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Hacienda se comunicara solo por
internet con 1,2 millones de empresas

M Dejaran de recibir cartas de Tributos ® El Gobierno ahorrara 15 millones

a partir del 1 de enero de 2011

La Agencia Tributaria empezara a relacionarse solo
por internet con las empresas que tributan por el
impuesto sobre sociedades a partir de 2011. Las
compaiiias afectadas ascienden a 1,2 millones y son,
en su mayoria, sociedades anénimas y limitadas.
La medida, recogida en un real decreto que acaba
de aprobarse, permitird a Hacienda ahorrarse el
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El grupo ) Prasa
trata de evitar
el mayor

CONCUrsSo
de Andalucia

® La inmobiliaria
afronta una demanda
de concurso necesario

El grupo Prasa, la mayor inmobiliaria es-
paiiola no cotizada, negocia con la banca
acreedora refinanciar su deuda y evitar
el que seria el mayor concurso de una
compaiiia andaluza. Al cierre de 2009
Prasa contaba con una deuda cercana a
los 2.000 millones de euros. Ese aiio re-
gistrd 107 millones de pérdidas antes de
impuestos. De acuerdo a fuentes finan-
cieras, la banca y la compaiiia se han
dado de plazo hasta diciembre para se-
guir negociando. Pero Prasa afronta ade-
mas una solicitud de entrada en con-
curso necesario presentada en un juz-
gado de Cordoba por dos empresas acree-
doras. La demanda ha sido interpuesta
por el mismo despacho que inst6 el con-
curso de Nozar. PAGINA 3
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LUIS MIGUEL V]LATELA RESPONSABLE DE HSBC EN ESPARA

“HSBC no presta

un solo euro que no haya

captado primero”

El consejero delegado de la filial espafio-
la de HSBC explica la evolucién
del grupo britinico durante la
crisis. Una de las claves del éxito
ha sido la politica de financia-
cién, que hace que el banco
tenga casi tantos depésitos como
créditos. PAGINA 20
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envio de 7,5 millones de cartas certificadas, lo que
equivale a reducir el gasto en 15 millones de euros.

Fuentes de la Agencia Tributaria indicaron que,
en breve, las empresas recibirdn una carta de Ha-
cienda y se les asignara un correo electrénico que,
a partir de ese momento, sera la tinica via para
recibir las notificaciones fiscales. E1 Gobierno se
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de Permira” -

tunidades para crecer via adquisiciones
en el segmento de las agencias de via-
jes online en Europa tras la entrada en
su capital del fondo de capital riesgo Per-

creceran este afio el 50%", explica el con-
sejero delegado de eDreams. PAGINAS

de euros con la nueva medida

planted la posibilidad de extender el cambio nor-
mativo a los auténomos, que finalmente no se
veran afectados. En cualquier caso, Hacienda no
descarta que en el futuro se obligue a ciertos co-
lectivos de trabajadores por cuenta propia a re-
lacionarse con el fisco s6lo a través de medios te-
lematicos. PAGINA 34
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JAVIER PEREZ-TENESSA CONSEJERO DELEGADO DE EDREAMS

“eDreams crecera con
compras tras la entrada

eDreams ha activado la blisqueda de opor-

mira, que tiene el 75%. “Nuestras ventas
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‘eDreams cerrara 2010 con un
aumento del 50% en ventas”

JAVIER PEREZ-
TENESSA

Consejero delegado de eDreams

Nacio en México hace 43 afos y
lleva una década como primer
ejecutivo de eDreams, la agencia
de viajes online con sede en Bar-
celona y controlada por Permira

BorJa GUERRERO Madrid

ermira compro este verano el 75%
P de eDreams a otro fondo de capi-

tal riesgo, TA. La aaen(:la, de via-
Jes online sostiene que la crisis haace-
wAedaamigracion de clientes del canal
tradicional a internet, lo que hara que
sus ventas se incrementen en 2010 el
50%. En 2009 facturd 650 millones.

PREGUNTA. Parece que la actividad tu-
ristica se recupera. éLo comparte?

RESPUESTA. En eDreams lo que nos
preocupa es el mercado emisor a nivel
mundial y a los principales jugadores de
1a industria espafiola lo que les importa
es el receptivo. A mi me afecta el volu-
men global, y si que hay una recupera-
cién clara este afio con respecto alos an-
teriores. Para nosotros 2010 esta siendo
espectacular, crecemos el 50%. En 2010
nos iremos casi a mil millones en ventas.

