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La estrategia de la calidad, superada

Los lideres de la industria turistica abagan por la innovacion para diferenciarse.

Kavier CANALIS
Enviado especial a Nueva Delhi

La calidad se supone o el mercado
te expulsa, lo que permite diferen-
ciarse de la competencia es la innova-
cién. Esta es la idea -en apariencia
sencilla- expresada de miltiples
maneras por los lideres de la industria
turistica que se reunieron en Nueva
Delhi durante la cumbre anual del
World Travel & Tourism Council
(WTTC). Tal cambio de tendencia
afecta de lleno a Espania, concentrada
hasta ahora en estrategias que
ponian el acento en la calidad de los
destinos.

En la cumbre del WTTC nadie se
refirio a la calidad. Si se hablé, y
mucho, de innovacion: en sistemas de
distribucion; en busqueda de nichos
de mercados; en modelos de negocio;
nuevos productos, etc. ¥ es que, tal
como pudo observarse en Nueva
Delhi, la industria turistica -relativa-
mente joven comparada con otros
sectores- comienza a alcanzar cierto
grado de madurez.

Par ello, una de las intervenciones
més destacadas fue la de Michael
Frenzel, presidente de TUIL Frenzel
reveld un dato clave que muestra
como el consorcio ha sabido evolucio-
nar: sus 74 websites facturaron el afo

WTTC. Entre ellos, 5. Escarrer y ). L Zoreda, con el presidente de [ India

pasado 2.590 millones de euros en
reservas, ‘Internet es fascinante: pro-
voca cambios espectaculares”, dijo,
apuntando las claves del éxito en las
ventas on line: posibilidad de combi-
nar alojamientos y vuelos regulares y
low cost (dynamic packaging); venta
de componentes sueltos; y precios
variables (dynamic pricing).

“En Mallorca, el 50% de la capaci-
dad aérea esta cubierta por low cost.
El turista que visita |a isla conoce cada
vez mejor los hoteles y las infraestruc-
turas, por lo que reservara cada vez
mas por internet, al contrario de los
destinos emergentes, donde mante-
nemos la venta del paquete tradicio-

Sol y playa de Espana,
cuna commodity mas?

Sobre la innovacién también
hablaron en Nueva Delhi tres
ponentes espafioles: Sebastian
Escarrer, vicepresidente de la hote-
lera Sol Melia; Eulogio Bordas, presi-
dente de la consultora THR; y José
Luis Zoreda, vicepresidente ejecu-
tivo del lobby Exceltur. Para Escarrer,
un proyecto clave que se convertira
en referencia sera la renovacion de
la zona denominada Playa de
Palma: “Es fundamental reinventar
espacios, que necesitan una recon-
versin para ser competitivos. De lo
contrario, iremos perdiendo progre-
sivamente cuota de mercado”.

Segun destacd Bordas, muchos de
los modelos de negocio tradiciona-
les estan quedando obsoletos (sean
tour operadores, hoteleras o aeroli-

neas), por lo que es necesario inno-
var en distintos ambitos: nuevas
formas de buscar nichos; creacion
de experiencias; uso de la informa-
tica para la personalizacion de los
servicios; nuevos conceptos de
fidelizacion mas orientados a valo-
res que a puntos; ete.

Segun Zoreda, "en la cumbre del
WTTC los ponentes han insistido
en que Espana debe posicionarse
en un marketing que apela a las
emociones, el estilo de vida, la
pasion, la inspiracién... Por eso
tenemos que innovar. Los destinos
que no son capaces de diferen-
ciarse, corren el riesgo muy elevado
de convertirse en producto ‘com-
modity’, marcado por el factor pre-
cio”. O

nal", explicd Frenzel. Y en cualquier
caso, reiterd, "hace falta habilidad y
velocidad para adaptarse, por eso hay
que innovar. La capacidad para la
innovacion es crucial”.

¥ es que, a pesar de encontrarse a
miles de kilometros de Espana, los
lideres de la industria turistica deba-
tieron en torno al futuro de nuestro
pais en varias ocasiones. Por ejemplo,
el hotelero David Stein (The Stein
Group) comentd que “los destinos
maduros del Mediterraneo tienen
que comenzar a reposicionarse, una
vez que los destinos emergentes
ganan cuota en el sol y playa, con cos-
tes de explotacion mucho menores y

sin la presion del efecto euro”. Segln
destacd Stein, "Espana cuenta con
grandes infraestructuras come aero-
puertos y hoteles, pero su problema es
que ha dejado de invertir en la renova-
cién de los destinos maduros y esta
atrapada en una bomba de tiempo™.
Otro de los grandes innovadores del
sector, Stelios Aji-loannu, fundador de
easylet, hizo hincapié en el poder de la
distribucion electronica, que permite
vender desde billetes de avidn a cruce-
ros. "En nuestro primer easyCruise via-
jaran clientes de 42 paises. Y seguro
que muchos de ellos comenzaron a
tramitar la reserva acudiendo a Goo-
gle y tecleando ‘'Mediterranean
cruise’. De hecho, Google es hoy el
mayor agente de viajes indirecto del
mundo. ¥ serias un loco si, estando en
el mundo de los viajes, no entendieras
como funcionan los buscadores y no
aprovecharas el potencial que tienen”.
También fue muy destacada la
intervencion de Barry Sternlicht, presi-
dente de Starwood. Sternlicht reco-
mends la creacion de marcas fuertes
que incluso puedan amparar a otros
productos, y lanzé un reto a los demas
hoteleros: "Si las tiendas cambian los
productos cada temporada, jpor qué
no podemos los hoteles hacer lo
mismo para que nuestros clientes
tengan diferentes experiencias?”. O

Su nuevo hotel en el corazon de Milaga, Frente al mar, a escasos minutos a pie del MUSEO
PICASSC  a 10 minutos del aeropuerto. Excelente servicio. Exquisita cocina. Inmejorables instalaciones
y & salones mubifuncionales (800 m* ] para celebrar congresos, reuniones, cursos, seminarios,

banquetes, celebraciones, etc.

www.hotelesmonte.com
reservas on line
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