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FORMADO POR TALGOS PENDULARES DE ULTIMA GENERACION

Altaria, un nuevo concepto de servicio
entre Madrid y AlicanteAprovechando la

incorporación de nuevo
material rodante, el Talgo
Pendular de séptima
generación, el
pasado 10 de
junio, Renfe
introdujo en la
relación Madrid-
Alicante un
nuevo servicio,
de nombre
Altaria. El nuevo
producto ofrece
características y
prestaciones similares a la
de otros trenes de Grandes
Líneas como Euromed y
Alaris, basadas en la
distribución de auriculares
para vídeo y en una oferta
de restauración en el
propio asiento para clase
preferente.

L
—
_ii I pasado 10 de junio en-
-, tró en servicio en la re-

 lación Madrid-Alicante
un nuevo producto de

Renfe, de nombre Altaria, ba-
sado en un objetivo de calidad
y servicio al cliente. Altaria es
la continuación de la política
de calidad que Grandes Líneas
de Renfe emprendió en 1997
con la introducción del Euro-
med enre Barcelona, Valencia
y Alicante, y, en 1999, con el
Alaris, entre Madrid y Valencia.

El servicio Altaria está for-
mado por Talgos Pendulares
de séptima generación, que in-
corporan las últimas tecnologí-
as de seguridad y confort, y
que sustituyen a los Talgos III,
con una antigüedad entre 20-
25 años, que antes prestaban
servicio en la línea.

Los Talgos Pendulares de
séptima generación incorporan
un nuevo sistema de audio
con cuatro canales de música,
así como vídeo y megafonía
nueva. Llevan teleindicadores
interiores que informan de las
paradas, de la temperatura y
del número de coche, fumador
o no fumador; y teleindicado-
res exteriores, en los que figu-
ra el número de coche y el
destino.

Además, al no llevar el tren
furgones generadores, los
equipos de aire acondicionado
se sitúan debajo del bastidor,
lo que se traduce en espacio
útil para los viajeros.

Las seis trenes que realizan
el servicio están formados por
nueve coches, con un total de
227 plazas (63 en preferente y

163 en turista). El tren cuenta
además con una plaza para
personas con movilidad redu-
cida. La oferta global de plazas
en la relación Madrid-Alicante
se eleva, pues, a 3.178 diarias.

El producto Altaria incorpo-
ra servicios de recepción en
tierra, con andenes especiali-
zados, donde se realiza el con-
trol de acceso. "Antes de subir
a bordo se pide a los viajeros
el título de transporte. De esta
forma, evitamos realizar la an-
tigua intervención en ruta y no
molestamos al cliente en el
tren. Hay también unos auxi-
liares de equipaje que están a
disposición de los pasajeros
para ayudarles con las male-
tas", dice Francisco Cañamero,
gerente de la Unidad de Mer-
cado Levante de Renfe.

La tripulación del tren está
compuesta por el personal de
cafetería -espacio de nuevo di-
seño, donde predomina la ma-
dera y las luces indirectas-, el
interventor de Grandes Líneas
y un agente de Talgo, que se
encarga de la distribución de
auriculares en clase Turista y
Preferente, así como de la me-
gafonía, la programación musi-
cal y de vídeo.

En clase Preferente, el ser-
vicio consiste en una copa de
bienvenida y distribución de
prensa local, nacional, deporti-
va y económica, además de los
cuatro canales individuales de
música pop, clásica, instru-
mental y folk especialmente
seleccionados para el tren, ser-
vicio éste que comparte tam-
bién la clase Turista.
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Altaria, "Vas a viajar mejor",
un nombre con resonancias

La elección del nombre de este producto está enmarcada en la filosofía de Renfe de asociar
la identidad de sus servicios con las prestaciones de los mismos. Así, Altaria, igual que
otros productos de calidad como Euromed, Ave o Alaris, no hace referencia a la tecnología
ni al tipo de tren utilizado, si no a sus prestaciones y atributos. Según sus creativos, res-

ponde al concepto de "tren
avanzado, vanguardista e in-
novador, con un alto nivel
de funcionalidad y utilidad
que encaja a la perfección
en el entramado de los nue-
vos nombres de productos
ferroviarios".

A la hora de elegir un
nombre, los expertos pro-
ponen varios, siendo el pú-
blico mediante encuestas,
quien finalmente tiene la
palabra. O

Asimismo, dependiendo de
los horarios, se ofrece desayu-
no, snack, almuerzo o cena, a
lo que se añade un servicio
gratuito de licores y café.

