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Ramon Bago,
presidente de
Grup Serhs

«Espana,
con los
costes
tan altos
que tiene,
debe
levantar
el liston»

La corporacion SERHS, liderada por Raman Bagd, celebra en 2005 su xxx aniversario. Nacida en 1975 en la comarca catalana del Ma-
resme como una cooperativa de pequefas y medianas empresas turisticas, el grupo redne hoy 64 sociedades y sus actividades se ex-
tienden por todo el litoral espafol. En el (ltimo afio, la SERHS fue noticia por haber iniciado nuevos proyectos en Brasil, Marruecos y Tur-
quia que consolidan su proceso de internacionalizacion. Pese a los buenos resultados del grupo, Ramon Bago advierte que los destinos
espaiioles de sol y playa deben huir de todo triunfalismo y abordar la reconversion mediante una politica turistica “seria” y “adecuada”

XAVIER CANALIS
xcanalis@editur.com

Fijese usted, vas por Barcelona y te
encuentras con un conocido que no
es del sector y te pregunta: “;Queé tal
os haido 2004?". Y le respondes:
"Hombre, este ano ha sido duro, pero
vamos tirando” Y él dice: “|Caramba,
los del turismo siempre os estais
quejando, pero si la prensa dice que
este ano ha venido mas gente!”. Pues
bueno, sera eso.

Le veo preocupado...

Tenemos agencias receptivas en
Canarias, Huelva, Marbella, Almeria,
Benidorm, Salou, Lloret, Ibiza, Pal-
ma... En Espana movemaos un millon
y medio de turistas al ano. Sabemos
lo que ha pasado este ano en el

mundo turistico. Los unicos visitan-
tes extranjeros que han subido un
poco han sido los rusos.

;Entonces, nos equivocamos con-
tando los turistas?

No solo tenemas que contar bien
cuantos turistas entran, sino tam-
bién cuantas pernoctaciones hacen
y cual es su poder adquisitivo. Por
ejemplo, que no me vengan con la
cantinela de que los turistas extran-
jeros que vienen con las aerolineas
low cost gastan mas en nuestros
destinos. Ademas, aunque en esos
aviones llegaran mas turistas inter-
nacionales jno podemos seguir utili-
zando como barémetro el numero
de personas! Esta cifra ya no es signi-
ficativa, porque todos sabemaos que
los viajes son mas cortos hoy en dia

“iINo podemos seguir
utilizando como barometro
el numero de personas!
Esta cifra ya no es signifi-
cativa, porque todos
sabemos que los viajes
son mas cortos hoy en dia"

Por tanto, decir que entran mas tu
ristas y que hay mas movimiento
econémico no responde a la verdad.
Desde que la SERHS nacio hace 30
anos, hemos pasado temporadas
buenas, muy buenas, malas, preocu-
pantes (especialmente en 1992-
1993)... Pero ahora nos encontramos
ante un cambio de comportamiento

{Qué hacer ante este nuevo entor-
no?

Si no somos capaces de poner or-
den, de hacer una politica turistica
adecuada, perderemos el tiempo sin
posibilidad de recuperarlo. Perdere-
mos el tren. Incluso podemaos llegar
a un punto en el que cuantos mas
turistas lleguen, mas dinero perda-
mos por los bajos precios que se es-
tan ofertando y por los altos costes
que los empresarios soportan.

Debemos reconocer que el soly
playa es un producto sencillo: sélo
tienes que poner un buen hotel y un
buen servicio junto al mar. Ese es un
negocio que funciona de verdad
cuando se realiza en un pais aun por
desarrollar, donde los costes son
muy bajos. En Turquia, por ejemplo,
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un camarero cobra 15.000 pesetas; ir
a comer fuera también es mas bara-
to; el coste de la construccion es un
70% de la de aqui...

Espana, en cambio, tiene a su favor
una gran seguridad, servicios sanita-
rios de primer orden... Pero, en cuan-
to a calidad de hoteles, en Turquia
han construido establecimientos ex-
celentes.

¢Qué toca hacer entonces? ;Pro-
mocionar el soly playa incidiendo en
la seguridad, o lograr una transfor-
macion de los modelos?

