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~ LACRISIS HACE MELLA EN EL SECTOR TURISTICO QUE ESTE ANO SUFRIRA UN CLARO DESCENSO EN SUS CIFRAS

Una maleta ligera de equipaje

SITUACION DEL SECTOR TURISTICO
H Entrada de visitantes a Espaiia por paises de origen (Enero-marzo 2009)

Turismnn

Los expertos en la
materia recomiendan
especializaciény
formacién y no
descartan diversos
movimientos
‘empresariales

Laura Peraita

El sector turistico no es-.una
* excepeion. Los tentdculos de la
crisis también est4n asfixian-
do los buenos resuitados que
tradicionalmente lograba afio
tras afio. Espafid es él segundo
pais del mundo en visitantes
y en ingresos por turismo, sin
embargo, los expertos en la
materia han mostrado durante
los dltimos meses su pregeupa-
cién ante una situacién que no
se presenta nada halagiiefia.
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 el niimero de pernoc-
taciones y contrae atin mas la
demanda de el Reino Unido'y
Alemania, los dos principales
mercados emisores de turistas
hacia Espafia y para los que se
prevén descensos del 20 y el
26%, respectivamente,

En concreto, la cifra.de tu-

ristas extranjeros que visita-
ron nuestro pais en marzo des-
cendi6 un 20,8% yun 16,3%
en los tres primeros meses del
afio, segiin datos del Instituto

de Estudios Turisticos del Mi-

nisterio de Industria, Turismo
y Comercio.

- Para José Luis Zoreda, vice-
presidente de Exceltur, el pa-
norarma es desolador ya que se
prevé para 2009 un fuerte des-
censo de la actividad y un re-
. corte «dramatico» de empleo.
+ Se estima una caida del 5,6%

en el PIB tuxistico en el con-

junto del afio y una reduccién
de 110.000 puestos de trabajo
s6lo en el primer semestre, as
como un descenso del 6,4% en
- los ingresos y del 8,1% en las
pemnoctaciones hoteleras.
;Esté perdiendo Espafia
atractivo turistico?, ;qué pue-
de hacer el sector para sortear
la crisis? Los principales imipli-
cados de esta industria estdn
_convencidos de que el turismo
“puede ser «l gran motor» para
salir de la crisis, «si somesuna
opcién prioritaria para el Go-
bierno», aseguran.
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En concreto solicitan «me-
dicinas a largo plazo» median-
te un pacto de Estado entre
Gobierno, agentes sociales,
comunidades auténomas y
ayuntamientos para reforzar
la politica turistica y que el
sector modere su pérdida de
competitividad. También re-
quieren que se reduzcan o con-
gelen las tasas aéreas, politicas

que favorezcan la conectividad

aérea —especialmente en las
islas—, mayor apoyo financie-
roy de promocién, ventajas
fiscales, «flexiseguridad».en el
empleo y abaratamiento dela
contratacion... -
Ramon Estalella, secretario
general de la Confederacién
Espafiola de Hoteles y Aloja-
mientos Turisticos (Cehat),
asegura que Espafia tiene la
mejor oferta de Europa y que

¢
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sélo la isla de Mallorca tiene
mAs camas que todo el Cari-
be. Es mas, puntualiza que
nuestro pas recibe al afio 56
millones de turistas mientras
que ala Repiiblica Dominicana
llegari tres.

Venta «on line»

No obstante, Estalella consi-
dera que, con la crisis, algu-
nas empresas se quedaran en
¢l camino puesto que hay so-
breoferta y algunos productos
son dificilmente adaptables.
«Hasta hace poco las agencias
de viajes y los turoperadores
eran los encargados de vender
las plazas turisticas 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
hetramienta pero hoy, el 70%
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de los hoteles son empresas
individuales, que no pertene-
cen a ninguna cadena, y las
nuevas tecnologias representa
para ellos un problema mas
que una oportunidad. LaRed

cuenta con demasiada infor-

macién y es dificil destacar.
Los hoteleros necesitan for-
macién para saber venderse
asi mismos»,

El secretario general de Ce-

hat considera que serdn ne-.

cesarias nuevas agrupaciones
de hoteles «porque sobrevivir
solos serd una tarea muy com-
plicada». Adn ast se muestra
optimista porque «se han he-
cho muy bien los deberes du-
rante mucho tiempo y somos
un sector poco subvencionado,
aunque con buenas relaciones
con la Administracién y Tu-
respafiar. :

a la Seguridad Social
ml:zo;tzeégga y agencias de viajes. Var.
“ . %‘?3”32&'7‘“65 ‘ interanual %
\_,_,—/" oy Asalariados: 951.069 6,6
Auténomos  38.813 €7
TOTAL 1.279.882 5,1