Frecuencias. Con el nuevo
material, el tiempo de viaje en-
tre Madrid y Alicante es de tres
horas y media, lo que significa
que en algunas frecuencias el
tiempo de viaje se ha reducido
entre 5 y 10 minutos (concreta-
mente los trenes con salida de
Alicante a las 16 y 18 horas)
con respecto al servicio ante-
rior. "Estas pequeñas reduccio-
nes se deben a ajustes en la
circulación y al aumento de la
velocidad a 200 km/h en cier-
tos tramos (antes la velocidad
máxima era 160 km/h). El nue-
vo tren permitirá aprovechar
las mejoras de infraestructura
que se están haciendo, como
por ejemplo, la adecuación de
vía entre Alcázar y Albacete.
En la actualidad, se puede cir-
cular a 200 km/h en unos 40
kilómetros de la línea", explica
Francisco Cañamero.

En total, existen siete fre-
cuencias. La primera, a las 7 de
la mañana y la última a las
19.45 desde Madrid y las 20
horas desde Alicante. De esas
siete frecuencias, dos, forma-
das por trenes Talgo IV trans-
formados cubren la relación
transversal Alicante-Santander-
Gijón.

En los períodos de mayor
demanda como verano, Sema-
na Santa, puentes y Navidades,
los trenes circulan en doble
composición, con lo cual se
ofertan un total de 454 plazas.

Los precios son acordes al
nuevo servicio: 5.600 pesetas
el billete sencillo en clase Tu-
rista y 8.600 en clase Preferen-
te, a lo que hay que añadir un
descuento del 20 por ciento en
ambos casos si se trata de un
billete de ida y vuelta.

En cuanto al servicio de
postventa, Altaria cuenta, al
igual que el Alaris y el Euro-
med, con un sistema de pos-
venta específico. Así, se garan-
tiza la devolución íntegra del
importe del billete si el tren

llegara a destino con un retra-
so superior a una hora. Si la
demora es de 20 minutos, la
devolución asciende al 25 por
ciento del importe del billete,
y se trata de 40 minutos, al 50
por ciento. En cualquier caso,
la puntualidad del tren se sitúa
en torno al 96 por ciento.

La relación Madrid-Alicante
es una de las que mayor de-
manda registra a lo largo de
todo el año, con un crecimien-
to constante en los últimos
años en cuanto al número de
viajes, y con una ocupación de
los trenes en torno al 80 por
ciento. Dentro de las relacio-
nes de Grandes Líneas con
mayor volumen de transporte,
ocupa la segunda posición,
por detrás de la relación Bar-
celona-Valencia.

Esta relación, que aún
cuenta con una clientela de
marcado carácter estacional,
pues conecta el interior de la
península con una de las zo-

nas turísticas más importantes
del país, está experimentando
una fuerte evolución en lo que
se refiere a la tipología del
cliente.

"El 70 por ciento de nues-
tros clientes viajan por ocio y
vacaciones, mientras que el 30
por ciento lo hace por motivos
profesionales. Pretendemos
incorporar con este nuevo ser-
vicio más clientes que viajen
por negocios y motivos profe-
sionales y, especialmente, con-
seguir un elevado nivel de sa-
tisfacción de todos nuestros
clientes. Inicialmente, la idea
es ahora que el producto se
consolide, para después incor-
porar alguna frecuencia más",
afirma Francisco Cañamero.

Por otro lado, la oferta del
tren, basada en la calidad, un
elevado número de frecuen-
cias, pocas paradas y un tiem-
po de viaje que permite hacer
el desplazamiento de ida y
vuelta en un día está provo-

cando un aumento de la cuota
de mercado ferroviario frente a
modos alternativos como el
avión (existen 14 vuelos dia-
rios a Alicante) y el automóvil
particular. Concretamente, el
año pasado, 658.000 clientes
optaron por el tren como me-
dio de transporte entre las dos
capitales, lo que supone un
crecimiento, con respecto a
1999, de un 10 por ciento.
Dentro del reparto modal, el
tren representa actualmente el
59 por ciento de la cuota de
mercado sobre un total de
1.113.000 viajes que se realizan
entre las dos capitales. Las ex-
pectativas y estudios de merca-
do confirman la preferencia
del público por el tren, y la en-
trada en servicio del Altaria
provocará un aumento de la
cuota de mercado con respec-
to al avión.

En el capítulo económico,
la relación Madrid-Alicante re-
sulta ya rentable para la em-
presa, por cuanto el año pasa-
do registró una cuenta de ex-
plotación positiva, con un
beneficio de 574,2 millones de
pesetas. Los ingresos por tráfi-
cos ascendieron a 3.562 millo-
nes de pesetas y los costes to-
tales se elevaron a 2.988 millo-
nes de pesetas. Yolanda del
Val q
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