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Apuntes

Gestión del transporte aéreo
TEXTO María Lapeña

De un lado, los criterios de de-
cisión: número de personas, 
presupuesto, destino y tipo de 
evento (y nivel de lujo). De otro 
lado, las opciones: chárter o línea 
regular… pero no acaba aquí el 
planteamiento, ante el chárter: 
¿gestión a través de un bróker o 
con la línea aérea? Y ante vuelo 
regular: ¿líneas aéreas, alianzas, 

-
mentación: ¿qué tipo de persona-

qué precio? Con este cóctel se 
conformará el transporte aéreo, 
un elemento esencial del viaje, 

de la complejidad operativa, y la 
primera y última experiencia de 
nuestros queridos asistentes. 

el chárter
-

cia hace que destinos como Gotemburgo, Ma-
rrakech, Jordania y, en su momento, Egipto 

-

vuelo: “hay destinos como Croacia o Malta 
que durante el periodo estival tienen bastan-
tes opciones de vuelos que decaen en invier-

tanta demanda que no es posible encontrar 
lugar para un grupo y tienes que chartear”. 
Para Nieves Morán (Skyline), otro factor a te-
ner en cuenta entre chárter o línea regular es 
si los pasajeros del grupo salen desde el mis-
mo punto de origen o no por las conexiones 
nacionales.

En todo caso, el precio sigue mandando a la 
hora de elegir entre alquilar un avión o hacer 
uso de la línea regular, y son los incentivos, 
congresos o grandes convenciones médicas 
quienes más optan por el chárter, que no deja 

-
ción absolutas… con un precio generalmente 
mayor. 

También algunas líneas aéreas (si disponen 

avión ante la petición de un grupo, como lo re-
cuerda Rafa Isún (Travel Partners). Por ejem-

de mayor capacidad para acomodar al grupo 

completa con otros grupos u ofertas especiales 
el resto de asientos. Una opción no fácil, no 
frecuente, pero que puede valer la pena inten-
tar con la compañía. 

F lexibilidad: cambios de nombres, cancelaciones, 
emisiones, depósitos, posibilidad de bloquear plazas 
durante unos días, depósitos...

Cotización rápida

Puntualidad de los vuelos

Precios

Trato al equipaje

Posibilidad de personalización en el avión 
(bienvenida, reposacabezas...)

Facilidades de check-in (mostrador específico, 
reserva de asiento y emisión tarjetas con 
antelación)

Servicios como juegos, pantallas por cada asiento 
o tipo de catering

Tu check-list: 
qué pedirás de tu proveedor aéreo...
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La personalización  
del chárter
Ante el coste del chárter, Raúl Muñoz aconseja optimizar 
el equipo al máximo. ¿Ejemplos? “Personalizar asientos, 
catering, servilletas, y las voces del saludo“. En diferen-
tes ocasiones, han aprovechado esta ventaja de tener un 
equipo en exclusiva para vincular la temática del evento al 
transporte, por ejemplo reproduciendo material audiovi-
sual durante el viaje (dando pistas a los participantes de lo 
que pueden encontrar a su llegada).

Cada maestrillo tiene su librillo y de la misma forma, 
cada agencia tiene sus preferencias. Hay quienes no se han 

quienes lo combinan. Hay quien no se plantea las com-
pañías low cost para un evento y quienes las consideran 

respecto a las alianzas. Se les achaca falta de sistemas in-
tegrados entre sus compañías, lo que puede conllevar pro-

programas especiales para meetings por lo que, en general, 
-

tamentos de grupos.

Flexibilidad: “Capacidad para adaptarse con facilidad a 
las diversas circunstancias o para acomodar las normas 
a las distintas situaciones o necesidades”.

Quizás es el valor absoluto que el organizador siempre 
requiere a sus proveedores… y lo pide también a gritos al 

viaje individual, las condiciones para grupos se negocian y 
las líneas aéreas se adaptan mejor al organizador que en 
el pasado. Unas lo son más que otras en cuanto a cambios 
de nombres, cancelaciones, emisiones, depósitos… pero 
por los componentes impredecibles de un evento se sigue 

caso de pedir bloquear plazas durante unos días o no ser 
tan duros con depósitos no reembolsables, por ejemplo. 

que algunos miembros del grupo puedan cambiar su vuelo 

Otras cuestiones fundamentales para los organizadores 
son una cotización rápida, la puntualidad de los vuelos, la 
seriedad, los precios, el trato al equipaje, las facilidades 

-
der reservar asiento o sacar tarjetas de embarque con an-
telación). “A los servicios plus como juegos, pantallas por 
cada asiento o tipo de catering se le empieza a dar valor en 
vuelos largos, intercontinentales” opina Raúl Muñoz. 