Se trata de un asunto complejo, y
cuanto mas tiempo pase, mas com-
plicado sera. En cualguier caso, si
quieres dar mas calidad, tendras que
incrementar el precio, aunque sea
poco. Esto siempre implicara que cai-
ga el numero de turistas. Por tanto,
hay que atacar de verdad aquellos
establecimientos que malviven con
un producto destrozado, precios tira-
dos y se limitan a ir tirando.

Pero, claro, el sector ha estado 40
anos ganando dinero y muchos ho-
teleros ya tienen sus establecimien-

“Hay que atacar de verdad
aquellos establecimientos
que malviven con un
producto destrozado,
precios tirados y se limitan
a ir tirando”

tos amortizados. Hasta ahora, a me-
dida que el tour operador apretaba
con los precios, se bajaba la calidad
del servicio y se dejaba de tener el
hotel al dia.

Algunas comunidades, como las
Baleares, ya se tomaron en serio este
tema. Hay que poner orden en el
mercado: cerrar aquellos estableci-
mientos que no se ajusten a la nor-
mativa o rebajar sus estrellas. No po-
demos ir vendiendo duros a cuatro
pesetas. Esto deberia ser objeto de
una politica turistica estudiada.

Debemos admitir que necesita-
mos una transformacion y que el tu-
rismo precisa una inyeccion muy im-
portante de valor anadido. Espana,
con los costes tan altos que soporta,
tiene que levantar el liston, y la Ad-
ministracion deberia segar un poco
por debajo y exigir a los estableci-
mientos cierto grado de calidad. Si
no, solo acabaran viniendo chicos
con mochila.

PERFIL PERSONAL

Si tuviera que invertir en bolsa, Ramon Bago probablemente dispon-
dria de un 25% en renta variable y un 75% en renta fija. Podria decirse
que es un perfil conservador, pero al presidente del grupo Serhs, de 70
anos, le gusta diversificar y también es de los que saben asumir riesgos,

siempre calculados,

A principios de los 80 fue director general de Turismo de la Genera-
litat y de aquella etapa ain conserva un pronunciado perfil politico. Le
apasiona hablar, por ejemplo, de la necesidad de contribuir, desde el tu-
rismo, al reequilibrio territorial del pais. También defiende un gran pac-
to entre el sector publico y el privado para la reconversion de las zonas
turisticas y suefia con un lobby turistico catalan que liderara dicho pro-
ceso de transformaciones. Pero ya hace tiempo que su dedicacion profe-
sional es al grupo Serhs y la politica turistica es el recuerdo de una etapa pasada.

Ramdn Bago también ocupa el cargo de presidente del Salén Internacional del Turismo de Catalufia.

¢Y qué hacemos con los destinos
maduros de sol y playa, los especiali-
zamos?

Ese seria su valor anadido. Puedes
enfocarte a las convenciones, al tu-
rismo deportivo, a las fiestas tradi-
cionales... Elementos que te traigan
un visitante determinado, porque el
cliente de sol y playa tiene opciones
mucho mas baratas en otros paises.
En resumen, has de motivar a la gen-
te con algo que le "distraiga” del pre-
cio. Si solo le damos la playa, la comi-
day la media pension, encontrara
50.000 ofertas mas baratas. Debe-
mos crear y promocionar productos
diferenciados y, a ser posible, Unicos.

¢€émo reconducir entonces la po-
litica turistica?

Es evidente que se necesita un im-
portante cambio de orientacion.
Siempre he creide que, en un sector
como el nuestro, tienes que hacer
una politica en la que el sector publi-
co y el privado vayan juntos. Aqui ha
de producirse un gran pacto de cola-
boracion que consiga que el trabajo
se reparta entre ambos. Por ejemplo,
nome parece bien que cierto empre-
sariado recurra a pedir dinero al sec-
tor publico para arreglar el hotel o
realizar acciones de promocion. Otra
cosa es gue la Administracion consi-
dere interesante realizar una campa-
na de imagen del pais. Lo que el sec-
tor privado debe exigir al publico es
seguridad, limpieza, carreteras en
buen estado... iNo dinero para irse a
Berlin a montar una fiestal

A ver,sabemos el pais que tene-
mos, ;que turismo nos interesa? Ha-
blemos en serioy hagamos un plan a
cinco o a diez afos mediante un pac-
toentre el sector publico y el privado.

Pero que cada uno asuma sus res-
ponsabilidades.

