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La firma gallega
Ideaspropias
edita sus
manuales

en EE.UU.
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Ideaspropias Editorial (www. .

ideaspropiaseditorial.com),
* con sede en Vigo, ha suscri-
toun convenio de coedicién
con el Institute for Workfor-
ce Education (IWE), division
dela universidad Saint Agus-
tine College de Chicago, que
hard posible el lanzamiento
de una seleccion de 150 ti-
tulos de la firma gallega en
el mercado estadounidense.

Este afio se desarrollard la
primera fase del acuerdo, lo
que supone coeditar el 50 por
ciento de los titulos.

EITWE imparte formacién
profesional en inglés y bilin-
giie (castellano-inglés), y es-
te acuerdo con Ideaspropias
le permitird ampliar sumate-
rial docente de las dreas de ar-
tesgraficas, comercio y mar-
keting, edificacién y obra ci-
vil, educacion, electricidad y
electrénica, gestion empresa-
rial, hostelerfa y turismo, in-
dustrias alimentarias, infor-
matica, sanidad y servicios
socioculturales y a la comu-
nidad. :

El IWE publicard los ma-
nuales tras adaptar sus con-
tenidosy formatoa las carac-
teristicas del mercado de la
formacidn estadounidense y
desarrollard una serie de re-
cursos complementarios pa-
ra el profesorado, como una
guiay diapositivas de apoyo.
Estos materiales se comercia-
lizardn a través de todos los
canales de distribucién del

instituto en Estados Unidos.

LATINOAMERICA

El afio pasado Ideaspropias
ya suscribié un acuerdo de
coedicién con la colombia-
na Ediciones de la U; alian-
za que ha permitido comer-
cializar los manuales de la
firma gallega en Bolivia, Co-
lombia, Costa Rica, Ecuador,
El Salvador, Guatemala, Hon-
duras, Panam4, Pery, Puerto
Rico, Republica Dominicana
y Venezuela. ;

En virtud de esta colabo-

racidén se lanzé una selec-
cion de veinte titulos, y de
momento los mds vendidos
hansido los referidos a habi-
lidades directivas, gestion de
proyectos y técnicas de ne-
gociacion; pertenecientes a
la coleccion de Gestion em-
presarial.
Ideaspropias es una editorial
especializada en formacion
multisoporte, aplicando cri-
teriosde calidad y utilidad en
formatos y contenidos.
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\RIO DE LA MATA

PRESIDENTE DE LA AGENCIA DE VIAJES NUBA

«Ofrecemos destinos singulares
pero que conocemos muy bien»

La compania, especializada en viajes exoticos y de lujo, ha abierto su primera oficina en Galicia. Los des-
tinos mas demandados son Tanzania, Birmania, Vietnam, India y Botsuana, paises que es posible visitar
por algo mas de 4.000 euros y en los que los riesgos para el viajero son similares a los de Nueva York.
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Este riojano de 62 afios dirige una
de las principales agencias de via-
je espafiola especializada en luga-
res exdticos y de gran lujo. Aunque
yaestdenfuncionamiento desde la
semana pasada, Nuba inaugura ofi-
cialmente el préximo dia 30 en A
Coruiia su primera oficina en Gali-
cia. Sitodo se desarrolla como espe-
ran sus responsables, entre sus pro-
yectos figura estrenar otra en Vigo.
—¢Qué es Nuba?

—Un proyecto con origen en unas.

agencias de viajes tradicionales que
organicé en 1984. Luego me di cuen-
tade que ese modelo cada vez tenfa
mds dificultadesy de que habiamu-
chas posibilidades de fracasar, por-
que no conociamos al cliente. En-
tonces montamos algo donde real-
mente pudiésemos conocerle, ser
mds especialistasy dominarlos des-
tinos relacionados con lo exético y
con el lujo, elementos que se com-
binan muy bien.

—Pero los lujos son potestativ-
pos de Occidente, o al menos asi
lo parece en principio, ;no?
—Fn los paises desarrollados, el lujo
es casiinaccesible, mientras que en
losexdéticos esmuchomas accesible,
Ademds, estos paises llevaban consi-
goun punto de miedo, y saber bus-
car los sitios donde poder dar algo
mds que el resto es unaventaja. Por
eso0 nos concentramos en los desti-
nosy enloslugaresalos que vamos
para conocer, por ejemplo, a los di-
rectores de los hoteles, que son quie-
nes tienen posibilidades de hacer fe-
licesa nuestros clientes. Se vuelcan
conlos que ingresan mucho dinero.
Nosotros informamos de que el ho-
tel esbuenoy damosla seguridad de
que el trato serd muy buneo. Puede

serla primera vez que el cliente vaa
un destino, pero nosotros ya hemos
estado allf cientos de veces.