Paradójicamente, en un momento de revolución tecno-
lógica y a diferencia del business travel ya muy tecnológi-
co, parece que la tecnología todavía no es muy importante 
para el organizador, como por ejemplo que las compañías 
ofrezcan una app para informar a los pasajeros. Enrique 
Martínez (Aurea) nos cuenta que el organizador no tiene 

leer las informaciones, cambios etc., por eso para él no un 
servicio tan importante.

Se puede vincular el chárter 
a la temática del evento, 
por ejemplo reproduciendo 
material audiovisual 
durante el viaje
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TAG negocia  
con las compañías 
Esteban Domingo (Andrómeda Viajes) lidera un grupo de 
trabajo sobre transporte aéreo en la asociación de agencias 
independientes Travel Advisors (TAG). El objetivo es op-

con las líneas aéreas. Para lograrlo negocian en grupo las 

tiempo de trabajo.
¿Flexibilidad de las aerolíneas? Esteban está de acuerdo 

en que en cuanto a emisiones  y devolución de plazas, las 
aerolíneas pueden ser duras, pero apunta a otro problema 

-
jor precio, piden cotización a diferentes agencias quienes 
a su vez la solicitan a las compañías. Esto no solo crea un 

repercute en las cotizaciones que pasan las líneas aéreas y 
en bloquear o no plazas.

Tematizar la experiencia 
en el avión

experiencia, pero se hace todavía poco. ¿Unos ejemplos? 
Juan Ignacio Collado (Imagine Events) nos cuenta un caso 
de un incentivo a Túnez que contó con la actuación de un 
monologuista. 

Por su parte, Tony Roca (Aerobroker) recuerda haber di-
señado para un grupo, junto a la operadora del vuelo, una 
experiencia cinco sentidos para los pasajeros de un Jumbo 

-
ría transmitir una experiencia sensorial a bordo para los 
participantes del evento: se ofreció una bebida y un cate-
ring a medida de lo que el cliente quería (gusto), durante el 
embarque y desembarque sonaba la música que la marca 
eligió para la ocasión (oído), en el vuelo se distribuyó a los 
pasajeros una caja en la que a través de una ranura se invi-

-
te, la tripulación repartió a los pasajeros antifaces (vista) 
mientras distribuía la fragancia del producto (y objeto del 
viaje) por la cabina (olfato).

del viaje individual las 
condiciones para grupos se 
negocian y las líneas aéreas 
se adaptan

Apunte

Diana Iglesias (Viajes Carrefour): Un avión con 

capacidad real para 100 personas, por normativa 

y el trayecto a efectuar, resultó que no era posible 

que hiciera la ruta cargado al 100%. Resultado: 

pasajeros y equipaje volando en aviones diferentes.

Juan Ignacio Collado (Imagine Events): En un chárter 

NYC-YYZ una tormenta paralizó todo en mitad del 

embarque de este vuelo. Unos pasajeros quedaron 

dentro del avión, otros en el f inger y otros fuera 

mientras duró la tormenta.

Enrique Martínez (Aurea): En un chárter a Roma 

no se avisó a los pasajeros de que, pese a que el 

chárter no es tan estricto con el equipaje, llevasen 

un número razonable de maletas. Fue así como en 

Ciampino quedó a cargo de ¡las 40 maletas que no 

cupieron en el avión! hasta conseguir un vuelo con 

el que poder regresar.

Raúl Muñoz (Bestours): En el vuelo de un evento en 

línea regular donde solo la mitad de los pasajeros 

pertenecían al grupo, el resto eran pasajeros 

individuales, el director comercial de la multinacional 

del evento hizo una animación espontánea 

cantando y bailando. Logró que no solo se sumaran 

a la animación improvisada los participantes del 

evento, sino el resto de pasajeros.

