
LA CRISIS HACE MELLA EN EL SECTOR TURÍSTICO QUE ESTE AÑO SUFRIR/~ UN CLARO DESCENSO EN SUS CIFRAS

Una maleta ligera de equipaje
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El sector turístico no es una
excepción. Los tentáculos de la
crisis también están asfixlan-
do los buenos resnltados que
tradidonalmente lògraba año
tras año. España es el segundo
país del mundo envisitantes
y en ingresos por turismo, sin
embargo, los expertos en la
materia han mostrado durante
los úlúmns meses su preocupa.
ción ante una sitaación que no
se presenta nada halagüeña.

La crisis ha impactado de lle-
no sobre el consumo, ha provo-
cado un considerable retraso
en las reservas de vacaciones
y de los viajes de empresa, ha
reducido d número de pemoc-
raciones y contrae aún más la
demanda de el Reino Unidoy
Alemania, los dos principales
mercados emisores de turistas
hada España y para los que se
prevén descensos del 20 y el
26%, respec~varnente.

En concreto, la cifrado tu-
ristas extranjeros que visita-
ron nuestro país en marzo des-
cendió un 20,8% y un 16,3%
en los tres primeros meses del
año, según datos del Instituto
de Estudios Turísticos del Mi-
nisterio de Industria, Turismo
y Comercio.

Para José Luis Zoreda, vice-
presidente de Exceltur, el pa-
norama es desolador ya que se
prevé para 2009 un fuerte des-
censo de la actividad y un re-

. corte ,drarnático~> de empleo.
¯ Se estima una caída del 5,6%
en el PIB turístico en el con-
junto del año y una reducción
de 110.000 puestos de trabajo
sólo en el primer semestre, así
como un descenso del 6,4% en
los ingresos y del 8,1% en las
pernoctaciones hoteleras.

¿Está perdiendo España
atractivo turístico?, ¿qué pue-
de hacer el sector para sortear
la crisis? Los principales impli-
cados de esta industria están
convencidns de que el turismo
-puede ser ,,el gran motor, para
salir de la crisis, ,si somos una
opción prioritaria para el Go-
bierno,,, aseguran.

SITUACIÓN DEL SECTOR TURÍSTICO

¯ Entrada de visitantes a España por países de origen (Ener~marzo 2009)
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¯ Gasto que realizan los
turistas en nuestro país
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a la Seguridad Social
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En concreto solicitan ,,me-
dicinas a largo plazo,, median-
te un pacto de Estado entre
Gobierno, agentes sociales,
comunidades autónomas y
ayuntamientos para reforzar
la politica turística y que el
sector modere su pérdida de
competitividad. También re-
quieren que se reduzcan o con-
gelen las tasas aéreas, políticas
que favorezcanla conectividad
aérea --especialmente en las
islas---, mayor apoyo ñnancie-
ro y de promoción, ventajas
fiscales, ,~flexiseguddad~>.en el
empleo y abaratamiento de la
contratación...

Ramón Estalella, secretario
general de la Confederadón
Española de Hoteles y Aloja-
mientos Turísticos (Cehat),
asegura que España tiene la
mejor oferta de Europa y que

s61o la isla de Mallorca tiene
más camas que todo el Cari-
be. Es más, puntualiza que
nuestro país recibe al año 56
millones de turistas mientras
que a la República Dominicana
llegan tres.

Venta <<on line>~
No obstante, Estalella consi-
dera que, con la crisis, algu-
nas empresas se quedarán en
el camino puesto que hay so-
breoferta y algunos productos
son dificilmente adaptables.
,Hasta hace poco las agendas
de viajes y los turoperadores
eran los encargados de vender
las plazas turísticas pero, con
la crisis, muchas de estas em-
presas han cerrado y son los
propios hoteles los que deben
vender su oferta. Internet es la
herramienta pero hoy, el 70%

de los hoteles son empresas
individuales, que no pertene-
cen a ninguna cadena, y las
nuevas tecnologías representa
para ellos un problema más
que una oportunidad. La Red
cuenta con demasiada infor-
mación y es difícil destacar.
Los hoteleros necnsitan for-
mación para saber venderse
a sí mismos,,.

El secretario general de Ce-
hat considera que serán ne-
cesarias nuevas agrupaciones
de hoteles ,porque sobrevivir
solos será una tarea muy com-
plicada,,. Aún así se muestra
optimista porque ese han he-
cho muy bien los deberes du-
rante mucho tiempo y somos
un sector poco subvencionado,
aunque con buenas relaciones
con la Administración y Tu-
respaña,,.

Bernardo Losada, director
de ventas y marketing-de Ho-
tasa Hoteles, también se ma-
nifestaba en esta línea ---en. el
transcnrso de la mesa redonda
,<Cómo convertir la crisis en
una opommidad para el sector
tuñstico y hotelero>,, organiza-
da por Esic--, al asegarar.que
aquellos hoteles que no se ac-
tualicen y safisfagun al cliente
se quedarán en el camino. <<En
España hay muchas realidades
hoteleras. El pequeño hotelero
decide bajar el precio para ser
Competitivo porque no tiene
ya al turoperadory porque no
dispone de medios para com-
petir en Internet. En este caso,
tendrá nuevas oportunidades
si se actualiza con formación
y aplica nuevas es~ategias de
marketing para vender direc~
tamente al cliente,,.
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La crisis no ha afectado aún
a los viajes de lujo en Oriente
Medio: En Europa se está
comenzando a observar una
alteración en la compra de
estos viajes, mientras que en
Estados Un!dos, no.
España mantiene de momento
sus ventas y espera adaptar
sus productos ante la recesión,
según indica el estudio Luxu~
Report 2008/09.

