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DEL PRECIO AL VALOR:NUEVAS CLAVES EN LA COMPRA DE VIAJES CORPORATIVOS
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Pilares estratégicos clave para transformar el gasto en viajes

e Business Intelligence (Decisiones basadas en datos)

Auditoria de Comportamiento: Identificar fugas de gasto y centros de coste con baja eficiencia mediante informes detallados de rutas y precios medios.

Benchmarking: Comparar tus costes con el mercado para renegociar acuerdos con proveedores preferentes.

Analisis y consultoria: auditar y ajustar politicas de viajes para ayudar a que la organizacién compre mejor

 Consolidacion y Negociacion de Volumen

Abandona la compra dispersa: Centralizar el volumen total es la Unica forma de acceder a economias de escala y tarifas corporativas globales.

Flexibilidad como ahorro: Prioriza acuerdos que reduzcan costes en cambios, cancelaciones y reemisiones. El precio mas bajo no siempre es el mas
rentable.

* Automatizacion de la Politica de Viajes

Control Preventivo: Integrar los limites de gasto y jerarquias de aprobacidn directamente en el flujo de reserva (evitando el gasto fuera de politica).

Logicas de Consumo: Configurar filtros automaticos (ej. Business vs. Economy) segun la duracidn del trayecto o el perfil del viajero.



* Digitalizacion y Compra Inteligente

Adopcion de OBT (Online Booking Tools): Implementar un canal Unico de reserva.
Implementar una OBT no es solo para ahorrar costes de gestion; es la herramienta que garantiza que la politica de viajes se cumpla en el momento de la
reserva.

Producto completo: Accesibilidad a un sistema donde convivan un portfolio completo y competitivo de producto (tarifas GDS, Web, negociadas,
plataformas terceras, bed banks, etc) para garantizar la mejor compra real.

Optimizacion Dinamica: Utilizar tecnologia de rebooking automatico que detecte bajadas de precio en reservas ya confirmadas.

e Eficiencia en Costes Indirectos (Soft Savings)

Productividad del empleado: Eliminar las horas perdidas por el personal en la busqueda y autogestion de viajes.

Centralizacion de Procesos: Reducir la carga administrativa y los errores de facturacion mediante un flujo de datos unificado.

* Duty of Care y Gestion de Incidencias

Trazabilidad Total: Herramientas de localizacidon inmediata de viajeros para evitar costes extraordinarios en situaciones de emergencia.

Soporte 24/7: Garantizar asistencia experta para resolver imprevistos sin impacto en el presupuesto operativo.



Conclusion Estratégica para el Travel Manager:

El éxito de este plan de optimizacion depende de la cohesidon
tecnoldgica y operativa.

La unica forma de activar todas estas palancas de manera
simultanea y eficiente es centralizando el soporte y la
tecnologia a través de nuestra estructura de Agencia de Viajes.
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Las claves de compra en los
viajes de empresa

Practicas y recomendaciones para decidir cuando, como y donde
comprar mejor

Juan Carlos Arcones — Business Development Manager Corporate
Madrid, 5 de febrero de 2026




Comprar mejor, no solo mas barato

En viajes de empresa, comprar bien no significa
pagar menos en cada billete, sino optimizar el viaje Cuando

completo: coste, flexibilidad, confort y alineacion

con la estrategia de la empresa. @/ Cémo
Hoy hablamos de cuando, como y donde comprar
mejor, con decisiones que se puedan repetir y Q Dénde

escalar.



Cuando comprar — Anticipacion, planificacion y uso inteligente del viaje

La antelacion y la planificacién lo cambian todo.

Anticipar el viaje permite acceder a: Planificar no es solo reservar antes, es pensar el viaje:

Mejores tarifas * ¢Se pueden combinar destinos en un mismo
desplazamiento?
+ (Tiene sentido optimizar el bleisure para evitar
Mas disponibilidad viajes duplicados?

Mayor e balaei=ry Muchas veces el mayor ahorro no esta en el billete, sino en evitar un segundo viaje.

Tip practico: Analizad cuando se decide el viaje internamente vs. cuando se compra. Ahi suele estar el gap de coste.



Como comprar — Politica clara + disciplina operativa

Una politica de viajes clara y bien comunicada.

MNo basta con tener politica Cuanto mas claro esté esto:

Hay que definir prioridades reales: »  Menos excepciones

. . . Mas coherencia
iQué pesa mas en vuestra empresar

«  Mas aprovechamiento del acuerdo corporativo
*  Flexibilidad vs. precio

- Horarios vs. tarifa
- Servicios incluidos vs. basicos

Muy importante: La coordinacion con la agencia de viajes.
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Compartir objetivos Revisar comportamientos de compra Ajustar el uso de tarifas y clases
negociadas



Donde comprar — Sacar partido real a los programas corporativos

Entender y utilizar los valeres afadidos del acuerdo corporative.

Muestros programas corporativos incluyen:

Aqui entra una pieza critica: La comunicacion con el staff.

Flexibilidad bi Explicar que incluye su tarifa
SHBIigad en tamBblos Recomendar opciones que optimicen coste y confort

Equipaje Evitar compras fuera de canal por desconocimiento
Prioridades en el aeropuerto

Condiciones preferentes en incidencias

En muchos casos, el pasajero no sabe lo que tiene incluido...

El problema no es gque no existan, es que no siempre se usan.

Cierre — Método, no improvisacion

El ahorro sostenible en viajes de empresa no viene de buscar el billete mas barato, sino de aplicar método: planificacion, politica clara,
buena comunicacion y uso inteligente de los acuerdos corporativas.

Comprar mejor es decidir mejor.

Mensajes clave que os llevais
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Planificar es ahorrar, incuso antes de comprar. La politica de viajes es una herramienta de gestion, no  El acuerdo corporative solo genera valor si se entiendes



La clave olvidada: Comunicar al viajero
Un viajero informado compra mejor

Lo que el viajero necesita saber:

Explicar qué incluye su tarifa corporativa (cambios, h : Stivos. el via
equipaje, servicios) En muchos programas corporativos, el viajero
tiene flexibilidad incluida que no utiliza porque
Recomendaciones claras para optimizar coste y

confort

no la conoce y acaba comprando una tarifa
mas cara o fuera de canal.

Menos compras fuera de politica por
desconocimiento
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Equipaje Cambios Prioridad en aeropuerto




Errores comunes

Errores comunes que vemos en viajes de empresa

Los errores se repiten... y son evitables

A

Comprar tarde por falta de planificacion Comparar tarifa corporativa con tarifa Tener un acuerdo corporativo

interna publica basica sin valorar el coste total y no revisarlo ni comunicarlo

) g

Permitir demasiadas excepciones a la Viajeros que no saben qué tienen incluido

politica de viajes en su billete
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HABITOS DE COMPRA
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