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Hugo Iglesias y su socio,Diego Lei-
ra, se conocen desde los 6 anos.
Compartieron pupitre, el sueno de
abrir juntos un negocio“y hasta hoy”.
Una amistad “inquebrantable” de la
que surgi6 la fructifera alianza a
prueba de pandemias al frente de
Miramar Cruceros, la tinica agencia
de Galicia especializada en cruce-
ros.“En 2010 trabajaba en la mayor
agencia de cruceros de Europa,un
nicho que por entonces no estaba
nada maduro en Espana”,narra Igle-
sias,que convencio6 a su amigo de
aprovechar el vacio en el mercado
para cumplir ese deseo de empren-
der de la mano.La empresa nacio en
los papeles oficiales en marzo de
2012y en junio ya estaban vendien-
do viajes.

La idea tom6 forma en “un local
muy modesto” de la Fundacién CEL,
el vivero de empresas de la patronal
de Lugo, habitual en los primeros
puestos del ranking de incubadoras
de negocios de Funcas.“Me alegro
que me preguntes explicitamente
por ellos porque,incluso cuando no
los nombran, me gusta destacar el
paso fundamental que supuso para
nosotros,una base muy solida para
comenzar el proyecto”,relata el CEO
de Miramar Cruceros.“El que mucho
abarca, poco aprieta”, reivindica,an-
te la decision de enfocarse en un
area de negocio tan especializada
desde el principio.“Vi que funciona-
ba,que habia una demanda clara pa-
ra empezar a trabajar”,asegura,'y crei
que lo mas conveniente era seguir
por la misma linea”.

Pasaron casi 12 anos desde el
bautizo y la agencia embarc6 a unos
75.000 pasajeros.Tiene acuerdos con
una treintena de companias navie-

“Este enero batimos nuestro
récord mensual”’

Miramar, la Unica agencia de Galicia especializada en cruceros,
trabaja con 30 navieras y paso la pandemia sin ERTEs

Hugo Iglesias,
CEO de Miramar
Cruceros. // Carlos Pardellas

ras,una plantilla de 24 trabajadores
y un nuevo local de 400 metros cua-
drados que imita el interior de un
barco en plena puerta de entrada de
los cruceristas que llegan al Puerto
de A Coruna.Mantenerse en pie des-
pués de una pandemia que tumbo
la interaccion social y los desplaza-
mientos tiene mucho mérito,sobre
todo si no echas mano de un ERTE.

“Esa decision me permite entrar
en cama con mucha tranquilidad to-
dos los dias”,admite Hugo Iglesias.
Cuando amain6 el temporal, “la

“Hay clientes que, si hacian
un viaje, ahora hacen dos, y
el de dos, compra cuatro”

El servicio a empresas y los paquetes de autor
mantuvieron a flote a la viguesa Viajes Margali
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Una de las trabajadoras de Viajes
Margali paso todo el fin de semana
anterior de guardia, pendiente de
unos marineros que iban camino
de Chile y no les dejaban continuar
desde Peri.“Si lo preparas por tus
medios,o te que quedas alli o vienes
perdiendo el billete. Comprarlo por
internet es muy facil, pero cuando
hay un problema, o tienes detras a
gente como nosotros o la mayoria
de personas desconoce por donde
empezar’,afirma la propietaria de
la agencia,Marta Galindo.

Las malas experiencias que mu-
chos vivieron en aquellas semanas
de locura de la primera ola de la
pandemia,solos en la otra punta del
mundo sin saber qué hacer para vol-
ver a casa con las aerolineas bajo

minimos y los aeropuertos cerran-
dose, tienen mucho que ver con el
regreso a las agencias de viajes.“Si
lo hemos notado”, confirma Galin-
do,que ironiza con “las tantas veces
que se nos ha dado por muertos”.
(Estd cambiando el perfil del
cliente? La propietaria de la agencia
viguesa reconoce que todavia hay
gente con miedo al coronavirus.“En
el club de viajeros,que es un tipo de
viaje que tengo acompanando y re-
corriendo el mundo con ellos, el tar-
get cambi6. La edad baj6”, explica.
El temor sigue presente en los méas
mayores, ‘personas de 70 afios,los 60
de antes,que si te pones a caminar
con ellos te dejan atras, pero ain
son reacios con esto —subraya—. De
hecho,tengo una clienta de ese per-
fil que me dice que le avise si hago
cosas por Espafia, pero salir fuera,de
momento,no.Y es gente muy viaja-
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Ahora lanza la venta
de experiencias a
cruceristas y se alia
con la firma El Pulpo

cohesion”del personal seguia ahi,al-
go dificil de conseguir en lugares
donde los trabajadores permanecie-
ron en ERTE“un ano,dos o dos y me-
dio,como estuvieron companeros”.