Según Losada, en los últi-
mos años se han construido
muchos hoteles con lo que se
ha duplicado la capaddad de
ocupación, cuando, además se

han reducido las plazas aéreas,
lo que tambien es un proble-
ma añadido. ,,La especializa-
ción y segmentación son clave
porque todos los hoteles no
pueden ofrecer el mismo pro-
ducto. Algunos hoteleros ya
se han dado cuenta y han di-
rigido sus ofertas hacia el ocio
en campos de golf, circuitos
termales e, incluso, algunos
hoteles ofrecen gratuitamente
sus instalaciones para jornadas
de formación a empresas como
bancos,,.

,cLos hoteles tienen que ofre-
cer mucho más que una cama
--añade José Miguel Sánchez,
asesor del gabinete del minis-
tro de Industria, Turismo y Co-
mercio--, tienen que ofrecer

una expe iencia más amplia.
Deben re wentarse a cada mo-
mento y~ gracias a ello, ahora
ya no re~ ulta tan descabella-
do, pore emplo, tirarse en un
hotel pa: a comer. Se trata de
un secto : muy maduro, pero
que requiere nuevo talento
para d.ar respuesta a las nue-
vas dem~,das de unos clien-
tes que, roás que nunca, miran
con lupa !a mejor manera de
hacer turismo,>.

Estrategia comercial
Desde Deloitre señalan que,
sin deja~ de lado la rentabili-
dad, hay que poner el foco de
atenciór~ en el sostenimiento
y fortalecimiento de la ins-
dusttia, ~omentando solucio-
nes innqvadoras y creativas
que maT0micen los ingresos
y la per~epción del valor del
huespe& Entre las medidas,
Deloitte~eñala en su informe
¢~Persperrivas 2fl09~~ que los
profesionales del sector consi-
deran co~ao medidas más acer-
hadas el ~eplanteamiento de la
estrategia comercial y de los
canales~e venta (en el 79%
de los ca~os), el reajuste de los
planes de expansión (68%), 
en men~ ,r medida, la reduc-
ción de lq ,s costes de estructura
(49%) y a presión en precios 
provee& res (330/0). Por el con-
trario, ce nsideran inadecuado
ofrecer ~ ma menor oferta de
servicios complementarios, el
cierre de establedmienms o la
reduccid a de tañfas.

Decálogo para
ahorrar en viaje
de negocios
Según la empresa Rumbo
Negocios hay diez maneras
de hacer un viaje de nego-
cios más económico:

1. Usar las tarifas más bara-
tas de internet.
2. Reservar con anticipación.
3. Aprovecharse del ~~visual
guilb> que ofrece Internet.El
usuario ve en una pantalla
todas las tarifas económicas.
4. Adaptar lo posible la re-
unión a los mejores precios.
5. NO ceñirse a una aeroff-
nea.
6. Definir claramente los ob-
jetivos de las reuniones.
7. Buscar las mejores ofertas
de hoteles en internet.
8. Distribuir entre los em-
pleados informes sobre cos-
tes medios.
9. Premiar y fomentar el
ahorro entre los empleados.
10. Beneficiarse de los pre-
cios especiales que sacan las
aerolineas en los fines de
semana~

Todo a cien
Para todos aquellos viajeros
que quieren hacer frente a la
crisis sin renundar a descu-
brir nuevos destinos, el portal
www.viajesbaj ol00.com ofre-
ce al usuario una selección de
ofertas repartidas en cuatro
bloques temáticos --esca-
padas, viajes, vuelos yhote-
les---, cuyo precio es inferior
a cien euros.

El Grupo Des~aia ha crea.
do para ello un motor de
búsqueda que selecciona
mediante un sistema de ras-
treo todas las opciones.de
viaje con precios inferiores a

á~~ta ~~nd¢, r~a°~ ¿~ ~~

este importe que ofrecen sus
proveedores y las agrupa en
el portal para que el usuario
pueda visualizar en una mis-
ma pantalla más de 40 alter-
nativas.

El intemanta sólo tiene que
seleccionar la oferta que más
le guste y será redireeeionado
a la página de Desürüa.cum,
donde podrá completar su
reserva.

Ajustar de~andas

Nuevos perfiles
La compafúa Daemon Quest
ha identificado aquellos
perfiles ~on mayor valor, ya
que generan el 25°/ó de los
ingresos del sector turístico
en España, cifra que llegará
a duplicarsè en los próximos
cinco años:

Padres agotados, que viajan
principalmente en tempora-
da alta, buscando compartir
las expeñencius con sus hi-
jos. Valoran la comodidad y
la seguridad.

Los *~amigos~, que realizan
muchos viajes cortos buscan-
do diversión colectiva, com-’
pran con poca antelación y
tienen una alta sensibilidad
al precio.

Las ~~medias naranjas~~, o
parejas de enamorados, que
hacen un mayor gasto, quie-
ren conocer el mundo y com-
partir su tiempo en pareja.

Los ~~singles~x, personas Sin
pareja que buscan disfrutar
de momentos para relacio:
narse y constituyen uno de
los segmentos más atractivos
para el sector.
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