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E N T R E V I S T A

Turismatica / Eduardo Goldenhörn

▲

El director de 
la compañía de 
soluciones de 
software y servicios 
tecnológicos para 
la industria turística 
recibió a Rèport en 
su oficina y se refirió 
a los productos 
que les brindan a 
las empresas del 
sector. Aseguró que 
el objetivo primordial 
es lograr que “sean 
competitivas”.

▲

“Nuestro foco está en la integración”
¿Cuál es el nivel de de-

manda de tecnología que 
ven hoy en el sector?

- Comenzamos a ver que 
hay una franja de mercado 
creciente que solicita estos 
servicios, ya que el acceso 
a la tecnología es cada vez 
más fácil, con más empre-
sas chicas y medianas que 
participan. Por eso, nos fui-
mos acomodando en los úl-
timos tiempos para atender 
a ese segmento. El objetivo 
que nos trazamos es ayudar 
a que las agencias de via-

jes sean sustentablemente 
competitivas. Empezamos 
con la idea de que se pue-
de acceder a la tecnología 
a costos razonables y fui-
mos evolucionando a lo 
largo de los años. Internet 
nos trajo el gran desafío de 
la integración, que es el fo-
co de nuestro trabajo. Esta-
mos integrados con tarjetas 
de crédito, consolidadores, 
brokers, mayoristas y mu-
chas otras compañías.

¿Qué productos le ofre-
cen al sector turístico?

- El principal se llama 
TMA Anywhere, que es un 
Enterprise Resource Plan-
ning (ERP). Todas nuestras 
aplicaciones están unifica-
das bajo este concepto. Es 
un sistema de gestión inte-
gral de todas las transaccio-
nes y todo lo que ocurre en 
una empresa. TMA automa-
tiza y trabaja sobre la ges-
tión operativa y adminis-
trativa de una agencia. Es-
to, a su vez, tiene algunas 
aplicaciones externas co-
mo Web Talk, un producto 
que permite que el sistema 
interno dialogue con otras 
compañías, como Sabre, 
Amadeus, Price Surfer, Ho-
telbeds y todos los sistemas 
que existen. Después tene-
mos Analytics, que permi-
te explotar todos los datos 
registrados en la base para 
formar indicadores y medir 
el rendimiento de un nego-
cio. También está Kairos, 
un calendarizador de fun-
ciones para programar ta-
reas y que se realicen solas 
en los días estipulados. En 
tanto, Power Link les brin-
da a los clientes acceso di-
recto a sus datos adminis-
trativos contables sin tener 
que llamar a los organismos 
impositivos de cada país. 
Además, esto permite re-
ducir mucho la carga de lla-
madas administrativas. 

¿Por qué decidieron 
ampliar sus servicios a las 
agencias más chicas?

- Vimos que el produc-
to que nosotros vendemos 
es cada vez más accesible. 
Nos centrábamos en las 
grandes compañías, pero 
notamos que las agencias 
más chicas empezaron a de-
mandar. Esto es algo que no 
solo se dio en Argentina, si-
no también en Colombia, 
México y Chile. A medida 
que pase el tiempo, el acce-
so será cada día más fácil.

¿En qué se concentran 
las grandes necesidades 
tecnológicas que tienen las 
compañías del sector?

- Todavía vemos muchos 
requerimientos en la orga-
nización interna. Asimis-
mo, hay que trabajar en la 
integración con las nuevas 
propuestas que hay en el 
mercado. Esa es una de las 
demandas más importantes 
de las firmas de turismo. Si 
no se logra esto se pierden 
tiempo y oportunidades. Ahí  
hay una falencia. 

¿Lo que precisa cada 
una varía según su tama-
ño estructural?

- La diferencia entre 
una grande y una peque-
ña pasa por los volúmenes 
de los datos que manejan, 
pero si yo soy una empre-
sa chica que atiende a una 
sola compañía, se me va a 
exigir lo mismo que a una 
gran firma que trabaja con 
miles de empresas. Cuando 
uno tiene poca masa críti-
ca es más costoso satisfacer 
esa demanda, pero como 
la tecnología se tornó más 
accesible, existe la posibi-
lidad de dar un buen servi-
cio y estar más tecnificado 
sin tener que hacer enormes 
inversiones. Después, hay 
necesidades específicas que 
tienen las firmas grandes, 
como las cuestiones regula-
torias, pero desde el punto 
de vista operativo es lo mis-
mo para todas. 

¿Cuál es el diferencial 
de Turismatica con res-
pecto a sus competidores?

- Tenemos una serie de 
valores que mantenemos 
desde siempre. Queremos 
que las agencias sean com-
petitivas y eso no lo nego-
ciamos. Encaramos los pro-
yectos de tecnología como 
socios estratégicos, no nos 
consideramos proveedores. 
Los que trabajan con noso-
tros son gente que nos de-
posita muchísima confian-
za, porque pone su negocio 
en manos de nuestra tecno-
logía. Estaremos en donde 
veamos que podemos agre-
gar valor, y si podemos ayu-
dar nos pondremos su cami-
seta. Por eso actualmente 
contamos con clientes que 
están desde el primer año 
que nos establecimos. 

¿En cuántos mercados 
tienen presencia?

- Nosotros trabajamos en 
nueve países de Latinoamé-
rica y contamos con 2000 
usuarios que utilizan el pro-
ducto. Además, calculamos 
que nuestros sistemas pro-
cesan cerca de cinco millo-
nes de pasajeros por año. 
turismatica.com
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