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“Las agencias pueden montar alrededor del ocio un
gran producto que sea muy rentable”

Carlos Nieto, director general de
Dadatickets.com, explica las ven-
tajas que tiene la plataforma pa-
ra las agencias.

P AGENTTRAVEL: ¢C6mo surglé el pro-
yecto de crear Dadatickets.com?

Carlos Nleto: El proyecto llevaba dos
anos en gestacion cuando me incorpo-
ré en septiembre. Lo tnico que faltaba
era realizar unos ajustes en la web y po-
ner una fecha de salida. En un principio
la plataforma estaba dedicada tnica-
mente al mercado secundario, pero se
necesitaba una gran inversiéon para
competir contra las plataformas va
existentes, por lo que decidimos crear
otro modelo innovador v ofrecer tam-
bién productos del mercado primario
(precios oficiales). Dadatickets.com es
un portal de compra y venta de entra-

das de espectaculos, misica y deporte
que también funciona como un merca-
do online donde las agencias pueden
comprar v vender entradas para todo
tipo de eventos. Nuestra mision es ga-
rantizar la seguridad de la operacion.
Tanto compradores como vendedores
pueden realizar sus transacciones de
una manera satisfactoria y segura.

PAG: Por qué apostaron por las
agenclas?

C.N: Queremos seguir acercando a las
agencias el sector del ocio para aumen-
tar su rentabilidad. Necesitan este pro-
ducto porque es una manera de compe-
tir a wavés de un nuevo nicho de
mercado que son los clientes que van a
la agencia a comprar una entrada y que
antes no acudian a ella. En este sentido,
las agencias ganan muchisimo porque
pueden captar clientes. Dadatickets.com
nace con una vocacion B2B, aunque
también hacemos B2C. Todos nuestros
productos son comisionables v siempre
tenemos paridad de precios. Nunca lan-
zamos una oferta al cliente sin que la
agencia de viajes tenga las mismas con-
diciones. Somos bastante respetuosos
con las minoristas porque creemos en la
venta a través del canal.

P AG: {Desde cudndo esté operativa la
web y que aceptacién ha tenido?

C.N: Tras dos anos de un intenso tes-
teo en la programacion, comenzamos a
operar a finales de noviembre. Hemos te-
nido una aceptacion muy buena por par-
te de las agencias. Actualmente supera-
mos las 4.000 minoristas registradas. Les
estamos demostrando que con produc-
tos de ocio pueden obtener una alta ren-
tabilidad v diferenciacion en su servicio.

PAG: 4Qué ventajas tlene el portal
para las agenclas?

C.N: Principalmente nuestra oferta, la
seguridad vy rapidez en el proceso de
compra. Dadatickets.com cuenta ac-
tualmente con 2.000 referencias de pro-
ducto agrupadas en deportes, musica y
espectaculos. Somos la anica platafor-
ma que incluye esta oferta tan amplia y

variada. Una agencia de viajes que
ofrezca ocio se estd saliendo de los pro-
ductos habituales de venta. Asi, la prin-
cipal ventaja es la posibilidad de captar
un cliente nuevo. La agencia facilita la
compra al cliente, evitando las colas y
garantizando la entrada. Los agentes
que han probado a vender ocio afirman
que han sido las captaciones de clientes
mas rentables que han tenido. Ademads,
se pueden descargar los carteles de los
espectaculos para imprimirlos y poner-
los en el escaparate. Queremos conver-
tirnos en una agenda de ocio que sea
referencia para las agencias.

P AG: 4Qué expectativas de ventas tie-
nen?

C.N: Tenemos un objetivo de factura-
cion de ocho millones de euros y esta-
mos cumpliendo nuestras previsiones
de una manera muy favorable.

P AG: ZEs un buen momento para lan-
zar el proyecto?

C.N: Si, porque es un producto nece-
sario para las agencias de viajes. Las
agencias pueden montar alrededor del
ocio un gran producto que sea muy
rentable.

PAG: {Tiene previsto Incorporar al-
gtn otro serviclo

C.N: Si, actividades y algunos parques
tematicos. Y sobre todo la captacion de
grandes eventos internacionales.

P AG: ¢Qué planes de futuro tienen?

