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¿Emprender desde la 
empresa? No en las pymes

El intraemprendimiento no logra calar más allá de las empresas del Ibex 35  | P. 2-3
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ella, para poder identificarla’ | P. 5
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Robótica al alcance de todos «Un clavo ardiendo» | P. 7

Enrique Vidal-Ribas

Una empresa 
tarraconense creada 
por jóvenes 
emprendedores que 
busca acercar, de un 
modo lúdico, la 
tecnología y la 
ciencia a la 
ciudadanía. l | P.4

«Overbooking aéreo: ¿qué derechos 
tenemos?» | P. 9
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«Ganar dinero (o no)» | P. 8
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El overbooking es el 
privilegio que tienen 
las compañías de ven-
der más billetes que 

plazas disponibles en un vue-
lo; es una práctica que está 
permitida legalmente y que 
supone para las aerolíneas mi-
llonarios ahorros anuales. 

Ha dado la vuelta al mundo 
el vídeo con la violenta expul-
sión del pasajero David Dao 
en un vuelo de United Airli-
nes; este incidente ha costa-
do millones de dólares a la 
compañía y además le ha obli-
gado a revisar toda su políti-
ca de compensación por over-
booking, elevando su indem-
nización máxima de 1.350 
dólares por trayecto hasta ca-
si 10.000 dólares para aque-
llos pasajeros que voluntaria-
mente cedan su plaza. Y es que 
actualmente, en Estados Uni-
dos las líneas están compitien-
do por ver quién ofrece mejo-
res condiciones a los pasajeros 
que dejen libres sus plazas en 
vuelos con exceso de reservas. 
¿Pero cuáles son los derechos 
que tiene un pasajero en Eu-
ropa? El reglamento europeo 
por el que se rigen las normas 

comunes sobre compensación 
y asistencia a los pasajeros aé-
reos, establece que las líneas 
aéreas deben intentar reducir 
el número de pasajeros a los 
que se deniega el embarque 
contra su voluntad. Para ello 
exige que en caso de overboo-
king, la compañía primero de-
be pedir voluntarios que re-
nuncien a su plaza en el avión; 
y si no hay suficientes, podrá 
denegar el embarque a otros 
pasajeros. 

Según el reglamento antes 
citado, el pasajero voluntario 
tendrá derecho a negociar con 
el transportista aéreo una com-
pensación, además de poder 
optar entre el reembolso de 
su billete o ser conducido has-
ta el destino final lo más rá-
pidamente posible y en condi-
ciones de transporte compa-
rables. 

En caso de denegación del 
embarque contra la voluntad 
del pasajero, éste tendrá dere-
cho además de lo indicado en 
el párrafo anterior a que se le 
indemnice de forma inmedia-
ta por la compañía aérea con 
cantidades que varían entre 
250 y 600 euros, en función de 
la distancia del destino final. Es-

tas indemnizaciones son de 
mínimos, pudiendo el pasaje-
ro reclamar compensaciones 
adicionales por los daños sufri-
dos como consecuencia de no 
poder emprender el vuelo, por 
ejemplo por daños morales. Pe-
ro toda esta normativa no ha 
servido para evitar que las ae-
rolíneas sigan vendiendo más 

billetes que plazas disponibles, 
ya que el coste final de las in-
demnizaciones es muy inferior 
al beneficio que esta práctica 
les genera. Es por ello que a 
menos que se modifique la re-

gulación -como consecuencia 
de lo ocurrido en el vuelo de 
United Airlines- el overboo-
king seguirá siendo una prác-
tica habitual para las compa-
ñías aéreas.

Overbooking aéreo: ¿qué 
derechos tenemos?

Montse 
Martínez
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❝Las normativas no 
modifican la conducta de 
las aerolíneas ya que los 
beneficios son mayores 
que las pérdidas

Durante el inicio de es-
te siglo hemos sido tes-
tigos de la creación de 
muchas aplicaciones 

para móviles y tabletas que han 
cambiado nuestras vidas. Se tra-
ta de un proceso sin vuelta atrás. 
Y en lo que respecta a la indus-
tria financiera ha experimenta-
do una transformación signifi-
cativa en los últimos años y la 
tecnología es una de las impulso-
ras de este cambio, pero su rele-
vancia es aún mayor debido a la 
interacción con otros sectores. 
Sus implicaciones son diversas 
en el sector financiero, por ejem-
plo, al reducir los costes de in-
termediación, facilitar el acceso 
a los servicios financieros y con-
tribuyendo a la creciente deman-
da de asesoramiento para hacer 
frente a la preocupación de nues-
tra sociedad sobre el futuro de 
las pensiones, por la disminu-
ción de la capacidad de ahorro, 
amenazada por el  escenario ac-
tual de tipos de interés cero, etc. 

