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la entrevista

Antoni Costa. Presidente de Paradores

“Paradores tiene capacidad
para crecer pero no puede
atender toda la demanda”

RODRIGO PONCE DE LEON

u-Lleva casi un afio al frente de Pa-
radores, ;cudl es el balance que ha-
ce de este periodo?

—Al llegar me encontré a una empresa
con 76 anos de antigiiedad, una marca
consolidada y un equipo humano muy
profesional, pero con sistemas de ges-
tién mejorables. Hemos disefiado un
plan estratégico sustentado en tres pi-
lares: calidad, en un sentido amplio
para que lo perciba el universo de
clientes potenciales; eficiencia, a tra-
vés de la mejora de los sistemas inter-
nos y la creacién de un departamento
de innovacién e investigacion; y com-
petitividad, con mds oferta y mds ase-
quible para elevar el nivel de ocupa-
cién y los ratios de productividad,
Nuestro crecimiento estd limitado, por
lo que vameos ainnovar en el sistema de
comercializacién, segmentar la oferta
en siete propuestas (salud, deportes,
sol y playa, negocios, familia, natura-
leza y patrimonio histérico) y generar
unanueva imagen.

-En Andalucia hay 16 paradores,
¢cémo ha sido su comportamiento
durante 20047

-Andalucia representa el 20 por ciento
de la oferta y es una de las dreas geo-
grificas donde los establecimientos
tienen un mejor funcionamiento, con
un nivel de ocupacion que ronda el 83
por ciento, frente al 74,6 de media de
la red. También hemos percibido que
se cumple satisfactoriamente con las
cxpectativas del cliente. £l nivel de

productividad es muy alto, pero es ne-
cesaria la renovacién de algunos esta-
blecimientos. Primero, vamos a abor-
darel parador de Granaday, posterior-
mente, remodelaremos los de Mojacar
y Antequera, ademds de modernizar
los de Jaén y Mdlaga Golf.

-:;Hay previsiones de que se abra al-
gun parador en Andalucia en los
proximos afos?

-Tenemos ¢l proyecto de Cddiz, con

100 habitaciones nuevas y talasotera-
pia, pero no hay otros planes.

-¢De qué forma van a responder a
los 138 municipios que han solici-
tado la ubicacién de un parador en
su localidad?

-Esimposible responder a todas las pe-
ticiones. El mercado tiene un limite y
Paradores tiene capacidad de crecer
pero no podemeos atender a todas las
demandas, ni tampoco todos los luga-
res cumplen con las condiciones para
albergar nuestra oferta. Ahora tene-
mos 91 establecimientos y queremos
alcanzar los 100 paradores en el afio
2010, con proyectos que siempre atien-
den a la recuperaci6n del patrimonio
histérico, la dinamizacion de zonas con
declive econémico y la mejora de la
oferta hotelera. Se han proyectado pa-
radores en Ibiza, ya que Baleares era la
Unica autonomia donde no tenfamos
presencia, en Veruela (Zaragoza), Vi-
llaplino (Ledn), Corias (Asturias) y
Muxia (La Corufia).

-¢Cudles son las tendencias que van
amarcar el futuro de Paradores?
~Paradores estd situado en un seg-
mento de mercado que crece y en el
que el cliente decide a qué dedica su
tiempo de ocio de una manera indivi-
dualizada y sin masificaciones. Nues-
tra pagina de internet permite identi-
ficar el segmento de mercado que se
desea y va es el segundo canal de co-
mercializacion, ya que nos aporta un
20 por ciento de los clientes. Ademds,
tenemos una oferta que esta desapa-
reciendo de la hosteleria espafiola,

donde el elemento humano es el com-
ponente principal. Nuestros estableci-
mientos tienen una media de 60 habi-
tacionesy somos la compafiia hotelera
con mas capital humano, con una me-
dia de 0,8 empleados por habitacién.
Asl, ofrecemos servicios que otros han
eliminado en aras de un economicis-
mo que a Paradores no le hace falta.
De hecho, obtuvimos un incremento
del beneficio del 17 por ciento antes

Antoni Costa (Ibiza, 1953) casi ha cumplido un afio como presidente de Paradores. En este tiempo, Costa ha iniciado
la renovacién de los procesos de gestidn de la empresa, ademas de segmentar la oferta y buscar nuevas vias de
comercializacion a través de una imagen gue descubre otros valores de Espafia, més alla del modelo de sol y playa
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J | ‘Andalucn’a es una de las dreas en las
que mejor funcionamos: aqui tenemos
una ocupacion superior a la media"

‘i

Contento. Antoni Costa se muestra satisfecho por el beneficio de 2004.

de impuestos, hasta los 32,9 millones
de curos -21 millones de beneficio ne-
to- ¢n 2004. Ademds, hay un gran
mercado en el cliente que busca res-
tauracion de calidad, como la que
ofrece Paradores, que ya supone casi

¢l 47 por cientadel negocia

-¢Es posible aumentar la ocupa-
cién cuando las previsiones de visi-
tantes de organizaciones como Ex-
celtur apuntan a un perfil del clien-

te extranjero que pernocta y gasta
cada vez menos?