C.N: Uno de los objetivos que tene-
mos para este ano es la internacionali-
zacion. En 2017 esperamos estar en
Francia y posteriormente en Reino Uni-
do. Queremos contar con mads articulos
y que los productores vean que las
agencias de viajes son un canal tan im-
portante como puede ser una taquilla.
Las empresas van a tener 7.000 taquillas
con profesionales muy preparados que
van a ser sus mejores vendedores. Te-
niendo como reto que una agencia de
cualquier parte de Espana, Reino Unido
y Francia pueda prescribir un producto
de ocio a sus clientes.
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[ COMENTARIO |

El 32% de los agentes encuestados por
AGENTTRAVEL eligi6 a Travelplan como
la mayorista mas vendida para la Penin-
sula. En segundo lugar se sittiia Marsol,
con el 15% de la puntuacién.

Las mayoristas mas vendida para las is-
las son Travelplan (38%) y Soltour (12%).
La mds comercializada para Europa es
otra vez Travelplan, con un 38%, seguida
de Panavision (15%) y Politours (10%).
Para Estados Unidos, la ganadora ha sido
Catai (27%), el siguiente puesto lo com-
partieron Ambassador Tours y Travel-
plan, con un 17%. En América del Sur, li-
dera también Catai (25%) y Ambassador
Tours (22%).

Para México y Caribe, encabeza el ran-
king )6lidey (23%), seguida de Travelplan
(22%). En el Norte de Africa triunfa Tra-
velplan (20%), con Luxotour (17%) en el
segundo puesto. En Oriente Proximo, la
mas vendida es Catai (22%).

En el Lejano Oriente es Ambassador
Tours con un 38%, seg¢uida de Catai, que
obtiene un 20%. En turismo rural des-
punta Nextel (53%), con gran diferencia
respecto a CN Travel (8%).

Por tltimo, Costa Cruceros (40%) se al-
za como la compania de cruceros mas
vendida, por delante de Pullmantur.

Para elaborar el Travelranking se ha recabado la opinién
de las agencias de viajes que figuran en la seccion
Mostrador (ver pagina s).

) Mayorista mas vendida para la
Peninsula

I. Travelplan 32%
2. Marsol 15%

3. Bedsonline 7%

4. Otras/Producto Propio 34%

5. NS/NC 12%

) Mayorista mas vendida para islas

P Mayorista mas vendida para Europa

I. Travelplan 38%

I. Travelplan 63%
2. Soltour 12%
3. Mapa Tours 3%
4. Otras/Producto propio 5%
5. NSINC 17%

) Mayorista mas vendida para Estados
Unidos

I. Catai 27%
2. Ambassador Tours 17%

Travelplan 17%
3. Otras/Producto Propio 22%
4. NS|NC 17%

) Mayorista mas vendida para México
y Caribe

1. J6lidey 23%
2. Travelplan 22%
3. Soltour 15%
4. Otras/Producto Propio 23%
5. NSINC 17%

p Mayorista mas vendida para Oriente
Préximo

1. Catai 22%
2. Ambassador Tours 17%
3. Politours 5%
4. Otras/Producto Propio 29%
5. NS/NC 27%

) Mayorista mas vendida en Turismo
Rural y de Salud

I. Nextel 53%
2. CN Travel 7%
3. Rural Andalus 2%
4. Otras/Producto Propio 8%
5. NSINC 30%

2. Panavision 15%

3. Politours 10%
4. Otras|/Producto Propio 22%
5. NSINC 15%

p Mayorista mas vendida para América
del Sur

I. Catai
2. Ambassador Tours

25%
22%

3. Politours 2%
4. Otras/Producto Propio 26%
5. NSINC 15%

P Mayorista mas vendida para Norte
de Africa

I. Travelplan 20%
2. Luxotour 17%
4. Otras| Producto Propio 23%
5. NSINC 28%

P Mayorista mas vendida en Lejano
Oriente y Oceania
I. Ambassador Tours 38%
2. Catai 20%
3. Politours 7%
3%
22%

4. Otras/Producto Propio
5. NS/NC

) Compaiiia de cruceros
mas vendida

I. Costa Cruceros 40%
2. Pullmantur 25%
3.MSC 13%
4. Otras 7%
5. NSINC 15%



