
El próximo otoño cumpliré 38 años en este
apasionante trabajo que es una agencia de
viajes. Desde el principio me enseñaron que
un agente de viajes debe saber todo lo con-
cerniente a la reserva y emisión de cualquier
tipo de documento, aéreo, terrestre o marítimo
y todo tipo de paquetes vacacionales y de
negocios.  Algunos de vosotros o vosotras que
leáis este artículo, que llevéis algunos años
en este sector, recordaréis la cantidad de cur-
sos que nos impartían las líneas aéreas para
formarnos en la correcta emisión de billetaje
aéreo, lo cual conlleva especializarte en ello
si querías ser agente autorizado. De Renfe
recuerdo que fueron 30 días con examen final
incluido para autorizarte a la venta de billetes.
Más de lo mismo con las navieras y mayoristas
de paquetes conforme fueron implantando sis-
temas de reservas.

No sé qué opináis, pero para mí esto es es-
pecialización en ser un buen agente  que sea
capaz de vender desde un billete de bus a
una vuelta al Mundo pasando por cruceros y
viajes a medida. Vale, pensaréis que estoy
hablando de formación, pero la formación te
lleva a la especialización.

No sin razón, llevo varios años escuchando,
voces expertas, que el futuro es la especia-
lización, que lo de vender billetes se ha aca-
bado, que para eso están las OTA. Es verdad
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que la venta de billetaje of line se ha reducido,
pero también es verdad que hemos crecido
en billetaje de alta contribución incluso esta-
mos recuperando clientes que compraban por
internet pero se han dado cuenta que les falta
el valor añadido y servicios que prestamos las
agencias de viajes y que ahora lo valoran en
muy alta medida algunos clientes. Bien es
cierto que todos nos hemos especializado en
algo, un destino, en cruceros, en paquetes a
medida, en viajes de empresas, con el riesgo
que ello conlleva, pero seguimos dando a
nuestros clientes lo que nos piden. De todos
es conocido, la quiebra de agencias de via-
jes especializadas en un destino concreto por
el que hoy en día no es recomendable ofrecer
ni viajar. Fueron agencias alabadas en su mo-
mento por ser innovadoras en especializarse
en un nicho de mercado y destino concreto,
que a la larga a alguna de ellas les ha costado
el cierre o abrir la ventana para mirar otras
opciones de negocio.

Con esto no es que esté en desacuerdo con
la especialización, solo quiero decir y es mi
opinión personal, que una agencia de viajes
debe ofrecer cualquier tipo de servicio que un
cliente le solicite, desde un billete de bus a un
crucero por los mares del sur y próximamente,
al espacio, que es lo que me falta por vender
y espero poder hacerlo muy pronto, ¿tendré
que especializarme?

¿QUÉ OPINAS?
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