Por cierto, los Presupuestos Gene-
rales del Estado de 2005 prevén la
concesion de créditos sin intereses
para hoteles de costa con mas de 25
anos. jQué le parece esta politica?

Estoy atonito. ;Que clase de em-
presario es ese que en todo este
tiempo no ha hecho reformas en su
establecimiento? Aqui no estamos
hablando de sectores que han sufri-
do crisis tremendas como los astille-
ros, las minas o el textil, sino de un
sector que en los ultimos 25 anos ha
hecho dinero. El que ahora vaya la
Administracion a financiarle.. es
algo demencial.

Hablemos de la corporacion SERHS.
En 2004 aumento su capital social de
41,4 millones de euros a 45 millones.
En 2005 espera llegar a tener 1.000
accionistas y un capital de 60 millo-
nes. En lugar de este proceso paulati-
no de crecimiento, ¢no le gustaria
mas contar con un socio potente que
inyectara fondos en masa y abordar
asi proyectos mas ambiciosos?

Todo tiene sus ventajas y sus in-
convenientes. En la SERHS hemos re-
cibido ofertas muy fuertes de em
presas de capital riesgo. Ahora

“En la SERHS hemos
recibido ofertas muy
fuertes de empresas de
capital riesgo. {éHariamos
mas cosas si tuviéramos
mas dinero? Si, pero
perderiamos la
independencia”

tema de portada

dominamos muy bien la situacion
nosotros mismos y las ampliaciones
de capital las vamos cubriendo. jHa-
riamos mas cosas si tuvieramos mas
dinero? 5i, pero perderiamos la inde-
pendencia. Pongamos por caso que
se nos presenta una oportunidad
muy interesante para adquirir algun
activo estratégico, una cadena hote-
lera, y que necesitaramos 120 millo
nes de euros Entonces acudiriamos
tranquilamente a una operacion de
capital riesgo y encontrariamos la fi
nanciacion.

En ocasiones me preguntan por
queé vamos a las ampliaciones de ca-
pital si podemos pedir credito. Preci
samente podriamos recurrir al credi-
to -y los bancos nos vienen detras
porque disponemos de una buena
base accionarial.

Por ejemplo, jcomo estan asu-
miendo el nuevo hotel de Natal, Bra-
sil, y el proyecto de los vilars rurals?

Con capital propio y financiacion.
Estamos muy argullosos del hotel
que estamos construyendo en Natal,
de 40.000 metros cuadrados en pri-
mera linea de playa. Esperamos in-
augurarlo en septiembre-octubre de
2005 porque ya tenemos firmados
vuelos charter con tour operadores
internacionales a partir del 1 de no-
viembre. El nuevo aeropuerto se
abrio hace dos anos y la mayorista
Club de Vacaciones, por ejemplo, ya
vuela alli desde Madrid y Barcelona.
Es una zona muy proxima al ecuador,
por lo que la temperatura es buena
todo el ano. Sera un hotel clase Plati-
nium de Thomson, lo cual quiere de-
cir que el establecimiento incorpora
una serie de medidas de seguridad
exigidas por este tour operador
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¢Sera el hotel de Natal un todo in-
cluido?

No.El All Inclusive debe hacerse en
el Caribe porque alli, cuando sales
del hotel no encuentras nada, o todo
es carisimo en los alrededores, o no
tiene interés, o hay ciertos riesgos.
En Natal no pasa eso, se organizan
excursiones, el coste de la alimenta-
cion es muy reducido, etc. A esta
zona del pais van los brasilenos a pa-
sar sus vacaciones. La gente sale de
los hoteles por la manana y no vuel-
ve hasta la tarde.

En Cataluiia han puesto en mar-
cha tres vilars rurals, unos estableci-
mientos hoteleros que simulan ser
pueblecitos en un entorno rural.
$OQué respuesta han encontrado?

Hacia tiempo que pensaba en esta
farmula. Veia que muchas personas
estaban cansadas de la masificacion.
Por otra parte, el turismo rural va a
mads, yo mismo soy usuario de estos
establecimientos. Pero las casas rura-
les dificilmente pueden dar muchos
servicios y tampoco ofrecen mucha
rentabilidad a los propietarios.

