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TURISMO -

«No somos los mas baratos
de la fiesta, por lo que debemos
ofrecer al turista algo diferentey

Asegura que no se puede dudar de la vigencia del segmento turistico de sol y
playa, aunque defiende la necesidad de un cambio para que sea competitivo

it HUGO SIMGN. Marbella

ay que incrementar los

niveles de competitivi-

dad turistica en todos

los niveles. Ese es el

gran objetivo que debe
mantener el sector, segin José Luis
Zoreda, vicepresidente dela Alian-
za parala Excelencia Turistica (Ex-
celtur), una asociacién integrada
POI una ireintena de grupos em-
presariales de toda Espafa. El ca-
mino para ello pasa, segiin Zore-
da, por la creacién de un destino
diferenciadoy la correlacién de los
servicios que demandan los turis-
as que nos visitan.

- Definitivamente, cel modelo de
sol y playa sigue vigente?

—Es que munca ha estado ausente.
El buen clima es uno de los facto-
Ttesdeterminantes de lasvacaciones
de todos los europeos. Porlo tan-
1o, Espafia, que tiene buen clima, se
va a ver favorecida por ese aspecto
climético de unas enormes opor-
tunidades de gente que vengaala
playa, a jugar al golf, a ver un mu-
seo 0 a hacer senderismo. Lo que
decimos desde Exceltures que hay
otros muchos paises del Medite-
do competir en ese recurso de sol
conbuenas playasysonun25oun
30% mis baratos que nosotros. Por

Zoreda estima que €|
sector privadoy el
ptiblico debentrabajar -
enunavision estratégica
comundel turismo

eso,al margen de que Espafia tiene
sin duda unos elementos de segu-
ridad quele confieren denuevouna
posicién competitiva superior, no
podemos olvidar que el precio es
muyimportante alahora detomar
Ia decisién devacaciones, loque sig-
nifica que en Espafia para poder se-
guir compitiendo en este segmen-
to tenemos que ser cada dia mis
singulares, vender més experien-
cias, dar més intangibles, generar
~Nuestra oferta tiene que contar
con un elemento diferenciador al
no poder competir en el precio.

— Claro, algo que nos permita dife-
renciamos de estos otros destinos
y que esa enorme inmensidad de
plazarse por un buen clima consi-

deren que Espafiaes su mejor al-
ternativa. De esta forma, el precio
pasaaunsegundoplano acual

mis, debemos hacer algo distinti-
voparaque el precio pasea tenerun

- valor menos determinante dentro

‘del orden de prioridades del dien-
te. Un dliente que cada dia es més
exigente y tiene mds alternativas y
nosotrosno somos los masbaratos
dela fiesta, asi que tenemos que
cambiar.

-Al regresar de unas vacaciones
yano te preguntan dénde has es-
tado, sino qué has hecho.
— Exactamente. Es que esto forma
parte de nuestro cambio de ten-
dencia cotidiano. Antes de decidir
déndevoyloque he decidido es qué
quiero hacer y en virtud de esa de-
cisién luego veré donde estin las
mejoresoportunidades. Conlo cual,
si mi primera derivada enla toma
dedeasonstacmdmomdapor
‘mis motivaciones tengo que cons-
truir en los distintos destinos tu-
risticos un abanico de emociones,
delineas de producto, para ser ca-
de atraer al mayor ntimero
posible de clientes. Nosotros en

los destinos turisticos de sol y pla-
ya, sobre Ia base de ese buen cli-
ma, tenemos que ampliar |a gama
de actividades para poder termi-
nardeencajar conlas distintasmo-
tivaciones de una clientela cada
dJaméspohﬁoenmycununosm-

_ veles de conocimientos de precios

 ala hora de tomar una decisién.

~-£Cémo hacerlo?

— Esto requiere una visién distinta
deloqueesel producto turistico. Ya
10 vale que 1a agencia de viajes, €l
transportista o el hotelerovayan cada
uno a su aire, porque ninguno de
ellos es un producto en si mismo.
Es decir, el asiento de avion no es
un producto en si mismo ylos ho-
teles en un 90 o un 95% de los ca-
sosno son el objeto del deseo dela
vacacién por si mismos, Yo vengo
aatzhmelporqueal]adotengoun
campo de golf, porque quiero ir a
CoNnocer una exposicién circuns-
tancial del Museo Picasso de Ma-
laga, etc. Luego alguien me tiene
que transportar, alguien me tiene
que alojar, y buscaré el mejor ho-
tel dentro de mis posibilidades o el

: mejor horario.de avién dentro de
mis posibilidades. Peroyovengoa .

Mélaga porque quierojiigaral golf

“

o a ver el Museo Picasso. Enton-
ces, esavisibn agregada deuna ca-

denade prestadoresde sexvicioses |

fundamental que funcione. Existe
la necesidad de tener que buscar
mayores niveles de coordinacién,

de solidaridad, de visién estraté- |

gica, delos sectores privados entre
siy con €l sector piiblico, porque

una parte de esta oferta, comolos |
museos,losaeroyuertoso]ase— ‘

guridad, es ptiblica.

-¢las administraciones han en-

tendido el mensaje?

— En algunos casos més que en
otros, porque este es un sector en
el que durante 50 afios se ha hecho
&etmamanerayhatﬂndomm—
tol ible. Entonceshay

de diagnostico. Uno de los proble-
mAs quea veces enemos para avan-
zar es que tenemos que coincidir
enel diagnéstico. Este esun sector
muy endogimico, muy autocom-
placiente, sobre todo porque ha
tenido una trayectoria de éxito du-
rante muchos afios y hay muchos
estamentos piiblicos y privados a
los que les cuesta aceptar que las
cosasyamvanasercomohahan

“venido siendo. m -
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