Anécdotas de un elemento 
lleno de imprevistos…
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Apuntes

El bróker aéreo
Como avanzábamos, cada agencia tiene sus preferencias 
cuando decide contratar un chárter. Hay quienes no se 
han planteado hacerlo a través de un bróker, hay quienes 

un bróker porque ofrece mayores posibilidades, además 
un bróker te puede vender patas, mientras  que con la línea 
regular te “comes” el avión entero.

Gerardo Manzano (Europair) destaca como ventaja del 
bróker la imparcialidad que provoca una mejor adapta-
ción a los requerimientos. “El conocimiento de múltiples 
opciones que maneja un bróker profesional hace que su 
participación garantice el éxito del evento en lo relativo al 
transporte”. 

Otro proveedor, Tony Roca (Aerobroker), nos explica: 
“tras recibir una solicitud de cotización, se asigna un gestor 
a esa petición y es siempre la misma persona con la que el 
organizador trabaja”. Sus servicios incluyen el acompaña-
miento en la operativa, tanto en origen como en destino, 
para asegurar al cliente que lo contratado está a su disposi-
ción en las mismas condiciones.

Las low cost llegan  
a los eventos
Tras unos primeros años de vergüenza, las compañías low 

contribuido a ello por un lado la crisis, que ha endureci-
do las políticas de viajes, por otro se ha sumado el hecho 
de que estas aerolíneas han implementado servicios para 
clientes de negocios y, además, que la imagen de estas em-
presas ya no se asocia tanto a la baja calidad, sino a la op-
timización de recursos. 

No obstante, algunos organizadores se muestran todavía 
reticentes a trabajar con ellas para eventos ante el miedo 
de que estas compañías no puedan afrontar un problema 
de la mejor manera y no den una solución rápida. Diana 
Iglesias (Viajes Carrefour) ha realizado eventos pequeños 
con compañías low cost, pero según ella los horarios son 
incómodos, hay poca frecuencia y le da miedo la capaci-
dad de respuesta de este tipo de compañías ante un posible 
problema.

mucho y para algunos eventos funcionan muy bien – aun-
que ambos puntualizan que “hay low cost y low cost”-. 
También coinciden en que depende del target y de la em-

low cost están más aceptadas e incluso ellos mismos las 
solicitan al organizador. Obviamente, el low cost está más 
aceptado en los eventos internos que en incentivos donde 
el mensaje de “te quiero cuidar” sigue sin casar muy bien 
con la imagen de control extremo de costes del low cost.

Informe de aviación 
ejecutiva 2015
Según el informe elaborado por Gebta España y Europair 
sobre aviación ejecutiva –uso de un avión de forma priva-
da por parte una empresa cuya programación determina 
la empresa según sus necesidades- este tipo de aviación 
presenta un potencial para crecer en España donde solo 

-

Según Gerardo Manzano (CEO de Europair y consejero 

-
dimiento y la productividad que buscan los usuarios de 
este tipo de solución. Además, existe una infundada idea 
de que este servicio ofrece precios desorbitados, pero rara 
vez se evalúan las ventajas y en una comparativa justa se 

-
-

Entre los ejecutivos más 
jóvenes las compañías low 
cost están más aceptadas

Fundamental trabajar con compañías que sepas ofrecen 
calidad y fiabilidad, que tengan una buena operativa de 
grupos
Diana Iglesias (Viajes Carrefour)

No descartar nada a priori, mirar todas las opciones y 
negociar desde el principio las condiciones
Juan Ignacio Collado (Imagine Events)

Hay que asesorar al cliente (por mucho que venga con la 
lección aprendida a través de Internet) de lo más conveniente
Nieves Morán (Skyline)

Antes de proponer un destino a un cliente asegurarse de 
que hay transporte. Parece obvio, pero después aparecen los 
problemas
Enrique Martínez (Aurea)

Ojo a la tarificación (mirar qué está incluido y qué no, 
cuidado con las sorpresas de las tasas aéreas) y si charteas 
optimiza al máximo el equipo 
Raúl Muñoz (Bestours)

No ponerse limites, dejar volar la imaginación para 
diseñar un evento realmente a medida de nuestros deseos; sin 
limitaciones causadas por la oferta de transporte estándar
Gerardo Manzano (Europair)

Seis consejos a la hora  
de gestionar el transporte aéreo 
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