“Turquia es el competidor
mas fuerte que tiene
Espana. Es un destino
muy serio, potente, estan
construyendo de 80.000
a 100.000 camas cada
ano... Cuidado”

Por eso nos planteamos lanzar un
producto diferente, que respondiera
a las necesidades de las familias con
ninos. Los vilars son como puebleci-
tos en efecto, con sus calles, plazas y
casas diferentes. El complejo dispo-
ne de un campo de cultivo y de una
granja donde los pequenos pueden
ver y tocar los animales. Los vilars
ofrecen un reencuentro con el mun-
do rural. Ademas, los establecimien-
tos disponen de monitoras que se
ocupan de los nifos y éstos pueden
realizar actividades diversas: cerami-
ca, dibujo, paseos por la naturaleza, ir
a buscar setas, etc. En los vilars tam-
bién intentamos introducir fiestas
tradicionales del mundo rural, vie-
nen personas a explicar como se
hace miel, como se elabora el pan ar-
tesanal, se esquilan ovejas... Es todo
un tinglado. La ventaja para los pa-
dres es que van alli y pueden dejar
tranquilamente a sus hijos sin tener

«Un lobby turistico cataldn seria vitak»

| El Il Congreso de Turismo de Ca-
‘ talufia, que se celebrd en Girona a
mediados de diciembre, debatio
sobre las transformaciones que
necesita el sector. Pero usted no
| asistid, gpor qué?

Me hubiera gustado poder in-
tervenir en la organizacion: creo
que el empresariado tiene que
participar de una manera muy in-
tensa en este tipo de congresos.
Pero, finalmente, el de Girona fue
muy cerrado, muy de laboratorio,
eso si,con mucha propaganda.

El Congreso de Girona lo orga-
nizaron las Camaras de Comercio,
unas instituciones que -junto con
algunas diputaciones- han apoya-
do las ayudas econémicas a las
low cost. Pero usted ha sido uno
de los pocos empresarios turisti-
cos que han criticado abiertamen-
| te estas subvenciones.

Yo mismo he viajado en Ryanair,

desde Girona a Treviso y a Londres.

En ambos vuelos habia mas cata-

lanes que extranjeros. Sélo hay

que ver como se pone el aparca-
‘ miento del aeropuerto.

Estoy en contra de las subven-
ciones a estas aerolineas, en efec-
to. Son injustas, un error. Por un
lado, las low cost no son la solu-
cion para los problemas del sec-
tor; y por otro, las ayudas publicas
| suponenun agravio comparativo
| respecto a los tour operadores
| que hace afios venian a nuestro
| paisyahora estan plegando velas.

La concesion de dinero publico

se debe medir muy bien y después

de haber hecho un planteamiento
serio sobre el tipo de turismo que
necesita nuestro pais.

;Que quieren venir companias
| low cost a Cataluna? Pues que
| vengan, no estoy en contra de
| ellas. Y si podemos ayudarlas lo

haremos, pero no con dinero: los

fondos se deben destinar a otro
tipo de promocion.

En todo caso, las subvenciones
a las low cost han evidenciado
que el empresariado turistico es-

que estar pendientes de si se suben
a las butacas o van gritando por los
pasillos, como ocurriria en un hote|
convencional. Los fines de semana
llenamos, con 80 0 go criaturas en
total, y este volumen no es facil de
gestionar.

taba dividido. Exceltur, por ejem-
plo, también cuestioné este tipo
de ayudas. ;Encuentra usted a fal-
tar un lobby turistico catalan que
deje las cosas claras en este tipo
de asuntos y lidere al sector?

Desde luego. Pero si este lobby
acaba estando controlado por
ciertos empresarios con escasa
credibilidad.. malo. El grupo
SERHS estaria dispuesto a partici-
par en un proyecto serio y basado
en planteamientos empresariales.
Es mas, creo que un lobby seria vi-
tal para Cataluna, pero hasta aho-
ra solo hemos hablado del tema
unos pocos y de manera tangen-
cial. Si hubiéramos tenido un
lobby de estas caracteristicas, el
28 de diciembre no habria salido
en la prensa la noticia de que la
temporada turistica habia sido
fantastica: me parecio que era la
inocentada del dia.

En cualquier caso, un lobby po-
dria arrancar con tres o cuatro
socios fuertes, y crecer después
progresivamente, incorporando
empresas no tan grandes. Porque si
desde el principio se quisiera inte-
grar a empresas de todos los tipos
y tamarios, no saldria adelante.

