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Travel Services mira al futuro con
“conexiones de lujo” como motor de su
estrategia regional

ravel Services realiz6 su 4°

Convencién Regional de

Ventas bajo ellema“Cone-
xiones de lujo”, una jornada que
reunié a su fuerza de ventas de
Argentina, Chile y Uruguay para
compartiraprendizajes, fortalecer
vinculosyrenovarel compromiso
con la excelencia en el servicio.

El encuentro se realiz6 en el
hotel Sofitel Buenos Aires Reco-
leta,un entorno elegido especial-
mente para reflejar el crecimien-
to del segmento de viajes de alta
gama, que viene registrando un
aumento sostenidodel 100% afio
tras afio. La jornada incluyé una
agenda completa con espacios
de capacitacion, charlas y mo-
mentos dedicados al networking
entre los 290 asistentes.

Como en ediciones anterio-
res, Ignacio Aguilar, presidente,
Pablo Aperio, gerente general,
y Federico Rovida, gerente co-
mercial, fueron los anfitriones
del evento, dando la bienvenida
a los mas de 180 profesionales
del drea comercial (incluyendo
franquiciados, vendedoresyaso-
ciados)junto con 50 colaborado-
res internos y 60 representantes
de socios estratégicos.

Este nimero significéun 15%
mas de participacionrespectoal
afio anterior.

¢Como fuela IV
Convencion Regional
de Ventas de Travel
Services?

Laconvencién mantuvo los pi-
laresyaconocidos porlosequipos,
conunenfoquerenovado: sorpren-
der,motivar,compartirtendencias
regionales delaindustria, abrires-

Los viajes de lujo y el
turismo de alta gama
fueron el foco de la IV
Convencion Regional
de Ventas de Travel
Services. La
incorporacion de ATN
Viajes.

pacios de relacionamiento, e im-
pulsar nuevas ideas de negocio.
Eneseorden,las capacitacio-
nes estuvieron acargo de sus so-
cios estratégicos y contaron con
elvaloragregado de charlas moti-
vacionales. Se destacaronlasin-
tervenciones de FerNiizawa, con-
ferencista internacional, quien
abordo el arte de elevar la expe-
riencia a través del propésito, y
Kristel Van Waveren, especialista
en capacitaciony desarrollo pro-
fesional, quiencompartié tenden-
cias actuales en turismo de lujo,
por el lado de Virtuoso.
Ademas de crecer hacia nue-
vos mercados, la compafiiatam-
bién expande sus unidades de
negocio dentro de cada pais, su-
mando nuevas franquiciasy pun-
tos de venta. Actualmente, cuen-
tacon40 franquicias activasyun
ecosistema de marcas.

El valor de la
omnicanalidad y las
alianzas estratégicas
Travel Services continua for-
taleciendo su modelo de omni-
canalidad, con canales diferen-
ciados que permiten atender de
manera especializada los distin-
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Ignacio Aguilar, presidente de Travel Services; Federico

Rovida, gerente comercial; y Pablo Aperio, CEO; fueron los
maestros de ceremonia.

tos segmentos del mercado: va-
cacional, lujo, corporativo, edu-
cativo y receptivo.

“Atacar distintos segmen-
tos nos permite estabilidad. Sa-
bemos que en turismo los mer-
cados suben y bajan, y la diver-
sificacion es nuestra fortaleza”,
sefialé Aperio. En ese marco, se
destacaron alianzas clave como
Virtuoso, Altour (segmento cor-
porativo) y la representacién ofi-
cial de Royal Caribbean.

Por su parte, el drea de Pro-
ducto, liderada por Agustin Al-
mestre, se posiciona como una
unidad estratégica. Desde la ad-
quisicién de bloques aéreos con
margenes superiores al 18%, has-
talaconsolidaciéndelusodepla-
taformas como OneDesk,lacom-
pafiia apuesta por la eficiencia y
la rentabilidad: “Hoy el 90% de la
hoteleria se gestiona a través de
OneDesk. A mayor volumen, me-
jores condiciones para nuestras
agencias y clientes”, detallaron
los directivos.

En cuanto atecnologia, el en-
foque estd puesto en dotar a los
equipos de herramientas que fa-

&

cilitenlaoperaciéndiariay poten-
cien el valor agregado, incluyen-
do el desarrollo de soluciones
con inteligencia artificial.

ATN Viajes, la nueva
incorporacion de Travel
Services en Chile

Uno de los momentos mas
destacados de la jornada fue
la presentacion de ATN Viajes,
que se incorpora al ecosistema
de Travel Services. Con cuentas
degobiernoygrandes empresas,
la firma ya se encuentra en pro-
ceso de integracién, proyectan-
do una sinergia total para 2026.