“Seguramente en agencias pequeni-
tas de dos o tres personas mucho
mas dependiente de la movilidad
del cliente hacia el negocio,no hay
muchas otras alternativas”, reconoce.
Para €l,sigue siendo“un motivo de or-
gullo,mucho més que llevar a la em-
presa a facturar millones de euros”.

Que los factura.La empresa batio
su récord de ventas en 2019: 7,8 mi-
llones de euros.En 2022 “nos queda-
mos muy cerquita”de superatlo,‘te-
niendo en cuenta que casi no pudi-
mos trabajar en enero y febrero”,

Marta Galindo, en un viaje en globo con un grupo. // Cedida

coincidiendo con la tltima ola fuer-
te de COVID-19 hasta ahora y el ini-
cio de la guerra en Ucrania.En este
pasado enero del nuevo ano,Mira-
mar Cruceros alcanzé su cifra de ne-
gocio mas alta en un mes tras pasar
del millon de euros.

“Creo que cuando en la television
decidieron cambiar el tema de con-
versacion de la pandemia a la gue-
rra de Ucrania, marc6 un punto de
inflexion en la gente,que dijo basta”,
opina Hugo Iglesias.Viajar volvio a
colocarse entre las prioridades de la
gente que puede permitirselo,‘aun-
que sea a crédito o privandose de
otras cosas”.“Lo escuchamos a mu-
chos de nuestros clientes todos los
dias,que la vida es una y hay que vi-
virla —continia—. Es la mentalidad
que impera en la sociedad ahora
mismo.Nadie quiere volver a quedar-
se sin libertad para salir y los sustos
que puedan haber,algunos reales y
otros no tanto,como la guerra o la in-
flacién, hacen menos mella de lo
que histéricamente hacian”.

El conocimiento a fondo del pro-
ducto allan6 el crecimiento de Mira-
mar Cruceros.“Cuando ti transmites
eso al cliente, hay una diferencia
abismal”,asevera Iglesias, convenci-
do de que el agente “con cierto baga-
je trayectoria,experiencia y especia-
lizacién” aporta “un valor anadido”.
Por“puro sentido comun”,la empre-
sa participa en el programa Respon-
sabilizate de la Conselleria de Pro-
mocion do Emprego y apuesta por
dar planes de carrera a los trabajado-
res que entran a través de los conve-
nios con varias facultades.Su estrate-
gia de expansion incluye la venta de
experiencias en la ciudad de A Coru-
na para los 200.000 cruceristas que
llegan cada anoy una colaboracién
con la empresa de moda de temati-
ca marina El Pulpo.

da,jeh!”.

Detras del revulsivo en la deman-
da hay claramente la voluntad de vi-
vir‘y sobreponerse a todo esto”“Va-
mos con mas tiempo,con mas pla-
nesy a hacer mas cosas.Ahora, el
que puede y tiene posibilidades,
porque estamos en un momento en
el que no solo es querer,si antes ha-
cla un viaje,ahora hace dos,y el de
dos, hace cuatro, y si antes hacia
cuatro,prepara seis”,remarca Galin-
do,que tiene en cartera varios clien-
tes “que enganchan uno con otro”.
“Algo que no me habia pasado nun-
ca —reconoce-.Y son los mismos
clientes que tenia en 2019”.

La apuesta por segmentos muy
especializados como el servicio a
empresas o los viajes de autor ayu-
do aViajes Margali a capear el tem-
poral.“El primer grupo que saqué
tras el comienzo de la pandemia fue
el noviembre de 2021.Hasta una se-
mana antes,no habiamos cerrado el
cupo.Suelo ir con grupos de 10y fui-
mos al final 27.Imaginate mi emo-
cién. Pocos viajes me han emocio-
nado tanto ese a Jordania porque,
de repente, veias lo deseosa que es-
taba la gente de salir”,recuerda.“Me
di cuenta de que con ese producto
estabamos recolocados en el mer-
cado —explica—.Es lo que ahora méas
demandan y cada vez més jévenes’.



