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La reciente entrada de Riu en el touroperador aleman Tui ha devuelto a la actualidad la integracién de las empresas turisticas

tradicionales en los canales de distribucién para asegurarse los clientes. El reto, segun los expertos, esta ahora en tomar

posiciones en la distribucion «on line», es decir, lcs portales de internet dedicados a las viajes

De compras por los mercados emisores

MADRID. Hace cinco afios fue-
ron los hoteleros mallorqui-
nes de Barceld los que vieron
que controlar el flujo de turis-
tas les garantizaria la ocupa-
cién de sus establecimientos,
ydecidieronentrarenel touro-
perador britanico First
Choice, uno de los mds avanza-
dos del sector. En noviembre
pasado le tocé el turno al gru-
po Riu,quetomé una participa-
cion estratégica en el tourope-
rador aleman Tui.

Detras de estas dos operacio-
nes, segun los expertos, estan
el interés y lanecesidad de que
los proveedores de servicios
turisticos (hoteleras y compa-
filas aéreas sobre todo) se con-
viertan cada vez mis en sus
propios touroperadores para
garantizarse la continuidad a
medio plazo, o lo que es lo mis-
mo, la integracion vertical,

José Luis Zoreda, director
general de Exceltur, una de las
organizaciones que agrupa a
las principales empresas turis-
ticas espafiolas, asegura enre-
lacion con este asunto que unoc
deloslastres que tiene este sec-
tor en Espana para afrontar
sus nuevos retos es la fuerte
atomizacion, ya que «no hay
que perder de vista el dato de
que las principales empresas
sonfamiliaresy nacieronal ca-
lor del aumento de la demanda
que se dio en este sector en los
anos60y 70, yqueahora se han
convertido en grandes compa-
fiias pero que, en muchas oca-
siones, no tienen la suficiente
perspectiva para afrontar los
importantes cambios por los
que esti pasando este sector y
siguen ancladas en muchos ca-
sos en la gestion individualis-
tan.

Algunas empresas hotele-
ras, una de las patas importan-
tes del sector turistico espa-
nol, parece que estan algo mas
concienciadas de los cambios
de rumbo de los turistas, que
cada vez organizan mas sus
viajes de forma individual con
ayuda de internet, y mas aleja-
dosde las agenciasde viaje tra-
dicionaies. La diferencia res-
pectoaotras companias es que
hace muchos anos que sufren
directamente las presiones de
los grandes touroperadores pa-
raconseguir precios mas bara-
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l Distribucién del comercio electrinico en Espaiia
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B Evolucién del mercado de viajes xon line» a cliente final

1.200 mill euros

2003 2004
H Tipos de productos de los viajes «on line» en %

Coches, seguros y otros Paquetes vacacionales
% ——— =

— 24%

Vuelos
63% -

Hoteles
2%

FUENTE: Bbservatorio de Internet

__intograckén espaliola

. : . garantizarse también este
(herostar; Este grupo turisti-

estabdn de la cadena, para lo
€0 cuenta con tres cadenas que estudia vende- |a parte
de viajes {iberojet, Viajes menos rentable de las agen-
Iberia y Viva Tours, la Gitima cias Haleon,

de ellas mayorista), ia compa-
fila de charter Iberworld, ia
empresa de servicios aeropor-
tuarios Ibesoservice. la emprs-
sa de cruceros Iberocruiser

Marsans. Cuenta con lared
de agencias de viajes Mar-
sans, con el 5% de! capital de
Spanair, con la aerolinea de

ademas de los hoteles de vualgs charter Air Plus Co-
Ibarostar. miet, y con Pulimantur, con

- fuertes posiciones en cnice-
Globalla. Esta empresano © ros.
cuenta con hoteles propios,
pero tiene dos redes muy Barceld. Tiene la red de fas
grandes de agencias de viaje agencias de viaje del mismo-

nombre, que se la recompré a
First Choice después de habér-

(Halcén y Ecuador), la compa-
fila aérea Air Europa, la mayo-

rista Traveiplan y la empresa sela vendido, con los hoteles
de alquiler de coches de re- det grupo y recientemente se
ciente creacién Pepecar.com. ha dedicado a expandir su red
Laintencién de la Globatia es por 405 paises denominados
entrar poco a poco en lapro- de la ampliacidn da la Unién
piedad de los hoteles para Europea.