Bernardo Losada, director
de ventas y marketing-de Ho-
tasa Hoteles, también se ma-
nifestaba en esta linea —en el
transcurso de la mesa redonda
«Cémo convertir la crisis en
una oportunidad para el sector
turistico y hotelero», organiza-
da por Esic—, al asegurar.que
aquellos hoteles que no se ac-
tualicen y satisfagan al cliente
se quedaran en el camino. «En
Espafia hay muchas realidades
hoteleras. El pequefio hotelero
decide bajar el precio para ser
competitivo porque no tiene
ya al turoperador y porque no
dispone de medios para com-
petir en Internet. En este caso,
tendrd nuevas oportunidades
si se actualiza con formacién
y aplica nuevas estrategias de
marketing para vender direc-
tamente al cliente».
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Los viajes de lujo Deben reinventarse a cada mo- _ . grstruta 039°7
«mantieneneltipo»  mentoy,graciasacllo,ahora | Remedios contra | Todo a cien
La crisis no ha afectado adn ya no resulta tan descabella- la crisis .
alos viajes de 1ujo en Oriente do, por ejemplo, citarse en un Para todos aquellos viajeros 4
Medio. En Europa se estd hotel para comer. Se trata de que quieren hacer frente a la
comenzando a observar una un sector muy maduro, pero crisis sin renunciar a descu-

alteracidn en la compra de

estos viajes, mientras gueen
Estados Unidos, no.

Espaiia mantiene de momento
sus ventas y espera adaptar

sus productos ante la recesién, .
seglin indica el estudio Luxury -
Report 2008/09.

Segun Losada, en los tilti-
mos afios se han construido
muchos hoteles con lo que se
ha duplicado la capacidad de
ocupaci6n, cuando, adeinés se
han reducido las plazas aéreas,
le que también es un proble-

ma afiadido. «La especializa-

cién y segmentacién 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 formacién a empresas como
bancos».

«Los hoteles tienen que ofre-
cer mucho mas que una cama
—afiade José Miguel Sdnchez,
asesor de] gabinete del minis-
tro de Industria, Turismo y Co-
mercio—, tienen que ofrecer

que requiere nuevo talento
para dar respuesta a las nue-
vas demandas de unos clien-
tes que, MAs que nunca, miran
con lupa/la mejor manera de
hacer turismo».

Estrate%a comercial

Desde Deloitte sefialan que,
sin dejar|de lado la rentabili-
dad, hay|que poner el foco de
atencién en el sostenimiento
y fortalecimiento de la ins-
dustria, fomentando solucio-
nes inngvadoras y creativas
que maximicen los ingresos
v la'percepeién del valor del
huesped. Entre las medidas,
Deloitte pefiala en su informe
«Perspectivas-2009» que los
profesionales del sector consi-
deran como medidas m4s acer-
tadas el feplanteamiento de la
estrategia comercial y de los
canales de venta (en el 79%
de los casos), el reajuste de los
planes de expansién (68%), y,
en menor medida, la reduc-
cién de los costes de estructura
(49%) y la presidn en precios a
proveedores (33%). Por el con-
trario, cansideran inadecuado
ofrecer una menor oferta de
servicios complementarios, el
cierre de establecimientos o la
reduccidn de tarifas.

Decdlogo para
ahorrar en viaje
de negocios

Segtin la empresa Rumbo
Negocios hay diez maneras
de hacer un viaje de nego-
cios mas econdémico:

1. Usar las tarifas mds bara-
tas de internet.

2. Reservar con anticipacién.
3. Aprovecharse del «visual
guilt» que ofrece Internet.El
usuario ve en una pantalla

todas las tarifas econémicas.

4. Adaptar lo posible la re-
unién a los mejores precios,
5. No cefiirse a una aerolf-
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.

brir nuevos destinos, el portal
www.viajesbajo100.com ofre-
ce al usuario una seleccién de
ofertas repartidas en cuatro
bloques temdticos —esca-
padas, viajes, vuelos y hote-
les—, cuyo precio es inferior
a cien euros.

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

este importe que ofrecen sus
proveedores y las agrupa en

el portal para que el usuario

pueda visualizar en una mis-
ma pantalla mas de 40 alter-
nativas.

El internauta sélo tiene que
seleccionar la oferta que mds
le guste y serd redireccionado
ala p4gina de Destinia.com,
donde podré completar su
reserva.

Ajustar demandas
Nuevos perfiles

La compaiifa Daemon Quest
ha identificado aquellos
petfiles con mayor valor, ya
que generan e] 25% de los
ingresos del sector turistico
en Espafia, cifra que llegard

a duplicarse en los préximos -

cinco afios:

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

Los «amigos», que realizan
muchos viajes cortos buscan-
do diversién colectiva, com-'
pran con poca antelacion y
tienen una alta sensibilidad
al precio.

Las «medias naranjas», o

Jparejas de enamorados, que

hacen un mayor gasto, quie-
ren conocer el mundo y com-
partir su tiempo en pareja.

Los «singles», personas sin
pareja que buscan disfrutar
de momentos para relacio-
narse y constituyen uno de
los segmentos mds atractivos
para el sector.





