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CEAV y la Oficina Nacional Alemana de
Turismo mantienen una colaboracion
consolidada desde hace afos. ¢Qué
balance hace de esta alianza y qué valor
aporta el canal de agencias de viajes a la
promocion de Alemania en Espafa y Portugal?

La colaboracion con CEAV es estratégica y muy
valiosa para nosotros. El canal de agencias
de viajes sigue siendo un prescriptor clave,
especialmente en un destino como Alemania,
que ofrece una gran diversidad de productos:
ciudades culturales, rutas tematicas, naturaleza,
gastronomia, turismo activo y propuestas
sostenibles.

Las agencias aportan asesoramiento cualificado,
conocimiento del cliente y capacidad de
generar confianza. Para nosotros son un
socio esencial para trasladar correctamente
el posicionamiento del destino y convertir la
inspiracion en venta efectiva.

El balance es muy positivo: trabajamos de forma
coordinada, con acciones concretas y presencia
territorial, lo que nos permite llegar de manera
estructurada al mercado espanol y portugués.

Alemania repite este afno como Destino

Europeo Premium enlagira CEAV Protour.

éQué supone para vosotros formar parte
de esta iniciativa y qué objetivos perseguis con
vuestra participacion en los workshops?

Para nosotros es fundamental tener presencia
mas alld de Madrid y Barcelona. Espana es
un mercado diverso y dindmico, y queremos
acercarnos a las agencias en todo el territorio.
CEAV Protour nos permite precisamente eso:
llegar directamente al canal profesional en
distintas ciudades, escuchar sus necesidades
y presentar de forma estructurada la oferta
actualizada del destino.
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Nuestro objetivo es reforzar la imagen de
Alemania como destino completo, versatil y
de calidad, pero también facilitar herramientas
concretas para la comercializacion. Queremos
generar demanda, fortalecer el conocimiento
del producto y acompanar a las agencias en
la creacion de propuestas atractivas para el
cliente final.

Alemania hareforzado en los Gltimos afios

su posicionamiento en sostenibilidad,
turismo cultural y experiencias urbanas. ;Qué
productos o segmentos considera prioritarios
para el mercado espanol en 2026?

Para 2026 identificamos varias lineas prioritarias
en el mercado espanol. El turismo cultural y
urbano sigue siendo un pilar fundamental,
especialmente en torno al patrimonio UNESCO,
la musica, los grandes museos y los eventos
culturales internacionales. Alemania cuenta con
una densidad cultural excepcional y eso conecta
mMuy bien con el viajero espanol.

Observamos también un creciente interés por
las experiencias gastrondmicas y enoldgicas, asi
como por propuestas que combinan ciudad y
naturaleza en un mMismo vigje. Los itinerarios que
integran estancias urbanas con escapadas a
entornos rurales o naturales permiten enriquecer
la experiencia y alargar la duracion del vigje.

Asimismo, el turismo activo y de naturaleza,
especialmente en pargues nacionales y rutas
cicloturisticas, gana relevancia. Todo ello bajo un
enfoque de sostenibilidad prdctica, integrada en
el producto, y no presentada como un mensaje
aislado.

En un contexto de transformaciondela

distribucion turistica, ¢qué papel cree
que deben desempenar las agencias de viajes
en la promocion de destinos como Alemaniay
como pueden seguir diferenciandose a través
del conocimiento y la especializacion?

En un entorno de transformacion digital, las
agencias tienen una gran oportunidad para
diferenciarse a través del conocimiento
y la especializacion. La informacidon estd
ampliamente disponible, pero el verdadero valor
reside en saber interpretarla, contextualizarla
y adaptarla al perfil del cliente.

En un destino como Alemania, que ofrece
una gran diversidad geogrdafica y tematica,
el asesoramiento profesional es clave para
disenar itinerarios coherentes y personalizados.
Las agencias pueden aportar seguridad,
acompanamiento y una vision estructurada del
destino, algo que el cliente valora especialmente
en un contexto de incertidumbre o saturacion
informativa.

La especializacion en segmentos concretos,
el conocimiento en sostenibilidad real y la
capacidad de integrar criterios de accesibilidad
serdn factores cada vez mads relevantes para
diferenciarse
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De cara a 2026, ¢qué previsiones
manejais para el mercado ibéricoy qué
factores —conectividad aéreaq, sostenibilidad,
digitalizacion o grandes eventos— consideras
determinantes para el crecimiento del destino?

Somos moderadamente optimistas respecto
al mercado ibérico, aunque existen factores
estructurales que condicionardn el crecimiento.
La conectividad aérea sigue siendo un
elemento determinante, ya que todavia no
se ha recuperado plenamente la capacidad
previa a la pandemia. Por ello, es fundamental
crear demanda sostenidag, porque cuando la
demanda es sbélidag, la oferta aérea tiende a
reforzarse. Mantenemos un didlogo constante
con las principales aerolineas para mejorar las
conexiones entre Espana y Alemania.

La digitalizacion es otro de los pilares
estratégicos. El desarrollo de proyectos basados
en Open Data permite mejorar la visibilidad
de destinos y proveedores, incluidos los mas
pequenos, y facilita a las agencias el acceso
a informacidon estructurada y actualizada.
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Ademas, la gestion basada en datos contribuye
a una distribucion mas equilibrada de los flujos
turisticos.

En cuanto a la sostenibilidad, consideramos
esencial que sea medible y verificable. No puede
limitarse a un mensaje de comunicacion, sino
que debe estar respaldada por estadndares
reconocidos y certificaciones. En este contexto,
la accesibilidad es un elemento inseparable de
la sostenibilidad. Lievamos mds de una década
trabajondo en este dmbito y colaboramos
estrechamente con entidades como Predif
para reforzar la oferta de turismo accesible en
el mercado ibérico.

Finalmente, los grandes eventos culturales,
aniversarios y campanas tematicas seguirdn
actuando como motores de vigje. El crecimiento
dependerd de una combinacion equilibrada de
conectividad, innovacion digital, sostenibilidad
estructural y una colaboracion estrecha con el
canal profesional.