Air Madrid y Vueling, dos
ejemplos de bajo coste espariol

Las compariias dreas son
probablemente las empre-
sas del sector turistico que
mas directamente estin
notando el cambio del mode-
lo, es decir, los pasajeros en
su mayoria ya no compran
su billete directamente en
una agencia de viajesoen
sus ventanillas, sino que
buena parte de ellos recu-
rren a internet, y eso ha
hecho nacer un nuevo mode-
lo de negocio que es la com-
paiiia aérea de bajo coste.
Se trata de empresas que
vuelan de punto a punto, y
no en red, normalmente a
aeropuertos secundarios,
con personal polivalente,
venta directa por internet
sin intermediarios, alta
rotacion de aviones, etc.,
caracteristicas todas ellas
que les permiten ofrecer
unos precios muy econdmi-
cos y, en algunos casos,
llegan a regalar a sus mejo-

tosacambiode llevar los turis-
tas a sus establecimientos, y
ahora sufren sus consecuen-
cias. De ahi las decisiones de
entrarenelaccionariadode es-
tas empresas, como los casos
de First Choice o Tui, ¥y ya no
sOlopara participar en latoma
de decisiones, que no es poco,
sino también para que no en-
tre otra empresa y decida lle-
varse los turistas a otro desti-
nodistintode Espana. Estrate-
gia defensiva, a juicio de todos
los expertos consultados.

Influencia de la geopolitica

Uno de los factores que no ha
ayudado en los gltimos anos a
que las empresas turisticas es-
paiiolasdisefiaran unaestrate-
gia a medio y largo plazo ha si-
do la situacion geopolitica. La
guerra del Golfo, por ejemplo.
contribuyo en los afios noven-
ta a que los hoteles espafioles
se llenaran de turistas por ia
incertidumbre que suponia

res clientes vuelos gratis o
al precio simbélico de un
euro. Unos buenos ejemplos
de estas empresas son Rya-
nair e Easyjet, aunque con
concepciones distintas del
negocio, ya que la primera
es muy agresiva en precio
mientras que la segunda,
que ademas es la inventora
del modelo, opta por no
ofrecer precios tan bajos a
cambio de volar a aeropuer-
tos principales, cosa que no
hace la primera. En el caso
de Espaiia las Gnicas expe-
riencias que hay en aeroli-
neas de bajo coste son Air
Madrid y Vueling, la prime-
ra dedicada sobre todo a las
rutas que unen Espaiia y
Caribe mientras que la se-
gunda esta expandiendo
ahora su red, que sobre todo
se centra en vuelos dentro
de la Peninsula y, dentro de
ellas, sobre todo la ruta

viajar a cualquier destino del
Mediterraneo, que hoy son di-
rectos competidores nuestros,
comoerael caso de Tanez, Tur-
quia, Egipto o Croacia.

Esta buena época desde el
punto de vista de las empresas
turisticas espafiolas atrajo
también en esos anos a perso-
nas completamente ajenas al
negocio, como los constructo-
res e inversionistas de todo ti-
po, que vieron en la edifica-
cionde hoteles una salida para
sus fondos v una buena renta-
bilidad, dadas las elevadas ta-
sas de ocupacion.