¢De qué clase de socios funda-
dores estariamos hablando?

Se necesitaria un grupo de em-
presas que, aunque fueran muy
pocas al principio, estuvieran muy
convencidas del proyecto y no tu-
vieran prejuicios. Si como lobby
vas a realizar, por ejemplo, una de-
terminada accion y recibes la lla-
mada del politico o consejero de
turno pidiéndote que no lo hagas,
y acabas dando marcha atras, ese
lobby no sirve para nada.

¢Y qué relaciones mantendria
un hipotético lobby catalin con
Exceltur?

Me gustaria ver un lobby turis-
tico catalan potente, con entidad
juridica propia, que se ligara con
Exceltur para todos aquellos te-
mas que sobrepasaran el ambito
territorial catalan. O

Igualmente, los vilars -que cuen-
tan con piscina climatizada, sauna y
jacuzzi- han logrado captar conven-
ciones de empresas.

;Cuantos parques tematicos rura-
les de este tipo prevén construir?

De momento, nuestro plantea-

“El sol y playa es un
producto sencillo que en
Espana se presta mucho
a la comercializacion on
line. El sefor de Burgos
que busca hotel en
Benidorm solo tendra que

miento es construir ocho o diez en
Cataluna. Colegas mios del Pais Vas-
co también estan muy interesados...
En cualquier caso, los vilars rurals re-
quieren una ubicacion cercana a
grandes areas metropolitanas y cier-
to grado de madurez turistica de los
clientes. No es un producto sencillo.
Cada vilar necesita una inversion
proxima a los g millones de euros y
una extension minima de 30.000
metros cuadrados, aunque el de Sant
Hilari ocupa 165.000 metros cuadra-
dos.

¢Como se estan comercializando
los vilars?

El mercado ha aceptado la formu-
la. Al ser un producto innovador, la
mejor propaganda es el boca a oreja
Por eso nuestra politica de precios es
muy ajustada, para que los clientes
se marchen contentos y promocio-
nen los vilars entre sus amigos. 51 los
anunciaramos en los diarios, la gen-
te quiza creeria que son hoteles de
montana sin mas.

¢Qué dificultades operativas han
encontrado al poner en marcha los
vilars?

Al montar complejos de este tipo
en el interior de Cataluna nos hemos
encontrado con el problema de la
falta de personal formado. Ademas,
la gente no comprende que les to-
que trabajar sabado y domingo, por-
que en ciertas zonas no tienen la
mentalidad turistica que si hay en la
costa.

En 2004 también adquirieron una
agencia receptiva en Turquia, Casio
Tours. jPor qué han ido al otro extre-
mo del Mediterrineo?

Vamos a Turquia por varias razones.
Tenemos muchos clientes —agencias
y tour operadores- europeos a los que
podemos ofrecer todo el litoral espa-
fiol, pero también queriamos incluir
Turquia en nuestro catdlogo. Sobre
todo para captar a los rusos, que son
el cliente numero 1 de Turquia porque
les queda cerca, se encuentran a gus-
to, no necesitan visado..

10
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De hecho, tenemos ganas de ad-
quirir alli un hotel en explotacion,
por la zona de Antalya, porque Tur-
quia esta funcionande muy bien. Es-
tamos buscando un hotel de alquiler
con opcion de compra, de 800 a
1.000 camas, de cuatro estrellas y en
la playa.

¢Turquia es el futuro?

Es el competidor mas fuerte que
tiene Espana. Estuve allien 1992 en
un viaje de exploracion y ya enton-
ces impresionaba, los alemanes co-
menzaban a invertir como locos. Tur-
quia es hoy en dia un destino muy
serio, potente, estan construyendo
de Bo.000 a 100,000 camas cada
ano... Cuidado. Aquello tiene que ver-
se en persona. Me sorprendio que un
ex alto cargo de la Administracion
turistica espanola con el que hable
me reconociera que nunca habia es-
tado en Turquia.

Los destinos competidores del
Mediterraneo han subido mucho
este ano, han abierto nuevas insta-
laciones y sus costes son mas bajos:
por ejemplo, un camarero en Tur-
quia cobra 15.000 pesetas. Espana
no puede luchar contra esos costes
de explotacion. En Turquia son capa-
ces de ofrecer una pension comple-
ta aneuros, y aun asi ganan dinero.
Aqui, a 11 euros perdemos hasta la
camisa.

