vacacionales. Crecen  mucho
menos. ¥ cuando digo menos
ag un 20%.

P, éA qué lo atribuve?

. A que no hay inventario.
Con los paquetes no ocurre co-
mo con los vuelos, sing como
con los libros. No se puede acce-
der por Internet a un libro de
una tiendecita cn Pequin. Pa-
quetes, no hay muchos, Los
touroperadores  tienen  puco

- products ¥ no han guerido, sa-

bido o padide ponerlo onfine
para su distribucian.

P. éNo pueden hacerlo direc-
tamente clios?

R. Podrian. Algunos lo ha-
cen, pero no han crecido mis
que al 10%. Wo vieron la opol-
tunidad de crecimiento que su-
ponian las agencias virtuales. ¥
la mayoria de agencias se han
cansado de esperar Nos encan-
taria tener producto de tourope-
rador, pero si no hay oferta dis-
ponible, tendremas que crearla
nnsotros.

P. {No le asustala irrupcion
delas apencias tradicionales cn
el universo de Internet?

R. No. En ningin pais del
mundo han conseguido nada
de nada. En EE UT tampoco,
v llevan ya ticmpo. Ese da mu-
cha tranquilidad. éPara gué
quieres todos esos activos, to-
das esas oficinas y todos esos
gastos? No han invertido mu-
cho en tecnologla, ni tienen
un gran know few. Tiencn
marca.

P. iSobrevivirin muchas de
sus competidores?

K. Los que estan en Inter-

net, si. Pero duao que sobrevi-
vanl Ids agencias qué no o es-

Pendiente, que adin supone la
mitad de ias ventas, desapare-
cerd. O se unird a los grandes
grupos. A dstos no les va mal,
sl pensamos que las agencias
online s0lo somos aln un 15%
del mercado. Pero este afio las
tradicionales ya estdn perdien-
do ventas en vuelos: Todavia
ticien come segmentos fuer-
tes los eriieeros y los viajes cor-
porativos, donde entraremos.
In nuestra segments, guc cs
vender billetes y hoteles al seg-
mente masivo en vacacional ¥
pymes, la agencia tradicional
va & desaparecer. Su desventa-
ja en productividad es dema-
siada. La tecnnlogia destroza
la_industria, no puedes hacer
nada.

TP, iComo imagina Edreams
dentro de cinco afios?

R. La salida logica es la Bol-
sa, debide a nuestro tamafo, ¥V
posihlemente sea antes de cin-
co aftos.

“Me han dicho a mi personalmente, y tres veces, que iban a acabar conmigo”
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ten. La agendia dc vigjes inde-,

Pérez Tenessay el cofundador dela compa-
fifa, James Hare, ahora director ejecutivo
en Italia, eran dos jévenes e eruzaren sus
caminos en la Universidad de Stanford,
EL UT, donde cursaron un programa Mas-
ter en Administracién de Empresas
(MBA). Ambos trabajaron parala empresa
Netscape. Les atrajo hacia Barcelona su vo-
luntad de montar una agencia en Europa,
la propia ciudad y ¢l hecho de que une de
sus socios Inictales, Pedro de Esichan, esta-
ba radicado en la capltal catalana.
Cuando empezaron, alld por el afio
1959, en el sector les tomaron por unos in-
trusos sin experieneia ¥ les miraron algo
por encima del hombre. Tras las euforias

delos inieios, pasaron por el mismo via cru-
cis que todas las empresas de base tecnolé-
giea, con el estallido de la burbuja tecnolé-
gica en 2000. Pero cuando las aguas volvie-
Ton 8 80 cance, las cosas cambiaron. Javier
Pérez Tenessa asegura haber legado a ser
objeto de “amenazas” en la industnia.

“MNo amenazas de muerte, claro que no.
Pero a mi personalmente me han dicho
tres veces que ibasn a acabar conmige”, Se
reserva la procedencia de las amenazas, pe-
10 1o sus malos augurios para quienes no
se suban al carro vertiginoso que suponen
las posibilidades de Ja Red, Sobre todo a
medida que la penetracion de las eommni-
caciones de banda ancha aumenta,

Edrearms carece de agenicias de viajes fi-
sicas ¥ su inversion ingente en teenologia
—que declina revelar— le permite aperar
con muy pocos costes. Fso, a suvez, Lo deja
libres muchos recursos que se destinan a
publicidad y a mereadoteenia —que tam-
bién declina cuantificar para no dar pistas
4 Tos rivales—. Sin embarge, insiste, “lo
mis importante en nuestra empresa es lo
que no se ve vuando se abre la web. Lo que
se ve s 56l un 5% del esfuerzo de inteli-
gencia, computacional ¥ de integracion
con proveedores que hay detrds. Hs la in-
version en teenologia y l2 inteligéhicia que |
migtes en el sisté G que te pernlite ofre-
ger mejores precios gue el competidor”.
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