P. De este crecimiento, équé parte
es por mejora del mercado, cudnto de
ganancia propia de cuotay qué parte
ha sido por quiebra de operadores?

R. En los buenos afios el mercado crece
el 5% v en los malos decrece. En nuestro
caso, todo el crecimiento se debe a aper-
tura de nuevos mercados y a migracién
de clientes del canal tradicional al onli-
ne. Uno de cada tres billetes en Europa
se venden ya por internet y ahi estamos
ganando cuota también.

P. {La prevision de crecer el 50% se
mantiene para todo 2010?

R. Si. Es espectacular.

P. {El beneficio también?

R. El beneficio crecerd mas. El negocio
de internet tiene unos costes fijos muy
bajos, con lo cual, mientras més vendes
el efecto multiplicador es mayor.

P. {Qué espera de 20117

R. Hay ciertas cosas que son estructu-
rales y que no van a cambiar nunca y que
hacen que una agencia online vaya a se-
guir ganando mucha cuota al resto. Para
el canal tradicional es muy dificil com-
petir con nosotros por la cantidad de in-

-

versién gue hemos hecho en tecnologia
para facilitar al cliente la reserva del pro-
ducto. Ahora tenemos una ventaja en
precios tan dramética con respecto ala
agencia tradicional que va a ser muy di-
ficil que no ganemos cuota. Ademaés, los
analistas creen que la penetracién en Eu-
ropa de las online en vuelos pasara del
30% al 50% en 2012.

P. ¢éQué demanda el cliente?

R. Las compras online son ya algo ma-
sivo. Cuando uno de cada tres viajes se
compran por internet hablamos de algo
muy normal. Lo que ocurre es que las
personas normales se han hecho muy exi-
gentes, esperan un servicio rapido y efi-
ciente, un buen precio y que se le re-
suelvan l4s cosas. También ha cambia-
do enormemente el hecho de que hace
unos afios no habia marcas en internet
y ahora lo més valioso que tiene una com-
pafiia -y un cliente- es la marca.

P. {Cuanto representa el billetaje
aéreo sobre las ventas de eDreams?

R. El billetaje ha sido el producto es-
trella en Europa y lo es para eDreams.
Pero las enormes ventajas que aporta in-
ternet en el billetaje las aporta también
para hoteles, coches de alquiler, etc. Ya
estamos viendo aqui unos crecimientos
muy importantes de facturacion. Enlas
agencias online en EE UU el alojamiento

“Nuestra facturacion
por empleado es 20

veces superior alade
una agencia de calle”

“No nes planteamos
salir a Bolsa. Ahora
toca crear valor para
los accionistas”

“Somos el primer

emisor de hilletaje
aéreo, por delante
deEl COrte Inglés”

representa el mismo tamafio que el bi-
lletaje aéreo. En Europa serd asi en 2015.

P. ¢Como se logra darle maxima
transparencia al cliente?

R. Las aerolineas y todos los provee-
dores han percibido que puede tener
valor para ellos separar el producto en
varios, desempagquetizarlo, para poder
hacer un juego de méargenes en cada uno.
Si quieres maleta, pagar con una tarje-
ta o con la otra, embarcar con-prefe-
rencia, etc. Hay gente dispuesta a pagarlo
v esto nos da a las agencias una opor-
tunidad mayor de ayudar al cliente a
hacer algo mas o menos comprensible.

P. £Cémo ve el sector a medio plazo?

R. En el segmento vacacional y de pe-
quefias coiipafias, donde competimos
nosotros, se haran el 100% de las tran-
sacciones por internet. En EE UU son el
70%. En seis o siete afios la mayor parte
de las ventas de billetaje aéreo, hotel suel-
1o, cliente vacacional..., se hari por in-
ternet. Lo que quedard seran pequefios
nichos para las agencias tradicionales.

P. {Cémo evolucionarala plantilla?

R. No damos cifras, pero lo bueno es
que no hemos crecido mucho, seguimos
siendo poquitos. Nuestro volumen de
ventas por empleado es 15 y 20 veces €l
de una agencia tradicional. Es una delas
cosas buenas que tiene el modelo.