En este escenario, el uso de 
las fintech nos ayudará a mejo-
rar el sector financiero. La tecno-
logía ya forma parte de nuestras 
vidas y, desde el punto de vista 

de los asesores financieros, es-
tas nuevas herramientas ayudan 
a facilitar un mejor servicio a 
nuestros clientes. Los asesores 
seremos mejores profesionales 
gracias a las nuevas tecnologías. 
Es un cambio es inevitable que nos 
permitirá trabajar mejor y más 
rápido. 

Pero hoy sólo vemos el em-
brión de lo que puede convertir-
se en el asesoramiento automa-
tizado. De momento, ya vemos 
cómo las entidades financieras 
están invirtiendo muchos recur-
sos en la gestión de grandes vo-
lúmenes de datos y otros análi-
sis avanzados, es decir, el Big Da-
ta. Buen ejemplo son los 
roboadvisors, asesores automa-
tizados que han llegado para que-
darse, aunque no son todos igua-
les. Cada uno persigue un mode-
lo de negocio diferente, aunque 

ofreciendo una amplia gama de 
servicios. Es importante tener 
en cuenta que los servicios de 
asesores automatizados deben 
estar sujetos a los mismos requi-
sitos regulatorios que los servi-
cios tradicionales de asesora-
miento financiero. Resulta fun-
damental que, tanto el 
asesoramiento digital como el 
tradicional, estén regidos por la 
misma normativa. 

La necesidad de asesoramien-
to financiero de calidad es hoy 
mayor que nunca, ya que los aho-
rradores hacemos frente a nue-
vos retos: el aumento de la lon-
gevidad, la incertidumbre por los 
ingresos disponibles para la ju-
bilación, la falta de compromi-
so, en general, de nuestra socie-
dad con respecto a las finanzas fa-
miliares y el difícil acceso al 
asesoramiento de calidad. 

No obstante, creo que hay 
elementos del asesoramiento 
tradicional como la planifica-
ción integral financiera, la ju-
bilación personalizada y el ase-
soramiento fiscal que un algo-
ritmo es poco probable que sea 
capaz de reemplazar. Además, 
diversos estudios como el de 

Celent Research señalan que 
muchos inversores minoristas 
no están del todo cómodos con 
el hecho de confiar todos sus 
ahorros a un algoritmo y consi-
deran que aún necesitan ir de 
la mano de los “asesores huma-
nos”. Y es que no debemos olvi-
dar que estamos hablando del 
dinero de la gente. Necesitamos, 
sin duda, proteger los ahorros de 
nuestros clientes porque un mal 
asesoramiento puede arruinar 
la vida de una persona y, los que 
nos dedicamos profesionalmen-
te a la gestión de patrimonios, so-
mos muy conscientes de nues-
tra responsabilidad. Creo que 
no podemos seguir adelante has-
ta que no estemos seguros de 
que el algoritmo que ejecuta el 
asesor digital sea una herra-
mienta tan segura como el ase-
sor tradicional. 

La reputación de la industria 
bancaria se encuentra hoy en 
su nivel más bajo. Se trata de un 
sector clave en nuestra socie-
dad y, para mejorarlo, tenemos 
que recuperar la confianza de 
los clientes. El papel y la res-
ponsabilidad de los asesores pa-
ra revertir esta situación es fun-
damental. 

A todo esto, hay que tener en 
cuenta el surgimiento de los Mi-
llennials, un segmento que, a di-
ferencia de sus predecesores, 
está tomando decisiones finan-

cieras a una edad más tempra-
na. Este hecho nos obliga a ser 
más atentos que nunca y a tra-
bajar fuerte para mejorar la cul-
tura financiera de nuestra so-
ciedad. Porque los clientes, de 
manera inconsciente, pueden 
obviar información necesaria 
al algoritmo, y la interacción 

humana permitirá detectar es-
ta discrepancia y entender que 
cada cliente es diferente. Por-
que las necesidades del cliente 
pueden cambiar inesperada-
mente, necesitamos un asesor 
tradicional para tenerlo en cuen-
ta y poner en práctica los cam-
bios en sus planes de inversión. 
En definitiva, para detectar los 
riesgos para los consumidores 
de tomar decisiones financie-
ras inadecuadas, como resulta-
do de la falta de información o 
por errores en el algoritmo. No 
es nada despreciable.

Tecnología para fomentar el 
ahorro

Karim 
Zouhdi

Executive Director de EFPA ❝No estaremos seguros 
hasta que el algoritmo 
del asesor digital sea 
tan seguro como el 
asesor tradicional