“Mi obsesion es
diversificar, porque soy
consciente de que todo
es muy complejo y de que
en un momento
determinado puede pasar
algo que te afecte
seriamente”

¢Encuentra a faltar un esfuerzo de
monitorizacién de los destinos com-
petidores por parte de la Adminis-
tracion?

Aqui nos hemos mirado mucho el
ombligo, desde los tiempos de aque-
Ila famosa frase: “La capacidad de
oferta de Espana es insustituible en
el Mediterraneo”, Y por otra parte, las
informaciones que se dan sobre las
entradas de extranjeros, yo no me las
Creo...

¢También le gustaria enviar turis-
tas espaiioles a Turquia, quiza con el
tour operador Rhodasol-Turimar?

Desde luego. Creo que el turista

espanol, cuando descubra el pais,
sera un gran cliente de Turquia. Seria
cuestion de organizar vuelos char-
ters. De hecho, también nos plantea-
mos programar charters desde Espa-
naa Natal.

Rhodasol fue adquirida por la
Serhs en 2001, jcémo ha evoluciona-
do la mayorista?

Eramos muy potentes con el mer-
cado extranjero, pero teniamos un
agujero muy gordo con el mercado
espanol. Ahora, con Rhodasol lo tra-
bajamos bien. Estamos contentos
porque hemos cerrado el circulo.

Pero, por otra parte, veo que el sol
y playa es un producto sencillo que
en Espana se presta mucho a la co-
mercializacion on line. El sefor de
Burgos que busca hotel en Beni-
dorm por internet solo tendra que
coger el coche para llegar alli, y si no
sabe navegar por la red, lo hara su
hijo o su nieto... Creo que internet
esta destinado a jugar un papel pri-
mordial en la comercializacion del
sol y playa.

Bien, en cualquier caso, nosotros
ya hemos puesto en marcha el siste-
ma de reservas on line para agencias
Avanza+,y va muy bien. En 2004 mo-
vimos con Rhodasol cerca de
550.000 turistas.

En la operacion de compra de Rho-
dasol, la SERHS adquirié también la
cadena de agencias minoristas Tivo-

li, que vendio posteriormente. ;No le

interesa el negocio de las agencias
de viajes minoristas?

No, me da miedo. Veo que las
agencias tienen gastos cada vez mas
elevados y venden el producto cada
vez mas barato y en menor cantidad,
porque la gente lo busca por inter-
net.. No me extrana que las agen-
cias hayan tenido que decidirse por
aplicar las tasas de gestion. Claro, a
los grandes grupos verticales, que
tienen todo el circuito cerrado, les va
bien para buscar clientela y lo que
quiza pierden por un lado lo com-
pensan por el otro... Pera a mi no me
interesa ese tema.

En Casablanca y Tanger la SERHS
ha invertido en empresas de cite-
ring y comidas para colectividades,
universidades y hospitales. ;Son qui-
za estos proyectos el primer paso
para un desembarco turistico de la
SERHS en Marruecos?

Si. Aunque en estos paises, para
entrar, necesitas un buen compane-
ro de viaje. En Marruecos concreta-

tema de portada

PERFIL DE LA COMPANIA

“Nuestra vocacion y nuestra infraestructura son turisticas”

“El grupo Serhs lo creamos doce de personas hace 30 afios. Ahora so-
mos cerca de un millar de socios: algunos tienen participaciones por 3.000
euros y otros por tres millones. Si me hubieran dicho al principio que podi-
amos llegar hasta aqui, no me lo habria creido”, explica Ramén Bagg.

Fue en 1975 -después de dos afios dificiles para el turismo debido a la
crisis del petroleo- cuando los industriales Josep Janer, Cristébal Villegas y
Ramdn Bagd idearon la posibilidad de formar una cooperativa de com-
pras. “Entonces nuestra clientela mas importante eran los tour operado-
res alemanes, que jugaban con nuestro individualismo”, reconoce Bago.

La cooperativa, sin embargo, evolucioné hacia convertirse en un con-
glomerado de sociedades que progresivamente incorpord hoteles y entro
en nuevos negocios: restaurantes y bares en el aeropuerto; comidas para
colectividades; servicio de catering; distribucion, etc.