— ¢Por qué alguien que quiera via-
jar a un lugar exético tiene que
elegir Nuba?

—Porque esos lugares los conoce-
mos muy bien, y porque al ser un
poco mds potentes en ventas que
los demds, tenemos la posibilidad
de que nos atiendan mucho mejor.
PuedesiraKenia, y si te encuentras
un guia que es un desastre y vuelves
a ir con uno fabuloso, sientes que
has visto dos Kenias. Entonces, el
que tiene la capacidad y la organi-
zaci6n para saber que cuandovaslo
haces con el mejor gufa o que el di-
rector del hotel se vuelca contigo, te
da posibilidades de que el viaje sea
lo mds agradable posible.

—¢En qué tres principales desti-
nos exaticos estan especializados?
—En todos. Pero los que mds ven-
demos son Tanzania, Suddfrica Bir-
mania, Vietnam, India y Botsuana.
—¢Hoy se puede viajar con segu-
ridad a estos paises?

—Viajar con tranquilidad no se via-
jani a Logrofio. En cualquier lugar
te roban, ya sea una gran ciudad o
pequeia. Estos sitios no tienen mds
peligro que el que pueda existiren
Nueva York, y sobre todo si vas de
la mano de alguien que conoce la
ciudad. EI que busca peligro tiene
que hacer bastantes esfuerzos pa-
ra lograrlo.

—;Cudl es el perfil de su cliente?
—Tenemos dos tipos de clientes.
El aspiracional, gente con ilusién
en este tipo de viajes, a los que les
atraen nuestras ofertas aunque eco-
némicamenteles cueste un gran es-
fuerzo, pero ahorran para ello. Y el
resto son clientes de clase media al-
ta, de 30 a 65 afios. Hay mucho via-

De la Mata, «ideologo» de Nuba, esta semana, en Madrid uan Lizaro

je de novios y muchos con los que
los mayores premian a toda la fami-
lia. Los viajes a lugares exdticos fa-
miliarmente son positivos porque
unen muchisimo.

— ;Qué cantidad de dinero hace
falta para hacer un viaje de lujo?
—A partir de algo mds de 4.000 eu-
TOS por persona se puede hacer un

viaje de lujo. Aunque la gran mayo-
ia quiereira unsitio maravilloso, el
lujo va unido a la diferenciacion. La
gran ventaja de Nuba es el nivel de
fidelizacién del cliente. Cuando el
cliente viaja por primera vez es di-
ficil venderle nuestras ventajas. Pe-
ro cuando las conoce, repiten, por-
que ya te escuchan.

«Si no se crece lo previsto, se esta en crisis»

El presidente de Nuba resalta que
tienen previsto expandirse proxi-
mamente por Latinoamérica.
—¢Como soportan la crisis?
—Como todo el mundo, aunque
cuando se crece, la crisis se nota me-
nos. En vez de crecer al 40%, como
tenfamos previsto, lo hacemos al
15%. Pero lo importante es crecer
lo previsto, y si no lo haces, estds
€T CTisis.

— ¢Parece ser que el turismo mun-

dial vuelve a crecer?
—FElmundial si. En Estados Unidos,
Reino Unido y Alemania si se vuel-
ve a viajar. Pero en Espafia todavia
10 se nota.

—¢Como han asumido Internety
las nueva tecnologias?
—Lasusamos mucho, pero mas co-
moinformacién que para cerrar ope-
raciones, porque nuestra base estd
sobre todo, en la seguridad. Muchas
personas valoran la compra por In-

ternet por el ahorro, pero este debe
irunido a tener cierto ghrado de se-
guridad. Una anécdota lo aclara:en
lareciente huelga de controladores,
ningin cliente de Nuba dejé de via-
jar. Los sacamos por Lisboa, Parfs o
en aviones privados; mientras que
todos los que iban con billete via
Internet perdieron los pasajes y las
compras que hicieron. Enfin, lo que
se habian ahorrado en Internet, lo
perdieron.

—¢lLas lineas de bajo coste son
competencia? a4
No. Podriamos utilizarlas, pero se-
riaridiculo que un cliente que quie-
re ir a un hotel de lujo quiera aho-
rrarse 200 euros en el viaje. El bajo
coste tiene inconvenientes, como
pagar lo que te ahorras si el equipa-
je pesaonoaterrizar donde te dicen.
Cuando hay dificultades econémi-
cas, se da importancia al precio pe-
10 en ocasiones lo barato sale caro.