Ahora, anos después, la si-
tuacion de los hoteles dista mu-
cho de la que se vivia en la épo-
ca dorada de los afios noventa
y las patronales del sector aler-
tan sobre los riesgos de la so-
breoferta al hilo de 1a caida de
la demanda como consecuen-
cia, entre otros factores, de
que hay otros paises que ofre-
cen el «sol y playa», que repre-
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senta el 85% del turismo espa- A g d el _al_ - La entrada de
fiol, més barato, como es el ca-
so de Tanez ¢ Egipto, entre genClas € Vla] e’ espe(:l 1Zarse 0 morir empresas espaﬁolas
otros destinos competidores
de Esparfia en este segmento. Dentro del panoramaque | cuentacon alrededor de 30 atrapadas entre 1a presi6n en touromradores
describen los expertos so- millones més de habitantes de unos clientes que se es- tiene un objetivo
Alemania y Francia, mala racha bre el futuro del sector turis- | que el nuestro, por lo que tén acostumbrando a viajar
Aestosele ha afiadido ademas tico a medio plazo, las agen- | todoapuntaaquealgunaso | cadavezmas baratocomo defensivo; es decir:
en los altimos afos la mala si- cias de viaje aparecen con muchas desaparecerin en consecuencia de la apari-
tuacién econémica por la que una situacién cuando me- este procesode cambio.La | ci6n en escena de las compa- para que no entre otro
atraviesan los principales mer- nos dificil. En el caso de (nica posibilidad que les fiias aéreas de bajo coste
cados emisores de turistas ha- Espaiia, donde hay alrede- queda, seglin los analistas, (que no venden a través de
cia Espafia, como son Alema- dor de 7.000 establecimien- es especializarse en nichos agencias de viaje), y las
nia y Francia, que ha hecho tos de este tipo con la licen- de mercado que les garanti- condiciones cada vez mas Los expertos creen que
disminuir los turistas. cia de IATA para emitir cen lagrclientela: viajes de draconianas que imponen
Los que se salvan hasta el billetes de avién, este niime- | aventura, turismo rural, los proveedores de servi- Espaita debe
momento son los turistas brita- roes superior incluso al de iniciativas culturales, etc... cios turisticos (hoteles, I
nicos ya que el Reino Unido, al este tipo de establecimien- La realidad es que en este aerolineas, alquileres de recuperar las notas
tener una libra fuerte, hace tos en Alemania, pais que momento las agencias estin | coches, ..). De ahi que cada :
que a sus ciudadanos les resul- afio sea més habitual poder caracteristicas del
te atractivo por precio el desti- ver publicidad muy agresi- § ish ra
1o turisticodela zona euro, co- B Panorama de los touroperadores y las agencias de vigjes v it & areciose «_typlcalnspams » pa
mo es el caso de Espafia, y no N2 de empresas refiere en visperas de las diferenciar el producto
asi de algunos otros paises del grandes salidas de vacacio-
Mediterraneo, que noestin ba- <--<---- | nesenun intento casi deses-
jo el paraguas de la moneda < Vinjes ferojet ~ perado por vender todas las
@nica. plazas que ya han compra- talinea es aun grande, ajuicio
Dehecho, losbritanicoshan ~ ~ pecoo T T do a su vez a los proveedo- de los expertos.
cogido el relevo de los alema- ~ -5ooocooocceee-----------oodeiiSesER)  -0tom res, Pero, sin lugar a dudas, Otrade las formulas gue ha
nes como principales visitan- el hecho de que el 80% de ensayado algiin grupo hotele-
tes de nuestro pais. losproductos que venden roespafiol, como Iberostar, ha
Ante estedescensoenlalle  ____ UUTET L JSeaied Cemeore hoy en dia las agencias de sido la de llegar a acuerdos de
gadade turistas thasta noviem- viaje sea del tipo basico, es «joint venture» con los grupos

bre de este afio han crecido un
2,9% pero los ingresos se han
estancado en los niveles del
afo pasado, segiun datos del
Banco de Espaiia), las asocia-
ciontes de hoteleros demandan
a las distintas Administracio-
nes una especie de Plan Reno-
ve urbanistico para intentar
recuperar entornos para el tu-
rismo, como los recientes ca-
sos de Barcelona, Bilbao o Sevi-
11a, enlos gue ha crecidola visi-
tadelos turistas trasla recupe-
racién de las ciudades como
destino.

La novedad es que la entra-
da en el capital de touroperado-
resextranjeros hace queel sec-
tor hoteleroespaiiol intente re-
cuperar el protagonismo de su
negocioen la medida de que és-
te no esté expuesto a los arbi-
trios de terceros.

Sol y playa més barato

A estas decisiones ha contri-
buido también el hecho de gue
destinos competidores de Es-
paiia estdn desarrollando des-
de hace afios un modelo turisti-
co que compite con el nuestro,
comoes de «sol y playa», peroa
un precio bastante inferior de-
rivado de unos menores costes
de mano de obra, estableci-

miento, impuestos, etc.. El ries-
go, seglin Zoreda, es que «el
cliente de este tipode servicios
es muy sensible al precio por
1o que nosotros tenemos quedi-
ferenciar el producto, o lo que
es lomismo, darle al turista al-
£0 mas que una habitacién de
hotel en undestinode playa, si-
no afiadirle una experiencia,
algoque nosdiferenciedel res-

erms'dn de e\mluaén del merr.adu
en valor (% variacion 2004/2(?(?3)

"Prevision de evolucion del mercado
en valor (% vanac:én 2005/ 2004)

FUENTE: DBK con datos de 2003

M El sector hotelero en cifras
EFacturacion en millones de euros

(Entre paréntesis. diferencia con &l ano anterior)
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| los cambios del mercado.

to del mundo, es decir, hay que
recuperar las notas caracteris-
ticas de nuestro pais, el tan de-
nostado "typical spanish'».