“No creo que Google entre en los viajes online”

En las iltimas semanas ha
trascendido un supuesto in-
terés de Google, no confir-
mado por la compaiiia, de
entrar en el negocio online
de viajes con la compra
Opodo, filial de Amadeus.
“Yo no creo que Google vaya
a entrar en el sector de las
agenc:las de wajes No 1e

que se ha.n mventado Goo-

—

gle no tiene operaciones fi-
sicas y una agencia online
requiere mucha gente en te-
léfonos. Google se muere
antes de tener a mil em-
pleados al teléfono. Yo les
conozco bien”, comenta.
Sobre la aparicién de un’
nuevo operador en Espafia,

Mundmauta., una red de

| sa Pullmantur el consejero

i
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delegado de eDreams ase- |

gura que “es mejor no opi-
nar antes de que se vean los
planes™ “Mas gente me pa-
rece siempre bueno. Ojala
vaya muy bien. Que haya
gente que sea emprendedo-

{ ra me parece bien”. Sobre la

desaparicién de Marsans,
afirma que “los dos 1ltimos
afios han sido muy compli-
cados para la industria tu-

ristica tradicional. Dentro
de la crisis, se ha acelerado
]a migracién del canal tradi-
cional al online. Ha habido
muchos cierres, se habla de
2.000 agencias cerradas en
todo el sector, y nuestro in-
cremento de cuota ha sido

i importante”.

Las aerolineas quigren
que las agencias de viajes
espafiolas les liquiden el bi-

Iletaje que venden semanal-
mente en lugar de cada mes
como ahora. “Para nosotros
el cambio no seria un pro-
blema financiero. Tenemos
exceso de caja. Pero desde el
punto de vista operativo,
tiene desventajas tener que
hacer algo cuatro veces al
mes. Tendria que haber un
motivo muy justificado para

i el cambio y no lo vemos”

' NUEVO SOCIO
“Con
Permira
haremos
.compras”

[

£Qué ha supuesto la
entrada de Permira en el
capital?

“ Una confirmacién de -

que las cosas van muy

bien porque si no un accio-
nista no entra con ese nivel
de inversién [extraoficial-
mente, unos 300 millones].
También es de los primeros
grupos mundiales. Ha sido
por segunda vez la mayor
operacién de MBO del sur
i de Europa. La primera fue la
que hicimos nosotros con
TA. El sector ha madurado
mucho, eDreams también y
! estd en la primerisima divi-
! si6n. Permira es un accionis-
 ta muy potente, muy ambi-
cioso y con muchas ganas de
hacer muchas cosas. Vemos
una nueva era de rejuveneci-
miento de las ambiciones de
la compafiia. Habra mezcla
de erecimiento organico,
que esta siendo potentisimo,
y de adquisiciones.

¢Tienen algo en

el foco?

g Ni confirmamos ni

{2 desmentimos pero es
parte de la estrategia.
Algiin dia haremos algo,
€S0 es seguro.

¢Hay algtin plan concre-
to @€ erecimiento con
etivos marcados?

7 Hay un plan de creci-
_»  miento orgéanico para
la compaiiia, que ya es pri-
mera o segunda agencia de
viajes online de toda Euro-
pa. Crecer al 50% ya es muy
atractivo. Somos de lejos el
mayor emisor de billetaje
aéreo de Espaiia, por delan-
te incluso de El Corte In-
glés. Permira aporta la posi-
bilidad de ir més alld y
hacer una consolidacién im-
portante del sector a nivel
europeo cuando toque.

w1 ;Pretenden ir a nuevos
. mercados?
Hemos hecho una gran
{7  expansion en los tlti-
mos cuatro afios. En 2006
estabamos en Espafia e Ita-
lia. Y ahora estamos en 19
mercados ya. La mayor
parte de esa gran expansion
se hizo en 2008 y ahora es-
tamos viendo sus frutos.
Nuestra estrategia a corto
plazo es consolidar los mer-
cados en que estamos.

D B
 ¢Se plantean salir a
Bolsa?
No. Queremos volver a
| crear valor para que los
accionistas tengan un retor-
no razonable. Hay un pro-
yecto claro y hay que ejecu-
! tarlo con crecimiento orgé-
nico y compras. '
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