Vale mencionar que en el
evento seencontrabanrepresen-
tantes de la agencia de viajes li-
der en el segmento corporativo
de Chile que se suma a la fami-
lia Travel Services,

Sandra Espinosa Gerard, ge-
renta general de Travel Services
Chile,destaco conentusiasmoel
proceso de integracion de ATN
Viajes como parte de una estra-
tegia de expansion regional que
buscaconsolidarunaredlatinoa-
mericana sélida y competitiva.
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El.equipo de Travel Services Chile junto'a representantes de

ATN Viajes, de reciente incorporacion al grupo.

p

Los representantes de las franquicias de Travel Services.

“Estamos conociéndonos. Em-
pezamos en enero de este afio,
integrandoy conociéndonos”, se-
fald la ejecutiva, quien anticipd
una fase de transicién que se ex-
tendera a lo largo de 2025, con
el objetivo de alinear las mejores
prdcticas de ambas estructuras.
En ese marco, Pablo Aperio,
gerente general de Travel Servi-
ces, remarcé el valor estratégico
de ATN Viajes: “Es una agencia
de perfil corporativo, con cuen-
tas privadas, de servicios y de
gobierno, incluida la Policia de
Investigaciones”. Ademas, enfa-
tizé el impacto de esta fusion en
el posicionamiento del grupo en
el competitivo mercado chileno:
“El mercado de Chile esta muy
concentrado, hay cuatro agen-
cias que manejan el 80% del ne-
gocio. Hoy, juntos, estamos ya
dentro del top ten, y eso es muy
importante para nosotros”.

Un modelo de negocio
con vision a largo plazo
A diferencia de otras compa-
fifas del sector, Travel Servicesre-
afirma su independencia finan-

ciera y su modelo de expansion
sostenible:

“Nosomosunfondodeinver-
siénque comprayvende. Nuestro
negocio es rentable y nos enfo-
camos en larecompra. El secre-
to esta en que el cliente nos elija
unay otravez”, concluyé Aguilar.

Con mas de 400 mil transac-
ciones anuales, mas de 21 mil
clientes retail y mds de 1.900
empresas activas, Travel Servi-
ces se consolida como uno de
los grupos turisticos mas séli-
dos y con mayor proyeccion de
América Latina.

¢Qué socios

estratégicos

acompaﬁaron este

evento de turismo?
Participaron de este encuen-

tro como socios estratégicos de

Travel Services:

= Assist Card

= Palladium Hotel Group

= Aruba Tourism Authority

= Sperical Tours

= Turkish Airlines

= Norwegian Cruise Line

= QOceania Cruises

= Regent Seven Seas Cruises
= Europcar
= United Airlines
= Arabian Connection
= Experience Kissimmee
= Visit Florida
= Walt Disney World Resort
= Abreu Agency
= lberia
= Air Europa
= Lima Tours
= Avianca
= MSC Cruises
= Civitatis
= Meridian Tours
= VPT Viajes Para Todos
= Exotic Tours and Travel
= Journeys Special Travel
= Julia Travel
= Otsi
A su vez, las empresas partici-
pantesenelLounge de Networking
exclusivo para Alta Gama fueron:
= House of Kooser
= Dawe Yachts
= TL Portfolio
= Meridian Tours
= Terra Valdes
= The Trust Collection
= Trump Hotels
= Palmaia — The House of AiA.
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Hacia el final del evento, se
presenté oficialmente la Cam-
pafia de Marketing 2025, que se
desplegara en medios digitales,
radio, via publica, redes sociales,
ciney prensa gréfica. La estrate-
giabuscaamplificarelalcancede
la marca, reforzando su presen-
cia nacional e impulsando el vin-
culo con nuevos publicos.

La jornada concluy6 con el
anunciodeunviajedeincentivo pa-
rapremiareldesempefio de suequi-
po comercial, seguido por un céc-
tel que dio cierre a este encuentro.

DesdeTravel Services expresa-
ron su satisfaccionporlosresulta-
dos obtenidos, destacando la im-
portancia de generar estos espa-
cios para alinear objetivos, com-
partir experiencias y fortalecer el
sentido de pertenencia. “Todo es-
ta pensado pory paranuestra fuer-
za de ventas, confoco en elacom-
pafiamientoy la mejora continua”,
coincidieron los directivos. <%

GALERIA DE IMAGENES DE
LA 4° CONVENCION
REGIONAL DE VENTAS
“CONEXIONES DE LUJO"
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