-Los estudios estdn hechos para con-
firmar la excepcidn. Exceltur hace es-
tudios rigurosos para saber qué pasa
en el mercado, pero en el tiltimo afio
Paradores crecid en torno al 5 por cien-
to en el gasto de nuestros clicntes en
alojamiento y restauracién. Esta ten-
dencia continta, pese a que en los lti-
mos meses las condiciones climatold-

J] f]"os qustaria parecernos a una bolsa
de valores en que nuestros precios
fluctuasen de un dia para otro”

No haremos inversiones directas en el
exterior, pero lograremos réditos de

la exportacion de nuestro know how"

“Es necesario revitalizar
la oferta de sol y playa”

-¢Es posible vender Espa-
fia en el extranjero sin el
sol y playa?

-El sol y playa va a sequir
siendo el primer elemen-
to de generacion de turis-
mo hacia Espafia, pero
hay otros segmentos con
grandes posibilidades
que no se comercializan
conla misma fuerza. Por
nuestra posicion estamos
mas en el segundo seg-
mento, a pesar de que te-
nemos oferta enia costa
mediterrdneay las Islas
Canarias. En el sol y playa
hay cierto agotamiento
del modelo tradicional
porque las tendencias del
mercado descartan un
turismo masivo. Es nece-
sario una revitalizacion
profunda de la oferta y el
sector, que es consciente
del problema, ya esta
buscando soluciones.
-Paradores halanzado
una campafia publicitaria
internacional en solitario
pero, éun distintivo dife~
renciado no divide la tan

defendida marca Espafiat
-Vamos a hacer nuestra
campafa coh recursos
propios pero con el sim-
bolo de Turespafia, por-
gue entendemos que Es-
pafa es el valor identifi-
cativo. Nuestra presencia
internacional todavia es
5Casa, aungue no es el
caso de los paradores an-
daluces donde lamayoria
de los clientes, el 60 por
ciento, son extranjeros,
frente al 36 por ciento del
conjunto. La campafia se
centra en Alemania, el
Reino Unido, Benelux e
Italia, donde hay una
clienteta madura que co-
nece la Espaiia tépica, es
decir, toros, flamenco,
paeliay soly playa, pero
que no alcanza aver la
otra riqueza cultural y
gastronémica de nuestro
pais. Paradores pone en
el mercado esta oferta di-
ferente con una calidad
que otros no pueden,
ademas de ampliar 13 de-
manda ootencial.

gicas no ayudaron, y seguimos increj
mentando nuestro precio medio tant
en alojamiento como en restauracion
No dudo de que Exeeltur tenga razon|
pero nocs ¢l caso de Paradores.
-Usted anunci6 una politica mas fle-
xible de precios pero al alza, mien-
tras el sector parece imbuido en una
guerra de precios alabaja, ;quién se
llevara el gato al agua?

-La politica histdrica de la empresa ha
sido que los precios estaban determina-
dos por razones ajenas al mercado. Que-
remos tener un sistema eficaz de precios
de manera que, en momentos punta de
demanda, éstos aumenten y cuando sea
débillos precios bajen. Elresultado final
es que clientes que antes no podian ir a
Paradores por su coste elevado pueden
acceder ahora v la empresa obtiene la
rentabilidad necesaria. No somos una
bolsa de valores pero nos gustaria pare-
cernos a ella, de manera que nuestros
precios fluctuasen de un dfa para otro.
-¢Por qué no da Paradores finalmen-
te el salto ala internacionalizacion?
-El plan estraiégico se centra en el cre-
cimiento del mercado nacional e iniciar
la internacionalizacion de una parte de
la empresa: el kow how' de Paradores,
Vamos a cxportar el sistema de gestion,
que es una forma de internacionaliza-
cién que no pasa por lainversion directa
¥ del que esperamos resultados tanto
econdémicos como de imagen v presti-
gio de lamarca. Ahora bien, no descarto
que en el futuro la empresa salga al ex-
terior para tener un escaparate en mer-
cados de la UE y mejorar nuestra pre-
sencia comercial en el area de influen-
cia de nuestro pais, en Latinoamérica y
el Mediterraneo, donde la presencia es-
panola siempre seria positiva.

-¢Como valora que en algunas re-
formas estatutarias se plantee que
la gestién de Paradores sea de ca-
racter autonémicoa?

-Seria un error. La fuerza de Parado-
Tes esta en su marca, como otras cade-
nas hoteleras. Nadie plantea que una
cadena por el hecho de que esté en di-
ferentes comunidades tenga organos
de gestion distintos o una marca dis-
tinta en cada autanamia
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