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De medio para informarse a agencia 
completa 
 
EL PRIMER USO QUE SE LE DABA A INTERNET HACE UNOS AÑOS 
ERA COMO HERRAMIENTA PARA INFORMARSE ANTES DE COMPRAR 
E INICIAR UN VIAJE. PASÓ A EMPLEARSE PARA COMPRAR VUELOS 
MÁS BARATOS Y AHORA SE UTILIZA HASTA PARA PAQUETES 
COMPLETOS Y COMPLEJOS 

Si Internet no se hubiera inventado, las aerolíneas hubiesen tenido que mirar 
cómo inventarlo", dijo el miércoles pasado, Félix García, directivo de Iberia, 
tras participar en el curso de verano Turismo e Internet: otra forma de viajar, 
celebrado esta semana por la Universidad Complutense en San Lorenzo del 
Escorial. Son muchas las ideas y conclusiones que se han expuesto, pero 
quizás la más importante es que "las nuevas tecnologías han permitido que el 
control del negocio, que antes giraba en torno a los grandes operadores, 
ahora lo tenga el consumidor". 

Estas palabras, pronunciadas por José Luis Zoreda, vicepresidente de Exceltur, muestran el vuelco que Internet ha 
provocado en la manera en la que organizamos nuestras vacaciones. No hace mucho tiempo, la única forma de 
hacerlo era ir a la agencia de viajes más cercana y contratar el paquete con lazo y todo. No había alternativas, nada de 
cambiar el día de salida, elegir otro hotel o intentar hacer una escapada a ese lugar pintoresco por nuestra cuenta. 
Pero ya se acabó el "esto es lo que hay". Hoy se puede escoger el vuelo que más nos convenga. Un pasaje a Nueva 
York para dos personas, saliendo el 15 de agosto y regresando el 30, cuesta 3.500 euros con determinada compañía 
aérea española mientras que con una foránea sólo 1.650. En ambos casos es la tarifa más económica. Cierto es que 
con la segunda hay que hacer escala de unas horas en París. Pero, casi 2.000 euros de ahorro bien valen la espera. 
"Economía y poder comparar precios, es una de nuestras ventajas", dice Miguel Ángel Jiménez, director general de 
Viajar.com. 

Además de los vuelos, Internet permite pasar por encima de las agencias de viajes y elegir el hotel o apartamento a 
nuestro gusto. La mayoría de ellos gestionan reservas on line y muchos ofrecen visitas virtuales a sus instalaciones, 
más ilustrativas que el habitual folleto. Pero la red da más. Se puede pedir un taxi que nos espere en el aeropuerto o 
estación de tren, alquilar el coche antes de llegar al destino o incluso reservar un par de entradas para ese espectáculo 
o concierto que se celebra cerca del hotel. "Comodidad y libertad donde tú controlas lo que buscas", arguye Mauricio 
Prieto, director general de Edreams.es como ventajas que ofrece Internet al turista. 

¿Significa esto el principio del fin de las agencias de viajes tradicionales? Pues depende. En las jornadas de la 
Complutense, Miguel Reina, responsable de Google en España, aseguró que "la agencia que no esté en Internet ya ha 
perdido el primer asalto, y este combate es de muy pocos asaltos". Sin embargo, los principales operadores españoles 
no dejan de abrir nuevas oficinas y de contratar más personal y eso que los ingresos por turista llevan dos años 
cayendo. ¿Cómo? 

"Nosotros llevamos 10 años de crecimiento continuado en las agencias físicas, de momento no hemos notado pérdidas 
a favor de Internet, pero en el futuro parece lógico pensar que se irán compensando", declara Miguel Martín, director 
de nuevos proyectos de Viajes Marsans. Pero el futuro ya se adivina. Aunque no existen datos seguros, la Asociación 
Española de Comercio Eléctrónico estima que el 5% de los viajes que se vendan en España en 2005 se cerrarán a 
través de la Red. Aunque son datos aún discretos, el volumen de negocio de las web de viajes se dobla año a año. Se 
espera que para 2010 una cuarta parte del dinero turístico se quede en la Red. Fuera de nuestras fronteras los 
porcentajes son aún mayores. Ya este año, casi el 25% de los turistas extranjeros que vienen a España ha hecho su 
reserva on line. 

Las agencias físicas han tenido que adaptarse. Aunque a la estela de sitios como Edreams o Viajar.com, las 
compañías tradicionales como Halcón Viajes, Viajes El Corte Inglés o Marsans se han subido al carro, apostando 
fuerte por la versión web de su negocio. 

Todas las fuentes consultadas coinciden en describir la misma evolución. Al principio, Internet era un medio para 
informarse. Aunque esta búsqueda sigue siendo el leit motiv de la mayoría de las visitas a las web turísticas (una 
reciente encuesta revela que un 55% de los consultados se guía ahora más por los datos que obtiene en la Red que 
por el boca a boca), hace dos años estalló la contratación on line de los billetes de avión. El fenómeno coincidió con la 

En la Red se puede encontrar todo tipo 
de herramientas para no perderse, 
desde planos hasta cálculo de rutas. 
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aparición de las compañías de bajo coste. 

Hoy, los vuelos son la principal fuente de ingresos de las ciberagencias, pero ya ha despegado la contratación de 
hoteles. "También se compran paquetes de vacaciones, incluso complejos como son los de China o Argentina", 
asegura Miguel Ángel Jiménez, de Viajar.com. "Ofrecemos productos más abiertos y flexibles", añade. Es lo que se 
llama paquetería dinámica, en la que el cliente elige lo que quiere. 

Un último elemento de preocupación para las agencias físicas es el cambio que se está produciendo en el perfil del 
ciberturista. Años atrás, erán jóvenes menores de 35 años que se limitaban a comprar billetes de avión al mejor precio. 
Desde el año pasado, la edad está aumentando, se gastan más dinero y contratan productos familiares. 

Lo siguiente será el turismo de sol y playa, el turista medio que llena las costas españolas. "Ya lo ofrecemos pero aún 
es minoritario. Es nuestro próximo objetivo y la preocupación de las agencias tradicionales", concluye Miguel Ángel 
Jiménez. 
 