Ante todas estas dificulta-
des algunos hoteleros han vis-
tolaoportunidad dela integra-
cion vertical para ahorrar cos-
tes como una solucion pero, se-
giin los analistas, el reto mas
importante es entrar en los
portales de viajes por internet,
es decir, enlos touroperadores
virtuales.

Uno de los datos que hace
que el sector liegue a esta con-
clusionesque cada afic aumen-
taelniimerodeturistas que vi-
sitan Espafia sin paquete vaca-
cional (entre enero y noviem-
bre el 56,6% de los turistas que
visitaron nuestro pais no con-
trataron pagquetes frente al
42,8% quesilohizo),oloquees
lo mismao, los turistas entran
en los numerosos portales de
viajes de internet, enlos opera-
dores virtuales, y contratan
un vuelo (normalmente en
una compaiiia de bajo coste) y
un hotel.

La tendencia, por tanto,esa
que el cambio que se estd pro-

decir, vuelos, hoteles y en
algunos casos vuelos mas
hotel para distancias cor-
tas, que ya se pueden encon-
trar en internet bastante
mas baratos, hace pensar
que las agencias tendran

de distribucion, en este caso
con Thomas Cook (antes Nec-
kerman), mediante el que Ibe-
rostar ha intentado garanti-
zarse la demanda y compartir
asi el riesgo con el touropera-
dor.

que pasar por la reconver-
sion si quieren sobrevivira

duciendo en el turista, que ca-
da vezorganiza mas suviaje de|
forma individual, debe tener]
reflejo en las empresas ya que,
en la medida de que sepan
adaptarse o no a estos impara
bles cambios, tendran o no fu-
turoa medio y largo plazo enel
sector.

Diferenciar el producto
Ademas de tomar participacio-
nes en los touroperadores vir
tuales, especializar y diferen-
ciar el producto es otro de log|
retos que tiene por delante este
sector que representa ni mas
ni menos al 12% del Producto
Intericr Bruto (PIB) espariol |
Otra de las posibilidades paral
los hoteles es sumarse a las
grandes marcas internaciona

les, mediante alguno de los sis

En relaciéon con la opera-
cionde Riuen Tui, Zoreda ase-
gura que una de las pruebas
mas evidentes de que ahora el
futuro va por otro lado es que
la participacién que ha com-
prado vale ahora menos que
hace dos afios, «como conse-
cuencia de que la compaiiia
alemana ha sufrido también
en les Gitimos afos toda esta
situacion, lo que le provocod
unas pérdidas de 300 millones
de euros el pasado ejercicion.

En cuanto a posibles movi-
mientosde réplica del estiloal
protagonizado por la familia
Riu en los préximos meses, el
maximo representante de Ex-
celtur asegura que, «de produ-
cirse tendrian como protago-
nistas a los touroperadores
virtuales, de los que en este
momento hay tres grandes ju-
gadores en €l mercado, como
son Expedia, Cendant y Trave-
llers.city, que entre los tres
controlan el 80% del comercio
electrénico de viajes en todo
el mundo.

temas existentes en la actuali-
dad (gestion, franquicia o
arrendamiento).
EnEspana tan s6loel 30% de
los hoteles tiene encima el pa-
raguas de una gran marca,
frente al 40% de media que se
da en la Unidn Europea o al
80% de Estados Unidos, por lo
que €l camino a recorrer en es-

Ignacio Martos, consejero
delegado de Rumbo, una de
las grandes de los viajes a tra-
vés de internet en Espaiia ase-
gura que Espafia no estdi retra-
sada en este campo, ya que
wnuestra cuota es superior a
la de Alemania a pesar de que
tenemos menos poblacion y
muy superior a Italia».
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