{Es la Serhs hoy en dia una compafiia con vocacion turistica o un gru-
po con negocios turisticos? Segun indica Bago: “No hay duda de que, des-
de los inicios, nuestra vocacion y nuestra infraestructura son turisticas, es
en lo que jugamos mas fuerte”.

El primer grupo turistico catalan (www.serhs.es) y sexto de Espana
por facturacion cerré 2004 con un aumento de los beneficios antes de im-
puestos del 17% hasta alcanzar los cuatro millones de euros. Cabe desta-
car que el 38% de los accionistas de |a Serhs son trabajadores de las 64
empresas que integran el conglomerado.

La division turistica integra las siguientes empresas:
SERHS TOURISM / Agencias de viajes

=T
e Jscrit Facturacion | Facturacion Plantilla
Empoes agregada ; wdamoal media 2003
VIAJES SERHS
FANTASY TOURS 213.238 211.650
VIAJES TROPIKAL TOURS Total én Total en 305
VIAJES SOL | ESQUI miles de euros | miles de euros
VIAJES RHODASOL
CAPACIDAD HOTELERA
HOTELES VACACIONALES

|§ L

VIAJES SERHS

HOTEL OASIS PARK

~ HOTEL CORONA

10. 497 1.950

HOTEL SORRA DAURADA 238

VILAR RURAL DE CARDONA

Total en Total en

miles de euros | miles de euros

HOTEL SERHS PIRINEUS
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mente, nuestro socio es la
empresa que elabora las
comidas para la casa real.

Brasil, Marruecos, Tur-
quia... jLa SERHS es cada
vez mas una corporacion
internacional?

El mundo es muy com-
plejo y las decisiones em-
presariales pueden verse
cada vez mas afectadas por
factores externos: un tsu-
namien el indico, el alza del
euro... Por eso me gusta di-
versificar, En Brasil hace-
maos un hotel, en Marrue-
cos tocamos el catering, en
Turquia operamos de mo-
mento una agencia receptiva... Mi
obsesion es diversificar tanto secto-
rial como territorialmente, porque
soy consciente de que todo es muy
complejo y de que en un momento
determinado puede pasar algo que
te afecte seriamente. El mismo crite-
rio lo aplicamos a la estructura de la
SERHS: ;Por qué no nos juntamos
con un socio potente? Prefiero tener
un millar de pequenos y medianos,
porque no nos fallaran los mil.. De

este modo siempre tendre una base.

De sus palabras se deduce que la
estrategia de crecimiento de la
SERHS pasa mas por la internaciona-
lizacion que por la creacién de nue-
vos productos turisticos en Espania,
caso de los vilars rurals.

Exacto, ése seria nuestro plantea-
miento de futuro. Aunque permane-
cemos alerta por si surgen oportuni-
dades dentro de nuestro pais, sobre
todo en el area de la distribucion de

alimentos, bebidas, etc., donde pose-
emos un gran know-how y recursos.

Pero de momento preferimos ir pe
netrando en mercados extranjeros.
Aqui ya estamos bastante bien im
plantados.

Otras empresas hoteleras, como
Riu, también han apostado por lain-
ternacionalizacion con la compra de
una parte de TUI. ;C6mo ve esa ope-
racion?

Hoy dia estamos en un mundao tan

globalizado, que te ves obli-
gado a crecer, no puedes
quedarte quieto. Creo que
la adquisicion realizada por
Riu se enmarca en ese con-
texto

(En alguna ocasion se ha
planteado la SERHS una
operacion similar, comprar
parte de un tour operador
europeo?

No, una parte tan grande
como la adquirida por Riu,
no. ;Sabe que pasa? Soy
muy cuidadoso con el equi-
librio. De las 64 empresas
de nuestro grupo, algunas
son muy tranquilas y con
servadoras, y otras son negocios mas
arriesgados. Asi compensamos, En [a
SERHS no nos embarcariamos nunca
en una operacion de compra de ese
tipo porque la balanza quedaria des-
equilibrada y se pondria en peligro |a
estabilidad de una compania que
crece desde hace 30 anos. Nuestra
corporacion tiene 1.000 socios y da
empleo a 2.000 personas... Tengo un
gran IESPE‘tO y p’r.’O(liF!aCi()n pl')[
toda esta gente. |
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